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講師：ファーストアドバンテージ有限会社　代表取締役　酒井とし夫
http://admarketing.jp/
『酒井先生っ！

今日の講演を聴いて
お金をかけずに

広告して集客して
売上げをあげるという
考え方に驚きました。
とてもびっくりしました！』

　これは、とある大きな地方都市の商工会議所で「インターネットビジネスと広告宣伝心理術」という３時間の講演後に、名刺交換をした方から実際に言われた言葉です。
でも、本当にびっくりしたのは・・・私です。だって・・・。
お金をかければ売上げがあがるのか？

■折込チラシは１０，０００部折り込んで　　　　　件の問合わせがあれば大成功！
■ＤＭは１，０００通送って　　　　　件の反応があれば大成功！
■ポスティングは１，０００件配って　　　　　件の問合わせで大成功！
※成約ではなく、問合わせです。
私は都内の広告代理店で勤務していましたが、
■３ヶ月毎に５００万円をかけてＢ全サイズ（７２８×１０３０ｍｍ）のチラシを作成。
→問合わせは　　　　　件程度。（その旅行会社は親会社とともに倒産。）
■毎月１００万円をかけて季節の料理ＤＭを作成。
→問合わせは　　　　　件程度。（その料亭は経営再建中。）
　また、ある経営者は起業後

■８００万円をかけて豪華なカタログを作成し全国に配布。
■新聞広告（地域版）に５０万円をかけて２５万円の商品を告知。
■雑誌広告に５０万円をかけて１万円のペット用品を告知。
■新聞折込チラシに３０万円をかけてパソコン教室開講を告知。
→実質２年で倒産したこのバカな経営者はあなたも知っている　　　　　。
なぜ、こんな割に合わない広告宣伝費が許されたのか？
→その理由は　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　から。

まずはお金をかけずにできることをすべし。
■広告宣伝、販促の基本原則
×　広告宣伝費、販促活動費をかければ売上げが上がる。

○ 戦略的、効果的に広告宣伝、販売促進活動を計画して、
コストをかけた場合には売上げが上がる確率が高まる。

	
	売上げが伸びない
	売上げが伸びる

	お金をかける
	①　最悪
	③　　別の機会に！

	お金をかけない
	②　　並
	④　今日はココの話
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■経験から学んだこと

■お金を受け取る側（代理店・制作）から、支払う側（出稿主）になって分かったこと

効果的な広告販促計画をたててお金をかければ売上げが上がる確率は高いが、まずはお金をかけずにできることをすべし。売上げが伸びて利益が出たならば、経営戦略、マーケティング、広告制作テクニック、文章作成ノウハウ、インターネットの利用法などを学び、利益を広告宣伝費や販促活動、インターネットの活用に投資して、好循環のスパイラルにする。（カタログ、新聞広告、チラシ、ＤＭ、ポスティングが悪いと言っているわけではありません。また、経営戦略、マーケティング、広告テクニック、文章作成ノウハウ、インターネットの利用法については後日セミナー予定です。）
お金の前に頭と身体を使うべし。
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今日の話は③と④について。
・・・但し、行き当たりバッタリはダメ。漠然と考えていてもダメ。
但し、むやみに、行き当たりバッタリに頭と身体を使ってもダメ。

努力は正しい方向にしないかぎり、無駄な努力と自己満足で終わる。

「何か金のかからない方法がないかなあ？」と漠然と考えていてもダメ。

ポイントを明確にして考えること。行動すること。

売上げを伸ばす３つの根本的な要因は？
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　なんだかんだと難しいことを言っても、最終的に経営戦略やマーケティングとはこの３つの要素をいかに効果的に、効率的に、適正なコストで、最大限の利益をもたらすかを考えて、自社で実行するだけのこと。
今日の私とあなたの目的
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禁止事項！おいちゃん、それを言っちゃぁ、おしまいよ！

· 真理　その１
「ウチは特殊なので出来ない」と
「ウチは特殊なので出来ないと考えているから出来ない」は違う。
他の業界、業種から見ればどの会社やお店も「特殊」。
「特殊」という言い訳で思考を停止させない。

· 真理　その２
あなたの持っている超高性能なスーパーコンピュータの性質
①出来る！→②理由を探す→③行動する→④成果と成長と体験知識が手に入る①出来ない！→②理由を探す→③行動しない→④同じまま

「私たちは出来ない理由は探しません。出来る理由を見つけます。」
（県内優良企業社訓より）
今日の目的をもう一度言います。

『必ず、自社、自店に応用できる広告・販促アイデアを

３つ見つけて、それを必ず実行する。』
（大切なことなので２度言いましたよ！）
今日は盛り沢山、早口、超スピードです。（手をグリグリしましょう！鉛筆を持って！）
メモの準備は良いですか。では、スタートします！
新規客の数を増やすノウハウ

第１のノウハウ／エビで鯛を釣る。

第２のノウハウ／仲間と組む。
第３のノウハウ／話題と媒体は自分で作る。
第１のノウハウ／エビで鯛を釣る。
■ノウハウの背景
· 竹田陽一先生曰く「経営で最もお金がかかるのは自社商品に興味のある見込み客を集めること。」

· 通常の広告（例えば新聞折込チラシ）ではほとんど興味のない人に訴求している割合が大。





· 興味のない人を説得して興味をもたせるより、「私は興味があります！」と名乗り出てもらい、その人に説明して、説得した方がラク。買う気のない人にセールスして購入してもらうことは天才的なトップセールスマンのやること。
■実際の事例
· なぜ、中堅スーパーマーケットで実施したハワイキャンペーンは
バカ当たりしたのか？
· なぜ、小さなパソコン教室に人が殺到したのか？
· なぜ、公民館商法に人が集まるのか？
· なぜ、再春館製薬所、アリコ、やずや、ヒサヤ大黒堂の広告は変わらないのか？
· なぜ、みんな無料、無料、無料なのか？みんな採算度外視なのか？
私も以前は「ムダ！アホやなあ」と思っていたけど・・・。
■ポイント

· ２ステップ販売の仕組みと見込み客データを入手してフォローする仕組みの理解。
■自社、自店での応用の仕方

· 無料または安価な告知方法は「第２のノウハウ」「第３のノウハウ」で解説。
■実施例

ファッション・小物（ターゲット＝中高年主婦）
■その他の業種での実施例
	スーパー
	旬の素材を使った料理教室／賢い買い物７つのポイント／簡単な３枚おろし／アトピーに良い無添加素材の見分け方／子供の頭が良くなる料理

