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検索：ハワードジョイマン 
弊社ＨＰにアクセスしてください。 

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、、、 
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Haward Joyman  Presents 

あなたのお店は、 
こんな症状に陥っていませんか？　 



・客数が伸びているのに、以前より利益が残らない 

・商品やサービスに自信があるのに売れない 

・チラシ広告やブログをやっても来店者が増えない 

・一度来店しても、2回目以降がなかなか 
　来店してくれない... 
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あなたが今日学んだことを、実践することで 

■儲かる仕組みの作り方 
■お店・商品の魅力の伝え方 

↓ 
（１）客数が増える（総客数の増加） 
（２）割引しなくても売れる 
　　（客単価・利益率アップ） 

↓ 
小規模で高収益の店を作る方法 



1.売上を伸ばす店、伸び悩む店の違いとは？ 
2.経営に無知な女子校生バイトでも 
　今すぐできる売上アップ術 
3.着実に客数が増え、店舗売上が伸びる 
　客数増加方法 
4.広告費を掛けずにテレビ取材が殺到し、 
　人気店に早変わりする方法 
5.小規模店が大企業以上に利益を出す方法 
6.無料セミナーに参加して、売上を100万円 
　伸ばすお得な勉強術 

具体的な内容は？ 



先にお断りしますが、、、 



無理です！ 

面白く伝えられたら 
今頃テレビにでています！ 



あなたが意識を向けるのは 

（１）客数が増える（総客数の増加） 
（２）割引しなくても売れる 

　　（客単価・利益率アップ） 

×セミナーに参加することではない 



売上を100万円伸ばすセミナー受講法 

私の話を漠然と聞いても無駄。 

自分に質問をだす。 

●●するためにはどうしたらいいか？ 
どうしたら●●できるのか？ 



売上を100万円伸ばす質問法 

×　私の話をメモるな！ 

◎　自分に質問を投げかけ、 
　　思いついたアイデアを書きとめよう！ 



経営者が悩む４つの「なぜ？」 

１．なぜ？お客さんが来ないのか？ 

２．なぜ、何度も来店してくれないのか？ 

３．なぜ、商品が売れないのか？ 

４．なぜ、安い商品しか売れないのか？ 



売上はどうやって作られるか？ 

売上　=　客数　×　客単価 

誰でも知っているが、 
実践ができてない。 

注目すべきは、「お客さんの行動」 



顧客の行動を軸に売上アップを考える 

認知　→　入店　→　会計　→　再来店 
　１．新規客　２．商品購入　３．来店回数up 

売上 = 客数 × 客単価 
= 新規客 × 一人当たり利用額 × 再来店回数 

１．認知集客活動  ２．店内販促   3.再来店対策 



売上をあげるために何から始めたらいいのか？ 

１. 認知集客活動 ２. 店内販促  ３. 再来店対策 
 チラシ          陳列       ハガキＤＭ 
 店前看板        ＰＯＰ 　　　ＮＬ 
 プレスリリース    接客  　　 回数券 
 ＨＰ 
 ＳＮＳ 



着実に売上を伸ばしていくための手順 

１．ＰＯＰを始める。 
　理由：今すぐ、簡単に始められ、 
 　　　その日から成果が分かりやすい。 
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 









なぜ、ＰＯＰを書いて貼るだけで売れるのか？ 

・商品の存在に気づいてない 
・買う必要性、理由がない。 
　　　　　　　　↓ 
購入商品をその場で決める人の割合 
８７％以上 
　　　　　　　　↓ 
だから、ＰＯＰをやり、存在を教え、買う理由
を与える。 



安い商品しか売れない、、、という方 

不景気で、財布の紐が固いから？ 
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安い商品が一番目立っているから 

どうせ売れないと高い商品を売ってない。 



ふりかけの販売価格って 
幾らくらいか？ 
知っていますか？ 
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お店や商品の魅力を伝えるレッスン 
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お店や商品の魅力を伝えるレッスン 
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筆談用ボード お絵かき用ボード 

「対象」を変えると用途が変わり、 
あらたな市場が生まれる。 

伝える能力は様々な場面で利益増加をもたらす 
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筆談用ボード お絵かき用ボード 

お絵かき用ボードを見て、 
筆談用に使えると気付く人は少ない 

人は、自分自身の必要性にすら気付いてない 
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懐中電灯 

懐中電灯欲しいですか？ 
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「小さい」 

「１ｍも照らさない」 

欠点だらけの商品だとしても、、、 
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肝試し専用ライト 

就寝時のトイレライト 

欠点だらけの商品だとしても、、、 



利益を高める・利用機会を作る商品プロデュース 

エステ 
→ブライダルエステ 

ダイヤモンド 
→スイート　テン　ダイヤモンド 
　結婚１０周年を祝したメモリアルプレゼント 

うなぎ 
→土用の丑の日 
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×設備、技術、商品のリニューアル 
●視点・伝え方のリニューアル 

お金も掛からない。 
今すぐできる。 

視点を変えることで、新たな価値が生まれる。 
割引しなくても売れる商品を作り 
利益を作ることができる。　 

視点を変えれば魅力に気付く！ 
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あなたの商品・サービスは 

もっと売れる 

あなたが価値を伝えるプロになれば 
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溢れる類似の 

お店・商品・サービス 
価格競争 

利益の低下 

・材料のランクを落とす 

・広告できない 

・改装できない 

魅力を伝える方法を知らないと、、、不毛な競争が続く 
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価値が伝わる。 

クレームも無くなる。 

クレームの発生は、実は相手に伝わってないだけ 


