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產業增長機遇

後疫情時代 ， 台灣SPA養生美容產業迎來顯著增長

消費者對身心健康與美容保養的需求日益提升

消費者願意投資於預防性護理和身心放鬆療程

消費者已適應數位化生活 ，期待線上線下無縫整合的服務體驗

.  傳統會館的挑戰

會員忠誠度不足： 單次體驗顧客難以轉化為長期會員

服務同質化：各會館服務內容差異性小 ，難以形成獨特競爭優      
勢

缺乏數據化經營：服務紀錄未被有效整合 ，行銷策略不精準

● 重複勞動耗時長： 員工花費大量時間在記錄客戶資訊、確認預      
約等瑣碎事務上

為應對這些挑戰並抓住市場機遇 ，本報告將探討如何透過  ΓAI智能管家」、  Γ會員分潤」與  Γ個性化體驗」 三大創新策略 ，協
助SPA養生美容會館實現服務升級與永續發展。

引言：後疫情時代的機遇與挑戰



.  這些痛點導致傳統SPA會館面臨營運效率低下、客戶流失、 競爭力不足等問題 ，亟需創新商業模式與科技應用來轉型升級。

產業現狀與痛點

傳統SPA養生美容會館在營運上面臨多重挑戰 ，主要痛點包括：

.  服務同質化

市場競爭激烈 ，各會館服務內容差異性小 ，難以       
形成獨特競爭優勢。

w  重複勞動耗時長

員工花費大量時間在記錄客戶資訊、確認預約等       
瑣碎事務上 ，降低服務效率。

會員忠誠度不足

單次體驗顧客難以轉化為長期會員 ，導致客戶流 
失率高 ，影響穩定收益。

.  主觀判斷誤差大

美容師憑經驗判斷膚質和推薦項目 ，可能導致方       
案不精準 ，影響服務效果。

缺乏數據化經營

服務紀錄未被有效整合 ，缺乏對客戶的持續追蹤       
與數據分析 ，導致行銷策略不精準。

.  數據沉澱困難

客戶消費記錄、護理效果等數據分散 ，難以總結       
規律並優化服務流程。



健康管理意識提升

消費者對健康管理的意識顯著提升 ，不僅追求放鬆 ，更希望服務能兼 
顧美容保養與健康管理。他們日益重視個人行為和生活方式對健康的 
影響。

服務體驗期待

消費者期待線上線下無縫整合的服務體驗 ，包括線上預約、線上諮

詢、線下服務及線上回饋的完整閉環 ，服務透明度與效率成為重要考 
量。

後疫情時代的消費者 ，對SPA養生美容服務的期待更高 ，不僅追求美學效果 ，更注重健康、便捷與個人化體驗。會館需重新思考如何整合科 
技與傳統服務 ， 為消費者提供符合新時代需求的全方位體驗。

