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ㄧ、創業市場狀況與創業機會分析 

 

台灣產業的發展型態已全面進入以第三級產業為主，其中服務業產值占國內生產毛額（GDP）的比率為67.8％，未來服務業發展以每年成長6.1％為目標，於2008年達71.4％，服務業就業人口則從58%，提高至60%。美髮業也是服務業的分項之一，因此由以上數據顯示美髮業的發展只會愈見繁榮！
再就美髮業市場規模而言，由於國人平均所得已臻已開發國家之列，對於流行時尚的追求蔚為主流思想，根據調查指出18歲~45歲女性平均每一年消費在髮型的金額至少5000元以上，以此推估美髮產業的市場規模至少有達數百億，面對如此大餅，不管是國內連鎖美髮髮型或單店，甚至國際級沙龍名店都想更積極拓展其營運版圖，因此對於有心投入美髮產業的創業者，在大環境仍有利多的誘因下，接下來就看個人創業準備動作了！
 

進入美髮產業前應建立的創業信念 

 

儘管美髮產業前景仍有相當發展空間，但做為一個創業者仍應具備相當的自我心理建設，因為創業是條艱辛的路，尤其是美髮業更是有許多不足為外人道的心路歷程，除了創業者最好能夠具備一手美髮好手藝（註1），還須同時具財務、行銷、服務流程規劃及客情掌握等能力，因此從以下的九宮格中可以發現，除技術開始、領導開創、管理開展等三項外，其餘改變自己、”贏”接生命、渴望有工作真好、熱愛工作更好、真誠待人、發光自已、熱誠對事等六項在在都提醒創業者應自我檢視，是否已具備有這些重要特質，因為擁有這些特質才能令所有創業者在面對事業的各項挑戰時，能無所畏懼一一克服並且順利能戰勝！
 

 

改變自己、”贏”接生命 

渴望有工作真好 

熱愛工作更好 

真誠待人 

發光自已 

熱誠對事 

技術開始 

領導開創 

管理開展 

 

註1：
美髮創業者以本身即具備美髮專業技術者居多，非美髮專業者想要進入美髮產業，國內則有美髮連鎖業提供以加盟店形式作為選擇。
 

二、美髮服務業產品結構與技術來源 

 

(1)自我評估 

決定要開一家賺錢的店，資源配置是很重要的，資源配置也就是你具備多少成功的元素，以下的自我評估表是一張值得您檢視資源的重要依據；
評估要素
具備與否
有無專業美髮技術
有□沒有□
有無管理人事和財務的能力
有□沒有□
有沒有人可以幚我
有□沒有□
資金來源，是獨資或合資
有□沒有□
需不需要向銀行貸款
有□沒有□
是否已完成店的自我定位
有□沒有□
店的定位是否與商圈吻合
有□沒有□
對於競爭對手相關資訊是否夠清楚
有□沒有□
顧客來源與消費水平是否完成市調
有□沒有□
 

(2)要開多大規模的店 

 

店的規模分類
人員（含設計師及助理手）
椅子張數
資本額
小型美容院
1~2人
約5張
80萬
中型美容院
10~15個
約15~20張
300~500萬
大型美容院
30個
約25張
600~800萬
 

(3)創業的相關開銷 

以美髮業開店的相關開銷而言，，大致可以分為『硬體』及『軟體』兩大
類：
硬體
軟體
1 

冷氣、電視、音響等
1

房租、押金等費用
2 

水電、木工等裝潢費用
2

宣傳、公關等費用
3 

傳真、電話、電腦等通訊設備
3

員工訓練經費用
4 

飲水機等設備
4

開幕活動等費用
5 

美容用具及材料
5

材料庫存等費用
6 

倉庫設備
6

申請執照、會計師做帳等費用
 

 

7

保險費用
 

 

8

品牌商標費用（如採加盟方式）
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	三、商圈及立地評估 

 
商圈管理又可名為商圈精耕，要經營一家成功的美髮院，首先應做好客群的定

位，也就是所鎖定的消費者的層次、收入、風格、期待的服務與收費標準為何，一旦清楚客群的定位，就可以將店面選在離這些客群的最容易聚集之處，可能是學區、住宅區或者是住商混合區等，這時商圈管理就顯得非常重要，因為商圈管理得當，那麼你的客群才會源不絶；反而商圈管理不當，則你店面就算裝潢得再華麗，也未必可以得到消費者的青睞。

