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美容部門成功レポート

～ご挨拶～

本誌を手に取っていただき、誠にありがとうございます。

・柔道整復師の採用に応募すら来ず、無資格・未経験者の採用をするべきか

・最低賃金が上がっている中、店舗生産性を上げていかなければならない

この冊子に興味を持っていただいた方の中には、

そんな不安を感じている接骨院事業者の方も多いのではないでしょうか。

接骨院業界を取り巻く状況はこの２～３年で大きく変化をしました。特に近年

の接骨・整骨業界で“勝ち組”とされていた急成長企業の倒産や多店舗展開の大

手・中堅企業による同業者の買収など、かなり衝撃的なニュースだったのでは

ないでしょうか。

そして、時代の変化ともに消費者も大きく変化してきています。『お客様の

ニーズの変化』『物価高騰』『周辺業界への顧客流出』など消費者のライフス

タイルや価値観が変わったことで、接骨院に求められる価値というのも変化し

てきました。

本レポートでは、この世の中の変化や接骨院業界の変化を敏感にとらえなが

ら、サロン経営を柔軟に変化させ、接骨院併設型エステ（痩身・小顔）を1ベッ

ドからスタートし、人口10万人以下の小商圏でも美容部門で3店舗8,000万円を

実現された接骨院グループのお話をご紹介します。

ぜひ皆様の経営に役立てれば幸いです。

株式会社船井総合研究所

治療院・エステ支援部 整体・エステグループ エステチームリーダー

植山望月
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Ｑ１、接骨院を開業し美容を導入しようと思った理由は何で
すか？

Ａ、美容に興味を持ったきっかけは、女性スタッフの採用で
した。直観で「良い人材だ！」と思うスタッフがいたのです
が、受付専任スタッフとしてだけの人件費を割けず、何か未
経験・無資格でも売上を上げてもらうことは出来ないかとい
うことで周りの経営者にも相談したところ美容業であればい
けそうだということで導入を決意しました。
一番の後押しになったのはやはり、他の企業さんで「上手

くいっている」と聞いていたことです。大きな投資もかから
なかったのでまずはやってみようという精神で、接骨院で空
いていた1部屋を使用して1ベッドからスタートをしました。

整骨院を1店舗運営しながら美容部門を開始◎

愛知県エリアで治療院・介護・エステ部門で16店舗を展開。

地域密着型の治療院として店舗展開をする一方で、介護・美

容の売上の柱を構築し、強い企業基盤を固めている。2014年

に美容メニューを1ベッドからスタートし、現在は治療院併設

のエステサロンを展開し、3店舗で美容部門の年間売上8000

万円を達成。2023年11月には新たな店舗出店し、今後も更な

る店舗展開を予定している。競争の激化する治療院業界の中

で、持続的成長を実現するためのこれからの治療院経営につ

いて治療×美容を掛け合わせた経営戦略を進められている。

紆余曲折ありながらも整骨院併設型で

3店舗8,000万円を達成した秘訣とは？！

前回のセミナーを

YouTubeにて

一部大公開！



Funai Consulting Incorpotrated『【整骨院向け】美容部門成功の秘密大公開セミナー』

美容部門成功レポート

幸先好調！小顔矯正メニューで１人100万円／月達成！

Ｑ２、美容メニューを導入するにあたって不安はありました
か？

Ａ、他の院で既に成功事例があることを知っていたので大き
な不安はありませんでしたが、それでもやはり接骨院業界と
は違う全く違う畑になるので漠然とした不安はありました。
経営の基礎である考え方自体は一緒であるものの、施術の内
容も全く分からないし、相場感も分からない。また女性ス
タッフも当時はほとんどいなかったので女性の採用・教育な
ど分からない事ばかりでした。

だからこそ、上手くいっている事例をまずは丸ごと真似して
いくこと、素直に取り入れようという気持ちでスタートしま
した。船井総合研究所にサポートしてもらい、商品設計から
料金、オペレーション設定までを固めることでスタートダッ
シュを切ることができました。空き部屋1ベッドから始めま
したが導入から5ヶ月で100万円、想像以上の好調な右肩上が
り成長でこれはいけると確信に変わりましたね。
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スタッフの離職や集客不振により美容部門経営の危機、、

