
美业O2O地推营销的3大驱动力

我们在5个月内入驻线下3000家店，不到一年时间就有10000多家美容院在用我们的软件，而

且都是活跃用户。在一些创业者集会的场合，很多人就问我是怎么做地推的。今天，就给大

家聊聊我们做地推的一些方法。在我看来：深植使命感、专业的销售过程管理、激发内在驱

动力，这三点缺一不可。

一、深植使命感，塑造团队灵魂

使命感一旦深植人心，对一个团队来说就有了一种魔力：统一团队的价值观，凝聚人心。

我是6年前进美容行业创业的。从草根做起，卖化妆品，然后做经销商往美容院供货。在这个行业

呆时间长了，对行业有了深刻认识，不知什么时候内心生出一种使命感，特别想帮助行业内的店面

提高效率，让他们经营得更轻松。这驱动了我们2014年开始转型——做一个信息化的系统，帮美容

院做互联网转型。后来给大家总结了是互联网+ 项目，是SAAS项目，但开始没想那么多，只是想

帮美容院提高效率。

一旦某种使命感在人的内心植根,就会生根发芽，就像注入某种神奇的感染别人的能量。我开始不断

地把我的美业使命感传递给我的同事，让他们从内心由衷的去帮助美业的人。于是，我们的销售每

天最开心的事不是卖了几套软件，收了多少钱，而真正让他们开心、能给带他们幸福感的，是在他

们收获了美容院老板的信任时，是在看到老板们在朋友圈说美业邦的系统做得真好，真的非常棒，

拓来多少的客人，员工好管理了，经营轻松了等等。

这样的变化，让我深刻体会到了，使命感一旦深植人心，对一个团队来说就有了一种魔力：统一团



队的价值观，凝聚人心。这也是我们公司离职率极低的一个很重要的原因。在美业邦，当天有一件

事情没有做完是不能离开的，地推的工作说披星戴月一点也不夸张，销售管理极其严苛，但他们的

工作动力不是因为制度，而是帮助美容院的使命所驱动。

今年很多竞争对手开始模仿我们，公司的很多高管也会担心，我说不用担心，他们可以抄我们的

软件，仿我们的做法，但他们复制不了我们团队深植内心的使命感。

让我印象最深刻的是跨年夜，我已经下班了，约几个同事一起吃饭，在群里看到我们广州、杭州、

上海、深圳的团队还在那儿拼客户，因为他们有几个单子没有搞定。为了说到做到，他们在拼最后

的任务。在我感觉，其实单数不是最重要的，在团队中深植使命感，让他们由内而外的真正想把事

情做好，这才是最重要的。但，在我们深植使命感的同时，我们也收获了傲骄成单量。

二、基于CRM的专业销售过程管理，是根基

什么是地推？它是基于CRM的一套数据化的、精准化的销售过程管理。

如果今天我的这篇文章算是有点干货的话，我希望以下的内容能真正给同行们一些启示和帮助。但

，如果你的地推没有符合我所说的条件，你可能做起来有些难度。

销售过程管理，如何管？我们都说管理靠盯，但如何盯，盯哪里呢？这有两个关键点。

1、数据化管理

销售过程管理，数据化非常关键，我所讲的数据是销售过程中的数据。比如杭州做市场，或者广州

做市场，一个城市到底有多少个生活美容的店面？有多少是连锁的店面？员工一天能拜访多少个

店面？他从拜访店面到转化率客户有多少？你的签单客户又是多少？开发一个客户成本是多少？这

都是我们的必须研究的数据。

举个例子，我们最开始在杭州开发时，发现销售策略不太好，做得很拧巴。那时，我们开发成本

需2400多块钱，而我们收一个美容院的一年的SAAS费用是1800块钱。显而易见，一年的服务费还

收不过来开发成本，后来我们不断提高技能训练，提高我们销售策略和方法。前几天看报表，上个

月开发一个客户的成本达到1300块钱，这样就很舒服了。为了融资需要和模式验证，我们上个月开

始做一些增值的收费，平均一个客户的价值远远超过我们客户开发的成本的3倍，所以这个事情还