 
四、創業初期資金規劃
 
(1)財務管理
　做生意如果分不清『毛利』與『淨利』，就要小心虛賺實虧了，尤其是美髮業每天多以現金收入為主，往往因為缺乏成本概念，也就分不清『毛利』與『淨利』的差別了，要知道經營一家店有許多隱藏性的成本很容易被忽略掉，諸如人事成本、水電瓦斯費用、房屋押金、營業相關租稅、銀行貸款利息、設備的折舊及維修費、公關行銷等費用．．．。早期美髮業市場競爭較少時，浄利往往可達三～四成，但現今由於相關費用的提高，淨利多在１０％上下，不過如果經營得法的美髮院，淨利也可達２０％左右，其中的重要致勝關鍵就在於財務管理方法是否得當。

 
(2)庫存管理 

對所有商家而言，倉庫裡所堆存的貨品其實就是現金，存貨堆得越多成本就越越高，不但資金無法做靈活的調度，還要花錢租個倉庫來安置它們，真是『雙重損失』，所以囉！要避免『雙重損失』就絶對要做好庫存管理，在此提供三個基本原則與方法，讓經營者可以落實庫存管理：首先應精算『安全庫存量』，就美髮業而言，若以一個月叫兩次貨的話，就應先統計一個星期的『客數量』及『美髮單項的消費量』有多少，再去統計應進多少的燙劑、染膏、洗髮精、護髮產品等；第二即是『熱賣產品』多叫一些，精確統計熱賣商品，而不是對所有產品進貨量都一視同仁，才能免於進了太多滯銷貨品而影響資金收益；第三則是讓庫存管理『電腦化』，一旦電腦化後可讓進出貨的狀況一覽無遺，確實掌握庫存量，將成本壓到最低。

 
五、創業初期市場規劃 

 
創業的經營計劃書 

創業如果沒有『經營』的觀念和『管理』的本事，就算是開銀行，也有倒閉的一天，因此為了能讓創業的過程中，有完整的營運績效及執行準則，擬定一份完整的經營計劃書是十分必要的。一份好的經營計劃書除了應具備品牌經營、人事管理、財務管理、店面管理、庫存管理以、危機管理、商圈管理等七大面向，茲將上述七大面向分述如下：

 
(１)品牌經營 


 現在的創業環境是愈來愈激烈，一家美髮沙龍要從單店做到名店，至少要一~三年的時間，因此在客層定位、商圈選定、定價策略到品牌經營等顯得是相當重要，如果創業者是美髮設計師，那麼就品牌經營這方面就會比較缺乏相關經驗，這時不妨考慮加盟美髮連鎖品牌，以國內美髮連鎖第一品牌－曼都髮型為例，曼都可提供品牌、商標、形象、廣告、行銷計劃、商圈精耕、教育制度、人才培訓以及管理制度等，運用曼都成功複製名店的成功經驗法則，可讓美髮創業者減少許多不必要的時間與金錢的浪費！
 
(２）人事管理
　美髮產業是個以人為產出營運媒介，因此人事管理成為店務成敗的重要關鍵，從人才招募、教育訓練、服務流程標準細則執行與否，在在都左右店務推廣順利與否，客情的掌握及客人回流率。得罪一個客戶很容易，但要維繫客戶的忠誠度，因此，工作人員的美髮服務素質是否高水準演出，就往往成為關鍵！

 
(３）財務管理
　做生意如果分不清『毛利』與『淨利』，就要小心虛賺實虧了，尤其是美髮業每天多以現金收入為主，往往因為缺乏成本概念，也就分不清『毛利』與『淨利』的差別了，要知道經營一家店有許多隱藏性的成本很容易被忽略掉，諸如人事成本、水電瓦斯費用、房屋押金、營業相關租稅、銀行貸款利息、設備的折舊及維修費、公關行銷等費用．．．。早期美髮業市場競爭較少時，浄利往往可達三～四成，但現今由於相關費用的提高，淨利多在１０％上下，不過如果經營得法的美髮院，淨利也可達２０％左右，其中的重要致勝關鍵就在於財務管理方法是否得當。

 
(４）店面管理 

　店面管理有以下二大面向須特別注意：首先應避免裝潢快速折舊，店面和人一様都會『老化』，如果店面折舊過於快速，就會吃掉許多利潤，為了讓利潤能夠源源不絕，從開店第一天起就要做好『抗老』工作，也就是清潔與保養要雙管齊下──一方面仔細保養裝潢設備，一方面徹底做好清潔打掃，自然能夠使店面『青春永駐』了；另一方面店面應營造視覺的美感，讓消費者或過往行人都能對店面的相關視覺『一目了然』，進而有想進去消費的意願與衝動！

