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生美如何转型升级双美诊所？

 

01.导致美容院亏损的**原因

 

门店选址不佳

 

选在美容院聚集的商圈，竞争会非常激烈；选在临近街角的尽头，会让顾客没有耐心去找；选在自带人
流的商铺，目标顾客群体不一定多⋯⋯

 

门店位置选不好，会出现竞争激烈、客少、无法有效宣传等客观问题，直接影响后期拓客等活动的开展
！

 

门店缺乏自主营销能力

 

有些品牌加盟店将拓客、活动策划等悉数交付第三方，一味借助外力，对自己的门店都不甚了解，如何
能经营好它呢？过分依赖外力，会阻碍成功！



 

佛系、魔系营销

 

佛系营销是指一旦被客户拒绝，就停止推销，这属于消极营销；反之，魔系营销是指拿捏不准客户心理
、不顾客户意愿强行进行推销，让客户反感，即使成交了也会降低客户的好感，埋下客源流失的隐患。

 

产品及服务不能真正解决客户问题

 

设想如果一位顾客来美容院想要祛斑，结果好几个疗程下来也没有效果，“需要时间才会见效”这样的
说辞，客人迟早会听得不耐烦。顾客花钱是来解决问题的，一定时间内问题得不到解决，已消费的顾客
必然要流失，带来的损失无法估量！

 

产品服务大众化，缺乏核心竞争力

 

“美丽的皮囊千篇一律，有趣的灵魂万里挑一。”

 

现在美容机构太多了，太多的换汤不换药！没有差异、没有特色，在客人挑剔、竞争激烈的大环境下，
是难以存活的。

 

老板领导力不足，团队战斗力弱

 

老板是一个团队的核心与灵魂。一个老板不懂组织管理，无法获得员工认同、无法凝聚团队内部力量，
久而久之便会削弱整个团队的士气和战斗力，也会削弱员工的信任，导致人才流失。

 

没有规划、工作随性，经营随心

大家都知道人生、职业需要规划，其实经营亦然。

工作中若是没有明确的制度管理，员工会懒散，不全身心地投入工作。如此敷衍了事，顾客的体验自然
下降。

 



没有SOP，服务差

 

SOP（Standard Operating Procedure）即标准作业程序，就是将某一事件的标准操作步骤和要求以统一的
格式描述出来，用来指导和规范日常的工作。

 

缺乏服务和周全的思维意识，可能会使你的美容院经营没有条理，给客人不专 业的感觉。

 

市场推广投入不足

 

有些美容院为了节省开支， 使用单一的宣传渠道，
只在门店周边派发传单来宣传促销活动，这样宣传的力度远远不够。

 

除此之外，还有许多美容院做的推广活动与其他美容院大同小异，没有创意，内容枯燥单调很难吸引顾
客。

 

未能顺应互联网潮流瓜分时代红利

 

互联网时代日新月异，要学会借助互联网平台不断学习经营之道、成长自己！

 

根据上述提到的问题，大家可以自我诊断一下。门店亏损无外乎是以上十点中的一点或者几点原因。

 

当然，只是发现问题和找出问题原因是远远不够的，*重要的是要去解决问题，让门店盈利才是**目的！

 

毕竟，创业首先是去做，千万别晚上想想千条路，早上醒来走原路。光想不做那你将永远无法到达成功
的彼岸。

 

有句话是这样说的:转型是找死，不转型是等死！这话虽然说的扎心，但不可否认的是，新营销已成为我
们美业人不能再回避的时代趋势。



 

在美业人的哀声载道中，仍有一大批品牌商、厂商、***、美容院做得风生水起，他们坚信：“美业无寒
冬，只有优胜劣汰、适者生存！”

 

这也意味着，传统美业已经到了迫切需要转型升级成为“新美业”的关键时刻！

 

02.美业转型获取新**红利

 

01.现如今，线下引流获客的成本越来越高，传统美业在营销推广成本压力和**的压力下，越发难以为继
。线上互联网平台成为新的**入口，尤其是微信作为国内目前比较好的一个私域**地，也是我们和客户
链接*为紧密的一环。

如何借助低成本、高效率的裂变增长方法，在微信生态上实现客户增长、业务增长、利润增长的目标，
则是我们当前首要拆解的关卡。

 