	ファッション・小物
	１０才若く見えるコーディネイト／東京に行く時のファッション３つのポイント／授業参観で恥をかかない服装選び／卒業式で目立つためのワンポイント

	菓子製造・販売
	小学生ケーキ屋さん１日体験／こどもの健康を考えたおやつ／ラッピングテクニック／和菓子に合うお茶の選び方／太らない間食の仕方

	飲食
	毎週水曜日は先着１０名様餃子無料／一見さんラーメン一杯無料／毎月５のつく日は５人で来店すると１人無料／料理長が選んだ地元の美味しいお店３０選（お互いのお店の無料クーポン券付）／利き酒大会／カラオケコンテスト

	建築・リフォーム
	夢を実現した○○市の幸せ家族（新築写真小冊子）／施主様日記（打合せ～完成までの体験談）／あぶない建築屋の見分け方／頭が良くなるこども部屋リフォーム集／おうちの防犯セミナー

	病院
	病気にならないための７つのヒミツ／長生きする人に共通する生活習慣／自宅で出来る簡単ストレッチ／骨を丈夫にする食べ物

	理容室・美容室
	メイクが映えるヘアスタイルのコツ／朝５分でできるヘアスタイル／友達と２人で予約したら１人半額／平日３時に来店するとおやつ付／高校生のナチュラルメイクとヘアスタイル講習会

	整体
	３０分無料体験／電子治療器使用無料（参考：「集客革命」吉田正幸著）

	趣味・娯楽用品販売
	遊びながら天才を育てる頭をよくするおもちゃ選び／頭と指に刺激をあたえてボケ防止できるプラモデル活用法／１週間試用貸し出し

	薬局
	長寿の秘訣漢方講座／ストレスを軽減する生活と薬／クヨクヨした性格が治る漢方／運動と健康無料相談会／危ない薬の組み合わせ／アレルギーの方のための薬のミニ知識

	家電販売
	１週間無料設置（参考：「ひと味ちがう販促企画アイデア集」米満和彦著）／お父さんのためのビデオ撮影講座／電気代を得する家電製品の見分け方セミナー

	米穀販売
	美味しいごはんが炊ける３つのコツ／美味しいお米を食べてダイエットする方法／お米やさんが食べている美味しいお米ベスト１０

	書店
	読み聞かせ会／小学生の時に読んでおきたい１０冊の本／会社の売上げを伸ばすために読んでおきたい経営書ベスト１００／社員を味方につけるための本ベスト３０

	携帯電話販売
	娘にバカにされたくないお父さんのためのケータイ講座／娘を見返すためのデコメール講座／携帯の得するプラン損するプラン／携帯ビジネスのススメ

	家具販売
	家具の配置で幸せがやってくる風水のススメ／疲れがとれるベッドの選び方／家具と地震対策／長持ちする家具のお手入れ

	看板制作
	目立つ看板３つの秘訣／繁盛店の看板の特徴／業種別・お客さんに好まれる色と書体

	自動車販売、整備
	不良中古車の見分け方／車検を安くおさえるコツ／愛車を２０年ピカピカに長持ちさせる方法／ママのための簡単車庫入れのコツ／１日まるまる思いで作り・試乗車で家族ドライブ

	保険
	年代別損をしない保険の入り方／節税効果のある３つの保険／年間１０万円得する保険の乗り換え

	情報サービス
	○○で成功する３つの秘訣／○○で失敗しないためのポイント

	士業
	簡単にできる法人登記／会社設立セミナー／経営セミナー／マーケティング講座／金融機関との付き合い方／補助金の活用法／起業相談セミナー／商品の仕入れ方／


· どんな業種、業態でも２ステップ販売は可能。ポイントは無料情報、無料サンプル、無料モニター、無料講演、無料試飲会、無料試食会、無料お試し制度、無料モニター制度、無料体験、無料相談等と「自社のターゲット」をすり合わせること。







· 表現：無料講演会→特別講演会無料開催

第２のノウハウ／仲間と組む。
■ノウハウの背景

· ビジネスで一番価値があるのは顧客名簿。
■実際の事例

· なぜ、カード会社のＤＭに経済雑誌の定期購読チラシが入っているのか？
· なぜ、宅配ピザのデリバリーを頼むと化粧品のチラシを持ってくるのか？
· なぜ、Amazonで本を注文すると能力開発教材のチラシが入ってくるのか？
■ポイント

· ポイントはターゲットが同じ異業種の会社やお店。 
· ナショナルチェーンや大手は本部の許可が必要なので難しい。

■自社、自店での応用の仕方


■実施例　その１
宝飾店が化粧品店とジョイントする場合。（ターゲット＝２０代後半～３０代のＯＬ）
· ジョイントでDM等を送るときにはジョイント先に推薦の手紙を書いてもらう。


このような手紙と、クリスマスカードと宝飾品店のチラシを同梱発送。
· 第１のノウハウで紹介した「無料○○」の告知を行なうことも可。

■実施例　その２

リフォーム会社が塾や習い事教室、カルチャースクールとジョイントする場合。

（ターゲット＝親子）

· イメージとしてはクレジットカード会社のテイクワン販促と同じ。
（例）
	ジョイント先
	設置してもらうチラシ内容

	ピアノ・バイオリン・ギター教室等
	防音リフォームを提案したチラシ

	バレエ・ダンス・体操教室等
	床補強や鏡張りの部屋を提案したチラシ

	書道・絵画等
	床や壁のコーティング（汚れが落ちる）を提案したチラシ

	子供向け教室全般
	頭の良い子が育つ部屋作りを提案したチラシ


■その他の業種での実施例

	ターゲット
	自社
	ジョイント先
	内容

	親子・家族
	塾、玩具、子供服
	菓子店
	顧客リストへのＤＭに企画チラシや招待状を同梱。チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。

	親子・家族
	玩具、化粧品、衣料品、理容室、美容室
	宅配会社
	宅配ピザとジョイント。配達時にクーポンやチラシを同時配達。

	親子・家族
	リフォーム
	玩具、化粧品、衣料品、理容室、美容室
	顧客リストへのＤＭに企画チラシや招待状を同梱。チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。「頭の良い子が育つ部屋作り」パンフ進呈やリフォームセミナーの告知で第１のノウハウと絡めてもＯＫ。

	親子・家族
	リフォーム
	教室、塾、カルチャースクール
	ピアノ教室／防音用リフォーム

バレエ・ダンス・体操／鏡張り部屋

書道・絵画／汚れが落ちるコーティング

等の企画チラシを顧客リストへのＤＭに同梱。チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。

	親子・家族
	塾、玩具、子供服、衣料品、アクセサリー、趣味嗜好品販売、カルチャースクール、レンタルビデオ店ル、美容室
	どの業種でも可能
	顧客リストへのＤＭに企画チラシや招待状を同梱。または、チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。またはレジにて同梱配布。

