
美业行业解决方案



课前目标

1. 了解美业行业当前市场的现状

2. 了解AARRR用户生命周期模型（ 海盗模型）

3. 掌握不同用户生命周期模型的不同关键行为和应用思维
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行业定义

美业行业

美发 美甲 美体 化妆 足浴

……



行业定义

美业行业
生活美容服务业

生活美容是运用化妆品和非医疗器械等非医疗性手
段，对人体进行诸如皮肤护理、按摩等美容护理。



美业行业前景如何？



行业概况

美业行业跃升复工后最旺行业

2 020 年 3 月， 微信发布的 “ 复工者联盟” 大
数据显示， 其中， 美容美发美甲服务的微信支付

增幅高达 356% ， 一跃成为复工后 “ 最旺” 的
行业。



行业概况

中国美业市场规模超万亿元，市场发展潜力大

本页资料来源：《2020年中国生活美容行业发展报告》



行业概况

行业规模巨大但线上化率偏低

2021 年中国生活美容服务业（ 不含上游美容用品制造行业） 的线上化率只有2%。

本页资料来源：《2020年中国生活美容行业发展报告》



行业概况

女性为主流群体， 26 ~35 岁是主力群体

26~35 岁，无论是在数量分布、生意贡
献还是生意增长上都是排名第一的群体

18 -25 岁在数量分布和生意增长排名第二

35~50 岁的群体，在生意贡献排名第三

本页资料来源：《中国生活美容行业发展报告》

年龄
段

分布排序 生意贡献排序 生意增长最快

18岁以下 2.
7

2.
4

21
%

18~25岁 1.8 2 2.1 3 53% 2

26~35岁 1.7 1 1.7 1 61% 1

35~50岁 1.9 3 2.0 2 34% 3

51岁及以 3. 3. 0%



行业概况

01 02
03 04

美业行业未来趋势

线上引流能力愈发关键
线上获客方式所占比例提升

在线营销有效提升消费体验
在线营销为消费者提供了重要参考，如试
用、评价等

SAAS产品成为经营必备武器
商家对SAAS工具的需求显著，所需场景多元化

“他经济”快速崛起
中国男性美容市场的零售额呈增长
美业行业男性消费市场正在快速打开。
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获客难
线下门店商家常面临客流量少，生意冷清

做促销活动有热度，但转化率偏低

留存难

转化难

门店活动时，人流量很大，但活动结束，关注量就缩水

复购难

裂变难
虽然沉淀了会员，但会员复购率低

门店管理难，对老客户无拉新激励

运营痛点
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AARRR模型
在不同的客户生命周期，采取不同方式，从而实现用户增长。

Acquisition（获取）、Activation（激活）、Retention（留存）、Revenue（收入）、Referral（再传播）
因其掠夺式的增长方式也被称为海盗模型，可以帮助我们更好地理解获客和维护客户的原理。

推广获客 成交转化 客户留存 复购增购 分享裂变

美业行业解决方案



04



推广获客运用场景

场景一：新店开业

线下门店商家常面临客流量少，生意冷清

炫酷模板

搜附近

进店有礼 门店系统 微传单 营销活动 云设计

品牌展示 活动预热 引流获客 视觉体验

易拉宝模板

活动海报

活动banner图

趣味性活动

运营思路

背景介绍



推广获客运用场景

品牌展示+活动预热+引流进店+视觉体验（门店系统+微传单+营销活动+云设计）

01
建设好品牌展示平台，展示品牌相关信息、给予消费者
第一印象很重要。在门店系统小程序上提供门店服务内
容等信息，依托微信小程序获得微信自有流量，并利用
“附近小程序”实现周边的宣传推广。

