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１：リピートの重要性
２：お客様のハートをワシづかみにする

お⼿紙、メール戦略
３：ファン顧客を作る共感型ニュースレター
４：コミュニティ化という新時代の発想

５：アナログ集客の種類
６：チラシ作り＆ポスティングのポイント
７：ご紹介やクチコミを増やすための秘策
８：イベントで出会いを増やす⽅法
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１：リピートの重要性
・売上の構成要素「ＦＲＡＰＳモデル」

１：新規集客（New Attract）
２：新規リピート率（Repeat Rate）

⽉間リピート顧客数（⼈）÷累計新規顧客数（⼈）
３：継続率（Persistence Rate）

何回までリピートしてくれているか？
４：来店頻度（Frequency）
５：客単価（Average Amount From One Customer）

総売上÷⼈数（施術のみ、物販のみ、全部込み）
６：物販（Product Sales）

参考 エステサロン施術66.3％、物販33.7％
（平成14年の経済産業省データ）

７：来店チャンネル（Sales channel・route）
８：顧客⽣涯価値（Life Time Value）

８つの構成要素のうち、半分を直接左右するのがリピート絡み

・１：５の法則（顧客獲得コスト）

新規顧客に販売するコストは、既存顧客へのそれの５倍
（アメリカのコンサルティング企業Bain & Company社

名誉ディレクター、フレデリック・F・ライクヘルド⽒）

既存顧客様（リピーター）を重視することが最⼤のコスト削減
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１：リピートの重要性
・パレートの法則（売上⽐率）

全顧客の２０％が
全体売上の８０％を占める。
全商品の２０％が
全体売上の８０％を占める。

既存顧客様（リピーター）を
重視することが最⼤の売上アップ

5

まだ見ぬお客さま
（会ったことがない）

新規

リピーター

ファン

・顧客階層（顧客⽐率）

売上顧客

喜び（満⾜、承認、気配り）
信頼（素直さ、誠実さ、専⾨知識）
親しみ（共通点、笑顔、愛嬌、触れ合い）
印象（感動、ギャップ）
想起（アフターフォロー）

共感（⼈柄、世界観、哲学）・応援

共感（⼈柄、世界観、哲学）

既存顧客（リピーター）を重視しないことは
ビジネスを半分で終えているようなもの
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１：リピートの重要性
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・リピーターのタイプ分け

同じ商品を、同じ⽬的のために何度も買うリピート
同じ商品を、違う⽬的のために改めて買うリピート
別の関連する商品をあらためて買うリピート

・リピート率アップの様々なアイデア

カウンセリング⾒直し（未来を⾒せる、信頼関係を上げる）
割引なし、特典付きの回数券の導⼊
割引なし、多めに使えるプリペイドカードの導⼊
価値が⾼いコースメニューの導⼊
施術計画書を作る
リピート利⽤したくなる商品の物販
アフターフォロー



Visit	http://keynotetemplate.com for	more	free	resources!

お客様のハートを
ワシづかみにする
お⼿紙メール戦略
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・なぜ⼿紙やメールでアフターフォローをすべきなのか？

１）忘れられることが当たり前！

脳は、忘れることで新しい記憶をする特性がある。

２）「せっかくだから」の⽇本⼈の気質を活かす

特に４０代以上は「せっかくお⼿紙くれたんだし！」と
また来店したくなりやすい。

３）意外とリピートにならない原因はハッキリしている

価格に不満 （価値が価格に負けている）
なんとなく （印象に残っていない）
忘れていた （思い出す機会がない）
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・お⼿紙やメールを送る準備

カウンセラーの場合は、メールやラインのみ。教室や
サロンはお⼿紙が理想（もちろん⼿書き）

１）許可を取る

カウンセリングシートに記載する、⼝頭で伝える。

「たまに、お客様に愛を込めて可愛い封筒でお⼿紙を送る
ことがあります。感謝をお伝えしたいだけで、売り込みは
⼀切しませんので、ご安⼼くださいね。私の個⼈的な趣味
です（笑）季節に合わせた、役⽴つアドバイスも書いて
あります♪ＮＧな場合のみチェックしてください→□」

