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前言

　　“美容美发店是销售美丽和梦想的场所”。
随着人们生活水平的提高和个性化需求的增长，美容美发店如雨后舂笋般发展起来，美容美发已成为
现在人们生活中不可缺少的一项重要消费内容。
　　据有关调查显示，目前美容美发业已成为继住房、汽车、旅游和电子通信之后的第五大消费热点
，美容美发服务业实现年产值2200亿元左右，行业从业人员超过1000万人，巨大的商机已经显现。
今后几年，以科技创新、品牌创新、质量创新、服务创新为本的“新美容美发经济”将成为中国第三
产业中的最大亮点。
据预测，未来三至五年，中国美容美发经济年产值将超过5000亿元。
美容美发消费市场正迎来前所未有的机遇，蕴含着巨大商机。
　　现在，机遇已经降临，对开店者来说，关键是如何紧紧地抓住。
当然，要进行投资，以期获得高额的收益，就会有风险相伴，就会有竞争。
投资者必须面对开店过程中的资金、选址、装修、管理、经营等一系列问题，会承受各种各样的压力
。
那么，如何才能成功经营一家高盈利、高收益的美容美发店呢？
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内容概要

　　《开家赚钱的美容美发店（最新版）》从本行业的特色出发，秉持实用和专业的原则，详细讲述
了美容美发业的现状、具体经营项目的选择、店址的选择、店面的形象设计与装修、美容美发设备与
用品的选购、店面经营、客户服务、员工管理、财务管理、安全与卫生等内容，是美容美发业从业人
员及投资人开店的必读指南。
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章节摘录

