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売上を伸ばす仕組みを作ろう 

１．顧客行動に立ち返る 
認知　→　入店　→　初購入　→　再来店 

２．再来店対策 
　理由：どんなに新規集客しても、再来店の 
　仕組みがなければ、ざるのように 
　顧客流出するから 
３．新規集客 



再来店のなぞ 

なぜ、初回来店時に満足して喜んでくれた 
お客さんが、再来店してくれないのか？ 





ハガキＤＭで再来店を促す 
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金額提示ツール 
→再来店ツール 

レシートは金額を伝えるためではない 
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①認知 ⇒ ②店内販促 
来店者数up 客単価up 

売上up 
③購入 ⇒ 

回数券の購入 

④再来店 

⇒
 

・来店回数の確保 
・追加注文 
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２．顧客側の魅力が書かれてない 

１．伝えたい相手が不明確 

３．何をしたら良いのか分からない 

反応が得られない販促物の特徴�
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（１）特定の対象客に 

（２）価値・魅力を 

　　　分かりやすく伝え 

（３）行動を促す 

売れる販促物の作り方　３つのポイント 
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商品が欲しいのではなく、 

・悩み、問題を解決したい 

・更なる満足を得たい 
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梅雨の時期のクセ
毛で悩んでいる方
の原因と解決策を
示している。 

スタッフそれぞ
れの体験の元、 

それぞれのオス
スメを表記。 

クセ毛対策に 
関するこだわりを示
す事で、高い技術と
専門性が伝わり、結
果として信頼を得る
ことができる。 

初めての方も安心す
る。 

電話予約しても
らうための行動
を促している。 

個をたっぷり
と出す！！ 



私の髪型をチェック
しにきてくれる。 

スタッフ紹介により、 
初めての方でも安心して
来店しやすくなる。 

スタッフと似た感性の方
が来店しやすくなる。 

お客様は素直なの
で、どう行動して
ほしいのかを具体
的に記載。 

自分が凄腕のカリ
スマ美容師でもな
い限りお客様から
お店を探し出して
はくれない。 



昨年のチラシとの比較 

クセ毛対策をする事により手に入る 

ご利益や体験 

縮毛矯正メニュー前年比　１２０％ 

期間中の新規率　２４％ 

ぷるぷるイオン前年比　３３０％ 

料金が高いから買わないのではなく、 

・商品の存在を知らない 

・商品の価値が伝わっていない 
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激安！お買い得！を伝えれば、 

商品の魅力や店主の思いを伝えれば、 

→値段に反応する 

→魅力や思いに反応する 
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思い、こだわり、職歴、過去の失敗、
体験、スタッフ　などなど 
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１．あなたのゴールは何ですか？ 
２．その仕事は、ゴール到達のため 
　　に必要か？ 
３．あなたがやるべきことか？ 
４．利益に直結しているか？ 

着実に成果をだすために 
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（１）やめること 

　　　作業自体をやめる。 

　　　スタッフにやらせる 

（２）やること 

【重要】 

やること以上に、やめることを決める！ 

着実に成果をだすために 
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１　簡単にできること 

２　今すぐ出来ること 

３　成果がすぐにでるもの 

最短最速でゴールにたどり着くために 
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弊社ＨＰにアクセスしてください。 
検索：ハワードジョイマン 

メールマガジン読者に無料プレゼント 
今より更に客数と売上を伸ばす方法 
（３６９ページの本） 

今日は２時間というかなり短い時間なので、、、 


