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売
れ
て
い
る

ス
タ
イ
リ
ス
ト
の
共
通
点

　

売
れ
て
い
る
ス
タ
イ
リ
ス
ト
の
共
通
点
を
あ
え
て
絞
る
と

す
れ
ば
、
次
の
３
つ
で
し
ょ
う
。

①
ど
れ
だ
け
お
客
様
の
こ
と
を
知
っ
て
い
る
か

　

以
前
、
店
舗
の
売
上
デ
ー
タ
を
基
に
、
抜
き
打
ち
で
上
位

顧
客
の
情
報
を
書
き
出
し
て
も
ら
う
、
と
い
う
研
修
を
ス
タ

イ
リ
ス
ト
に
対
し
て
行
っ
た
こ
と
が
あ
り
ま
す
。
売
れ
て
い

る
ス
タ
イ
リ
ス
ト
は
例
外
な
く
、
も
の
す
ご
く
よ
く
書
い
て

い
ま
し
た
。
そ
れ
だ
け
お
客
様
と
コ
ミ
ュ
ニ
ケ
ー
シ
ョ
ン
を

取
っ
て
い
る
と
い
う
こ
と
。
お
客
様
の
方
を
よ
く
向
い
て
い

る
と
い
う
こ
と
で
す
。

②
技
術
へ
の
自
信

　

技
術
が
上
手
い
人
は
、
顔
つ
き
が
違
う
の
で
お
客
様
に
も

す
ぐ
に
分
か
り
ま
す
。
同
じ
よ
う
に「
任
せ
て
く
だ
さ
い
」と

言
っ
て
も
、
技
術
が
う
ま
い
人
は
自
信
が
あ
っ
て
落
ち
着
い

て
い
る
一
方
、
技
術
が
下
手
な
人
は
わ
ず
か
で
も
不
安
を
抱

え
て
い
る
も
の
で
す
。
そ
う
い
う
の
は
、
潜
在
意
識
で
分
か
っ

て
し
ま
い
ま
す
。
自
信
は
お
客
様
の
潜
在
意
識
を
刺
激
す
る

の
で
す
。

③
心
の
キ
ャ
パ
シ
テ
ィ

　

と
は
い
え
、
お
客
様
が
完
璧
に
気
に
入
る
ス
タ
イ
ル
や

サ
ー
ビ
ス
を
毎
回
提
供
で
き
る
か
と
い
う
と
、
そ
れ
は
ほ
と

ん
ど
無
理
で
す
。
あ
の
と
き
の
ス
タ
イ
ル
が
一
番
良
か
っ
た
、

前
回
は
あ
れ
だ
け
し
て
く
れ
た
が
今
回
は
そ
っ
け
な
い
な
、

な
ど
と
誰
で
も
感
じ
る
も
の
で
す
。
サ
ー
ビ
ス
に
は
、
ク
オ

リ
テ
ィ
を
一
定
に
保
つ
こ
と
が
難
し
い
と
い
う
特
徴
が
あ
り

ま
す
。

　

つ
ま
り
、
売
れ
て
い
る
ス
タ
イ
リ
ス
ト
は
、
お
客
様
が
許

し
て
く
れ
て
い
る
の
で
す
。
許
し
て
も
ら
え
る
と
い
う
こ
と

は
、
お
客
様
か
ら
好
か
れ
て
い
る
と
い
う
こ
と
で
す
。
好
か

れ
る
に
は
、
好
き
に
な
ら
な
い
と
い
け
ま
せ
ん
。
多
く
の
人

に
好
か
れ
る
に
は
心
の
キ
ャ
パ
シ
テ
ィ
が
広
く
な
け
れ
ば
な

ら
な
い
の
で
す
。
こ
う
い
う
人
は
得
意
だ
が
こ
う
い
う
人
は

苦
手
、
と
い
う
よ
う
に
好
き
嫌
い
が
あ
る
と
、
売
れ
る
ス
タ

イ
リ
ス
ト
へ
の
道
は
険
し
い
で
す
ね
。
誰
で
も
い
け
る
、
誰

で
も
好
き
に
な
れ
る
と
い
う
こ
と
が
必
要
な
の
で
す
。

　本気で成長したいと考えるスタイリストのための、スタイリスト指定モ

ニター調査です。スタイリストの特徴分析付きの調査レポートをお届けし

ます。さらに、全国上位ランキングや、また来たいと思った理由のコメン

ト集、データ分析など役立つコンテンツが盛りだくさんの、小冊子「ノミ

ネートＭＳ通信」を毎回セット。左ページでは、「ノミネートＭＳ通信」第1

号から、株式会社MASHUの優秀スタイリストインタビュー「売上を上げ

るためのポイント」をダイジェストでご紹介します。

ノミネートＭＳヘアサロン向け
新サービス②

株式会社MASHU ヘアサロン 大阪府東大阪市小阪本町1-12-5
http://www.mashu.jp/ノミネートＭＳ通信から“優秀スタイリストインタビュー”をご紹介！
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Ｑ．売上が上がるスタイリストになるためには？