02.美业空前强烈的行业竞争使得产品同质化现象异常严峻，消费者对于产品缺乏专 
业认识，无法快速捕捉到其中的细微差别。

 

所以美业行业的消费者，忠诚度往往不高。

 

03.4招教你快速转型

 

转型不是看见李佳琦、薇娅、戚薇带货，你就去带货，看见他们**卖产品你就**卖拓客卡，而是看他们
借助的渠道、形式，有逻辑的做自己该做的事！

 

01.线上+线下组合出击

 

线上互联是大势所趋，也要找到实体出口。

 

构建完善的线上体系与实体门店相结合，才能增强品牌落地性。



 

02.效果期待带来信服

 

挖掘客户终身价值是*具高性价比的方式。

 

客户终身价值的挖掘是建立在客户对品牌的忠诚度上，只有对品牌充分信任，才会持续关注品牌的其它
产品，形成持续消费。

 

03.植入新品项

 

一家能做大的美业企业必然需要植入顺应时代潮流的新品项新产品：产品是门店盈利的核心关键。

 

①产品模块

 

确定你卖什么？美容院的产品是什么？

 

产品差异化及核心卖点和产品之间是关联依存的关系，需要深度链接，产品组合要向定制化发展，符合
不同的客户，而不是一成不变的单一概念产品。

 

②定价模块

 

美业的各类产品如何定价，台面价格、台下价格如何设计；新客户、老客户如何定价，都要有所差别。

 

③场景模块

场景≈空间装修+SOP+声光味触

 

美容院卖的是感受！场景能用来塑造感受，能帮助快塑造价值、速建立信任、快速成交，而产品只能解



决效果问题。

 

④促销模块

 

再好的产品也要促销，比如：华为的情操营销、小米的饥饿营销等，无不将促销做到了**。

 

美业早就过了“促销=打折”的时代，所以促销一定要“见血”，不然就不要做。

⑤客情模块

 

客户满意度越来越被重视，客户关系管理尤其重要。

 

建立三级客情体系（客户关系管理体系），将所有客户纳入全生命周期管理，你将**。

 

⑥工具模块

 

借助工具**整体营销效率，降低营销成本。

04.更多转型升级建议

 

①.如果你店里的美容护理产品是无添加、环保绿色、抗污、抵抗自由基侵害这些类型的产品，将会更加
受客户青睐。

②.采用会员制、大胆创新，塑造良好的品牌形象，将**你在3公里范围内的美誉度。

 

③.随着医美被越来越多人认可，升维医美，将有更多的市场机遇。

 

④.美容和饮食的结合更受客户喜爱，比如深圳一家美容院甚至对会员提供12种甜点、6种饮品。

⑤.美容仪器将迎来新的火爆增长，借助仪器设备，既有高大上的 专
业感，给客户提供更好的体验，也**了服务档次和效率，前提是手法一定要操练好。



⑥.美业店面发展的两个趋势（技术型和商业型）：技术型靠技能，挖掘客户终身价值**客单价；商业型
靠运营能力，前端引流后端赚钱。

 

优胜劣汰是永恒的规则，终端也需要自我进化。不转型，你将永远在食物链的*底端！

 

作为美业老板要与时俱进，有章可循的转变、调整，为客户创造价值，才是真正意义上的转型。

 

大部分美业老板做惯了传统营销，对于新营销无从下手，甚至会说自己的生意不适合套用美业新营销体
系的模式，有这样想法的美业人其实是思路被自我限制了。

 

打破传统美容行业，颠覆传统美业思维。

突破传统营销模式，帮扶教自动化运营。

创新美业服务体系，助力行业快速成长。

 

关于以下问题，欢迎交流哦1.变更、新增执业范围; 2、提前医美年限美容主诊备案3、医师IP打造，代注
册三甲医院、某音黄V认证；4：医药护新注册(/过期激活注册)
5、医美机构视频营销、团购入驻；6、晋升中级、**课程
7、实习证明、三甲进修证明、8、全日制大专;9、主治评审/副主任评/主管护士评审
10、代办医美诊所、医院11、技能 VIP、药师VIP、中医新确有专长VIP， 12、初级/中级卫生资格代报名 
；13.口腔机构**报白/开通团购；14医美机构**报白/开通团购15.医美诊所装修意见咨询等；欢迎家人朋
友们了解哦！
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