Ｑ３、導入後、好調なスタートを切られたということでした
が、ここまで至るまでに美容はとんとん拍子だったのでしょ
うか？

A.はじめこそ順調で治療院に併設をする形で2店舗目、3店舗
目と美容メニューの付加を進め、売上も1ベッドあたり生産
性100万円以上、各店1～3ベッドにもかかわらず美容部門と
して年間5,000万円超の売上になるなど企業の中でも立派な売
上の柱になるくらい右肩上がり成長をたどっていました。が、
そのタイミングで美容メニューを担当する女性スタッフがう
つ病になってしまったり、会社の中で接骨院部門と美容部門
の乖離が起こってしまったりと苦悩ももちろん沢山ありまし
た。

様々な課題はその都度乗り越えてきましたが、改めて美容部
門として固めなければと思ったのはコロナがきっかけでし
た。順調に右肩上がりで伸びてきた売上は一時停滞。接骨院
としての売上も伸び悩み始め、また美容メニューとしての集
客が減ったり、スタッフの離職など様々な課題が積み重な
り、スタッフに任せきりになっていた美容メニューを改めて
経営者としてしっかり関わり固めていこうと思ったのが2020
年でした。2016年からスタートした美容部門でしたが、やは
り定期的な情報のアップデートの必要性を大きく感じました
ね。それと同時に会社として上手く組めれば大きな可能性が
あることをそこでさらに感じました。2021年度5,500万円程度
だった年間売上は1年間で7,900万円弱まで成長。一時は、接
骨院を支えてくれるくらいの大きな売上の柱として成長をし
てくれてきました。
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Ｑ４、1ベッドの空き部屋から接骨院併設型3店舗で8,000万
円を超える売上となるまで美容メニューが成長した理由は
何だと思いますか？

Ａ、現状、美容スタッフの生産性は約120万円程度。高い時
には、130～140万円を超える時もあります。一番はやはり
美容をメインで引っ張ってくれている幹部スタッフの成長
が大きいです。幹部スタッフと船井総合研究所でMTGをす
る中で回数券制を取り入れたり、集客メニューを変更した
り、組織体制を見直したり、定期的に最新情報をプロから
取り入れアップデートする体制を経営者として作ってきま
した。
あとはやはり仕組み化が大きいです。店舗が広がってきた
からこそ、誰でも出来る仕組み作り＝マニュアル作りを徹
底してきました。また紙で展開をするのではなく、デジタ
ルを活用し、店舗を超えて誰でもアクセスが出来る体制作
りをしてきた事も大きな成長の後押しとなりました。また
「小顔」と「痩身」の複数の軸を持っていることで郊外で
も成り立ちやすい店舗作りをすること、また売上だけでな
くお客様の様々なニーズを拾い上げることが出来たという
こともひとつの要因だと思います。身体だけでなく心から
の健康を実現し、「ありがとうの輪」を広げたい、そんな
自社の理念とも上手くかみ合っていたと思います。
そして何より、どうしても美容部門は素人なので、経営

者としていろいろなところから最新の情報を手に入れ、ス
タッフが学べる環境を意識的に作ってきた事が一番大き
かったのではないかと思います。

Ｖ字回復！成功の秘訣は
「仕組化＝マニュアル化」「環境整備」！



Funai Consulting Incorpotrated『【整骨院向け】美容部門成功の秘密大公開セミナー』

美容部門成功レポート

美容部門をいれることで得られる副産物は売上UPだけでは
なかった？！

Ｑ５、美容部門を始めたことで院全体に具体的にどのような
プラスがありましたか？

Ａ、１ベッドから始まった美容部門ですが、今では３店舗合
計で8,000万円を実現し、当社の売上の重要な柱となってい
ます。また特にこのコロナ禍で、院全体の売上が苦戦する
中、美容部門の売上が会社を支えてくれる存在にまでなりま
した。そして売上面だけでなく、接骨院という母体事業にも
沢山のプラスの影響を与えてくれました。

プラス面①
：接骨院での採用にもプラス！美容部門が他社との差別化に
美容部門に取り組んでいる院さんでもよく聞くのですが、接
骨院部門の採用にもプラスの影響を感じています。実際に女
性スタッフに聞いても美容に興味があるという資格者も多
く、採用の際にも美容部門を打ち出すことで他社と差別化を
しやすくなりました。また、採用後のネクストキャリアとし
て美容部門を用意することで、スタッフのキャリアの幅を広
げることができるので今後はそういったキャリアアップにも
繋げていきたいと思っております。
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美容部門をいれることで得られるメリットは
売上UPだけではなかった？！

