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《日本美容名品》

前言

1982年，我开设了“纤体馆”（后改名为“蜜丝芭莉美容沙龙”）。这以后过了27年，在这期间，又
陆续创办了男士美容中心的"丹邸好士"、专业瘦身的“蜜丝芭莉纤体中心”，休闲放松的“水疗贵宾
室”等品牌，员工也逐步增加到900名。27年来，我始终秉承“让顾客满意”、“让员工幸福”、“提
升美容师的社会地位”的信念，努力地经营着自己的事业。记得有一位艺术专业的大学教授曾经对我
说：“美，其本身就是高贵的。而美容师让人们变得更美，因此他们的工作是值得尊敬的。”当时，
听了他的话我心里感到无比幸福，那种感动至今让人难以忘怀。美丽的，就是高贵的。当人们看到秀
丽端庄的女性时心情会很愉悦，而当人们看到潇洒自如、风度翩翩的男性时，亦同样会感到赏心悦目
。优美的乐曲、高雅的绘画、富有艺术魅力的戏剧等等，当我们遇到这些优秀的艺术作品时，感动之
情会油然而生。而看到美丽的人儿，同样也会让人感动。美容，就是这样热心地服务于美丽的人们。
有人会说“美容也许仅仅只是让外表变得娇美⋯⋯”但美容师们如果全心全意为顾客做美颜和瘦身的
指导，耐心地聆听顾客的心声，顾客会说：“美容师们如此尽心地为我服务，而且又是这么亲切温和
，让我感到非常愉快。”一个人感到心情愉快时，待人接物自然就变得和蔼可亲，而这种和蔼可亲则
又会继续传播给许多人。同时，这种态度亦会体现到工作中，传播到日常生活中，会对周围的很多人
和事都带来良性的影响。由此可见，美容不仅仅是让人们的外表变得更加娇美、洒脱，美容也会让人
们的内心变得温柔、平和。美容，会让人们感到生活的幸福。
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内容概要

《日本美容名品:"丹邸好士"与"蜜丝芭莉"的秘密》以朴素平凡的语言、贴近生活的表述、富有启迪的
理念，时刻呼应时代的呼唤，体现了下村朱美的美容特色和她不懈致力于打造日本第一美容品牌的努
力。而其成功的经验与秘诀不仅对美容业具有很积极的学习借鉴意义，也给广大读者不少激励与启示
。  
“蜜丝芭莉”女士水疗中心和“丹邸好士”男士美容中心是在日本美容业以科学瘦身为主要服务的美
容企业，由日本时尚巨星藤原纪香担任品牌形象代表，起步于日本大阪，现已开始开拓海外市场。《
日本美容名品:"丹邸好士"与"蜜丝芭莉"的秘密》讲述的是日本美容专家、“蜜丝芭莉”与“丹邸好士
”品牌创立者下村朱美，从开设全身美容沙龙“SHAPEUPHOLISE”（后更名为“蜜丝芭莉”）到开
设日本首家男性专用沙龙“丹邸好士”的创业经营之路。她在25岁那年，靠着积攒下来600万日元，开
设了一家美容瘦身馆。其独创的三重瘦身教程，享誉日本美容业，并扩展创设纤体馆株式会社，之后
又开设了为男性美容服务的“丹郾好士”，这也是在日本的首创。之后，“蜜丝芭莉”美容沙龙开设
了许多连锁分店。还成立了“蜜丝芭莉”纤体中心。“蜜丝芭莉”与“丹邸好士”连续27年保持持续
增长。2009年“蜜丝芭莉下村朱美，1957年出生。池坊短期大学家政科毕业。纤体馆株式会社
（SHAPE UP HOUSE CO.，Ltd，）总裁。蜜丝芭莉美容学校理事长。1982年，在大阪开设纤身美容沙
龙纤体馆（2000年更名为“蜜丝芭莉”）。1986年开设日本首家男性专用沙龙“丹邸好士”，引起关
注，发展兴旺。目前共在日本经营142家直营美容沙龙。同时还致力干培养美容师，于1990年开设“蜜
丝芭莉美容学校”。2005年，获。世界优秀女性企业家奖"。2008年，获"女性经营者奖。2008年起，与
东京大学协作开展共同研究，从医学和运动学角度对美容所产生的效果进行科学验证。2009年起担任
池坊短期大学客座教授至今。“丹邸好士”美容品牌开始走向世界。作者强调其成功的秘诀就是自始
至终只为让顾客满意，做和其他公司不一样的事，美容业是“出售幸福感”的企业，员工应该有幸福
感，员工的幸福感能带给更多的顾客幸福感。通过《日本美容名品:"丹邸好士"与"蜜丝芭莉"的秘密》
，读者可以理解为何在众多美容企业与品牌中，以“丹邸好士”为首的纤体馆与“蜜丝芭莉”美容沙
龙发展越来越兴旺，了解他们是如何通过聆听顾客的心声、磨炼员工技能而成长起来的。书中还介绍
了其富有特色的美容瘦身项目。
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作者简介