	親子・家族
	美容室、理容室、整体
	病院
	出張ヘアカット、出張マッサージクーポン等の企画チラシやパンフレットの設置。KB。

	親子・家族
	病院
	美容室、理容室、整体、私立幼稚園、託児所
	病気にならない子供に育てるための健康講座等の企画チラシを顧客リストへのＤＭに同梱。または、チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。

	親子・家族
	ペットショップ
	美容室、理容室、整体、私立幼稚園、託児所
	初めてのペットの買い方等の企画チラシを顧客リストへのＤＭに同梱。または、チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。

	主婦
	塾、子供服、衣料品、アクセサリー、カルチャースクール、整体、スーパー
	美容室
	無料チケット、クーポン等をレジにて手渡し。

	主婦
	衣料品、アクセサリー、趣味嗜好品販売、カルチャースクール、美容室／ターゲット
	家電店
	企画チラシや招待券、クーポン券を顧客リストへのＤＭに同梱。チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。

	主婦
	塾、子供服、衣料品、アクセサリー、カルチャースクール、整体、美容室
	スーパーや食品販売店
	企画チラシや招待状をレジで同梱配布。

	学生
	美容室、衣料品、アクセサリー、カルチャースクール
	コンビニ、化粧品販売店、飲食店
	チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。レジで無料体験チケット、クーポン同梱配布。


	学生
	コンビニ、化粧品販売店、飲食店
	美容室、衣料品、アクセサリー、カルチャースクール
	企画チラシや招待状等を顧客リストへのＤＭに同梱。または、チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。クーポン。プレゼント交換券等を同梱配布。

	高齢者
	リフォーム
	整体、治療院、病院
	「高齢者にやさしいころばないためのリフォーム」パンフ等の企画チラシや招待状を同梱。または、チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。

	高齢者
	整体、治療院
	リフォーム
	バリアフリーリフォーム実施家庭に無料体験チケット、クーポンをリフォームの特典として配布してもらう。

	女性
	宝飾品
	衣料品、美容室
	特別価格商品の企画チラシや招待状等を顧客リストへのＤＭに同梱。または、チラシやパンフレットの相互設置。制作費折半・KB。クーポン。プレゼント交換券等を同梱配布。

	女性
	整体、
	飲食店
	「美味しいものを食べてダイエットできるマッサージ」チケット等の企画チラシや招待状相互設置。制作費折半・KB。クーポン。プレゼント交換券等を同梱配布。

	女性
	飲食
	美容室、スーパー
	「ママのためのケーキバイキング」「忙しいママのための週に一度はゆっくりランチ」等の企画チラシやクーポン。プレゼント交換券、無料招待状をレジで同梱配布。

	男性
	衣料品、飲食、趣味嗜好品販売
	タクシー、カーディラー、自動車整備会社、酒店、理容室、サウナ、パチンコ店
	クーポン券や企画チラシや無料利用券等を相互配布。

	会社員
	カラオケ店
	飲食店
	３０分無料券、ドリンク券等の設置やレジでの配布。

	法人
	食品販売、ギフト
	会計事務所
	「お得意様に喜ばれる地元の贈り物」「大切な取引先様から喜ばれるお歳暮プラン」等の企画チラシや招待状を同梱。


第３のノウハウ／話題と媒体は自分で作る。
■ノウハウの背景

· 新聞、雑誌、ＴＶ、ラジオ、折込チラシだけが広告媒体ではない。
· 媒体費用が高い≠自社にとって効果が高い。

■実際の事例

· なぜ、無名の私に県内で最大の商工会議所から講演の依頼が来たのか？

· なぜ、新聞広告でも折り込みチラシでも反応の無かったＰＣ教室に生徒が押し寄せたのか？
ＰＣ教室運営時のコストと反応
新聞広告＞折込チラシ＞ポスティング＞タウン誌小枠
新聞広告＜織り込みチラシ＜ポスティング＜タウン誌小枠
■ポイントと自社、自店での応用の仕方
· ニュースリリース、地域密着型媒体、口コミ、地域のニッチな集団、マイ媒体の活用のポイントと応用の仕方は次ページ以降参照

■ニュースリリースのポイントと自社、自店での応用の仕方
· 地元密着型のミニコミ誌やタウン誌、新聞社、雑誌社、ラジオ局、ケーブルテレビ局等は地元のニュースを探している。待っていてはダメ。自らニュースリリースする。




■地域密着型媒体への広告出稿のポイントと自社、自店での応用の仕方

· 商品告知やセールスではなく、見込み客を見つけ出すことに主眼を置く。
そのため「第１のノウハウ」を活用すること。小さな広告枠でテストする。

· 商工会の会報、市町村の広報等も「公益性」「売り込み無し」「無料相談会」「市民のための相談会」といったテーマであれば告知の可能性有り？！

■口コミのポイントと自社、自店での応用の仕方

· 人間は極端なものしか記憶しない。
（例）日本で一番高い山は富士山。二番目は？
　　　日本で一番大きな湖は琵琶湖。二番目は？

· 人は予想外のことしか記憶しないし、人に伝えない。
（例）１本も売れていない百万円のほうき。
　　　私がラーメン屋でもらったものは？

· 「コーヒー無料で」程度ではダメ。口コミを待っていてはダメ。→



これをさらに「ニュースリリース」する。

· 口コミツール
署名入りクーポン
※ＬＴＶ（ライフタームバリュー）
■地域のニッチな集団のポイントと自社、自店での応用の仕方

· 最も影響力の伝わりやすい集団は３０～５０人程度と言われている。（参考：高等マーチャント戦術研究室）実は地域にはこの規模のニッチな集団がたくさん存在している。

· 「地域名」＋「団体、部会、会員、クラブ、倶楽部、サークル、グループ、同好会、スポーツクラブ、運動クラブ、愛好会、教室」等のキーワードで検索すると、属性の分かるニッチな集団が山ほどある。
調べたところ当市の登録団体情報だけでも７０団体以上あり、全て代表者連絡先、構成員数、中心年齢層、活動内容データが入手可。
むやみに広告を打つよりはその分のコストで属性のはっきりしたニッチな集団を資金面や商品でスポンサードした方が効果的。団体の年間行事や必要備品、趣味嗜好がおおよそ分かるのでアプローチもしやすい。連帯感のある団体は口コミが発生しやすい。小さな集団であっても代表者はリーダーや先生、指導者の立場にある。このリーダーの影響力は大。また、これらの団体が主催、参加する大会は観客が集まる。ここも広告宣伝の好機。

