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「お客様から一番支持されているサロン」を選ぶ

日本ビューティ・コーディネーター協会
全国大会
NPO法人日本ビューティ・コーディネーター協会（JBCA）
は、美容業界のさらなる発展を目指し、業界唯一のビジネ
ス資格である「ビューティ・コーディネーター資格」を広めて
いくことを目的のひとつとして発足。技術力がベースとなる美
容師とは異なる、サロンをマネジメントできる人材の育成を
主眼に、検定の運営や各種セミナー、イベントなどを実施し
ている。2012年12月３日、同会が発足当時から構想して
いた「日本ビューティ・コーディネーター協会全国大会」が
行われた。予選として54店舗でミステリーショッピングリ
サーチ（以下MSR）を実施し、上位７つのサロンが本選に
エントリー。当日のプレゼンテーションを経て、グランプリと
準グランプリ、審査員特別賞を選出した。
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本
大
会
に
エ
ン
ト
リ
ー
し
た
Ｊ
Ｂ
Ｃ
Ａ
加
盟

の
54
店
舗
で
は
、２
０
１
２
年
９
月
16
日
か
ら

10
月
６
日
の
間
、各
店
舗
２
調
査
ず
つ
ミ
ス
テ

リ
ー
シ
ョッ
ピ
ン
グ
リ
サ
ー
チ（
以
下
Ｍ
Ｓ
Ｒ
）を

実
施
。総
合
的
な
印
象
や
再
来
店
の
希
望
か

ら
、各
ス
タ
ッ
フ
の
印
象
や
評
価
、そ
し
て
ビ
ュ
ー

テ
ィ・コ
ー
デ
ィ
ネ
ー
タ
ー（
以
下
B
C
）の
接

遇
に
関
し
て
な
ど
１
０
１
問
の
ア
ン
ケ
ー
ト
を

行
っ
た
。そ
の
結
果
、54
店
舗
の
平
均
は
１
７
２・

７
点
、今
回
発
表
を
行
っ
た
上
位
７
店
舗
の
平

均
は
１
９
１・２
点
と
な
っ
た（
図
１
）。ま
た
、

「
B
C
に
関
す
る
計
15
問（
店
舗
評
価
に
は
影

響
し
な
い
）の
合
計
得
点
率
が
80
％
以
上
」だ
っ

た
店
舗
を「
優
秀
B
C
の
い
た
店
舗
」と
す
る

と
、そ
の
店
舗
の
平
均
点
は
１
８
０・５
点
と

な
っ
た
。ち
な
み
に
美
容
室
調
査
の
全
国
平
均

は
１
６
７・９
点
、ト
ッ
プ
20
％
で
は
１
７
５・８

点
で
あ
る
。な
お
、客
単
価
は
１
６
０
点
台
の

店
舗
で10,363

円
、１
９
０
点
台
で
は12,100

円
と
開
き
が
あ
っ
た（
図
２
）。

覆
面
調
査
結
果
か
ら
わ
か
っ
た

感
動
サ
ロ
ン
の
つ
く
り
方

M
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C
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常
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執
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役
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当
社
で
は
年
間
約
２
２
０
０
社
、４
万
５

０
０
０
店
の
M
S
R
調
査
を
実
施
し
て
い
ま

す
。特
に
、成
熟
し
た
サ
ー
ビ
ス
業
で
は
他
店

と
の
差
別
化
が
強
く
求
め
ら
れ
て
い
ま
す
。

も
ち
ろ
ん
商
品
力
や
技
術
力
、店
舗
の
空
間

な
ど
の
観
点
も
あ
り
ま
す
が
、最
も
真
似
さ

れ
に
く
い
の
が〝
人
間
力
〞で
し
ょ
う
。顧
客

満
足
を
提
供
で
き
る
人
を
育
て
る
た
め
に
、

M
S
R
が
導
入
さ
れ
て
い
る
状
況
で
す
。

　