下村朱美，1957年生。池坊短期大学家政科毕业。纤体馆株式会社（SHAPE UP HOUSE CO.，Ltd.）
总裁。蜜丝芭莉美容学校理事长。1982年，在大阪开设全身美容沙龙纤体馆（2000年更名为“蜜丝芭
莉”）。1986年开设日本首家男性专用沙龙“丹邸好士”，引起关注，发展兴旺。目前共在日本经
营142家直营美容沙龙。同时还致力于培养美容师，于1990年开设“蜜丝芭莉美容学校”。2005年，获
“世界优秀女性企业家奖”。2008年，获“女性经营者奖”。2008年起，与东京大学协作开展共同研
究，从医学和运动学角度对美容所产生的效果进行科学验证。2009年起担任池坊短期大学客座教授至
今。
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书籍目录

前言第一章  成功的秘诀——自始至终只为让顾客满意  尽力满足顾客的需求  让顾客不愉快、让顾客失
望的企业不会成功  领先于美容行业的纤体馆  顾客会告诉我们该做什么  成为顾客所期望的企业  要想
让顾客幸福，必须让员工幸福  经营者要努力让员工在工作时感受到幸福  如何让员工感到幸福  顾客与
企业应该成为相互依存的关系  增加店面数量不是目的  珍惜现在的顾客  正当经营，财源滚滚  很多事
情必须自己做第二章  成立“纤体馆”之前的我的经历  博学多识的祖父  中学时代，曾经是拉拉队的队
长  在池坊四年的学习生活  赴美留学  初试化妆品销售  开设美容沙龙的契机  面部美容培训班上，惊叹
自己不中用  正因为不中用，所以成了好老师第三章  重要的知识均是由顾客传授的  计划开设一家拥有
明确理论基础的美容沙龙  25岁，拥有600万日元存款  在大家的帮助下终于开张了  纤体馆之初  有理论
支持的瘦身课程发挥超群的效果  瘦身法成为热门话题  何谓三重瘦身法  母亲的去世让我对工作有所觉
悟  1984年成立纤体馆株式会社  对“人”伤透了脑筋  开设第一家男性美容店——“丹邸好士”  “日
本首创”带来的效应和过热的报道  世界范围内都不多见的男子美容  男性顾客虽怕疼，但能接受理论
性指导  招揽男性顾客依靠口口相传  丹邸好士的服务  开始录用高中应届毕业生  婚后负担减了一半  两
个宝宝诞生  患上焦虑性神经症  蜜丝芭莉美容学校成立  中药店“汉方俱乐部”开张和停业  阪神淡路
大地震中感受到顾客的可贵  出于风险分散目的，目光投向东京  “纤体馆”更名为“蜜丝芭莉”  开始
录用大学毕业  “水疗会所”开业  蜜丝芭莉纤体中心诞生  获得“世界优秀女性企业家奖”  通过志愿
者活动发挥美容技术  成立美容专业学校  让环球小姐震惊的美容美体  25周年的目标是“办一家世界第
一的美容沙龙”  纤体馆的六个品牌和五项服务第四章  做和其他公司不一样的事  97％的人认可美容师 
培养一流的美容师  不培养优秀的美容师，美容行业就不会发展  学三百小时也远远不够  与其他公司不
同的是“信任感”  “蜜丝芭莉制造”——只推荐自己用得好的产品  就算是费工夫花钱也要让刚毕业
的员工成为最  强的战斗力  中途录用的员工支撑着年轻人  不能把顾客交给派遣员工和合同工  “纤体
