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医美行业：这是最好的时代，也是最坏的时代。

        其实，我并不喜欢“医美”这个简称，这是整形美容行业对大众舆论的妥协。国内医美行业
刚刚起步的时候，新机构成立，主流命名还是叫整形医院（门诊）的。1818年，德国外科医师Carl
Ferdinand von Graefe发表专著《鼻整形》首先使用了“整形”这一术语，并广泛流传。国字号一级协会“
中国整形美容协会”也用的是整形而不是医美，那么这个最准确正统的“整形美容“怎么就慢慢的变成
了”医美“呢？ 医美行业的心得体会?上海美赋医美商学院

 

        究其原因，不外有二：

        一是随着行业的影响力越来越大，医疗事故也越来越多的被媒体曝光，当然正规整形美容机
构的事故率很低，被曝光的医疗事故大多的非法行医所致，央视《焦点访谈》对此题材不止报道过一期
。在这样的舆论环境下，整形，似乎成为了让人谈之色变的猛虎野兽。

       
二是国人深受传统文化的熏陶和影响，身体发肤，受之父母，不敢毁伤，孝之始也！说谁谁谁整形了， 
好像跟骂TA一样。站在时尚（虚伪）最前沿的娱乐圈更是恨不得对整形赶尽杀绝，或者说至少要在镜头
前表现的厌恶整形。前段时间某著名被劈腿的女演员去当了考官，说整容的孩子不能收，这样对其他孩
子不公平，后天加工过的失去了原有的意味，内心的自信是最重要的⋯⋯我想问一句，如果一个有自信
的演技在线品行俱佳的孩子，因为修个眉开了个眼角就被你拒之门外了？这对她公平吗？你选人的时候
为什么不把一个演员该有的素质放在第一位，而是先看整不整容？还想再问一句，就行你们那些先天长
的好看的在娱乐圈里晃荡，不允许我们这些通过后天雕琢变美的人进门？演员歌手，宁有种乎？再问第
三句：既然纯天然那么重要，为什么你不展示散乱的眉形、粗糙的皮肤、暗淡的嘴唇？化妆是不是掩盖
了你的自然美？你还需要化妆才出现在公众面前，是不是不够自信？是不是考试没资格被录取？医美行
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        上述这些因素造成了很多影响，比如因为对国内整形技术的担心，每年超多10万的高消费人
群去韩国整形，比如很多人对这个年产值在2016年就达到7000亿并且高速增长的朝阳产业至今仍持有歧
视态度。还有一个连带影响就是大家都是不说整形了，说医学美容了，美容大家都接受，医学更是神圣
的，所以改叫医学美容，瞬间觉得不再是羞于启齿而是可登大雅之堂了。

        说道这，终于解释明白了为什么书名要叫《马列讲透医美营销》而不是叫《马列讲透整形营
销》了。当然了，原因不止是这么简单，营销心理学的喜好原则告诉我们：

        “我们喜欢与自己相似的人，不管相似之处是在观点、个性、背景还是生活方式上，我们总
有这样的倾向。我们会下意识的向跟自己相似的人做出正面（同意）的反应。我们装作和目标顾客有相
近的背景或喜好，对于最终的成交有积极地效果。”

        所以，为了不让这本系统讲述整形营销的书还没翻开就被抛弃，我也装作认同“医美”这个
说法，有助于取得“积极地效果”，免得被逆淘汰。医美行业的心得体会?上海美赋医美商学院

        正所谓管中窥豹，时见一斑，通过一个名称的变革，我们可以感受到，对于整形美容行业来
说，现在是最好的时代，也是最坏的时代！没有比这句话更适合来形容医美行业的现状。说是最好的时
代，是因为中国整形美容行业从来没有像今天这样繁荣过。近几年来中国居民的需求结构升级、社会的
产业结构调整以及农村城市化和城市社区化为中国医疗整形美容经济的兴起创造了大好机遇；2017年700
0亿行业产值、9000家正规医美机构、20-30%的年增长率，无不预示着行业的大好前景。说是最坏的时代
，是因为竞争从未如此之激烈，营销费用节节攀升，获客成本居高不下，低价竞争比比皆是，渠道商家
狮子大开口，广告媒体投产比惨不忍睹，净利润率逐年下滑，行业早已经过了躺着赚钱的时代，现如今
，一边是转让的关门的机构越来越多，另一边新兴的机构还如雨后春笋，导致某些城市的监管部门不得
不严格控制数量，不再审批新机构。资本方在经过2015-2016年的大肆收购之后，也放缓了脚步采取了稳
健的策略，因为他们进来之后才发现只是有钱，是做不好医美行业的。

        要想做好医美，专家技术毫无疑问是核心，是命脉，但是这个核心和命脉是需要靠营销驱动
的。史玉柱说中国90%的企业都是营销驱动型，即便是苹果公司这样的技术寡头也不可能摒弃营销的驱
动力，整形行业也不例外。我们可以发现，国内规模最大的医美连锁机构，并不是技术力量最强的。技
术力量最强的机构（比如著名的九院、西京、八大处等公立整形医院）也并没有把业绩做到第一，造成
这种反差的最重要的因素就是双方在营销投入上的巨大差距。大机构是如此，中小机构更是概莫能外。
业绩做不好的医美机构，90%是因为营销没做好。医美行业的心得体会?上海美赋医美商学院

        营销做不好，是因为根本不懂营销。说起营销，在很多机构老板和经理人的认知里，无非就
是项目包装一下，做做线上，发发朋友圈，打打广告，搞搞会销⋯⋯还有的吃营销饭的顾问公司把营销
说的很玄，从人类起源讲到宇宙毁灭、从文艺复兴到社会主义核心价值观，讲PPT是宗师级，实际操作
的时候有如雏鸟一样茫然。总而言之一句话，医美行业的整体营销水平真的不高！

     没有理论，策略不明所以！没有案例，理论空洞教条！从2008年进入医美行业以来积累的大量成
功案例会在书中悉数分享，本着理论结合实践的原则，这回透彻讲透医美行业的营销到底应该怎么做？
医美行业的心得体会?上海美赋医美商学院
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