預防性護理需求

消費者願意投資於預防性護理和身心放鬆療程 ，不僅重視即時的美容 
效果 ，更關注長效的健康與 beauty 管理。

數位化生活適應

消費者已普遍適應數位化生活 ，習慣使用感應支付、行動支付等多元 
支付方式 ，期待線上線下無縫整合的服務體驗。

消費者行為轉變
後疫情時代台灣消費者行為模式的變化



.  科技化轉型契機

AI智能管家系統逐步解決傳統營運效率低下的問題

智能膚質檢測：30秒內精準分析12項指標

智能預約排班：根據歷史數據預測客流高峰

個性化行銷推送： 自動生成定制化促銷文案

麦肯錫《2024年全球美容科技發展報告》

35%
應用AI技術的美容院 
客戶滿意度平均提高

.  會員體驗優化契機

會員分潤機制：將單次體驗轉變為長期會員制

會員分級服務：提供多層次、個性化服務體驗

積分制度：刺激重複消費 ，提升會員黏性

推薦獎勵機制： 鼓勵會員參與推廣 ，擴大新客源

成功案例

美盈易連鎖美容院：老會員推薦新會員可獲得豐厚積分，新會員亦能獲得歡迎 
禮遇 ，形成良性循環。

科技化轉型與會員體驗優化為SPA養生美容行業帶來新的發展契機 ，透過AI智能與會員分潤機制 ，可將單次體驗轉變為長期會 
員制 ，為會館帶來穩定收益。

40%
應用AI技術的美容院 
服務效率平均提升

新興市場機會



創新模式解析： 三大核心策略

本報告將深入剖析  ΓSPA養生美容會館」所提出的核心創新商業模式 ，即  ΓAI智能管家 × 會員分潤 × 個性化體驗」 
的整合應用 ，闡述其如何解決傳統SPA會館面臨的挑戰 ，並為顧客與業者創造雙贏价值。

AI智能管家

將服務從  Γ經驗驅動」轉向  Γ數據驅          
動」，有效解決美容行業的效率瓶頸 ，       
提升服務品質與營運效率。

智能膚質檢測與分析

智能預約排班系統

個性化行銷與服務追蹤

整合創新
數據驅動    
利益共享
個性化服務

會員分潤制度 個性化體驗

透過整合AI數據分析與會員服務 ，為顧       
客提供量身定制的專屬方案 ，從而顯著       
提升顧客的尊榮感與服務黏性。

多元數據分析

精準推薦療程

持續互動與跟進

核心價值： 三大策略協同作用 ，將單次體驗轉變為長期會員制 ，顯著提升會員忠誠度、 實現精準行銷 ，並開創多元營收管道 ，為SPA養
生 美容會館創造可持續發展的商業新模式。