　第一に考えているのは、お客様のことをできるだ

け知るということです。新規のお客様に対しては、

お店で使っているアンケートの中で、ライフスタイ

ルを確認する質問を行い、どのような人なのかを把

握するようにしています。例えば、趣味を書いてい

ただくと、その人がオンとオフでどのような違いが

あるのか、オフをどのように捉えているのかがイメー

ジできます。マリンスポーツが趣味のため色抜けが

早い、お子様がいらっしゃるので頻繁なご来店がで

きず、ヘアスタイルにかけられる予算も限られてい

るなど、お客様それぞれの事情が分かれば、お客

様に合わせた最適なご提案に一歩近づくことがで

きます。

　そうしたお客様の基本的な情報からお客様に

合った提案を自分なりにイメージした上で、お客様

の髪の悩みをヒアリングしていきます。そのように

して集めたお客様の情報から、色々な髪型を試して

楽しむ、スタイルは現状のままでもトリートメントは

丁寧に行う、髪が伸びても手入れが少なくて済むス

タイルが良いなど、お客様にとって理想的な「半年

後」を考えます。お客様が具体的なイメージを持た

れていなくても、お客様の状況やご希望を刷り合わ

せながら一緒に具体的なプランにまで落とし込むこ

とで、本当にお客様の立場に立ったご提案をするこ

とができるのです。

　また、スタイリストとアシスタントとの連携も大

切です。カラーやパーマの施術では担当がアシスタ

ントに変わることがありますが、「スタイリストに伝

えたことがアシスタントに共有されていないのでは

ないか」とお客様に感じさせてしまうような要因が

あると、お客様は不安を感じます。お客様に安心を

感じてもらうためには、スタイリストだけでなく、お

客様に接するスタッフ全員がお客様のことを理解

し、理解していることをお客様に伝えるという工夫

も必要になってくると思います。

Ｑ．スタイリストが成長するために必要なことは？

　どのお客様に対しても「本当の意味でお客様目線

になっているか」ということを常に自問自答するよう

にしています。常に目の前のお客様に全力で取り組

む、成長にはそれが一番だと思います。

　若手スタイリストであれば、お客様に合ったスタ

イルが自分の中でイメージできているにも関わらず、

自分の技術的な理由からお客様にそれを提供でき

ないということもあると思います。目の前のお客様

に全力で取り組む人は、そうした時も「次に来たと

きにはそれを実現できる技術を身につけておこう」

と思って努力します。そうした意識があると、ウィッ

グで練習するときでさえ、自然に鏡を毎回確認し、

本当のお客様を想定するようになります。そうした

姿勢が成長スピードを高めるのだと思います。

Ｑ．売上が上がってきたきっかけは？

　売上が上がったきっかけは、お客様に喜んでもら

うことに集中しようと決めたことでした。以前はやっ

ていたはずなのに、慣れてくるにつれやらないよう

になってしまったことが色々とありました。それをも

う一度見直して、お客様の気持ちを常に意識する

ようにしたのです。たとえば、新規で来てくださっ

たお客様や違うスタイルに変えたお客様には後日

フォローの電話をすることなど、よりお客様に安心

してもらえるように気を配るようになりました。

　また、お客様によって対応にムラが出てしまわな

いように気をつけました。カットの時間についても

改めてチェックしようと思い、施術をしながらストッ

プウォッチで時間を測ったりもしました。これまで

何となくやっていたことでも、意識するだけでタイム

が短くなったりするんです。そうした一人一人のお客

様に対する意識が変わったことで、また来てくださ

るお客様が増え、指名も伸びてきました。

Ｑ．なぜお客様に対する意識が変わったのですか？

　お客様に対する意識が変わった一番大きな要因

は、お店の体制が変わったことだったと思います。

以前の北堀江店は、個人がそれぞれに頑張って売

上を伸ばしていました。しかし、店の人員体制が変

わったことをきっかけに、「北堀江店にいらしたお客

様は全員のお客様」という意識に変えたのです。店

舗全員で『難波で一番居心地がいいお店を作ろう』

と決めて取り組みました。

　アシスタントが細かい気配りをするようになった

ことも大きかったです。雑誌を読むときに読みやす

いよう、お客様の膝の上にクッションを置くように

したり、お見送りの際に走ってお客様のところに来

たりするようになりました。そのうち、お客様に喜ん

でもらうにはアシスタントを含めた全員の能力向上

と連携が大切であるということに皆改めて気が付

き、アシスタントのトレーニングも以前に増してしっ

かりと見るようになりました。

　そうやって、私だけではなく店舗スタッフ全員が

意識を変えていきました。

Ｑ．お客様に満足してもらうための取り組みは？

　特に新規のお客様については、お客様のニーズを

どうやって引き出すかを意識しています。「何かご希

望はありますか？」というように少し質問を工夫する

だけで、お客様が話しやすくなるのです。

　また、お客様から伺った情報は、担当者だけでな

く、そのお客様に関わったスタッフ全員が書くよう

にしています。それを全員で共有することによって、

お客様をお店全体でお迎えするのです。こうして振

り返ってみても、やはりお客様に喜んでいただきた

いという想いが一番大切なのだと感じます。
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北堀江店
福田 美和さん
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