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市场环境催生生态演进 

市场特征 市场痛点 何谓新媒体 



市场特征：产业链下游活跃 
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• 医疗美容产业链上游：高壁垒、高
毛利 
 

• 医疗美容产业链中游：壁垒低、格
局混乱.  
 

• 医疗美容产业链下游：竞争激烈、
民营连锁是主要发展趋势。新兴渠
道主要从下游渗透 
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医疗美容产业链相关公司毛利率情况 

毛利率 

上游毛利率表 50-90% 中游毛
利率表 
20-35% 

下游毛利率表 40-70% 



市场特征：消费者需要共情 
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对安全性和口碑的偏好，代表消费者

需要被传达共情感。 

内容前置、UCG、熟人社交、意见领

袖效应可能是营造共情感的主要手段 

 
恢复期长短 

与疼痛 8% 
隐私保护  

6% 

手术效果 
15% 

手术价格 
16% 

医生执业水平 
14% 

安全性 
25% 

医院资质与口

碑 16% 

消费者选择整形机构更注重安全因素 

安全性和口碑成为消费者核

心偏好，价格因素依旧重要 

数据来源：《2017-2021年中国医疗美容行业深度
调研及投资前景预测报告》 



市场特征：年龄渗透率不足 

6 

年龄渗透率不足，价格因素制约市场发展 

在中国，医疗美容呈现明显的年轻化趋势，35岁以下人群医疗美容手术量占比高达88%，同
时25岁以下人群以及25-30岁人群的医疗美容手术量增速远高于30岁以上人群。青年甚至少
年群体成为我国医美消费群体的主力。市场渗透率还严重不足。 
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美国医疗美容手术比例 

18岁以下 

19-34岁 

35-50岁 

51-64岁 

65岁及以上10% 

19% 

38% 

31% 
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中国医疗美容手术比例 

25岁以下 

25-30岁 

30-35岁 

大于35岁 



营销痛点：有效渠道收窄，成本升高 
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获客成本高昂 

黑诊所猖狂、无照经营、水货
盛行、虚假宣传 

“一周培训班医生” 
收费无标准、价格暴利 

过高的营销成本正在蚕食医美机构净利润  

从整个医疗美容机构的价值链来看，营销渠道占比最高，约占50%的比例，销售费用占比
20%，耗材及运营成本各占10%，人工成本及其他成本各占比约5%。 

在这样的现状下，由于医疗美容机构极高的营销成本，迫使医疗美容机构倾向于以连锁化
模式进行规模扩张。 

 
规模化效应可降低获客成本 

大型连锁具有行医资质、产品
渠道可靠 

医生具有执业资格 
价格透明、可提前咨询 

民营连锁 私人诊所 

VS. 



新媒体：绝非“新媒介” 
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价值 

产生于内容 

生命力 
互动性 

效应 
因果指向 

新媒体就是“所有人对所有人的传
播”——《连线》杂志 
 
新媒体不是媒介层的概念，而是连
接层的概念 
 
广义的新媒体，包含了一切可以产
生、展示内容，并重构人与内容连
接的传播方式 
 



有关百度 
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手百战略 

百家号 

熊掌号 
信息流 

搜索 

“华佗” 
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重建账号系统 服务导向 

精确到人 输出内容 



有关头条 
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个性化（精确到人），服务化（内容优先），精准化（按照roi付费） 

平台表现力 

用户侧表现 

新增下载量 活跃程度 

增速趋缓 平稳较高 

广告展示密集程度 

广告位 

平均时长 

渠道商价格 

高折扣 

低利润 



有关小程序 
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最精准的流量入口，顶部搜索框变宽、优于公众号呈现、最近使用
过的小程序、附近的小程序；核心在于抢占自然关键词 

搜索框 01 
官方公布最大的流量来源，借助社群裂变传播 

微信群分享 02 
冷启动的主要策略方向，关键在于关联及内容插入 

公众号及推文 03 
用户习惯已被培养完成，变相制造了朋友圈分享海报的二维码入口 

二维码 04 
底部广告等 

流量广告 05 
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上游的集体战略 

连接人与服务 
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营销工具进化之道 

耦合商业模式 营销工具痛点 营销工具解决方案 
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连接 +人 +服务 

数据流         唯一id+用户画像       制造闭环 
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