プラス面②
：顧客の様々なニーズを広い、LTV（生涯顧客価値）を最大化
今までは接骨院として痛みがある患者様を多く診てきました
が、美容部門を強化することでお客様の「美」というテーマ
にまで貢献することができるようになりました。結果、接骨
院・美容部門両方に通ってくださるお客様や、患者様同士や
ご家族をご紹介頂くこともあります。また、健康だけでなく
お客様のコンプレックス解消のお手伝いまで出来るように
なったことで、スタッフ自身の自身ややりがいアップにも繋
がっていると感じます。

プラス面③
：会社に新しい風を与え、同時に正しい会社作りを見直す
きっかけに
結婚や出産など男性以上にライフイベントによって働き方

が左右されやすい女性を雇用したことで、誰でも「長く働き
やすい環境」を整えてあげることの必要性を強く感じるよう
になりました。正直最初は大変だと感じることもありました
が、従業員の給与や休暇、福利厚生など女性だけでなく男性
スタッフも長く活躍してもらえる環境作りを見直すきっかけ
になったのはとても良かったと思います。面談など含め、社
内制度を大きく変えるきっかけにもなりました。
患者様の痛みを取る、お客様に綺麗になってもらう以前

に、「スタッフ自身の物心両面の幸福を追求する」大切さに
ついて気づかされたのも美容部門を導入してからのことで
す。



Funai Consulting Incorpotrated『【整骨院向け】美容部門成功の秘密大公開セミナー』

美容部門成功レポート

美容部門をいれることで得られる副産物は売上UPだけでは
なかった？！

そして何より感じるのは、「売り手よし」「買い手良し」
「世間良し」の三方良しの経営に繋がっているということ。
もともと弊社は『お客様・スタッフ・社会、まわりのみんな
を「ありがとう」の言葉で繋いでいきたい』という経営理念
の元、日本の健康寿命を伸ばし生活の質を上げていき、痛み
を取り除いたその先の、理想の人生をともに描いていける事
業を展開してきました。そして、その中で良い会社を作り、
長く地域に貢献したいと考えてきました。美容部門を導入し
たことで、売上だけでなく、お客様へ提供できるサービスの
幅が広がり、最終的に「一緒に働いてくれるスタッフ」「当
社を選んでくださるお客様」、そして店舗展開をしている
「地域の皆様」への提供価値が広げられたことが何より大き
かったと思います。

『ありがとうを繋ぐ、思いを繋ぐ』
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解説コンサルタント紹介

こんにちは。株式会社船井総合研究所のエステ専門のコンサルタン

トの植山望月です。 この冊子をご覧の方の中には、現在、接骨院

経営に不安を感じられている方、又は接骨院経営の次のステージと

しての次なる展開を考え始めているといった方も多いのではないで

しょうか？
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美容部門成功のキーワードは

『専門特化』
『即戦力化』
『販促投資』
『人財戦略』

コンサルタント解説 ～成功する「エステサロン」はこれだ！～

エステティック市場の変化に合わせた店舗経営
Pont
１

季節性を加味したメニュー設計で、年間を通じて安定売上を実現
Pont
２

コンプレックス需要の強いメニューで高単価・高生産性を獲得
Pont
３

脱ヒト依存！スタッフのスキルに左右されない仕組み作り
Pont
４

これからの接骨院業界で

「安定的に売上を上げられるサロンづくり」を実現させるためにま

ず押さえていただきたいポイントは大きく4つです。

まはろ接骨院グループが接骨院併設型で年商8,000万円を達成できた秘訣
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エステティック市場の変化に合わせた店舗経営
Pont
１

一言に経営といっても、業界の市場（ニーズや競合数な
ど）によって取るべき戦略は大きく異なります。そしてそ
の「市場」というのは、時代と共に常に変化を続けていき
ます。
本レポートでご紹介させて頂いたまはろ接骨院グループ

も同様で、時代の変化に合わせて専門店化を行ってきまし
た。導入するメニュー（＝ビジネスモデル）で店舗の方向
性・売上は大きく変わります。だからこそまずは「市場の”
今の状況”と”これから”を正しく理解する」ことから始めて
いただければと思います。
そして、時流に適応していくにあたり、「専門店化」と