２）お客さまの情報を残す

カルテ、顧客名簿に⾝体の情報、好み等を残すと良い。
それが今後のネタになる！

３）ブログやＳＮＳで⼿紙やメールを紹介する

どんな⼿紙やメールを書いているか、なぜ書いているか
いただいたお返事、喜びの声

・なぜ⼿紙が良いのか？（ハガキ、ＤＭとの違い）

ＤＭの⽬的＝宣伝（知らせる）
⼿紙の⽬的＝感謝を伝える（喜んでもらう）

ハガキがダメなのは、ＤＭをイメージしてしまうことと
内容が⾒えてしまうため、無難な内容しか書けないから。
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・便箋や封筒はどういうものを使う？

可愛らしい便箋と封筒、切⼿が理想。⾃分がお客さま
なら、どんな⼿紙が届いたら嬉しいか？印象に残る？
すごいな！と思うか？で考える。

・⼿紙に書いてはダメなＮＧワード

「またのご来店を⼼よりお待ちしています」（勧誘感）
「またお会いできるのを楽しみにしています」 （勧誘感）
「当サロンでは」（商売感）
「何とかサロンの⼭⽥です。」（商売感）
「お越しくださいませ」（商売感）
「このたびはご来店いただき・・・」（商売感）

⼤⼿企業や、チェーン店にはできない、パーソナル感を
出せるのが、個⼈ビジネスの強み！

但し、次回予約が⼊っている場合は、●⽇にお会い
できるのを楽しみに・・・と書いて良い。

・新規のお客さまにお⼿紙を送るタイミングは？

１）来店されたその⽇の夜までに投函

翌⽇に届くことで、感動を呼ぶ

２）ご来店がなければ、１、３、６ヶ⽉後

途中で２回⽬にお越し頂いたら時期はズラして良い。
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・お⼿紙に書くべき５つのポイント

１）季節に絡めたあいさつ
２）お会いできて嬉しかったという感謝
３）プチアドバイスを添える（季節により変わる）
４）季節に絡めた締めの挨拶
５）応援や励ましの⾔葉

⼤切な親友に久しぶりに会えて、すごく嬉しかった！
がんばってね！応援してる！という気持ちで書くと良い。

・リピーター、休眠客の⽅へのお⼿紙のポイント

１）数ヶ⽉に１回は送る。メールと⼿紙を織り交ぜる
２）よりパーソナルな内容を意識して書く
３）付き合いが⻑い⽅は、またお会いできるのをはＯＫ！

・封筒と便箋に記載すること

サロン名は便箋に書く。封筒には個⼈名のみを書く。

・お⼿紙はいつまで書き続けるのか？

新規はなるべく書いた⽅が良いが、業務量で判断する。
イメージは、最⼤⽉３０通。（新規は必須＋既存客）

⼿紙を投函するときは、⼼を込めて、⾏ってらっしゃーい♪
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・アフターフォローの⼿紙の書き⽅（基本の例⽂）

12

●●さま

こんにちは。奥 武志です。
昨⽇は、お越しくださり、ありがとうございました。
お会いできて、嬉しかったです。伺った●●のお話を
とても楽しく聞かせていただきました。

ところで、肩こりがすごく⾟いとおっしゃっていましたが
今⽇はいかがでしょうか。もし、⾟いなと感じられる時は
ご⾃宅で、これこれこんな（ここにアドバイスを⼊れる）
セルフケアを試してみてくださいね。

ここ数⽇、すっかり寒くなり⾵邪も流⾏ってきました。
●●さまも、どうかご⾃愛ください。

お仕事が忙しいとおっしゃっていましたが、どうかご無理
なさらないでください。

いつも、●●さまのことを、陰ながら応援していますね。

奥 武美
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【宿題】

来⽉セミナーまでの間に⼿紙を
実際に出してみよう！

・新規
・リピーター
・休眠客

お客様がまだいない⽅は
⾃分に対して書いてみよう！
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３：ファン顧客を作る共感型
ニュースレター
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・⼿紙やメールとの違い

個別に送る⼿紙やメールは、良くも悪くも訴求⼒が強い。
だから、売り込み感がない⾔葉を紡ぐ必要がある。
⼿紙で届けるものは、感動。
⼀⻫に送るニュースレター（メルマガ、公式ラインも）は
訴求⼒が弱いので気軽に読めるから、宣伝も書いて良い。
ニュースレターで届けるものは、ワクワク感。

