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前言

　　“云想衣裳花想容”，爱美之心人皆有之。
　　美容是指进行各项美容保养活动，使容貌美丽的一门艺术。
古埃及时期，人们为了滋润皮肤和防止日晒，在皮肤上涂抹各种敷剂和油膏。
古埃及妇女喜欢用黑颜料来描眼的轮廓。
用孔雀石粉制成的绿颜料涂在眼皮上，用黑灰色的锑粉把眉毛描得像柳叶一样细长，用乳白色的油脂
抹在身上，用红颜料涂抹嘴唇和脸颊，甚至在手、脚的指甲上都要染上橘红色，十分惹人注目。
　　美容在中世纪盛极一时，到了文艺复兴时期，美容艺术大大发展。
人们不惜花费大量的时间和金钱，涂脂抹粉、擦口红、卷发、染发、用东方进口的麝香抹手和皮肤。
19世纪70年代．欧洲开始出现了近代美容院。
在中国殷商时期，人们已用燕地红蓝花叶捣汁凝成脂来饰面。
据记载，春秋时周郑之女，用白粉敷面，用青黑颜料画眉。
汉代以后，开始出现“妆点”、“扮妆”、“妆饰”等词语。
唐代出现了面膜美容。
据记载，杨贵妃使用的面膜．是用名贵的中草药提炼而成，并用珍珠、白玉、人参研磨成粉．以上等
藕粉调和。
这种古老的美容面膜不但可祛除黄斑，使皮肤白嫩，还可将毛孔深处的污垢、油脂吸出和清除。
现代社会人们拥有更多、更先进的美容方法，她们通过自然美容、蒸汽美容等．使自己青春常驻、容
颜俊美。
　　随着人们生活水平的不断提高，美容更成为一门艺术，渗透到人们的工作、学习和娱乐的日常生
活中，是人们生活中不可缺少的一部分。
而美容店是为人们提供专业美容护理、皮肤保健、水疗等内容的美容服务场所，也是销售美丽和梦想
的场所。
　　各式各样的美容店如雨后春笋般地出现，美容市场虽然大，但竞争也是异常激烈，仅凭大而全或
者降低价格来吸引顾客并不一定完全有效。
　　经过近10年的增长，中国美容业已经过渡到一个整体洗牌阶段，在前一轮竞争中，经营者可以靠
机会制胜，谁抓住了机会，谁就能赚个盆满钵满。
但在新一轮的角逐中，游戏规则已经发生了根本性改变，靠把握机会就能生存并实现发展已经成为过
去，经营管理制胜和知识制胜已成为新的赢家法则。
只有掌握了美容业的经营管理方法和技巧，才能“登泰山而小天下”，在越来越复杂的竞争中傲视群
雄。
　　本书先阐述了美容店的种类、分析了美容行业发展趋势、美容店店址的选择。
为创业者提供了一个清晰的思路，再重点着眼于开业准备，形象设计与装修，经营项目，设备与用品
的采购，员工及顾客管理的技巧、方法、流程，助你打造一家成功的美容店。
　　此外，本书从行业特色出发，秉持实用和专业的原则，妙笔评析、查缺补漏，篇篇均新颖，招招
是窍门，其中既有相关的理论知识。
更有简明的操作方法，多层次、多方位地阐释了创业、开店的艺术技巧和策略，是美容业从业人员及
投资人开店的必读指南。
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内容概要

　　未来美容店的主流模式是什么？
美容店有哪三种典型布局？
美容店有哪七种专业接待技巧？
如何建立顾客基本资料记录卡？
⋯⋯
　　本书从行业特色出发，秉持实用和专业的原则，妙笔评析、查缺补漏，篇篇均新颖，招招是窍门
，其中既有相关的理论知识，更有简明的操作方法，多层次、多方位地阐释了创业、开店的艺术技巧
和策略，《白手起家——拥有自己的美容店》是美容业从业人员及投资人开店的必读指南。
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章节摘录