いう魅せ方をすることで接骨院と美容を別店舗のような魅
せ方をすることで、集客の導線を多く確保することができ
ます。今後、自費治療を強化していくにあたり、美容部門
を○○専門店として展開していくことで、売上の柱として
成り立たせられるのです。

まず、注目すべきは美容の中でもどの「ビジネスモデル」を選ぶ
のか。伸び代のある業態で「専門特化」で差別化を行えるかが最
重要です。

まはろ接骨院グループが接骨院併設型で年商8,000万円を達成できた秘訣
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属人性をなくす「マニュアル化」
Pont
２

未経験・無資格OK！「誰でも」即戦力になれる環境をいかに創る
か。

柔道整復師の合格率が下がっている今、国家資格が必要とな
る接骨院業界においては採用を大きな課題として感じられて
いる院も多いのではないでしょうか。事実、従業員数・店舗
売上を伸ばす事も難しくなりますし、身体の主訴を特定し痛
みを取る施術は個々のスキルに左右される部分も大きくあり
ます。

対して、美容業界では未経験・無資格者ＯＫ！国家資格が不
要なため採用難易度は大きく下がります。現在の受付スタッ
フさんを上手く活用して、一人当たり売上＋120万円を実現
している院もあります。しかし、ここで重要なのが「誰でも
出来る環境」が準備出来ているか。いくら、未経験・無資格
で大丈夫といっても、
・良いスタッフが採用できない
・スタッフを育てるのに時間がかかりすぎる
・育ったと思ったら、すぐに辞めてしまう
と悩んでいるだけでは上手くいきません。会社として、経験
がないスタッフでも誰でも短期間でデビューさせ、即戦力化
してもらうためのマニュアル作りは超重要です。

特に世の中は「働き手不足」とも言われています。優秀な
人材が来るのをただ祈って待つのではなく、①待遇面の見直
し（他社と比較して採用がしやすい体制作り）、②機器施術
を中心に置くことで技術の下限品質の担保、③手技技術やカ
ウセリングなど個人差が出やすいものはポイントを押さえて
簡易化させた上でマニュアルを作成し、教育時間の短縮など
取り組みを進めていきましょう。

まはろ接骨院グループが接骨院併設型で年商8,000万円を達成できた秘訣
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販促投資は「売上の10％」確保！Pont
3

健康的かつ安定的な経営を行うにあたり、損益計算書＝PLを
確認しながら次の施策を打っていく必要があります。そこ
で、皆様に特に注目してご確認していただきたい数値は、
「販促費が売上に対して10％」をかけられているかどうか、
という点です。確かに、不安定な世の中で販促への投資を増
やすことはご不安を感じられる部分も多いかと思います。し
かし、導入時の成功確度はやはり「集客」が鍵を握っていま
す。どんなに時流に合わせた商品設計や価格設定を設けてい
ても、効果を実感頂けるような良い施術を行っていたとして
も、来ていただきたいお客様＝ターゲットに認知されなけれ
ば、集客に繋げることが出来ません。
営業利益30％をしっかりと確保するためにも、今後の仕掛

けとして、各媒体を戦略的に強化させながら、美容部門経営
において肝になってくる集客には、投資意識をしっかりと
持っていきましょう。

経営者として求められる判断力！
美容部門導入後の成長スピードは「集客数」が鍵を握ります。

【売上500万円モデル】 【売上300万円モデル】

まはろ接骨院グループが接骨院併設型で年商8,000万円を達成できた秘訣



美容部門成功レポート

Special Contents

美容責任者を1人必ず置く「人材戦略」Pont
4

接骨院として美容メニューを既に取り入れられている院も多
くいらっしゃるかと思います。このセミナーに興味を持って
いただいた皆様には是非、新たな経営の柱として「美容部
門」を発展させていただきたいです。
そのためには、経営目標を達成するための人事・人材面で

の戦略的配置を行っていく必要があります。企業は経営戦略
を成功させるとともに、企業自体をよりよい状態にする必要
があります。人事面においては、スタッフさんそれぞれがパ
フォーマンスを最大限に発揮できるような環境を築くことが
目的になります。そうした環境整備も人材戦略の一つとなり
ます。
実際に美容責任者を1人必ず設けることで、目標と現状の