個別ものと、⼀⻫ものの合わせ技が最強！

・ニュースレターを送る準備

カウンセラーの場合は、メルマガや公式ラインのみ。
準備する内容は、お⼿紙と基本は同じ。

１）許可を取る
２）お客さまの情報を残す
３）ブログやＳＮＳで⼿紙やメールを紹介する

・ニュースレターの⽤紙、封筒はどういうものを使うか？

可愛らしくシンプルな封筒、切⼿が理想。
ニュースレターの⽤紙は、普通にA4で可。

・ニュースレターを送るタイミングは？

最低でも年に４回。最⼤で毎⽉１回発⾏。

15

ファン顧客を作るニュースレター
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・魅⼒的なニュースレターにするコツ

１）可能ならば、⼿書きが理想
２）枠、絵、写真、フォントを⼯夫して、可愛くする。
３）魅⼒的なタイトルをつける（なんとか通信）
４）読み応えがある情報量にする（捨てられないくらい）
５）キャンペーンなどプラスアルファのご案内も同封

・休眠客の⽅へのニュースレターのポイント

１）まずは過去の顧客リストから休眠客をピックアップ
２）何年遡るか？は⼈に寄って違うので、送れる限り！
３）限界までさかのぼって送る
４）その後は、１年経っても来店がない⽅には送付停⽌
５）久々の⽅には、⼿紙を先に送ってからが理想

・ニュースレターはいつまで書き続けるのか？

毎回の発送数が１００通を超えたら精査する。

・⼿書きの⼀⾔メモは書いても良い？

なるべく書かない⽅が良いが、信頼関係がある⽅や
久しぶりの⽅には、書いても良い。 16

ファン顧客を作るニュースレター
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・ニュースレターに書くべき５つのポイント

１）共感記事（左上）

近況や最近感じていることなど、⽇常が⾒えるつぶやき。
⽬的は、共通点を⾒つけたお客様に親近感を覚えてもらう。
今のお仕事に関連付いたものでも、そうでなくても良い。

２）未来記事（左下）

私もこうなりたいなとお客さまが未来に期待する記事。
感想を使って、あなたもこうなれるよ！と⾒せる。

３）ノウハウ記事（右上）

季節や流⾏りに合わせた、お客さまが知るとプラスに
なる⾖知識、お役⽴ちの情報。

「１０⽉ お肌 悩み」など検索してネタを集める！

４）お知らせ欄（右下）

定休⽇、カレンダー、イベント情報、新メニュー
新商品、モニター募集、キャンペーンなどお知らせ。
QRコード（ウェブ、ブログ、公式ライン）、連絡先。

５）写真

⽂字ばかりでは、無機質な印象になる。あなた⾃⾝の
写真や、お客さまとのツーショット写真などを⼊れる。
⼈が映ったお写真を掲載することで、親近感が伝わる。
写真は、最低２枚以上、必ず⼊れる！

17

ファン顧客を作るニュースレター
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ファン顧客を作るニュースレター

サンプル
持ち出し厳禁！
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ファン顧客を作るニュースレター

サンプル
持ち出し厳禁！
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ファン顧客を作るニュースレター

サンプル
持ち出し厳禁！
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【宿題】

年末のキャンペーンに向けて
ニュースレターを作ってみよう！

（１１⽉中旬発送⽬標）
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４：コミュニティ化という
新時代の発想
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良い商品＋理念

対価・共感

良い商品
理念・思想

繋がり
交流
助け合い
応援

あなた

あなた

例）
オンラインサロン
クラウンドファウンディング

対価
応援・共感
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【宿題】

お客様同⼠が繋がる
⼩さなアイデアを１つ
考えてみよう！

例）フェイシャルサロンの
メッセージカード

例）中国茶教室＆サロンの
オンラインお茶会



Visit	http://keynotetemplate.com for	more	free	resources! 25

５：アナログ集客の種類
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・チラシ系

ポスティングチラシ
店頭チラシ、街頭の⼿配り（ハンディング・ハンティング）
新聞折込チラシ
ダイレクトメール

・広告系

フリーペーパー
雑誌広告（取材商法に注意）
タウンページ広告

・イベント系

お茶会、ランチ会
セミナー、講座
マルシェ

・つながり系

お客様からのご紹介

・その他

プレスリリース（新聞社）
店前看板（Ａ看板、Ｔ型、Ｌ型など）
電⼦看板(デジタルサイネージ)