　　一、家庭式的美容店　　如果你想开一家家庭式的美容店，那么对于小型投资者来说，这样的店
铺一般规模不大，以预约服务为主，最好设于写字楼、住宅小区内。
大家都知道良好的口碑是赢得顾客的诀窍。
想获得良好的口碑就需要店员具备熟练的美容技术、丰富的经验、良好的沟通能力，这样才能拉近与
顾客的距离。
同时美容店应具备温馨亲切的家庭感觉和清新、整洁的环境，令顾客产生信赖感。
　　二、专业店　　随着科技的不断进步，与美容有关的高科技产品、设备、仪器的大量研发生产，
促使美容业越来越朝着专业化、精致化的方向发展，使各类型专门店出现了潜力巨大的市场机会。
这类专业经营的门店无论是店面的装潢、产品组合、设备仪器，还是技术咨询，每一个环节都传递着
“专业”的信息。
在专业的基础上凸显专属于自己的经营服务特色，为顾客提供大量的专业化咨询，形成良好的口碑对
专业美容店来说非常重要。
其员工应具备丰富的美容知识和产品知识以及纯熟的手法，并能熟练操作美容仪器、设备。
这类店的类别主要有减肥、香熏、美甲、文刺、洗眉、形象设计、形体塑造、化妆品、调理美容、健
康食品等。
这类门店容易形成连锁化、网络化经营，未来的发展潜力非常大。
　　三、会员制的俱乐部　　如今，收入丰厚的白领女性和拥有个人事业的成功女性不断增多，她们
已逐渐成为美容院最具消费能力和最活跃的顾客。
由于她们在生意场上或职业场合的角色分量加重，其对美容的要求已远远超出“面部美容”的范畴，
而进人更深层次的“整体美容”、“心理美容”。
因此，她们需要寻找一个既能适合个人身份又能满足其需要的休闲服务场所，而这种场所就演变为顾
客生活与工作的“加油站”。
　　针对该层面顾客的共同特征，对其可能性需求进行分析后，可形成“会员制”的经营定位。
该层面顾客的年龄一般在25～45岁之间，其月收入不低于3500元，85％以上具有本科以上学历，在服
饰上讲究不同场合需有不同的搭配，以凸显个人内在气质。
这类顾客具有超前消费意识，注重消费的附加值，属于成熟的消费群体。
此外，她们具有一定的美容知识，注重产品的品牌和内在品质，不追求短期的产品功效，以高档产品
为主要诉求。
在接受美容服务时，注重美容的愉悦感觉和超值得体的服务，对具体的“价格数字”不敏感，注重是
否“值”或“超值”，可以理解收费中包含环境、服务的成分。
　　实施会员制的美容美体俱乐部，整体规模大，服务项目多，前期投资较高，对细微部分的装饰布
置非常讲究，对现场管理水平要求高，对从业人员的综合素质要求极高，需实施不间断的严格训练。
实施会员制，必须有一套完整的“会员发展、管理、组织办法”和“会员章程”，并需精心设计会员
卡的类别，精心测算不同会员所享受的权益或优惠，同时应注重对会员资格的审查，用心体会“物以
类聚，人以群分”的含义，努力做好会员固定化、组织化的策划工作，并强化附加值销售功能。
会员制俱乐部，必须通过会员的入会费用的测算和精心经营，让会员卡升值。
唯有如此，会员才会感觉到“至尊会员”所享受到的“至尊待遇”，避免会员卡仅仅作为资格卡的验
明身份作用。
　　四、休闲式综合美容美体中心　　该类型的美容店，，在单体经营规模上较会员制俱乐部要小，
服务项目的类别也相对要少，但会通过一两个特色项目带动其他消费。
　　此类型美容店的规模一般不小于350平方米，对周边已有的商业服务类配套设施有一定依赖性，不
可独立生存，略受商圈的限制，但具有一定的便利性。
其对美容师的形体礼仪、接待技巧、专业素养、沟通技术有较高的要求。
顾客的划分较会员制复杂，主要以“年龄”和“收入”区分。
所以，除经营常规的美容、减肥、健身、桑拿等之外，可利用不同项目的淡旺季合理予以组合。
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　　五、多元化经营美容店　　多元化经营美容店就是将表面上看起来与美容业完全不同的经营业态
与专业美容店结合，强调经营业态的衍生利益，为顾客提供便利。
它是基于准确的顾客定位和需求分析，满足顾客与美容相关的需求，以形成区别于同业美容店的经营
方式。
经营者采用多元化经营方式，努力创造顾客来店的理由，即美容的同时常获得额外或意想不到的收获
，强化并提升顾客流量。
设立多元化经营美容店可考虑与女性内衣店、健康食品销售店、时装店、首饰店、布艺店等结合。
　　六、各种附设的美容店　　1．酒店附设式休闲型美容店　　这类美容店是保健、娱乐业的附属
部分，设在宾馆、健身房、夜总会、游泳池等旁边，主要是为旅游、娱乐、体育运动后的人们提供配
套的放松服务。
这类美容店，因所处的特定条件，往往场地不大但装潢精致，项目设置较简单，收费也偏高，少有固
定的客人，多以流动性大的一次性消费者居多。
　　2．医院附设式治疗型美容店　　这类美容店比较普遍，像医院开设的美容（不包含整形）、治
疗各种斑痕或其他皮肤问题的美容诊所等。
　　⋯⋯
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