（例）
	団体
	企業・お店
	内容

	全ての団体
	飲食店
	定例会、忘新年会、行事ごとの打ち合わせ会場として事前にアプローチを行なう。

	趣味団体（舞踊、絵画、書、演奏）
	和装小物
	定例発表会のスポンサードと会場での宣伝を行なう。

	スポーツ
	スポーツ用品販売
	大会へのスポンサード。団体構成員への商品ＰＲ。

	高齢者団体
	医療、介護、整体、玩具
	団体での講演や出張サービスと団体構成員への商品ＰＲ。孫との接し方遊び方講演。

	教育団体
	書店
	無料読み聞かせ主催。

	消費者保護団体
	スーパー、工務店
	食の安全についての講演。建築の基本知識についての講演。


· 集団構成員へのＤＭやチラシの回覧も、第２のノウハウで解説した手紙を団体リーダーの名前で送ることが出来ればベスト。
■マイ媒体のポイントと自社、自店での応用の仕方

· ＴＶ局、ラジオ局、新聞社、雑誌社が影響力を持つのは「自社媒体」を持っているから。

· 全国区は難しいが地域とターゲットを絞ればどんな会社でも「自社媒体」を持つことは可能。最も簡単な方法はメルマガやブログだが、オフラインでも可能。
パソコンとプリンタで作成できる１ページのフリーペーパーでも、Ａ３・２つ折でも良い。小部数でも「自社媒体」があればあなたの会社やお店も、限られた地域のターゲット層に対してＴＶ局、ラジオ局、新聞社、雑誌社と同じ影響力を持つ。
（地元で１０年間媒体を持つツワモノ先生！）
（例）

	ターゲット
	媒体内容
	配布先、設置先

	母親
	育児、教育関連のコンテンツ。
	幼稚園、託児所、小児科病院、玩具店に設置。

	戸建予備軍
	ローンの組み方、工務店との付き合い方、家全般のコンテンツ
	賃貸アパート、賃貸マンション、公営住宅にポスティング。結婚式場、飲食店に設置。

	会社員
	ビジネス、マネー、うんちく関連のコンテンツ
	飲食店、金融機関に設置。

	高齢者
	健康、病気、孫関連のコンテンツ
	病院、温泉に設置。老人会に無料配布、送付。

	学生
	ファッション、恋愛、占い、アイドル関連のコンテンツ
	ゲームセンター、コンビニ、インターネットカフェに設置。


· 上記のように作成した自社媒体に「自社の広告」を掲載する。
（但し、情報８割～９割。売り１～２割。）

客単価を増やすノウハウ

第４のノウハウ／価値を創り出す。
第５のノウハウ／ついでに買ってもらう。
第４のノウハウ／価値を創り出す。
■ノウハウの背景

· 私の呼び名の変遷と収入の変遷→「おいっ」「社長」「先生」
私の商品価値が変わったのではなく、○○価値が変わっただけ。

· 商品価値と○○価値は違う。お客さんの多くは○○価値で判断する。

■実際の事例

· 「恋の石焼ビビンバ　二人で食べると結ばれるという伝説が」
→売上げ○倍
（参考「惚れる仕組みがお店を変える！」小阪裕司著　フォレスト出版）

· 「若狭虹のかけ箸物語」
→箸の価格○○○○○円
（参考「臆病者の経営学」木越和夫著　ＰＨＰ）
· ポイント

· ○○価値は自分で創るもの。○○価値が上がるのを待っていてはダメ。
■自社、自店での応用の仕方


· 次ページ以降で価値を高める具体例を解説しますが、全て変わっているのは商品価値ではなく○○価値であることに注意して下さい。また、これらのノウハウはチラシ、カタログ、手紙、ＤＭ、ＰＯＰ、セールストーク等全てで使えます。

· コピーの作り方

Ａ：「美味いラーメン店」
Ｂ：「毎日、１００人以上の行列ができるラーメン店」
 
Ａ：「餃子　３００円」
Ｂ：「『５７年の人生で一番の餃子です。』（※※さん）　餃子　３９０円」

Ａ：「ざるそば　５００円」
Ｂ：「信州の風味豊かなそば粉のみ使用。毎朝店主が３時から
　　　手打ちしています。 限定５０食。　さるそば　７８０円」

Ａ：「起業独立のヒミツとは？そのノウハウを１万円で教えます。」
Ｂ：「リストラ候補の中年オヤジの私でも、たった半年で成功した
　　　携帯を使って儲けたサイドビジネス成功のヒミツとは？
　　　その全てを公開します。ノウハウマニュアル　３万円」

Ａ：「萩焼き椀　１，９８０円」
Ｂ：「『萩の七化け』で有名なあの萩焼がナント！大特価　３，９８０円。
　　　使い込むほどに渋みや味が出る七変化をお楽しみください。」

Ａ：「人気の芋焼酎　３，５００円」
Ｂ：「酒屋の店主だけが知っている幻の芋焼酎　入荷！　
　　　１０本限定　７，０００円」

· ストーリーの作り方
Ａ：「生活習慣改善ハンドブック　プレゼント」
Ｂ：


· 比較



· 権威



· 社会的証明

· 希少限定



· 権威の付け方
(a)専門家、第一人者、有名人、身近にいる権威者に依頼する。
（全国区の有名人や著名人でなくても良い。町内会会長、商工会議所の職員、青年会の仲間、地元では有名な名物社長、取引先や仕入先の社長、地元のプロ、地元のベテラン、地元の名士等でＯＫ。）

(b)肩書きは自分で付ける。
「○○大学教授」「代表取締役」「○○研究所所長」「○○商工会　理事」「○○研究会　代表」「エグゼクティブ・プロデューサー」「クリエイティブ・ディレクター」「○○料理研究家」「○○流師範」「第８回○○コンテスト　入選者」「○○協会　代表」

（肩書きは自分で作って良い。ターゲットによっては「美容師」より「ヘアー・プロデュサー」「ゼネラル・ヘアー・コーディネイター」「チーフ・ヘアー・スタイリスト」の方が効果的な場合もある。ＮＰＯ法人を設立して自ら代表を名乗る人も多い。「プータロー」と「フリーター」、「清掃員」と「カストーディアル（ディズニーランド）」では評価価値が異なるのと同じ。）