26
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チラシ制作は、なるべくプロに頼むことがイチバン！
やむなく⾃作する場合は、次のポイントを確認しよう。

・効果的なチラシを作るための１０のポイント

１）⼿書きで作る選択肢を考えたか？（⽬⽴ってナンボ！）
２）誰に届けるかのターゲットを絞ったか？
雑踏でも⾃分に関係がある⾔葉を⾃然に聞きとるカクテルパーティ効果
３）⾒せたい・伝えたいメッセージは１つに絞ったか？

３秒で意味が伝わるかどうか、コンセプト
４）キャッチコピーは練ったか？（補完サブコピーも）
５）⾒やすいか？（シンプルさ、⽂字フォントの雰囲気）
６）⾊のイメージは狙いを定めたか？
７）施術を受けた未来が伝わる感想は載せたか？

⽬⽴ちやすい特徴に引きずられるハロー効果
８）安⼼感を与える写真はあるか？

（本⼈、お客様、店内、ビフォーアフター）
９）⾒込み顧客リストを取れるようにしてあるか？
１０）ミニBGSや紹介⽂を書いてあるか？
＋
チラシ限定のお得な体験メニューをつける！
（割引券はなるべく避けたい）

28
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⽩：ブライダルなどと相性が良い清潔なイメージ
⿊：⾼級感や重厚なイメージ（但しネガティブなイメージもある）
グレー：ビジネスシーンなどに合う、落ち着いた⼤⼈のイメージ
⾚：⾏動を促す効果がある情熱的で活⼒のあるイメージ、緊急性イメージ
橙：温もりや家族の温かみを表現できる、喜び、陽気、暖かさのイメージ
⻩：愉快、元気、軽快、希望、無邪気、楽しさ、注意を促すイメージ
緑：健康、リラックス、⾃然、安全、安らぎ、癒し、穏やかなイメージ
⻘：知的、落ち着き、信頼感、誠実さ、爽快感のイメージ
紫：上品さ、神秘的、特別感、優雅さや妖艶な⼤⼈の⼥性のイメージ
桃：⾚ちゃんと相性が良い、優しさ、可愛いらしさ、幸福、愛のイメージ
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カクテルパーティ効果（ピンポイントは響く）
夏までにあと５キロ痩せたいあなたへ！４０代、⼦育て奮闘中のママ必⾒！

バーナム効果（⾃分に必要な情報を取りに⾏く）
あなたは●●でずっと悩んでいませんか？痩せることを諦められないあなたへ

カリギュラ効果（禁⽌の効果）
本気で痩せたい⼈以外は⾒ないでください！本当は教えたくない●●の⽅法

ツァイガルニック効果（結論を⾔い切らずに気にさせる）
あなたは⼤丈夫？ダイエットに成功する⼈しない⼈の違い
５０代の⼥性たちが、ダイエットに失敗した５つの原因

アンカリング効果（強い先⼊観）
地域でいちばん●●されている、エステ業界初！医薬品と同じ成分の・・・

バンドワゴン効果（流⾏）
テレビで⼤⼈気の●●ダイエットが、ついに町⽥に上陸！

同調現象
３０代⼥性の８割が効果を実感！

希少性の法則
１０名様限定！完売間近！９⽉３０⽇まで！

リフレーミング効果（枠組みを変える）
５５％のお客様がリピートする→過半数のお客様が思わずリピート

シャルパンティエ効果（重さの感覚が視覚的⼤きさの影響を受ける錯覚）
ビタミンＣが２グラム、
ビタミンＣが２０００ミリグラム（数字の影響）
レモン１００個分のビタミンＣ配合（イメージの影響）