顧
客
満
足
と
は
、「
期
待
」と「
現
実
」の
バ

ラ
ン
ス
で
決
ま
り
ま
す
。こ
れ
が
同
等
な
ら

満
足
、現
実
が
期
待
を
超
え
れ
ば
喜
び
、さ
ら

に
上
回
る
と
感
動
に
つ
な
が
り
ま
す
。一
方
、

下
回
る
と
不
満
、さ
ら
に
被
害
者
意
識
を
生

む
こ
と
も
あ
り
ま
す
。

　

他
店
に
差
別
化
す
る
た
め
に
は
、不
満
以

下
を
満
足
に
す
る
こ
と
と
、感
動
レ
ベ
ル
を

増
や
す
こ
と
の
２
つ
の
策
が
あ
り
ま
す
。現

場
で
は「
不
満
を
生
ま
な
い
よ
う
に
」と
考

え
が
ち
で
す
が
、サ
ー
ビ
ス
業
は
満
足
し
て

当
た
り
前
な
の
で
、そ
れ
だ
け
で
は
業
績
は

伸
び
ま
せ
ん
。「
顧
客
の
期
待
を
超
え
て
一
緒

に
喜
び
た
い
」と
い
う
気
持
ち
が
、感
動
レ
ベ

ル
の
サ
ー
ビ
ス
に
つ
な
が
り
ま
す
。ま
さ
に

B
C
の
価
値
が
発
揮
さ
れ
る
部
分
で
す
。

　

常
に
高
い
割
合
で
感
動
レ
ベ
ル
の
サ
ー
ビ

ス
を
提
供
し
て
い
る
店
舗
に
は
、ミ
ー
テ
ィ
ン

グ
の
仕
方
や
M
S
R
の
活
か
し
方
に
特
徴
が

あ
り
ま
す（
図
３
、４
）。ま
た
、E
S
も
顧
客
へ

の
ホ
ス
ピ
タ
リ
テ
ィ
ー
に
大
き
く
影
響
し
ま

す
の
で
、ス
タ
ッ
フ
間
の
風
通
し
も
よ
い
店
を

目
指
し
て
い
た
だ
け
た
ら
と
思
い
ま
す
。

今
日
を
新
た
な
挑
戦
の
日
と
し
、

さ
ら
な
る
発
展
を
望
む

J
B
C
A
理
事
長　

小
林 

治
氏

　