(c)マスコミにニュースリリースする。
ニュースリリースして掲載された場合には記事、写真、掲載誌は広告販促活動で使用する。
(d)賞にはどんどん応募する。
有名無名に関わらずコンクール、コンテスト、大会には応募する。
· 社会的証明の付け方
喜びの声を集める。顔写真を撮る、掲出する。限定条件下のナンバーワンを作る。
（参考：「売れた!売れた!お客様の声で売れました!」秋武 政道著　大和出版）
米国のカリスマ・マーケッター　ダン・ケネディ曰く「テスティモニアル・マーケティング」
→トップ自動車セールスマンの部屋の壁一面に貼ってあるのは、車と一緒に映っている○○の写真
· 希少限定の作り方
人は切羽詰らないと動かない。「いつでも手に入る、買える」場合には動かない。
だから、数や期間、対象、条件で限定する。

「先着１０名様限り」「限定１０個。売り切れの際はご容赦！」「○月○日迄。お早めに！」「○○月○○日○○時まで。」「○○地区にお住まいの方限定。」「○○を本当に欲しいと思っている方に限らせて頂きます。」等。
第５のノウハウ／ついでに買ってもらう。
■ノウハウの背景

· クロスセル
購入した商品と 関連性の高い商品を同時に勧めること。

· アップセル
お客さんが選んだ商品に助言を与えて、より上位の高価な商品を勧めること。
 
■実際の事例

· なぜ、カーディラーではカーナビと足マットを後で勧めるのか？
· なぜ、安いパソコンを買いに行ったはずなのに高い機種を買って帰るのか？

· なぜ、私が良く行くスーパーには鮮魚の脇に大根とビールが置いてあるのか？
· ポイント

· 言うのはタダ。置くのもタダ。 

■自社、自店での応用の仕方


· レジ周り
ついで買いを発生させる仕組みを作る。
参考：コンビニ、スーパーマーケット、薬局
· もう一品・より上位
大きな買い物の後には気が大きくなる。

参考：自動車＋○○ナビ　　スーツ＋○クタ○　　コート＋○○ラー
買う気で来ているのだから、アドバイスをしながらより上位を勧める。

「私も使っていますが、こちらはあまりお勧めできません。なぜなら・・・。」

「実は私はこちらを使っていますが、とても○○が良いです。お勧めはこちらです。」

· 買い物かご

買い物かごはお客のため？それとも店のため？

参考：ユニクロ、１００円ショップ、スーパーマーケット
· 陳列順

余分にトレーに乗せさせる。
Ａ：ドリンク→メイン料理→スープ→デザート→サラダ

Ｂ：サラダ→デザート→スープ→メイン料理→ドリンク

· セット売り
参考：塗り絵本＋色○○　　書道通信講座＋○○道具　　サンマ＋○根＋○―ル
· 松竹梅

日本人は中流意識が好き？！

参考：並、上、特上　　松竹梅コース
· ＡＢＣ提案

４０年以上続く薬局の毎回の提案とは？

普通の薬＋高い薬＋別の種類
· 複数見積もり

もしかしたらその日はおじいちゃんがいるかもしれない。

子供部屋のリフォーム見積もりは複数提出
来店・購入頻度を増やすノウハウ

第６のノウハウ／みんなで喜ぶ。
第７のノウハウ／ファンはありがたい。
第６のノウハウ／みんなで喜ぶ。
■ノウハウの背景

· 近江商人の心得「売り手よし、買い手よし、世間よしの三方よし」
· WINWINの関係
■実際の事例

· なぜ、ドラえもんと中堅スーパーがタイアップするのか？
· なぜ、ウルトラマンは屋上好きなのか？
· ポイント

· 遠くの知らないプロより、地元の達人。
· 風が吹けば桶屋が儲かる発想で来店頻度を増やす仕組み作り。（喫茶スペースを絵手紙教室の作品展示場として開放→教室で生徒さんが絵を描く。→生徒さんが作品を店内に掲出に来る。→掲出した生徒さんは喫茶でコーヒーとケーキを注文。→作品を掲出した生徒さんは友達を誘って再びお店に来る。→生徒さんとお友達が喫茶でコーヒーとケーキを注文する。→生徒さんは作品発表の場が出来て喜ぶ。→お店もお客さんが増えるし、店内の装いが定期的に変わり喜ぶ。→一般のお客さんも季節毎のテーマに準じた作品を鑑賞して心が和む。）

■自社、自店での応用の仕方

金融機関や郵便局、大手チェーンのイベント、作品展を自社用にアレンジする。
（例）

	お客さんが喜ぶこと
	地元の達人
	内容

	ＢＧＭやコンサート
	演奏系（ピアノ、フルート、琴、ギター、ハーモニカ他）
	店内や会社、ショールームでの演奏会、ミニコンサート。

	ギャラリー
	アーチスト系（絵画、写真、書道、版画、陶芸、生け花他）
	店内や会社、ショールームでの作品展示。

	イベント
	アーチスト系（パントマイム、ダンス、落語他）
	店内や会社、ショールームでのパフォーマンス。

	情報
	講師系（ビジネス、趣味、娯楽他）
	店内や会社、ショールームでの講演、セミナー。

	子供や孫の自慢
	こどもや孫
	絵画、似顔絵、塗絵、手紙、工作プラモデル作品展。


第７のノウハウ／ファンはありがたい。
■ノウハウの背景

· 「経営で最もお金がかかるのは自社商品に興味のある見込み客を集めること。」→「経営で最もお金がかからないのは既存客に買ってもらうこと」

■実際の事例

· なぜ、新興宗教の教祖様は即日２０００万円を振り込んだのか？
ファンは本も欲しい、カセットも欲しい、ＣＤも欲しい、ＤＶＤも欲しい、写真集も欲しい、サインも欲しい、講演会にも参加したい・・・アイドルの追っかけと同じ。
· なぜ、私は○○先生グッズを集めるのか？先生は一体私に何をしているのか？

· なぜ、会社やお店は「つきあって下さい！」「はい。」の後は放置状態。
他の人に言い寄る。

· ポイント

· 個人データの入手（メールアドレス、ＦＡＸ、ＴＥＬ、住所）と継続的な接触と啓蒙。
■自社、自店での応用の仕方


・データの入手（住所、メールアドレス）
（例）


· 「ご応募頂いた方には当社からのお役立ち情報を定期的にお届けします。」を明記する。個人情報保護法。
· オフライン→第一次目標３００名→二次目標１，０００名
オンライン→第一次目標１，０００名→二次目標３，０００名

