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不到100平方米的时尚门店，以
80后、90后为主要客群，聚焦面部清
洁护理，这样的“洗脸吧”业态一
经出现，迅速走红，成为近
两年线下美业炙手可
热的项目。

相较传统美容
院和医美机构，
洗脸吧项目投资
小，二三十万元
就能启动，因此
受到众多投资
者青睐。洗脸吧
为何能火爆？洗
脸吧业态的首创
者、喵拾柒洗脸吧
创始人史艳辉，分享
了其背后的商业逻辑。

诞生的真相

洗脸吧这种模式为何会诞生？史
艳辉用一句话总结：洗脸吧的诞生，目
的就是为了解决美业的流量焦虑。

传统美容院，套路多，品牌老，在
80后、90后新一代消费者眼中是“妈
妈们才会去的地方”，所以它们的流量
焦虑源自品牌与模式的落伍。

医美机构，因近几年市场高速发
展，引发激烈竞争，行业内卷。获客成
本激增，是导致医美机构流量焦虑的
直接原因。谁能率先解决美业“流量
焦虑”难题，谁就能拿到通往美业新消
费世界的金钥匙。

在开创喵拾柒洗脸吧之前，史艳
辉在医美行业摸爬滚打十余年，深谙
产业链上各个环节。无论是传统美容
院线，还是新兴医美机构，由于存在

“流量焦虑”，因此获客之后过度透支
信任的套路消费层出不穷，这就造成
了恶性循环：行业内卷加剧营销获客
成本，而这部分成本又被迫转嫁到消
费者身上。

在史艳辉看来，只有跳出这样的
恶性循环，以建立顾客信任为目的提
供服务，才是美业未来的出路。2017
年，史艳辉在洛阳洛龙区泉舜购物中
心二层开出了全国第一家喵拾柒洗脸
吧。这家只有82平方米的洗脸吧，一
经开业，便借助社交网络迅速走红，
2019年更是创下年销售额300万元
的惊人业绩。

爆火的秘密

82平方米店铺，创下年入300万
元的业绩，在许多人看来不可思议。
但对史艳辉而言，这验证了洗脸吧的
商业逻辑确实可行。

复盘喵拾柒洗脸吧模式成功，核
心战略就两步：第一步，打造出“更轻、
更专注、更透明、更年轻”的明星单店；
第二步，设计出能够病毒式传播的“社
交裂变”营销。

在门店开业起盘期，喵拾柒洗脸
吧会通过抖音、小红书等社交平台邀
请KOC（关键意见消费者）进行宣传，
积累初期会员。当单店会员达到裂变
临界点，喵拾柒自主开发的小程序会
触发裂变工具，给会员额外赠送亲友
体验券。这些体验券无门槛、无套路，

会员本人可以通过微信进行转发赠
送，任何人凭券即可到门店免费体验

一次深度洗脸服务。
史艳辉认为，营销的目
的不是要看成交多少
客户，而是为客户解
决了多少真正的问
题，客户持续的
消费本质上是为
效果买单。喵
拾柒凭借出色
的服务，会员转
赠的体验券核销
率 可 以 达 到
90%。借助这样

的社交裂变，喵拾
柒新店开业后，会员

数量可以实现指数级爆
发，而平均每位顾客获客成

本仅在两位数。
社交裂变带来高客流，产品服务

实现高转化。这就是喵拾柒洗脸吧的
运营之道。虽然总结起来简单，史艳
辉并不担心被模仿复制，因为同行之
间真正的竞争差距，在于细节上的执
行，这也才是线下企业的核心竞争力
所在。

运营的关键

喵拾柒创立洗脸吧之后，解决了
美业“流量焦虑”，也引发了模式的争
相效仿。一时间，各个洗脸吧品牌层
出不穷。然而，不少洗脸吧加盟商却
陷入亏损状态，一时间“洗脸吧是割韭
菜”的言论四处流传。

之所以会出现这些乱象，在史艳辉
认为，一方面是不少品牌只是以招商加
盟为目的，无法提供整店运营的解决方
案，加之行业内卷催生价格战，引发服
务质量下滑，这就导致加盟店存活率低
下。另一方面，洗脸吧只是“海面上露
出的冰山一角”，并非战略全部，以洗脸
吧“轻美容”模式作为流量入口，进而延
伸到“轻医美”业务板块，最终完成“轻
双美”才是完整的战略布局。

从商业模式创新上来看，洗脸吧
最大的突破，在于以“洗脸”为美业切
入口，以低成本获取高客流，破解了困
扰行业已久的“流量焦虑”。但是如何
整合传统美容院和新兴医美机构两个
板块的业务，从而使得洗脸吧汇聚沉
淀的流量发挥最大价值成为决定企业
发展高度的关键。

喵拾柒以“轻美容”对传统的美容
院进行了消费升级，但是洗脸吧只能满
足消费者日常的皮肤护理，而在这其中
会有许多顾客对问题类皮肤有更加专
业治疗的需求。于是，喵拾柒打造了医
疗美容品牌“喵星球”，一家主打皮肤和
无创科为主的“轻医美”新消费品牌。

至此，通过“喵拾柒%2B喵星球”
双品牌运作，史艳辉完成从“轻美容”
到“轻医美”的商业闭环，这才是洗脸
吧项目的正确的打开方式。不少品牌
只是照猫画虎，单纯借助洗脸吧“投资
小、概念新”的特点，利用行业“流量焦
虑”，将洗脸吧运作成了“割韭菜”的招
商品牌，这也是导致行业被外界认为
混乱暴利的根源。