ギャップを認識し、現場間でPDCAを回す事ができるようにな
り、最短距離で目標売上達成を実現できるようになります。

今後、本気で美容部門の売上を伸ばして行くのであれば、
しっかりと役割分担を明確に行うかどうかで推進力は格段に違って
きます。

まはろ接骨院グループが接骨院併設型で年商8,000万円を達成できた秘訣



美容部門成功レポート

ここまでお目通しいただきまして、誠にありがとうございます。

今後の美容部門経営に不安を抱え、このDMを手に取っていただい

た方も多いのではないでしょうか。ここ2～3年で接骨院業界も大き

く変わってきました。国家資格者の採用難易度の上昇、賃金高騰、

また新メニューの登場などこれまでになかった新しい常識も続々と

出てきました。院の店舗数が増え、競合も増えていく接骨院業界の

中で勝ち残るためには、時代に合わせて柔軟に変化をしていくこと

が必要不可欠になるのです。そして、その施策の一つとして今回ご

提案させて頂くのが接骨院への『美容部門付加』です。また、美容

部門強化において最も重要なのが「美容部門における成功パター

ン」を知っているかどうかなのです。

・美容メニューや痩身機器はあるけど、集客が上手くいかず売上に繋げられていない方

・整骨院だからこそ強みになる新しい事業の種を探している方

・女性スタッフさんの良さを生かしキャリアの幅を増やしたい方

・美容メニューの商品設計・価格設計にてこ入れできていない方

・ターゲットを広げ地域密着型経営で「地域1番店」を目指している方

【下記にひとつでも当てはまる方は是非ご参加ください】

Special Contents

【整骨院向け】美容部門成功の秘密大公開セミナー】

♦開催決定♦

接骨院で美容部門を成功させるための成功のポイントを大公開！

具体的なノウハウが詰まった3時間！



美容部門成功レポート

この度、毎回大好評をいただいている船井総合研究所主催「スペ

シャルゲストを招いた特別セミナー」を初めて接骨院企業向けにオ

ンラインで開催させていただくことが決定いたしました。特別ゲス

トの株式会社昭真会の佐藤貴正氏の成功体験だけでなく、全国100

社以上のお付き合い先から導き出した美容部門経営のノウハウを3

時間に詰め込んだセミナーとなっております。店舗規模に関わらず、

普通の個人接骨院でもやり方次第で美容部門付加で地域一番店にな

ることは可能なのです。

最短・最速で業績向上をさせるための経営のヒントを包み隠すこと

なくお伝えできればと思っております。多くの皆様にご参加いただ

けること、心より楽しみにしております。

株式会社船井総合研究所 治療院・エステグループ エステチーム リーダー 植山望月

・美容メニューや痩身機器はあるけど、集客が上手くいかず売上に繋げられていない方

・整骨院だからこそ強みになる新しい事業の種を探している方

・女性スタッフさんの良さを生かしキャリアの幅を増やしたい方

・美容メニューの商品設計・価格設計にてこ入れできていない方

・ターゲットを広げ地域密着型経営で「地域1番店」を目指している方

【下記にひとつでも当てはまる方は是非ご参加ください】

Special Contents

【整骨院向け】美容部門成功の秘密大公開セミナー】

♦開催決定♦

「マシンが放ったらかし」「美容メニューが上手くいかない」

接骨院併設型で1ベッドから成功させる秘訣が詰まった3時間！



当日のセミナー内容を一部抜粋

エステティックサロン成功レポート

１．高生産性サロンを実現するために押さえるべき商品設計！

２．高単価・短時間メニューを実現するための当たるメニュー選定！

３．数字が命！実際に使用している管理帳票大公開！

４．成功率UP！チラシ・POPも実践ツールを全部紹介！

５．事業を軌道に乗せるための経験者採用方法のポイント！

６．実際に面接時の売れるエステティシャンの見分け方！

７．船井総合研究所がご提案する成功する美容部門の作り方！

８．テクニック不要！お客様が通いたくなる施術の作り方

９．顧客リピート率を底上げするための顧客管理指導の極意

10．未経験でも2週間デビューを可能にする教育体制

11．やみくもなご提案はNG！安定的なリピートを叶えるご提案方法！

12．コース契約こそ収益の軸。新規契約率を維持する仕組み！

13．計画的なサロン成長を実現するためのスケジュール管理！ など

ゲスト講師のご紹介