运营流程



推广获客运用场景

品牌展示+活动预热+引流进店+视觉体验（门店系统+微传单+营销活动+云设计）

02 内容营销

选择微传单做活动预热，把开业信息、开业活动等优惠信息放置在
微传单上，进行传播（通过点击事件跳转到互动）。

运营流程



推广获客运用场景

品牌展示+活动预热+引流进店+视觉体验（门店系统+微传单+营销活动+云设计）

03
选择符合情景的营销活动活动类型，奖品的领取方式可选择【线下
领取】或【线下核销】，引导用户到线下门店，进行购买产品或预
约服务。

同时，在门店系统中设置进店有礼、拼团优惠等活动吸引顾客消费、
拉新等

运营流程



推广获客运用场景

品牌展示+活动预热+引流进店+视觉体验（门店系统+微传单+营销活动+云设计）

活动期间的物资准备，可使用云设计搞定

运营流程



推广获客运用场景

推广获客tips:

01 活动的奖品，建议选择应季和爆款商品做低价促销活动，做0元砍价、满100减50优惠券等；

02 获取奖品的方式一定要选择线下领取或线下核销，引领玩家线下门店；

03 线下门店应准备好流量的承接，比如海报物资的准备，传单，打折优惠信息，主要的目的让

进店兑奖的用户可在买点其他商品，带动其他产品的销量；

04 门店系统也同步上线优惠套餐，如进店有礼，引领注册会员，留下联系方式。



成交转化运用场景

场景二：经常做促销活动，但成交率低

做促销活动有热度，但转化率偏低

炫酷有趣模板

首图展示

优惠信息通知会员 门店系统 微传单营销活动 公众号助手 云设计
易拉宝模板

活动海报
活动展示 活动传播 沉淀粉丝 视觉体验 活动banner图

体验装活动 分组规则

背景介绍

运营思路

活动推荐



成交转化运用场景

活动展示+活动传播+沉淀粉丝+视觉化体验（门店系统+营销活动+微传单+公众号助手+云设计）

01 在门店系统小程序上线最新活动banner图，以及活动最新资讯。

利用微传单的炫酷传播，把体验装的优惠信息放置在微传单进行传
播（通过点击事件跳转到互动），然后吸引客户参与活动并获得奖
品，同时营销活动开启粉丝专属，关注并进店购买。

运营流程
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成交转化运用场景

活动展示+活动传播+沉淀粉丝+视觉化体验（门店系统+营销活动+微传单+公众号助手+云设计）

1. 开启公众号助手的分组规则，做粉丝沉淀，方便后期的精准运营

2. 活动期间的物资准备，可使用云设计搞定

运营流程



成交转化运用场景

成交转化tips:

01体验装建议选择店铺的主营产品，且被受欢迎的产品（参考的维度：被多数消费者所喜爱）

02体验装应为周期性产品，易消耗，能通过快速产生复购

03所设置的价格一定要具有竞争力

04购买后再赠送优惠，引导用户复购



客户留存运用场景

炫酷有趣模板
易拉宝模板

活动banner图

营销活动 公众号助手 云设计 门店系统

活跃粉丝 触达用户 视觉体验 会员管理

模板消息

场景三：活动一结束，就没人来

门店活动时，人流量很大，但活动结束，关注量就缩水

会员体系搭建
会员独立价格

运营思路

背景介绍



客户留存运用场景

触达用户+活跃粉丝+会员管理+视觉体验（公众号助手+营销活动+门店系统+云设计）

01在门店系统搭建好会员系统和规则，开启会员价格

02 日常发布有趣好玩的互动游戏（推荐：互动【长期活动】类型），赠送优
惠券、低价服务等奖品，提高粉丝活跃度与到店率。

03根据公众号助手后台用户触达数据、互动游戏人数参与情况，结合门店系
统的后台数据（如预约量、到店率、顾客评价等数据），进行顾客消费分
析，复盘活动，并制作或调整相应的经营策略。

运营流程



客户留存运用场景

触达用户+活跃粉丝+会员管理+视觉体验（公众号助手+营销活动+门店系统+云设计）

01在门店系统搭建好会员系统和规则，开启会员价格

日常发布有趣好玩的互动游戏（推荐：互动【长期活动】类型），赠送优
惠券、低价服务等奖品，提高粉丝活跃度与到店率。

根据公众号助手后台用户触达数据、互动游戏人数参与情况，结合门店系
统的后台数据（如预约量、到店率、顾客评价等数据），进行顾客消费分
析，复盘活动，并制作或调整相应的经营策略。

运营流程
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客户留存运用场景

客户留存tips:

• 会员等级参考二八原则，把重头放在20%用户身上，每个等级的会员可从购买频次和消费

金额考虑

• 会员等级建议3~5级较为合适，太少缺乏动力，太多不便于区分

• 成为会员门槛不宜过高，也不宜过没有价值

• 体现会员等级的差异化，权益，这些相关信息可在显眼处呈现

• 举办会员日，让客户体验身为会员的福利和特殊待遇



复购增购运用场景

场景四：已有会员，但会员复购率低

虽然沉淀了会员，但会员复购率低

运营思路

营销活动 门店系统 公众号助手

社群运营 激活粉丝 精准运营

有趣的活动 发券宝 模板消息

背景介绍



复购增购运用场景

社群运营 + 激活粉丝 + 精准运营（营销活动+门店系统+公众号助手）

01利用好玩的营销活动，如每日签到，提高社群的活跃度和留存

02 利用公众号助手模板消息，对目标粉丝发送优惠信息，提高复购率

03利用门店系统的发券宝，激活会员

运营流程



复购增购运用场景

社群运营 + 激活粉丝 + 精准运营（营销活动+门店系统+公众号助手）

03利用门店系统的发券宝，激活会员

使用场景：

场景1刺激消费：给近期有加入购物车行为但没有付款的会员定向发券，刺激潜在用户付费转化

场景2 唤醒回购：给一年内有过支付行为，但是近几个月没有支持行为的客户定向发券

场景3 生日关怀：给当天或当月过生日的会员定向发券，提升店铺关怀

场景4 交叉推荐：给买过A商品的客户发B商品券，交叉推荐相关联商品

场景5 活动大促：大促前给活跃老客定向推荐新品体验券，大额活动券等，为活动预热

运营流程



复购增购运用场景

复购增购tips:
1.先引导用户添加个人微信，再将用户拉入社群将客户拉入社群中，便于日后集中管理，开展社
群活动

2.商品详情页内放置微信二维码，建议附上“利益点”，如添加客服微信领优惠券、赠品等，调动
客户的积极性

3.朋友圈互动，通过点赞和适时的评论增加粉丝粘性，并与潜在粉丝搭建相互认识的桥梁。

4.开展社群活动与粉丝互动，提升增购复购率

不定期发红包 /在社群中发布店铺新品或优惠活动 /鼓励用户晒买家秀 / 打卡签到



分享裂变应用场景

场景五：提高品牌知名度，扩大粉丝量（营销活动）

门店管理难，对老客户无拉新激励

运营思路

背景介绍



分享裂变应用场景

场景五：提高品牌知名度，扩大粉丝量（营销活动）

营销平台 效果最佳渠道
老带新（人际传播） 49%

微信群、企业微信群（私域社群） 39%

美团、大众点评（O2O平台） 32%

微博、小红书（社交平台） 22%

老带新是生活美容行业最重要且效果的营销渠道，这也从侧面印证了生活美容行业整体的
互联网化比例不高，其他靠前的渠道分布是私域流量的搭建、O2O平台。

本页资料来源：美博会生活美容商家调研问卷

市场报告



分享裂变应用场景

分享裂变tips:
0元砍价设置建议：

1.活动时间：一般为3-7天，建议参考公众号或者店铺的活跃数据

2.选品：选品一般为爆款、历史销量好、转化率高的产品，然后再从中选择成本较低
的商品，以便控制活动的投入。

3. 砍价人数：最好设置再努力一下就可以达到的人数，6-10人比较适中，初次活动
可在这个区间选择，后期根据活动效果再做调整。



课后回顾

1. 了解美业行业当前市场的现状

市场发展潜力大、互联网化比例不高、女性为主、26~35是主力群体

2. 了解AARRR 用户生命周期模型

3. 不同用户生命周期模型的不同关键行为和应用思维



如何同时解决以上5大场景难题？——门店运营组合套餐

产品 版本 价格 组合原价 惊喜活动套餐价

门店系统 高级版 2998/年

7490/年

14980/4年

公众号助手 营销版 998/年

微传单 高级版 998/年

营销活动 营销版 1498/年

云设计 高级版 998/年
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