据商界

4 月中旬开始，北京大兴庞各
庄种植的西瓜，摆上了京城市民的
餐桌。

庞各庄每年出产西瓜约12万吨，
为了让老百姓吃上好瓜，除了忙碌的

“瓜把式”，如今田间地头还多了年轻的
面孔。李俊康就是其中一员，作为一名

“拍瓜师”，他每天少说也要拍上八九千
个西瓜。

华侨“拍瓜师”

春天的京城，碧空如洗，神清气
爽。自菜户营向南，大约30分钟车程，
便是庞各庄。

下高速，庞安路，两侧满眼的蓝色
大棚，西瓜正藏在其中，慢慢成熟。

清晨，喇叭声在庞农兴合作社的门
前响起，送西瓜的来了——都是附近瓜
园刚刚摘下的新鲜货。

卸货、清点，仓库的工作人员忙碌
起来，李俊康闻声走出办公室，来到仓
库一角。

李俊康身边摆着一台电子秤，把西
瓜拆箱拿出，先看果型，再用手指弹上
两下，听到西瓜发出的清脆“嘭嘭”声，
他将西瓜交到身边的工人手上，全程不
超过三秒钟。

拍过的西瓜，被称重分类：2斤半到
3斤半、3斤半到4斤半，不同的档位，通
过不同的渠道售卖。有问题的瓜，被放
在一边，退回供货商，或另作处理。

李俊康拍的，是庞各庄如今的主流
品种——小吊瓜“L600”，这种吊挂在瓜
秧上生长的西瓜，能更充分地接收阳
光，使含糖量更均匀，口感细腻、清脆。
三四斤的个重，也符合现代家庭的饮食
习惯。

李俊康所在的合作社与周边数百
家农户合作，负责西瓜的收购、宣传、售
卖，不过，“不是来的瓜我们都要，只要
不合格，农户就得拉走。”

怎么算合格？那就要看李俊康的
眼睛和手了。一是要看，瓜的果型得
圆润，“歪瓜”不要，“满脸麻子”也不
行，瓜蒂太软、流水儿，都是西瓜不健
康的表现。

接下来得拍，别看只是两三秒，李
俊康就能掌握瓜的生熟程度，如今的电
商物流，能让西瓜在一天内到达百姓的
餐桌上，“太生、太熟都不行。”

实在拿不准的，只能切开抽查，用
仪器测甜度，低于“12度”的一样不符
合标准。不过李俊康如今很少切开，

“用拍就够了，这点儿自信我还是有
的。”

“西瓜真的会回应。”每到夏天，这
个段子就会有人提起。据说，只有中国
人才会拍瓜。可李俊康有“秘密”——
他是个马来西亚人。

“我家是当年下南洋的华侨。”只
要李俊康不说，没人能看出他的外籍
身份，从小就会说粤语的他，中学时

随父母来北京生活，“就在二环边上
的学”。

他与西瓜的缘分，始于 2019 年。
在此之前，他是个拿过奖的赛车手，还
与朋友一起开办改车行，忽然而至的疫
情，让市场行情一度清冷。也正在此
时，他通过朋友听说庞各庄的西瓜生
意，于是成了一名“拍瓜师”。

4月中旬起，庞各庄西瓜陆续上市，
合作社平均每天售出西瓜超过一万
个。李俊康每天则至少要拍八九千个
瓜。日复一日地弹击，已在他的手上留
下痕迹——修剪整齐的手指，指甲前段
已明显弯曲变形：“说不定哪天，大家就
会吃到我拍过的瓜。”

拍瓜为体验生活

为了更深入地了解“拍瓜师”工作，
记者与李俊康展开了一场对话。

问：你认识的“拍瓜师”多吗？
李俊康：按照职位来说，我是公司

的“采购”，只负责西瓜的质量问题。为
了保证西瓜的质量，每个瓜园都应该有
像我这样的人。

问：月收入大概是多少？
李俊康：收入不完全与拍瓜多少挂

钩，主要还是要看经营情况。旺季的时
候，每月有一万块出头吧。

问：这个职业对你的生活有什么
影响？

李俊康：工作的节奏与以前不一
样，基本上就是每天“早七晚五”，旺季
会忙一些，冬天就比较清闲。做车行虽
然自由一点，但经营的压力很大。我现
在有家庭有孩子了，他们也希望我稳定
一点。

问：你以后还会做赛车手吗？
李俊康：大概不会了，主要是我老

婆不同意。因为有孩子了，她老觉得我
开赛车危险。对我来说，哪个职业无所
谓，就是体验不一样的生活。我也不能
保证我一直做拍瓜师，只是就这么干下
来了。

问：你的身份给你带来过不便吗？
李俊康：我刚来的时候，老板就到

处说“咱们这来了个外国人”，同事们都
很好奇，为什么一个马来西亚人来拍
瓜。不过现在大家都熟了，已经没人问
这个了。我偶尔出差，去农村选瓜，会
有人问怎么有人拿着护照来挑瓜。

问：有没有想过把水果经营这份工
作拓展到国外？

李俊康：不能说没想过，但也只是
想过。

问：现在都讲究自动化、AI，会不会
担心这个职业消失？

李俊康：目前看不会，老百姓对于
西瓜质量的要求是逐渐在提高的。就
算是同一个供货商，不同的土地、不同
的时间，都对产品质量有影响，需要人
来把这道关。

据京报网

洗脸吧门店只有82平方米年入300万

拍瓜师
3秒钟挑好一个瓜

月入上万
喵拾柒洗脸吧

喵拾柒创始人史艳辉

李俊康