 
(５)庫存管理 

對所有商家而言，倉庫裡所堆存的貨品其實就是現金，存貨堆得越多成本就越越高，不但資金無法做靈活的調度，還要花錢租個倉庫來安置它們，真是『雙重損失』，所以囉！要避免『雙重損失』就絶對要做好庫存管理，在此提供三個基本原則與方法，讓經營者可以落實庫存管理：首先應精算『安全庫存量』，就美髮業而言，若以一個月叫兩次貨的話，就應先統計一個星期的『客數量』及『美髮單項的消費量』有多少，再去統計應進多少的燙劑、染膏、洗髮精、護髮產品等；第二即是『熱賣產品』多叫一些，精確統計熱賣商品，而不是對所有產品進貨量都一視同仁，才能免於進了太多滯銷貨品而影響資金收益；第三則是讓庫存管理『電腦化』，一旦電腦化後可讓進出貨的狀況一覽無遺，確實掌握庫存量，將成本壓到最低。

 
(６)危機管理 

危機可分為外部危機、內部危機及隱藏式危機。外部危機指得是店面經營難免會有一些意想不到的狀況，如歹徒上門搶劫或偷竊等，因此創業者本身應具備有一定的危機意識與反應；內部危機指的是店內員工的相關問題，例如員工情緒的安撫、員心想要跳糟或自行創業等；隱藏式危機則是指天災人禍等，例如九二一的地震、風災、水災等，諸如此類的危機等，可尋求保險公司所提供的相關產險，以達到預防或分散風險等效果。

 
(７)商圈管理
商圈管理又可名為商圈精耕，要經營一家成功的美髮院，首先應做好客群的定位，也就是所鎖定的消費者的層次、收入、風格、期待的服務與收費標準為何，一旦清楚客群的定位，就可以將店面選在離這些客群的最容易聚集之處，可能是學區、住宅區或者是住商混合區等，這時商圈管理就顯得非常重要，因為商圈管理得當，那麼你的客群才會源不絶；反而商圈管理不當，則你店面就算裝潢得再華麗，也未必可以得到消費者的青睞。

 
結論：美髮產業創業的必勝原則
(1)區位（商圈）方面： 

 
--租房子的原則要以最少的成本租到最好的地點
--風水好的地點一定要順路、順眼、順手、順口
 
(2)品牌經營：
--短期賺錢可以靠運氣，想要長期賺錢一定要靠實力
 
(3)人員經營：
--降低人員的流動就是減少公司的成本
--主管是風、員工是草，風怎麼吹草怎麼倒
--要將員工當成『內部顧客』
(4)客戶關係管理
--員工要做到臉笑、嘴甜、腰軟及手腳快才得顧客疼
--開發一個新顧客的要比留住一個老顧客多花『十倍』的力氣
--顧客的聲音是上帝的聲音，既珍貴又不容易聽到
--賣東西想要提高成交量，就要賣『成套』的產品，而不能只賣『單一』的商品
--服務業最大的忌諱就是『跟顧客做比較』
--要賺別人的錢之前，要先當個好的消費者，用心研究他人的成功之道
--窮則變、變則通、通則富


	美髮服務業創業教戰手冊（３）

	■附件：美髮營運相關檢視或計劃表格
科目 

金額 

摘       要 

科目 

金額 

摘       要 

材料耗用 

 
美髮之消耗品 

如:髮夾、橡皮圈。 

文具印刷 

 
文具用品。 

進貨 

 
1.富佳貨款 

2.店內自購勞藥。 

水電瓦斯 

費 

 
1.水費。 

2.電費。 

3.瓦斯費。 

薪資津貼 

 
全店帶員之薪資 

郵電費 

 
1.郵資。 

2.匯費。 

3.電話費。 

保險費 

 
1.勞保。 

2.團保。 

雜支 

 
1.管理費、書報費、會費 

  清潔費、招募、修繕費 

2.其他:如垃圾袋等。 

職工福利 

 
1.制服、員工禮品。 

2.慰勞員工、慶生會。 

3.宿舍用品。 

生財器具 

 
於營業期間另外購置之各 

項器具。 

伙食費 

 
店內人員之餐費。 

裝修設備 

 
小型整修。 

點心支出 

 
勞電之點心及飲料 

紅利預撥 

 
每月營業收入*1% 

交通費 

 
1.出差。 

2.外出辦事車資。 

 
廣告準備金 

 
每月預撥10000元，於 

sp時沖回。 

交際費 

 
1.新展店開幕祝賀花籃。 

2.請來賓會餐。 

3.交際之禮品。 

折舊基金 

 
開辦費總額以30期分攤。 

教育經費 

 
1.學生之招生費用。 

2.店內人員上課費用。 
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