・単発セールスに利用

（例）

· フォロー・啓蒙に利用
心理学の単純接触効果理論（繰り返しの接触が好意を形成する）を元に継続的に接触を行なう。
メールマガジンやニュースレター、ＤＭ、ＦＡＸ、手紙、情報誌の形態で最低月に１度は接触する。コンテンツはあまり難しく考えず、社員紹介、業務紹介からでもＯＫ。

質問疑問を募集してＱ＆Ａ形式にしても良い。

· コンテンツンの考え方は基本的には「第３のノウハウ」で解説した「マイ媒体」と考え方は同じ。情報・啓蒙８割・売り２割。

· 参考：○○会計社、○○金融会社、○○内科

第７のノウハウおまけ／予告する。
■実際の事例

· なぜ、映画館では予告編を本編の上映前に見せるのか？

· なぜ、ＤＶＤに予告編があるのか？

· なぜ、ＴＶで次回の予告編を流すのか？
「次回も見て欲しいから」→当たり前！→リピート獲得の常套手段
→当たり前！簡単！・・・でも、会社やお店ではやらないのは何故！！

· ポイント

· 待ち時間の利用と手渡し
映画館、ＤＶＤで本編の前に予告編を見せるのは本編後には見ないから。
会社やお店でお客さんが「見る」のは「あなたを待っている時の手持ち無沙汰な時間帯」

■自社、自店での応用の仕方


特別番外・・・『インターネットは小さな会社やお店の強力な武器』
■インターネットの優位性は広告販促コスト
	
	見込み客獲得
	顧客フォロー
	コスト

	オフライン
	マス媒体やチラシ
	ＤＭ
	有料

	インターネット
	サイトやブログ
	メール
	無料or安価


■インターネットとオフラインビジネスの融合

· 新規客獲得ツールに利用

ネット媒体をオフラインビジネスに活かして成功している人もいる。

参考：独立直後の印刷会社営業マンのメルマガ発行と営業戦略。

· ファン作りに利用

超人気メルマガ発行者が４年前に言った一言「今は○○○作りの時期」。

■インターネットの本当の価値

・４つのＰ
インターネットの価値は４Ｐが個人の手に入ったこと。

誰でも明日からミュージシャン、アーチスト、作家、画家、評論家、媒体発行者、経営者になれる。せっかく私たちの手に入った４つのＰを手放すな。

	PRODUCT（製品）
	PLACE（流通）

	PROMOTION（広告・販促・宣伝）
	PRICE（価格）


※インターネット・マーケティングについては別セミナーを開催予定です。
いかがでしたか。３つ見つかりましたか！でも本当は・・・。
さて、７つのノウハウの中で自社で実行出来る３つは見つかりましたか？でも・・・
本当は「全部」やってください。なぜなら、
（現状）

	客数
	客単価
	購入頻度
	合計

	１００人
	５万円
	１回
	５００万


各要素をたった１０％向上させただけで

	１１０人
	５．５万円
	１．１回
	６６５．５万円


☆☆☆☆☆　対前年比３３．１％増！　☆☆☆☆☆

（↑この数値がどれほど凄いことか！経営者、経営幹部なら分かりますよね。）
日本の企業の９９％は社員数が９９名以下、約８０％は９名以下。日本の大半を占める経営資源（人・モノ・カネ・情報）が有限。だから小さな会社やお店は
難しいことを、金をつぎ込んで、大きく、
一発狙いをするのではなく、

簡単だけど、他の人がやらないことを、
金をかけずに、小さくテストして

反応の良いものに注力し、そこに経営資源を投入する。

そして、それは

いつか、誰かがやるのではなく

あなたが

今からできることを

全部やる。

今日はお金をかけずに売上げを伸ばす７つの広告宣伝・販促ノウハウを

「新規客増」「客単価増」「来店・購入頻度増」の観点から解説しました。

あなたが、今から、出来ることを行い、半年後、一年後の売上げを
ぐ～ん！と伸ばしてください。
みなさんからの成功報告を待っています。
参考資料

お金をかけずにお金を稼ぐ方法　ジェイ・エイブラハム　ＰＨＰ
惚れる仕組みがお店を変える　小阪裕司　フォレスト出版
販促企画アイデア集　米満和彦　同文舘出版
臆病者の経営学　木越和夫　ＰＨＰ
効果バツグン販売促進の成功ノウハウ　唐土新市郎　こう書房
ディズニーランドはなぜお客様のこころをつかんで離さないのか　芳中晃　中経出版　実践的オンラインマネー獲得法　ロバート・Ｇ・アレン　東急エージェンシー
売れた!売れた!お客様の声で売れました!　秋武 政道　大和出版
魔法の手紙ＤＭ　黒田浩司　中経出版
小さな会社が通販で売上をぐんぐん伸ばす法 中村あつ子 日本実業出版社
アイデアのつくり方 ジェームス・Ｗ・ヤング　阪急コミュニケーションズ
広告の天才たちが気づいている５１の法則 ロイ・H・ウィリアムズ きこ書房
世界一の「売る！」技術 ジョー・ジラード　ロバート・R・シュック フォレスト出版
タダでウハウハ　儲かるアイデアノート インディアナじゅん　オーエス出版
スモールビジネス・マーケティング 岩崎邦彦 中央経済社
「スモールビジネス」成功のセオリー９０！ 射手園達一　光文社
日本一わかりやすいマーケティングの教科書 重田修治 明日香出版社
説得いらずの高確率セールス　ジャック・ワース　フォレスト出版
一通のDMでお客さまの心をつかむ法 有田昇　中経出版
実践　一通のDMでお客さまの心をつかむ法　有田昇 中経出版
影響力の武器　ロバート・B・チャルディーニ　誠信書房
説得と影響　榊　博文　ブレーン出版
洗脳ごっこ　藤井康宏　毎日新聞社
心の動きが手にとるようにわかるNLP理論　千葉英介　明日香出版社
ロバート・アレンの実践！億万長者入門　ロバート・G・アレン　フォレスト出版
一人ビジネスらくらく起業法　小林敏之　あさ出版
エスキモーに氷を売る　ジョン・スポールストラ　きこ出版
60分間企業ダントツ化プロジェクト　神田昌典　ダイヤモンド社
あなたの会社が90日で儲かる！　神田昌典　フォレスト出版
もっとあなたの会社が90日で儲かる！　神田昌典　フォレスト出版
はじめよう！プチ起業　長谷川雅一　同文舘出版
　（敬称略）
あなたの小さな成功事例と大きな成功事例を募集します。
「お金をかけずに売上げを伸ばす！７つの広告宣伝・販促ノウハウ」講演にご参加頂き誠にありがとうございました。
当社では随時あなたの「成功事例」を募集しています。
· お金をかけずに集客数が増えた。
あるいは、今までよりも低予算で集客数が増えた。