愛知県エリアで治療院・介護・エステ部門で16店舗を展開。地域密着型の

治療院として店舗展開をする一方で、介護・美容の売上の柱を構築し、強

い企業基盤を固めている。2014年に美容メニューを1ベッドからスタート

し、現在は治療院併設のエステサロンを展開し、3店舗で美容部門の年間

売上8000万円を達成。2023年11月には新たな店舗出店し、今後も更なる

店舗展開を予定している。競争の激化する治療院業界の中で、持続的成長

を実現するためのこれからの治療院経営について治療×美容を掛け合わせ

た経営戦略を進められている。

株式会社 昭真会
代表取締役 佐藤貴正 氏

　　　回目 カウンセリング担当　　　　　　　　　　

実施日　　　　　　年　　　　月　　　　　日 チェック担当者　　　　　　　　　　

場面 チェック項目 担当者採点

自己紹介 目を見て丁寧に自己紹介をしている

アイスブレイク カウンセリングの前にエステ以外の話（住まい・仕事など）をしている

健康状態の確認 健康状態を確認できている

エステに対する印象を確認している

他のエステ経験について確認をしている

脱毛・フェイシャルなどボディ以外のエステ経験について確認している

【経験ありの場合】効果について確認している

【経験ありの場合】なぜ通わなかったを確認している

【経験なしの場合】なぜこれまで行かなかったのか理由を聞いている

エステ選びで気にするポイントを確認している

痩せたい部分・気になる部分を確認している

具体的にどこなのか深堀をしている

いつ頃気にし始めたのか聞いている

気にし始めたきっかけ・なぜ痩せたいと思ったのかを聞いている

過去の最低・最高体重など、体重変動について確認できている

太りはじめた原因・太った原因を確認できている

体液以外の身体のお悩みを確認できている（肩こり、むくみ・疲れ・ストレス）

方法（どんなダイエットをしたか）確認している

期間について聞いている

効果について聞いている

リバウンド経験について確認している

なぜリバウンドしたのか、理由を確認している

いつまでに痩せたいかを確認している

なぜそれまでに痩せたいのか・具体的なイベントについて確認できている

どれくらい痩せたいか確認している（体重・服のサイズなど具体的な数字で）

痩せて何をしたいのか確認している

目標に向けて一緒に頑張りましょうなど気持ちを高める声掛けができている

項目中　　　　　点

（　　　　　　％）

【良かった点】

【次回からの改善点】

チェック担当者フィードバック

エステの体験

ヒアリング

【お身体の悩み】

ヒアリング

【過去のダイエット経験】

ヒアリング

【目標】

自己フィードバック



お問合せ ：植山 （070-2277-3881）

無料メールマガジン
購読者募集！

【株式会社船井総合研究所 発！事業者のためのメールマガジン】

最短・最速・最ローコストで業績アップを実現！
エステ業界の現場最新情報＆ノウハウが満載！

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~

株式会社船井総合研究所のエステティックサロン専門のコンサルタントが、
日々のコンサルティング現場における成功事例や、

業界情報を配信いたします。最短・最速・最ローコストで業績アップを目指す
事業者の皆様には、必読のメールマガジンです。

ぜひご登録ください。登録・購読は “無料”です。

船井総研 エステメルマガ

【1分で簡単☆登録完了！今すぐご登録ください】
①お手持ちのスマートフォンでQRコードを読み取る
②HPへアクセスし、メールアドレスを入力する

検索

【エステビジネスメルマガ通信】

～配信内容参考～

①エステ業界の最新時流

② Web集客ノウハウ

③オフライン集客ノウハウ

④採用・マネジメント手法

⑤美容業への新規参入



エステ経営に役立つ
無料経営ＢＯＯＫ配信中

エステサロン経営でよくあるお悩みに対する

無料業績アップノウハウをまとめたレポート配信中

【無料経営BOOKの一部をご紹介！】

船井総研エステ ダウンロード小冊子 検索

その他、全国100サロン以上の成功事例をもとに作られた

無料経営BOOK多数配信中！是非ご活用下さい！

https://beauty.funaisoken.co.jp/treat/download/

https://beauty.funaisoken.co.jp/treat/download/