美
容
業
界
は
２
０
０
１
年
を
境
に
売
上
が

減
少
し
、
一
方
で
美
容
室
の
軒
数
自
体
は
増

え
、各
サ
ロ
ン
は
変
革
を
迫
ら
れ
て
い
ま
す
。

加
え
て
少
子
高
齢
化
に
よ
り
大
人
世
代
の
お

客
様
が
中
心
に
な
り
、
一
層
の
対
応
力
が
求

め
ら
れ
る
今
こ
そ
、ビ
ュ
ー
テ
ィ
・
コ
ー
デ
ィ

ネ
ー
タ
ー
が
し
っ
か
り
と
お
客
様
の
ラ
イ
フ

ス
タ
イ
ル
を
知
り
、
新
た
な
提
案
を
す
る
こ

と
に
は
大
き
な
価
値
が
あ
り
ま
す
。
今
日
が

美
容
業
界
の
さ
ら
な
る
挑
戦
の
日
に
な
り
、

来
年
以
降
も
継
続
し
て
成
功
事
例
を
発
信
し

て
い
け
る
こ
と
を
切
に
願
っ
て
い
ま
す
。

BEST BEAUTY COORDINATOR AWARD

図４：ＭＳＲ優良店の「ＭＳＲの読み方」

点数の高い店舗

①コメントに結果を求める

②スタッフ主体

③プラス材料を集める

点数の低い店舗

①○×に結果を求める

②店長主体

③マイナス材料を集める

図３：ＭＳＲ優良店に共通する「ミーティングの開き方」

①店長発言率１０％以下 　　考えるスタッフを育てる

②２時間以上／回　　 考えて決める

③毎月実施　　 考えて、決めて習慣化する

④参加率７０％以上／在籍

　    全員で考えて、決めて、習慣化する

図１：ＭＳＲ平均点

※ＢＣに対する計１５設問が
　 「できている率８０％以上の場合」を優秀と定義。

ＪＢＣＡ　全国大会

ＪＢＣＡ　優秀ＢＣのいた店舗

代表サロン

美容室調査　全国平均点

美容室調査　トップ２０％

１７２．７

１８０．５

１９１．２

１６７．９

１７５．８

図２：客単価への貢献
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点数 客単価
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　「すべての人を幸せに」、そんな思いでトータルビューティの
提供に取り組むHappiness 西大寺店。「BCはマネジメントを
経験することで、将来店長やオーナーになれるチャンスがあ
る、そんなところにも魅力を感じました。お客様とスタイリス
トとをつなぐ架け橋になることを目的に働いています」と、BC
の稲留美佳氏。
　そのために２つのことに取り組んだ。ひとつは顧客の悩み
を引き出し、適したスタイリストへとつなげるカウンセリング
による再来率アップ。もうひとつは店販を通じた悩みの解決。
BCが仕入れから在庫管理までを担う仕組みを作り上げた。

　だが、カウンセリングを丁寧にするあまり時間がかかり、ス
タイリストとの連携がスムーズにいかなかったり、お薦めする
商品にずれが生じたりもしたという。そこで各スタイリストの
技術や得意分野を分析するデザイナー分析を行い、スタイリス
ト紹介の精度を高め、また商品紹介のトークも皆で強化。そ
の結果、新規再来率が３カ月再来 27.8%から 42.8％にまで向
上、店販売上も５倍に伸張した。
　「BCとして最も嬉しいのはお客様が喜ぶこと」と稲留氏。
「今までで一番良かった、ありがとう」という言葉は宝物だ。
今後も顧客に寄り添えるBCを目指していく。

　広い店販エリアを有する同店では、BC
の取り組みとしてトータルビューティ提案と
店舗全体のビジネスマネジメントに注力。
ホームケアの提案を充実させたところ、月
平均400万円の店販売上が2012年７・８月
は1490万円に。「お客様に感動していただ
くために、特にBCはセッティングに力を入
れ、例えばロッカー内に名前入りのカードを
用意する、アロマで香り付けしたおしぼりを
渡すなど細やかなサービスを心がけていま
す」と、BCの井戸咲氏（右）。顧客目線を大
切にしたい、と語った。

　「ゲストの生涯のビューティパートナーと
して、心のケアもできるサロンにしたい」
と、BCの尾西朋子氏。電話予約時から
顧客の状況を把握し、カルテなどでスタッ
フと共有したり、毛髪診断やホームケア
のレシピなど BCから積極的なアプロー
チをしたりすることで、例えばスパ利用率
が 40%になるなど業績にも反映している。
挫折もあったというが、顧客から尾西氏
への「あなたに対応してほしくて来ている、
自信を持って」との手紙にBCの価値が現
れている。

Ar and e.m.a
BC丹羽 恵氏　BC井戸 咲氏

業績に貢献する広い視野と
細やかな気配り

　BC の北村早江理氏（右）、松原忍氏
（左）は「お客様がきれいになり、美容ス
タッフが活躍できる環境づくりにこだわっ
ている」と話す。顧客とスタイリストとの
マッチングを重視し、また売上のグラフ作
成などで店内の士気を高めたところ、顧
客の来店頻度が上がり、商品購入やちょっ
とした質問のためになど気軽な来店も増
えた。「大人世代のお客様が多いので、美
しい立ち居振る舞いや対応力が必要。私
たちがいるサロンだから提供できることを
考え続けていきたい」。