　　第一章　美容美发业的现状　　中国美容美发业的现状　　对于一个准备或已经成为美容美发店
老板的人来说，了解我国美容美发业的现状至关重要。
只有了解人的环境状况，才能更好地经营自己的店铺。
　　美容美发是创造美和欣赏美的产业，经过几十年的发展，我国的美容美发业已由单一的理发和简
单的护肤演变为一个涉及美发、美容、化妆品、美容器械等广泛领域的朝阳产业。
产业的终端是美容和美发服务业，它是各种物化手段的人性化的体现。
美容美发服务业已成为整个行业的火车头和晴雨表，带动美容美发化妆品及相关行业在探索中生存、
在竞争中发展。
具体来说，根据商务部商业改革发展司与中华全国工商业联合会美容化妆品业商会于2008年开展专项
调查的结果显示，我国的美容美发业具有如下特征。
　　1.民营资本占主体，市场化运作　　我国美容美发业的主体经济结构是民营经济性质，其生于市
场、长于市场，按照市场机制由自发到自觉地配置资源，行业处于市场竞争状态。
目前美容美发机构有94.78％为民营资本，4.11％为外资或混合资本；美容美发机构注册资金在30万元
人民币以下者有72.31％；营业场所主要以租赁方式为主，占88.27％；设备投资以小型化为主。
美容美发业整体属于小投资、大市场型服务。
美容美发业经过改革开放后的20多年快速发展，已经形成产业规模，完全由民间资本自发投入，依赖
市场化运作。
　　2.产业发展明晰，经济运行稳定　　我国美容美发业已由单一的理发和简单的护肤服务演变成涉
及美容、美发、化妆品、美容器械、美容教育、美容媒体、美容会展和美容营销等的朝阳产业，而且
步入成长期。
　　据调查，全国各类美容美发机构主要集中在城市（包括乡镇），有近50％是在近五年内新开业的
；以生活美容服务为主的占75.91％，以美发服务为主的占24.08％。
　　抽样调查表明，全国美容美发机构的每店平均营业收入为11.63万元／年，中心城市的大型店收入
较高，年收入超过60万元人民币者达到43.84％，小店的年收入多在5万～10万元人民币，行业员工月收
入平均约为1100元人民币左右；全国美容美发机构中约52.6％为盈利，38.5％为持平，8.9％为亏损。
美容美发机构经营处于良性的运行状态中。
　　抽样凋查表明，美容美发机构管理模式以家族式管理占主导地位，经营方式正由单一走向综合，
形式也日趋多样化：品牌经营机构发展连锁方式，加盟经营占87.98％；美容美发服务机构的形态表现
为发廊型、沙龙型、治疗型、休闲型、享受型、专门型和会员型，有80.25％的美容美发服务机构都不
同程度地采用会员制经营方式，在经营面积200平方米以上的大型机构中则100％以不同形式采用会员
制经营；职业经理人管理模式约占10.23％，大多数中小型机构都由投资者自己为主体进行管理，但大
型机构由职业经理人进行管理占主流；运用网络信息化或电脑数字化手段进行管理的，在被调查的机
构中约占5.72％。
　　3.自主择业，自我发展，是创业和就业的良好通道　　我国美容美发业无论在投资还是在就业方
面都具有自主择业、自我发展的创业特色。
由于美容美发属于一对一、甚至多对一的服务方式，在吸纳员工方面具有延展性特点；美容美发行业
进入门槛低、创业成本低、维持收入稳定。
发展前景好，具有很强的创业发展优势。
　　调查显示，美容美发从业人员平均年龄约为25.72岁，男女性别比例约为21.42：78.58，显示出是一
个以女性为就业主体的产业；在从业人员中属本埠就业者占40％，属外省籍或远郊者占60％，这种情
况在中心城市更为明显；在从业人员中约有70％为自谋职业及创业者，再就业者约占10％，40～50岁
大龄人员约占3％，美容美发业大量吸纳小城镇转移劳动力和待业者，是解决就业和创业发展的良好
通道。
　　4.教育培训支撑行业发展　　中国美容美发业从现代意义上是发展于改革开放以后，通过引入港
台地区和日本、韩国的美容理念、美容教育、美容技术、美容产品以及服务方式而发展起来的。
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民间资本推动行业发展了规模不等的各类培训和服务机构。
劳动部门组织建立了美容美发类职业资格体系，各类教育培训机构为行业培养出大批具有一定美容美
发理论和技能的从业人员，使其成为中国美容美发从业人员的主体。
　　据调查，美容美发机构的从业人员初中及以下学历者占35.1％，高中及中专、技校学历者占53.53
％，大专及以上学历者占11.38％。
从业者接受教育程度偏低，与美容美发业有一定的技术含量和与人体卫生相关的服务性质的要求有所
差距。
　　调查表明，美容从业人员中经过系统的专业培训者约占53.92％，近一半人员无专业教育经历，其
中有医学背景者只占3.83％。
目前，专业培训亦多为1～3个月的短期培训，这与国外美容专业教育、后续培训，特别是学历教育有
很大差距。
目前教育培训体制与美容美发行业发展要求不相适应，是导致美容服务出现问题较多的原因之一。
　　5.美容美发服务已经成为消费热点　　调查表明，有70％的被访者对未来美容美发业的发展持乐
观态度。
消费者最为关心的前三个因素是美容美发操作人员的技术水平和素质（占28.60％），设备的先进性、
可靠性（占15.2％），用具的卫生安全性（占12.1％）。
评价满意度较高的是工作人员的服务态度，评价较低的是管理和服务质量。
在被访者中，有去美容美发店的意向者占90％以上，其中60％的人有去过美容美发店经历；有80％以
上的被访者对普通美容美发服务价格持接受态度，办理消费月卡（占19.28％）和年卡（占23.08％）已
成为主要方式之一，消费以城市为主（占70.05％）。
美容美发消费者的男女性别比例为16.61：83.39；年龄段主要集中在20～50岁（占81.04％）；大专以上
学历的消费者约占45.86％；社会地位较高和职业相对稳定的人员是消费主要群体（占93.12％）；农民
及农民工消费约占6.88％，广大农村的美容消费已开始显现一定的消费势头。
　　目前国际人均化妆品消费50美元，发达国家超过150美元，我国人均约8美元。
我国美容美发业已经进入成长期，美容美发消费成为大众消费的新热点和新时尚，已成为继房地产、
汽车、旅游和电子通信之后的居民第五大消费热点，为拉动内需，提高和改善人民的生活质量作出了
贡献，是一个朝阳产业。
　　美容美发店的种类　　对创业者来说，要开美容美发店，就要了解美容美发店有哪些种类，这样
才能有的放矢，准确选择适合自己的种类。
一般来说，美容美发店有以下几类。
　　1.发廊式小型美容美发店　　这类美容美发店出现在我国美容业的初级阶段，通常仅有两三张理
发椅、两三张美容床，称之为“美容美发”。
这类小店非常普遍，主要适合消费水平比较低的地区。
　　2.会员制美容美发店　　随着收入丰厚的白领女性和拥有个人事业的成功女性的不断增多，她们
已逐渐成为美容美发店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社会角色分量的加重，其对美容美发的要求已远远超出“面部美容
”的范畴，而进入更深层次的“整体美容”、“心理美容”。
所以，她们需要寻找一个“既能适合个人身份又能满足其社会身份”的休闲服务场所，于是出现了美
容美体俱乐部，这种场所就演变为顾客生活与工作的“加油站”。
　　实施会员制的美容美体俱乐部，单体规模大，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，一定要有一整套“会员发展、管理、组织方法”和“会员章程”，并需精心设计会员卡
的类别及精心测算会员所享受的权益或优惠，同时应注重对会员资格的审查，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，一定透过会员的入会费用的精心测算和经营，让会员卡升值，唯有如此，会员才会感
觉到“至尊会员”享受“崇高待遇”，而避免会员卡仅仅是资格卡的初级作用。
　　3.休闲式综合美容美体中心　　这种类型的美容美发店，在单体经营规模上较会员制俱乐部要小
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，服务项目的类别也会少，但会通过一两个特色项目带动其他消费。
　　这种类型的美容美发店对周围已有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。
其对交通的便利性，对美容美发师的形体礼仪、接待技巧、专业素养、沟通技术有较高要求。
顾客的构成较会员制俱乐部复杂，主要以“年龄”和“收入”区分。
除常规的美容、美发、减肥、健身、桑拿等项目之外，可利用不同项目的淡旺季予以合理组合。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　最欲速则不达的开店指导，最直接的赢利技巧，最善意的开店警示，最实用的管理经验。
　　这是一本专为美容美发店经营者和管理者而撰写的参考书。
它的宗旨是为开店者提供最简洁实用的开店指导、最直接的盈利技巧、最有用的管理经验和最善意的
开店警示，从而为提高开店者的综合经营水平提供帮助和借鉴。
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