６ヶ⽉間５万円なので、１ヶ⽉８４００円、１⽇２８０円！おにぎり２個分！

・権威性
⽪膚科医が推薦！専⾨医が開発に協⼒！

・認知的不協和（⽭盾からの違和感）
痩せたいけど、ご飯は我慢したくないあなたへ！
スキンケアをさぼりがちでも、つるつる肌が⼿に⼊る！
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・効果的なポスティングをするための８つのポイント

１）ターゲットの年齢層で、ポスティングと折り込みをチョイス
参考：反応率の平均0.01〜0.3％

２）業者依頼か？⾃⼒で配るか？決める。オススメは⾃⼒！
専⾨業者は、都⼼なら5円〜9円、地⽅は3〜5円程度

３）配布曜⽇、時間帯、エリアを考える
何時頃ならポストを⾒るか？で決める
ポスティングも折り込みも、⼟、⾦が多い。⽉曜が少ない
※ファミリーならまとめて⾒る、単⾝なら少ないと⾒る等
集合か？⼾建向き商品か？激安か？⾼単価⾼価値か？

４）効果測定できるようにしてあるか？
チラシをご持参くださいと書く、クーポンをつける

５）１ヶ所に３回以上、⼊れる
効果は１週間から１ヶ⽉しか持たないため、１ヶ⽉以内に！
同じ物に接する回数が増えるほど好印象を持つザイオンス効果

６）ＡＢテストをする（予算や時間があれば）

７）履歴を残してあるか？
配布したチラシ、配布⽇、枚数、地域、拒否物件

８）リストを獲得できるようにしたか？
LINE公式アカウントQRコード（チラシで集客を狙わない！）

31
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・チラシサンプル

32

サンプル
持ち出し厳禁！
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・チラシサンプル
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サンプル
持ち出し厳禁！
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・チラシサンプル
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サンプル
持ち出し厳禁！
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【提案】

⼿書きチラシを作ってみたい⽅は
太⽥知佐さんへ

チラシ等に必要な魅⼒的な写真が
欲しい⽅は、藤崎未歩さん
千葉さと美さんへ

依頼してみよう！
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・紹介が増えない６つの原因

⾃然と紹介の連鎖が起きるというのは幻想！
感動（サプライズ、絶⼤なる安⼼感）＆キッカケの２つが必要！

１）気に⼊り過ぎて紹介したくない、独り占めしたい
２）予約が増えて⾃分が利⽤しにくくなってほしくない

応援してもらう関係を作る。なぜこの仕事を始めたのか？どんな
思いでやっているか？何をやっていきたいのか？に共感を得る。

３）紹介したいけど誰にどう、⼈に伝えたらいいかわからない
４）そもそも紹介するという考えが元々あまりない

どういう⽅にオススメか？を明確にして素直にお願いする。
A４チラシ、三つ折りリーフレット等グッズ⽤意（５０代以上）
インスタなどの分かりやすいＳＮＳがあると紹介しやすい！

５）満⾜しているけど紹介したいとまでまだ思えてない

１、２に加えて、オープンマインドで接してみる。体の話ばかり
でなく、プライベートの話も聞いたり、⾃分の話もする。

６）紹介したいけど、しても良いのか躊躇している

紹介をいただけると嬉しい！を伝える。発信する。

ご紹介をいただいたら「嬉しかった！」という記事を出して
ブログやSNSで発信して、“紹介⽂化”を作る！
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・チラシを近隣店に置かせてもらう３ステップ

１）⾃分が先にお客様になる・開業の挨拶に伺う
２）「うちにチラシを置かせて下さい」と先に貢献する
３）仲良くなってから「もし良かったら」とお願いする

・特典付き紹介カードや割引券の有効性について

紹介カードはほぼ無意味。特典や割引欲しさで紹介
されてもリピートに繋がらない。クレクレな⽅が来る！

・意外にも、もらってはいけない紹介

結果や有効性のみで紹介されてきた⽅は、⼈柄や価値観
などソフト⾯に興味がなく、メリットだけに興味がある
⼈が多いため、合わないお客さまである可能性が⾼まる！

・濃い紹介をもらうために必要な３つの要素

１）バックグラウンドストーリー記事＝安⼼感や共感

あなたの⼈柄、価値観、思いが伝わり、⼼が動く

２）紹介やクチコミしたくなるトーク
３）紹介を打診するニュースレター記事

開業のキッカケ、お客様への思い、この仕事にかける情熱
⼒を貸していただきたいという姿勢で「紹介してほしい」
よりも「こういう⽅がいたら、教えてあげてください♪」



Visit	http://keynotetemplate.com for	more	free	resources! 39

【宿題】

“紹介⽂化”を作るための
スケジュールを作ろう！
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・ネット集客とアナログ集客の違いって？