一種對商家、分潤夥伴、消費者皆有利 
的行銷機制 ，透過靈活的利益分配 ，能 
有效提升會員忠誠度並擴大銷售管道。

員工分潤機制

會員推薦獎勵

合作夥伴分潤共享



.  數據分析

收集並分析顧客的膚質、壓力、睡眠與飲食       
等多元數據

追蹤長期護理效果與消費行為模式

挖掘數據中的規律 ，優化服務流程與產品推       
薦

自動化流程

智能預約排班 ，優化人力安排

自動生成定制化促銷文案

全天候客戶服務 ，解答常見問題

智能識別

30秒內精準分析膚質類型、毛孔、色素、敏       
感度等12項指標

對比歷史數據判斷膚質變化趨勢

智能識別客户需求 ，提供個性化方案

根據麥肯錫報告：應用AI技術的美容院 ，服務效率平均提升40% ，客戶滿意度提高35%

AI智能管家：數據驅動的服務升級

數據驅動
基於數據分析與智能算法

經驗驅動
依賴人工判斷與經驗



根據麥肯錫報告：應用AI技術的美容院 ，服務效率平均提升40% ，客戶滿意度提高35%

智能膚質檢測

功能：

30秒內精準分析膚質類型、 毛    
孔、色素、敏感度等12項指標； 
對比歷史數據判斷膚質變化趨

勢；基於檢測結果自動推薦療程 
與產品。

解決痛點：

傳統肉眼判斷誤差大 ，方案不精 
準；難以追蹤長期效果。

智能預約排班

功能：

根據歷史數據預測客流高峰 ，優 
化人力安排；客戶預約時自動推 
薦合適時段； 臨時取消時即時向 
等待列表客戶推送優惠。

解決痛點：

美容師閒置與忙碌時段不均； 預 
約衝突導致人力浪費與客戶等
待。

服務效果追蹤

功能：

每次護理後拍攝肌膚照片 ，AI對 
比分析各項指標變化； 生成  Γ
效 果預測報告」 ；提醒客戶按
時護 理。

解決痛點：

客戶難以  Γ看見效果」 而放棄
護 理；缺乏科學數據支持。

全天候客戶服務

功能：

24小時語音或文字交互 ，解答常 
見問題； 識別複雜需求並轉接人  
工；記錄諮詢軌跡。

解決痛點：

客戶諮詢受營業時間限制；人工  
客服壓力大 ，效率低。

個性化行銷推送

功能：

分析客戶歷史消費與互動記錄 ， 
自動生成定制化促銷文案；控制 
推送頻率 ，避免騷擾。

解決痛點：

傳統促銷  Γ 一刀切」 導致客戶
反 感 ，轉化率低。

AI智能管家： 五大應用場景



.  分潤制度實現方式

員工分潤
銷售業績分潤或服務提成 ，激勵員工更積極推廣銷售

分潤制度是一種對商家、分潤夥伴、消費者皆有利的行銷機制 ，透過靈活的利益分配 ，能有效提升會員忠誠度並擴大銷售管 
道。

消費者

獲得推薦獎勵與回饋

參與推廣 ，擴大新客源

獲得裂變式行銷優惠

商家

擴大銷售管道 ，增加營收來源

提高會員忠誠度與消費頻次

單次體驗轉變為長期會員制

會員分潤制度： 多方共贏的行銷機制

與異業合作夥伴共享利潤

實現資源互補 ，擴大影響力

建立穩定的合作關係

會員分潤
推薦獎勵機制 ，讓會員參與推廣並獲得回饋 與異業合作夥伴共享利潤 ，擴大銷售管道

合作夥伴分潤

分潤夥伴



員工分潤

透過銷售業績分潤或服務提成 ，激勵員工 
更積極地推廣和銷售產品

提高團隊銷售士氣 ，擴大銷售管道

員工參與行銷決策 ，提供顧客需求反饋， 
實現產品與服務的良性循環

效益：提高銷售效率 ，擴大產品銷售範    
圍

合作夥伴分潤

與異業合作夥伴共享利潤 ，擴大銷售管道

實現資源互補 ，創造協同效應

建立產業生態圈 ，與保養品牌、芳療產品 
供應商等合作 ，提供更全面的產品線

效益： 開創多元營收 ，為會館帶來新的    
客群

會員分潤

設計推薦獎勵機制 ，讓會員參與推廣並獲得 
回饋

推動裂變式行銷 ，擴大新客源

會員推薦積分獎勵 ，老會員推薦新會員可    
獲得豐厚積分，新會員亦能獲得歡迎禮遇

效益：提升會員忠誠度 ，將單次體驗轉       
變為長期會員

分潤制度是一種對商家、分潤夥伴、消費者皆有利的行銷機制 ，透過靈活的利益分配 ，能有效提升會員忠誠度並擴大銷售管道

會員分潤： 三大對象與效益



美盈易連鎖美容院

美盈易連鎖美容院會員管理系統設置了會員推薦積分獎勵規則 ，老 
會員推薦新會員注冊即可獲得豐厚積分獎勵。

積分獎

新會員對門店有基礎口碑印象 ，信任度與認可度更高

推薦的老會員獲得銷售業績分潤 ，激勵員工更積極推廣

新會員具有更高營銷價值 ，形成良性循環

聖莎拉美容院

