
美樂家為什麼有穩定的⽉持續收入？

關鍵密碼：次⽉回購率.96.7%回購率

美樂家次⽉回購率96.7%的要素？



美樂家為什麼有持續收入？
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100客⼾

本⽉消費

上⽉回購970客⼾

新增消費100客⼾

累計1070客⼾

上⽉回購1030客⼾

新增消費100客⼾

累計1130客⼾

上⽉回購1090客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾1190客⼾

上⽉回購150客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾1250客⼾
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每個⽉固定新增100客⼾，因為不同次⽉回購率
的差別很⼤？

1000客⼾

本⽉消費

上⽉回購100客⼾

新增消費100客⼾

累計200客⼾

上⽉回購20客⼾

新增消費100客⼾

累計120客⼾

上⽉回購12客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾112客⼾

上⽉回購11客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾111客⼾

次⽉回購率96.7% 次⽉回購率10%VS

1000客⼾

本⽉消費

上⽉回購970客⼾

新增消費100客⼾

累計1070客⼾

上⽉回購1030客⼾

新增消費100客⼾

累計1130客⼾

上⽉回購1090客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾1190客⼾

上⽉回購150客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾1250客⼾

每況愈下愈來愈好
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不同的次⽉回購率，次⽉要達到⼀樣的客⼾數，
每⽉⼯作差別很⼤？

次⽉回購率96.7% 次⽉回購率10%VS

1000客⼾

本⽉消費

上⽉回購100客⼾

新增消費970客⼾

累計1070客⼾

上⽉回購100客⼾

新增消費1030客⼾

累計1130客⼾

上⽉回購113客⼾

新增消費1077客⼾

累計客⼾1190客⼾

上⽉回購119客⼾

新增消費1131客⼾

累計客⼾1250客⼾

1000客⼾


上⽉回購970客⼾

新增消費100客⼾

累計1070客⼾

上⽉回購1030客⼾

新增消費100客⼾

累計1130客⼾

上⽉回購1090客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾1190客⼾

上⽉回購150客⼾

新增消費100客⼾

累計客⼾1250客⼾

愈做愈辛苦
愈做愈輕鬆
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為何麼美樂家有96.7%的次⽉回購率的條件？

1.產品屬性： 
⽇⽤品必需品-⽤完就要買-⼈⼈需要

2.產品種類及品項多： 

300多種品項VS5種 

⽇⽤品：數千億以上/年 
咖啡：28億杯/700億營業額/年 
化粧保養品：1000億以上/年 
茶：台灣⼈⼀年喝出1500億的商機 
精油：百億商機/年 
營養品：台灣⼀年超過千億/年

賣油/賣⾞回購率的差別

每週要加1-2次 平均10.7年換⾞



3.品質好價位便宜

（1）個⼈清潔⽤品： 
沙龍級療級的，如⼩朋⽤的洗頭洗澡跟⾙恩等
價格差不多，但我們對⼈体有害原料不添加 
如⽔.⾙拉美髮系列，去外⾯護髮⾄少800起
跳，我們每次⼀瓶才500元上下，天天⽤好幾
個⽉ 

（3）營養輔助食品： 
⾼達80%以上吸收率（oligo技術），其他品牌
吸收率只有3-10幾%，也就是說假設吃我們1
顆維他命，你要吃他牌30顆到10顆才有同樣效
果，如果我們1顆6元，假設他牌3元，但要達
同效果美樂家花6元外⾯要花30-90元 
分解能⼒：康健雜誌說1顆鈣放在醋裹30分鐘
可溶解就是很好的鈣，我們放⽔裹5分鐘就能
分解，有的他牌放2⼩時也不會分解，造成結
⽯或沒吸收⼈体直接排出

（4）咖啡：比星巴克的等級還要好，⼀
杯星巴克要160元，我們⼀條只要13元 

（5）茶：五種茶的⼝味，外⾯喝杯下午
茶要180，我們只要17元 

（6）精油： 
100%純醍練的精油 
如我們玫瑰精油是⽤20萬朵玫瑰醍練 
1瓶只要32點2250元，

（2）家⽤清潔⽤品： 
主要成份天然原料；⽤茶樹/檸檬/
⽢菊/醋…. 
12倍濃縮，如浴廁⼀瓶換算不到30
元，穩*也要100元上下



4.獨特配⽅/數⼗種專利/最先進的技術



5.福利多



6.消費⾦額⾨檻低

⼀個家庭的⼀個⽉的⽇⽤品開銷約1120元

早餐飲品 ⼀杯奶茶/⾖漿 20元*30杯=600元/⼈

咖啡或茶平均⼀個⽉20杯*50元=1000元

化粧保養品平均⼀個⽉2000元

養顏美容類的保健食品平均2500元/個

35點約2000元上下
消費⾦額符合正常使⽤⼈性化

外⾯直銷公司 30000元/⽉vs