· お金をかけずに客単価が増えた。
あるいは、今までよりも低予算で客単価が増えた。

· お金をかけずに売上げが伸びた。
あるいは、今までよりも低予算で売上げが伸びた。

· お金をかけずにお客様の来店頻度が増えた。
あるいは、今までよりも低予算でお客様の来店頻度が増えた。

· お金をかけずにお客様のリピート率が増えた。
あるいは、今までよりも低予算でお客様のリピート率が増えた。

等々の成功事例を募集しています。小さな成功事例も大歓迎です。

成功事例をご報告頂いた方には

『他社のマーケティング・広告・集客成功事例集』や『酒井の作成したマーケティングノウハウレポート』、『ブログ／１分で学ぶ！集客方法と広告宣伝とマーケティングのヒント』出力版、今後発売予定の『セミナーＤＶＤ等』を進呈させて頂きます。

詳しくは別紙をご覧下さい。

著作権について

「お金をかけずに売上げを伸ばす！７つの広告宣伝・販促ノウハウ」（以下、本教材と表記）は、著作権法で保護されている著作物です。本教材の使用に関しましては、以下の点にご注意ください。

・本教材の著作権はファーストアドバンテージ有限会社にあります。

・ファーストアドバンテージ有限会社の書面による事前許可無く、本教材の一部または全部をあらゆるデータ蓄積手段（印刷物、電子ファイルなど）により、複製、流用および転売（オークショ　ン含む）することを禁じます。

「お金をかけずに売上げを伸ばす！７つの広告宣伝・販促ノウハウ」

2007年　11月　26日　第1版第1刷

著者　酒井とし夫
監修者　ファーストアドバンテージ有限会社
〒949-0303　新潟県糸魚川市田海2886-1
ＴＥＬ：025-562-2715
http://admarketing.jp/
http://www.howtosuccess.info
乱丁・落丁本はお取替えいたします。
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ミニコミ誌


口コミ
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集客増


売上げ増





①金をかける





②人を使う





④身体と手足を使う





③知恵を絞る





集客と


売上げを伸ばす


３つの要因





新規客の数を増やす。





客単価を増やす。





来店・購入頻度を増やす。





権威





お金をかけずに売上げを伸ばす！


７つの広告宣伝・販促ノウハウ


～　お金をかけずに頭と身体で儲ける秘訣　～





ストーリー





コピー





評価価値を


高める要素





買い物かご





口コミ





【先着５０名様に無料進呈『今なら間に合う生活習慣改善ハンドブック』】


働き盛りの５０代、６０代の脳卒中や心臓病が増加しています。


病気というのはある日突然あなたを襲います。中高年以降に脳卒中や脳梗塞、そして心筋梗塞で倒れた人の多くがこう言います。「健康には自信があったので、自分だけは大丈夫だと思っていた。」このように、案外、健康に自信がある人ほど身体や心の声に鈍感になりがちなのです。あなたも気がつかないうちに日々の不規則な生活、偏った食事、アルコール、仕事の影響で徐々にストレスを溜め込んでいませんか？





“もっと普段から身体に気を使っていれば・・・。”と悔やんだ時には既に遅い・・・それが病気です。ここ数年、普段は健康そのものであった中高年男性がある日突然、脳卒中や脳梗塞、そして心筋梗塞で倒れる方が増えています。





厚生労働省が３年ごとに実施している「患者調査」の平成○○年調査によると、脳血管疾患（脳出血や脳梗塞など）の総患者数は、136万5,000人で、医療の進歩にも関わらず３年前の調査から患者数が減っていません。さらに高血圧や糖尿病、がんなど、他の生活習慣病はそれぞれ10パーセン前後増えていると発表されています。家族の柱であるあなたが、もしもこんな病に見舞われたら一家の生活はどうなってしまうのでしょうか。





一方で９０歳１００歳になっても心身ともに健康で、現役でバリバリ仕事をしたり、旅行に出かけて見聞を広めたり、趣味を極めて充実した健康な人生を送っている方も増えています。素晴らしいですね.いつまでも健康で長生きしたいものですが、普段からちょっとした心がけと健康管理を続けて、日常生活での悪い生活習慣を改善することができれば、かなりの確率で私たちも健康な生活を続けることができるのです。





現在、私たち健康相談倶楽部では働き盛りの男性の方向けに毎日の日常生活の中で誰でも簡単にできる生活習慣病予防のためのヒントや注意点をまとめた「今なら間に合う生活習慣改善ハンドブック」をプレゼントしています。





「今なら間に合う生活習慣改善ハンドブック」のお申し込みの締め切りは


○月○日となっています。ご希望の方はお早めに下記までご連絡をお願い致します。





あなた





私





みんなで喜ぶ。


ファンはありがたい。





あの店の


１万円カレーって


知ってる？





←雑誌で掲載





また来て下さいって土下座するんだよ





毎月一人抽選で


１ヶ月飲み食いがタダだって・・





３０ｃｍの巨大


餃子を５分で


食べたらタダ・・





イケ面がリムジンで送迎する�美容室が・・・





ジャンケンで１０回連続勝ったらダイヤが・・・。


・・





スタッフ３０人がハッピーバースデーの歌をね・・





マズかったら


全額返金で・・





１０万円ラーメンがあってさ・・・








女性専用


メガ盛りバイキングデーが・・・








←新聞で掲載





価値を創り出す。


ついでに買ってもらう。





社会的証明





希少・限定





フォロー・啓蒙





エビで鯛を釣る。


仲間と組む。


話題と媒体は自分で作る。





セット売り





陳列順





もう一品・より上位





レジ周り





客単価


アップ





松竹梅





ＡＢＣ提案





複数見積もり





客単価を増やす。





地域のニッチな集団





地域密着型媒体





ニュースリリース





話題と媒体





来店・購入頻度を増やす。





新規客の数を増やす。





ウチの業界、お店は


特殊なので出来ない。








興味のない人





興味のある人





集客と


売上げを伸ばす


３つの要因





自社、自店に応用できる


広告・販促アイデアを


３つ見つけて、それを必ず実行する。





無料


セミナー


講習


体験


資料


レポート


モニター　


ＣＤ・ＤＶＤ


小冊子


etc


(情報8：売り2)





成約


データ入手


「今後も有益な


情報をお届けします。」





フォロー


ニュースレター


メール


ＦＡＸ


ＤＭ


etc�(情報8：売り2)