馆”的员工类型  我们不做不合乎情理的买卖  不录用卑鄙小人  有好员工就会有好顾客  来自顾客的声
援  “丹邸好士美容化妆品”“蜜丝芭莉化妆品”  不具备准确的数据，我们不进行美容，也不销售化
妆品  引进脱毛技术花了两年时间  为达到最高水平而精益求精  不取消内定政策  女性员工做了母亲会
更坚强  兼顾育儿对工作来说有积极作用第五章  作为企业经营者的责任  作为经营者一直需要考虑的问
题  希望和有相同价值观的人一起工作  和不喜欢的人在一起工作不会顺利  “把人生交给我”，经营者
的责任很重  对经营而言重要的是  希望我们的美容沙龙能给大家带来慰藉  既是技术人员也是顾客  获
得“女性经营者”奖第六章  “纤体馆”的未来  世界范围的美容信息——服务在亚洲，技术推欧洲  在
欧美，美容师缺乏温柔体贴的感觉  日本已达到世界级水平  世界上的美容店和水疗馆都有日本人  希望
把日本的水疗推向世界  希望能理解美容的好处  美容让心灵也变美  美容会给许多东西带来影响  今后
也将奉行顾客至上主义  提高美容师的社会地位，展望美容行业的未来纤体馆的发展大事记
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章节摘录

插图：为了赢得顾客，美容沙龙必须不断完善，不断成长。如果顾客觉得，“这家美容沙龙无论什么
时候去总是一成不变的”、“那家美容沙龙一点也没发展”，就会对美容沙龙以及美容师失去兴趣，
自然而然，光顾次数就会减少。而当顾客感到，“美容的技术在进步”、“比去年感觉更舒服了”、
“又开发了好的产品”、“今年又有高水平的新人来美容沙龙了”、“沙龙和去年相比又增色不少”
等等，能切实感受到我们的公司和美容沙龙在持续发展，就会常来光顾。因此，让顾客对企业有一种
期待感是极为重要的。我们公司培训新人时间较长，其原因也在于此。如果新老员工的技术相差太大
的话，可能会让顾客感到不舒适而发生不愉快。除了技术层面的问题，顾客还会对新员工的一些诸如
步态不规范、关门声太大等行为进行投诉。为了让顾客继续对公司有所期待，我们必须加强对新员工
的教育，直到她们能够胜任本职工作了，再把技术含量较高的工作交给她们。如果不这样做，顾客会
感到失望，也就不再光顾我们的沙龙了。
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媒体关注与评论

来到“蜜丝芭莉”，就能感受到这里充满了“喜悦”和“惬意”。读了此书，就知道所有这些“喜悦
”和“惬意”都来源于科学的理论基础。　　——藤原纪香
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编辑推荐

《日本美容名品:"丹邸好士"与"蜜丝芭莉"的秘密》：连续27年保持持续增长的收益拥有10年、20年连续
来店的老顾客美容沙龙"丹邸好士"和“蜜丝芭莉”抓住客户的心紧紧不放它的客户服务及经营的秘诀
究竟是什么？
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