是蛮爽的事情。所以，数据化对战略决策是非常重要的。

2、精准化

精准化也非常关键。

我常说一句话“把事想明白就做，不要上去就干”。很多人都是头脑简单往上冲，他们可能很少去真正

想明白。



我们现在在北京做地推，把北京每一个商圈，每一个店都划一个地图出来。现在我们已经划到了100

个城市，非常精确。每个连锁店的需求，包括细分店面的需求全部出来了。依据过去半年样板市场

的规律，能够精确推断出2016年活跃店面在几万家，这是非常精准的。

所有的精准化、数据化的一个基本的依据是CRM。开始我也不太重视，后来我发现没有CRM做不

成销售。

在座有很多初创公司就十来个销售，他可能就拿表格去统计，后期会有巨大的麻烦。为了避免三年

后公司的管理会遇到发展障碍，我们投了很多钱，把内部所有的管理尽可能的在信息化里去做。后

来我发现买很多软件不太好用，所以我们每个月现在是15万，接下来扩大预算到20万，去做美业邦

的CRM系统。我们有的高管提出反对意见，我说你记住，等我们2017年、2018年真正需要这个系

统时，再做就来不及了。

基于CRM的数据化的、精准化的销售过程管理体现在每个环节。在公司里，我们销售最底层的BD

，每天早晨九点上班，晚上九点半下班，他每天时间表是排好的，我能精确的知道他去哪里了，干

了什么。销售BD的主管，时间表也是排好的，16字方针，三陪工作，每天的工作也都是标准化的。

这是销售过程的管理，在这里我只能简要讲这些。阿里、美团的很多经验，我们也在优化融合。就

在上周《美业邦兵法》出版，俗称傻瓜手册，这是美业邦地推业务全国可复制的内部实操手机。

三、培养人，激发内在动力

我认为最高境界的这种带团队的方法不是监控人，而是培养人。

随着地推工作开展，我突然发现一个很坏的东西出现了。那就是，在一个严格的销售管理过程中，

员工会有极大的反弹力。我们公司的员工都知道，我这个人比较狠，抓团队比较狠，我们方法论叫“

目标、复盘、计划”。在遇到员工极大的排斥力时，我开始不断研究怎么帮团队把排斥力转化成爆

发力。

后来我想明白了。因为最初我总是给他们讲，你一定要去做，是有好处的，每个草根变成一个成功

人士都是这么苦练出来的，但这些话没有什么作用。后来，我们在6月份反省问题之后做了一个改变

。这是我今天分享的第三个点，我认为最高境界的这种带团队的方法不是监控人，而是培养人。让

每一个同事都深深地感受到公司，以及他的上级是多么期待他能够成长起来。

在公司跟我直接回报的人有七个，这七个人每天被我盯着。从个人情感来讲，他们就是我的兄弟

姐妹。我给他们狂补各种精神食粮到什么程度了：我在看《毛泽东选集》，第二天他们也在看。当

我感觉到迸发出这种力量时，就在想一个问题，美业邦这样一个垂直的行业，我不清楚三年后具体

能做多大，但是有一条我是坚信的，就是我们三年、四年后肯定会做大。在我内心深处始终坚信，

在三年后我要做更伟大的事，唯一的制约条件就是我到底身边有没有一个能够信任我、追随我的坚



不可摧的团队。所以，我把培养人和我个人的想法深深结合后，就在团队做了一个独创的试验，我

们通过三年的时间，培养100个影响中国美业、或者互联网行业的真正高手，这就是美业邦的《百

大计划》。试验的结果下次年会我会和大家分享。

我跟大家分享的地推经验就是：深植使命感，这样才能真正帮助客户，这种服务意识和我们非常精

准的基于CRM的管理，再加上所有管理层向下服务的培养意识，才能组建出真正的一套非常高效的

团队。简单点说就是，使命感、培养人和基于CRM的管理。
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