聖莎拉美容院設計了多樣化的積分獎勵機制 ，不僅有推薦獎勵 ，還 
有注冊贈獎和特殊活動獎勵。

20

受推薦人

新店開業或周年慶期間推出消費送 
額外積分活動

多樣化積分獲取方式 ，提高會員參與熱情

循環積分獎勵機制 ，鼓勵會員持續推薦

會員推薦積分獎勵機制能有效吸引新客源 ， 同時加深老會員對會館的認同感 ，將單次體驗轉變為長期會員制 ，形成良性循環。

推薦人

注冊成為會員贈送50積分歡迎禮 
遇

會員推薦積分獎勵機制

豊厚 10



個性化服務效益

確保療程的有效性 ，根據客戶特點提供最適合的方案

讓顧客感受到被深入理解與專屬照護 ，提升服務滿意度

將單次體驗轉變為長期會員制 ，大幅提升忠誠度與回頭率

实現方式

AI智能管家根據顧客的膚質、壓力、睡眠與飲食等多元數據 ，精準推薦      
療程

會員分潤制度鼓勵會員參與推廣 ，形成良性循環 ，擴大新客源

透過會員APP記錄消費歷史 ，提供個人化促銷與服務提醒

AI數據收集

收集客戶膚質、壓力、睡眠與飲食等 
多元數據

智能分析

AI系統分析客戶數據 ，推薦最適合的 
療程與產品

會員服務

根據會員等級提供個性化服務與優惠

持續追蹤

記錄客戶回饋 ，不斷優化個人化方案

個性化體驗： 量身定制的專屬服務



.  AI智能管家：持續互動
預約提醒：提前通知顧客護理時間 ，減少爽約

會員問候：每次到店自動發送歡迎訊息與膚質狀態

護膚養生知識推送：專業內容提升顧客黏性

服務效果追蹤：讓顧客  Γ看見效果」 ，增強滿意度

.  會員分潤：推薦獎勵
推薦獎勵機制：老會員推薦新會員可獲得豐厚積分獎勵

裂變式行銷：新會員因有推薦人而產生基礎口碑 ，信任度更高

實例：美盈易連鎖美容院會員推薦積分獎勵機制

良性循環：老會員推薦新會員，新會員成為忠誠會員後再推薦他人

透過AI智能管家與會員分潤制度的協同作用 ，將單次體驗顧客轉化為長期會員 ，顯著提升忠誠度與回頭率 ，為會館帶來穩定收益。

註冊會員 忠誠會員

預期效益：提升會員忠誠度



降低傳統行銷成本

避免傳統  Γ 一刀切」式行銷的高成本

精準過濾目標客群 ，降低廣告浪費

● 降低客戶獲得成本 ，提高投資回報率

降低顧客流失率 ，提高穩定收益

提升成交轉化率

顧客因獲得高度個人化服務而感到被重視

提高消費意願與滿意度

將單次體驗轉變為長期會員制

推薦獎勵機制促進口碑行銷 ，擴大銷售管道

Γ數據驅動的精準行銷，能夠大幅降低傳統 Γ一刀切」式行銷的成本，並顯著提升療程與產品的成交率。」

預期效益： 實現精準行銷

數據收集
膚質、壓力、 睡眠、飲食

成交轉化
提高療程與產品成交率

AI分析
模式識別與趨勢分析

個性化推薦
定制化療程與產品



案例：  Γ盟｜養生美容會館」

與保養品牌、芳療產品供應商合作

將美容SPA服務與養生商品結合

提供更全面的產品線 ，滿足顧客多元需求

跨產業協同

與溫泉會館、健康平台等跨產業夥伴協同

將AI平台打造成美容養生異業整合中心

擴大服務範圍 ，為會館帶來新的客群和收入增長點

.  傳統SPA會館的營收模式相對單一 ，主要依賴療程服務。然而 ，透過異業整合與跨產業合作 ，可以開創多元化的收益來源。

預期效益： 開創多元營收

芳療產品

與芳療產品供應商合作

會員服務

會員分潤與推薦獎勵

養生商品

與保養品牌合作

SPA服務

傳統療程服務



核心價值總結

ΓAI智能管家、會員分潤、個性化體驗」 三位一體的創新模式 ，     
是SPA養生美容會館在後疫情時代提升差異化競爭力的關鍵

此模式不僅能有效解決傳統會館面臨的會員忠誠度不足、服務         
同質化及缺乏數據化經營等挑戰

透過科技賦能與利益共享 ，為顧客提供前所未有的專屬服務與         
尊榮感受

未來展望

數據驅動、 以人為本的經營理念 ，將推動台灣養生美容產業邁向      
一個多方共贏、永續發展的新生態

AI技術將繼續深化服務個人化 ，會員分潤機制將更加靈活多元 ，      
個性化體驗將更加智能化

產業將朝向  Γ科技與人文」 、  Γ數據與體驗」 、  Γ共享與協創」      
三大方向深度融合發展

從傳統到創新，從單一到多元 ，從體驗到生態 —— SPA養生美容產業的未來 ，將在數據與人文的協奏中，創造更美好的價值 
藍圖

結論：邁向永續發展的新生態
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