１）ネット集客

メリットは、効率的で、地域性に縛られない
デメリットは、効果が出るまで時間がかかる

２）アナログ集客

メリットは、出会いがあれば即効性あり
物理的な距離が近い⼈と親しくなりやすい近接性の法則

デメリットは、⾮効率で数を増やしにくい

ネット集客全盛の時代だけど、２つをバランスよく
掛け合わせた⽅が良い！

・リアルイベント例

１）ランチ会、お茶会、試⾷会（オンライン＆リアル）
２）クリスマスパーティ、ハロウィンパーティ

⾒込み客との直接の出会い＋応援しあえる仲間との出会い

３）セルフケア講座、体験会（⾃分や家族にやりたい⼈）

⾒込み客との直接の出会い

４）技術等の講座（プロとして習得したい⼈）ベテラン向け

同業者との出会い＋同業者がお客様になる可能性
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・イベント集客の流れ

１）他者のイベント、オフ会に参加する

良い会、微妙な会を研究する、⼈脈を増やす

２）魅⼒的なテーマを決める

既存顧客にヒアリング、オフ会でヒアリング
プレゼント企画でアンケート、同業者を調査

３）開催⽬的を明確にする

地域交流、出会いの場、商品体験、既存客への感謝祭
新規の出会い、休眠客やリピーター様との出会い

４）⽇付と場所を先に仮決めする

細かいことは後で考える（fire！の精神）
場所は、サロンになるべく近い⽅がベター

５）魅⼒的なタイトルをつける

メリット、数字、⽐喩や副詞、魅⼒的な⾔葉

６）既存顧客様をお誘いする

仮申し込みをいただいておく、申し込み０を防ぐ！
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・イベント集客の流れ

７）満席にするための三種の神器を⽤意

告知記事、メルマガやLINEやチラシ、お客様の感想

８）プレゼントを⽤意する

物を持って帰ってもらった⽅が、思い出してもらえる♪

９）お申し込みが増える予告記事を書きまくる

参加するメリット、楽しいよー！

１０）ブロガー、SNSユーザー仲間に応援をお願いする

⽇頃から先に応援をしておくと、応援してくれる

１１）受付前、受付開始後、各１０回以上、告知する

１０回中、ちゃんと読まれるのは１、２回

１２）アフターフォローで次回への期待感を⾼める

参加者へのありがとうメールを送りフォロー
終了後は感想をアップして、次回の期待値を上げる

１ヶ⽉半〜２ヶ⽉前予告、１ヶ⽉前募集がテッパン！
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・成果が出るセミナー、講座系のチェックポイント

□ 事前課題は出してある？
（聞きたいことや⽬的などを明確に）

□ 事例を添えて未来をイメージさせている？
（本気になってもらう）

□ 具体的でわかりやすい？
（事例を添えて話す）

□ 考えさせるようになっているか？
（伏字にする、クイズ、ワーク）

□ フォローの先取りをしてあるか？
（失敗した時の⼼構えを伝える）

□ すぐ⾏動できる状態にしてあるか？
（明⽇からできることや宿題）

□ 振り返りできるようになっているか？
（ワーク型アンケート）

□ 疑問を解消する場があるか？
（質疑応答、懇親会）

□ アフターフォローは付いているか？
感謝メール＋補⾜メールを送る（レジメもダウンロード）
アフターフォロー特典をつける（メール、ＦＢグループ）

□ 動画版や、ＤＶＤ、テキスト等の販売はあるか？
受講⽣のメリット＝復習になる
受講できなかった⽅のメリット＝後⽇学べるので喜ばれる
販売者のメリット＝売上がプラス
その他のメリット＝次回参加への敷居が下がる
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【宿題】

イベントアイデアを
企画してみよう！

（やるやらないは別でオッケー）


