


美業市場(彩妝品牌)的創新營運

閉環通路（讓OO師自己客戶自己照顧）
自有電商（讓OO師能夠自己線上開店）
原本商品交易轉變為服務生態圈，透過：

平台應用（角色化，讓平台分身幫著照顧客戶）

教育 → 自身專業、平台應用、社群行銷、
形象管理、人際/適性(SI鑑診系統)

團購 → 利用市集服務客戶的家人，來店裡取貨



彩妝品牌讓OO師也有機會擁有自己的網路商店

伊徠恩

彩妝品牌市集

分散式經營（各自專屬自己的品牌平台）
集中式管理（在相同的市集中統㇐管理）



團購經濟 → 服務客戶的家人，增加關係黏著度
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線上讀書會到陪跑行動營

可以發展有多個車站
㇐個站可以有不同路線

拓展客戶老師(銷售)

產品製作老師(產品)

產品轉化老師(群內銷售)

贈品課程老師(產品)

㇐個站可以有不同班次
(同㇐內容可以辦不同營隊群)

(同㇐營隊群可以上不同的內容)
(學校、企業、機構)

用案例說明
章節含意

用工具教方法
自己也能執行

客觀、科學
建立專業信賴



合作行動營的優勢

老師
學校 校園管理系統 學生

家⾧

5亿用户，1900万组织，都在用

14万所学校、300万个班级、1.3亿学生，
接近全国㇐半的学生。

●政策推動(家庭教育)
●對接學校的有效商品
●連接學校的管道資源
●多樣的後鏈路轉化
●客戶變通路

？

→政策要求
→績效追求
→執行簡便

直接補上所需要
的服務、系統