　「BCとは、お客様の美を磨き、ライフ
スタイルを充実させるためのサポート役」
とBCの河野恵美氏。BCを導入以降、2
カ月再来が新規顧客では 46％から 69％
へ、既存顧客では 68% が 82％へと向上
した。「髪が細くなってスタイルが決まらな
い」という顧客には「最も髪の毛に詳しい
スタイリストを紹介します」と引き合わせ、
必要に応じてスパニストなどへつなぐこと
で、その悩みを多面的に捉えて解決して
いく。「知識と対応力で日本中の人をきれ
いにしたい」と意気込む。

　大阪梅田茶屋町に2012年３月にオー
プンしたgrace by afloat では、それ
ぞれの職種において「チャレンジ３」を
掲げている。BCでは、顧客に適した
スタイリストを紹介して再来率を上げる
こと、顧客の心理をつかみニーズを知っ
てよりよい解決を図ること、そしてイン
ターネット上など店外でコミュニケーショ
ンを取り集客につなげること、の３つ
だ。
　「BCはすべてのお客様に感動してい
ただけるように率先して引っ張る役割。
そこで、感動について改めて考えまし
た」と、BCの　本敬子氏。「かゆいとこ
ろに手が届くような接客や、期待を超
える仕上がりなど、挙げるのは簡単で

すが実現は容易ではありません。BC
同士の知識のばらつきもあり、お客様
の外見イメージでスタイリストを選んで
しまうことも。そこでまず、ファースト
カウンセリングの目的を明確にしまし
た」。
　それは、安心感と信頼性のあるコミュ
ニケーションを通して、顧客のタイプを
見極めること。同時にスタイリストの得
意分野を把握するファッションマトリク
ス分析を行い、技術面のマッチングだ
けでなく紹介の仕方にまで気を配っ
た。すると新規再来率が４カ月再来
43％から64％にまで向上。　本氏は「自
分たちBCの道は自分たちで作る」と、
今後への熱い思いを語った。

審査員特別賞
grace by afloat
BC　　 敬子氏

精度の高いマッチングを実現し
BCの価値を高める

グランプリ
Happiness 西大寺店
BC 稲留 美佳氏

BEST BEAUTY COORDINATOR AWARD

カウンセリングと
店販の両面でサロンを牽引

BEST BEAUTY COORDINATOR AWARD

SARA Beauty Sight大名店
BC河野 恵美氏

いくつになっても輝く人生を
サポートしたい

Hair Design Cu:re’
BC尾西 朋子氏

顧客に寄り添い
心づくしの対応を

RT HAIR CREATION quarita
BC 北村 早江理氏

サロン全体で“お客様の喜び”
に取り組む

次回予約を徹底し、
サロンの複数の課題を解消

準グランプリ
ALEXANDRE OF COLORS
金沢店  BC 大灘 沙織氏

　ALEXANDRE OF COLORS金沢店では「センス、サービ
ス、ストーリーの“３つのＳ”がコンセプト」と、BCの大灘沙織
氏（左）と紺谷真希氏（右）。タイリストと同じ数のBCがいるの
が同店の特徴だ。“自分たちのお給料は自分たちで”を合言葉
に生産性にこだわる彼女たちは、2012年11月の店販を前年同
月比２倍以上の155万円に押し上げた。
　３つのＳの提供には、スタイリストとBCが対等なパートナー
として結びつくことが大事だという。そのために、ほぼすべて
の顧客に担当BCがついている。「BCが導入された１年前は、
スタイリストと信頼関係ができていなかったことから気持ちが

ばらばらになっていました。そんな中、一人のBCがミーティング
で『次回予約を徹底すれば今ある問題が解決する』と提案し、
それに向けて動き出しました」と紺谷氏。
　スタイリストとBCから次回のメニューを提案し、次回予約が
増え始めると、再来率や指名売上、単価や顧客満足など数多く
の側面に成果が現れ、何より「次に来るのが楽しみ」と顧客の
笑顔が増えた。「信頼されるコミュニケーションを心がけた結
果、『あなたのおかげで美容の楽しさを思い出した』と言って
いただいたのは忘れられない出来事です」と大灘氏。BCは人
生のパートナーだという信念を持って、さらに邁進していく。