ＤＭで月に一度


フォロー。


（例）


３月/入学卒業式で恥をかかない服装


５月/GWの行楽に便利なバッグ


７月/３ｋｇ痩せて見える夏服


等、季節や歳時、イベントに合わせた情報と、その情報に絡めた衣装、小物を紹介。また、定期的に小パーティーを企画して「新しい洋服を見せることの出来る場」を作る。














成約


ファッションに興味のある主婦のデータが入手。





友達より１０才�若く見える簡単�コーディネイトBOOK�プレゼント！


+


ＰＲ





無料


or少額





自社、自店の


ターゲット





ジョイント企画実行


ＤＭ


メール


ＦＡＸ


レジ脇設置


同梱





相手の会社�（お店）にとってもメリットのある提案を行なう。





ターゲットが


同じ異業種の


会社やお店を


探す。








ジョイント企画実行


（例）


次ページ手紙参照





ジョイント企画で


発生した利益は


折半する。





池田　あき子　様





いつも○○コスメ（ジョイント先）をご利用頂き誠にありがとうございます。もうすぐクリスマスです。ご家族やご友人、親しい方へのプレゼントはもうお決まりになりましたか？プレゼントを探す時ってワクワクしますよね。





　でも、もうひとつ肝心なプレゼントを忘れないで下さいね。


・・・それは今年も毎日毎日会社で頑張った“あなたへのプレゼント”です。


一年に一度くらいは自分へのごほうびも大切ですよ。





実は、先月から私たちもお店のスタッフと一緒になって日頃からご愛顧頂いている池田様に感謝の気持ちを表すためのプレゼントを探していました。それなりに候補は挙がったのですが、なかなか最適なプレゼントが見つかりません。





そんな折、私の親しい友人に地元で宝飾品の販売を行なっている※※さん（宝飾店）と話をする機会があり、お客さまへの特別なプレゼントを探していることを伝えました。すると※※さんが「それならばクリスマス時期用に特別に仕入れたアクセサリーを○○コスメ店さんのお得意様であれば、この手紙を提示してくれた方には３０％の特別割引きをしますよ。」と言ってくれました。





　そこで、もし、ご自身へのごほうびプレゼントをお考えの場合には、この手紙をお持ちになってお気軽に※※宝石店までお訪ねください。３０％の特別ディスカウントが受けられるＶＩＰ待遇を私の友人である※※さんがしてくれることでしょう。





　池田様がこの特別割引でご自身にさらなる輝きを増して美しく楽しいクリスマスを迎えてくださることを願っています。　それでは、よいクリスマスを！


○○コスメ


　チーフ・ビューティ・コンサルタント　美顔　友子　


　追伸


　なお、この特別割引きは○○コスメ店のお得意様だけの特典ですが、


期間は１２月２５日の夜９時までです。お早めにご利用ください。





化粧品店の


定期ＤＭに


自社の商品である宝飾品について紹介してもらう。


時期はX‘mas








ジョイント企画実行


（例）


下記表参照





ジョイント企画で


発生した利益は


折半する。





各教室の内容に合わせたリフォーム告知チラシやキャンペーンチラシを設置してもらう。





担当者の眼にとまる！





本、ブログ、メルマガを読む。





講演依頼





講演





参考書籍：


「マスコミが思わず取り上げたくなる�プレスリリースのつくり方・使い方」


蓮香尚文（はすか　ひさふみ）著　


日本実業出版社





平成○○年○○月○○日


○○　御中


新刊本「小さな会社が低予算ですぐできる広告宣伝心理術」


５名様にプレゼントさせて頂きます。





著者／酒井とし夫


新潟県旧青海町生まれ、


現在、新潟県糸魚川市在住


出版元／日本能率協会マネジメントセンター














「小さな会社が低予算ですぐできる広告宣伝心理術」（日本能率協会マネジメントセンター刊／酒井とし夫著・新潟県糸魚川市在住）が平成18年9月20日に出版されます。地元の方への恩返しの気持ちを込めて、小著を５名様にプレゼントさせて頂きたいと思っています。





本書では地方に多く存在する小さな会社やお店、ネットショップを経営されている方を対象に、心理学をベースにした効果的な広告宣伝テクニック、マーケティングノウハウ、経営戦略を解説しています。





ランチェスター経営戦略で有名な竹田陽一先生の推薦も頂いており、どんな業種、業態の会社、お店、ネットショップでも効果的に低予算で集客できるノウハウをおよそ250ページに亘って解説しています。





私を育ててくれた地元の方への恩返しの気持ちを込めてご希望の方がいらっしゃいましたら、プレゼントさせて頂きたいと思っています。





詳細、お問合わせは下記までお願いいたします。


ファーストアドバンテージ有限会社　酒井とし夫


949-0303新潟県糸魚川市*********　tel********　e-mail*******





マイ媒体





お得意様用１０００円分無料チケット�※ご友人、知人の方ご利用可能�ご紹介者：　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　





単発セールス














データの入手。














お得意様にだけにお誕生日にささやかなプレゼントを


させて頂きます。ご住所、お名前、生年月日、メールアドレス、


お電話番号、ＦＡＸ番号をご記入下さい。








リピート、


リピート、


リピート。


バックエンド、


バックエンド、


バックエンド。


既存客→ファン化











「新鮮直送はまち入荷。数に限り有。先着予約１０名様のみ。�ご予約はお早めに！」


（給料日後の金曜日の午後３時にメールを配信する。）


�





「【上得意様限定情報】　新作モデル○○を１０個仕入れに成功！�ご予約は今すぐにどうぞ。」


（ボーナス時期後にメール、ＦＡＸ、ＤＭを配信する。）�





「○○ちゃん（子供や孫）のお誕生日おめでとうございます！�お誕生日の記念にささやかながら※※を進呈させていただきます。�本メール（本チラシ、本ハガキ）をご持参のうえご来店下さい。」


（子供さんやお孫さんの誕生日月の１ヶ月～２週間前にメール、ＦＡＸ、ＤＭ配信。）�





お得意様にだけの特別な情報や特典をお送りしています。


ご住所、お名前、生年月日、メールアドレス、お電話番号、


ＦＡＸ番号をご記入下さい。








お得意様にだけの特別な抽選会を行なっています。


応募用紙にご住所、お名前、生年月日、メールアドレス、


お電話番号、ＦＡＸ番号をご記入のうえご応募ください。





お得意様にだけの割引きクーポンを差し上げます。


こちらに空メールを送信して下さい。


折り返し、割引きクーポンメールをお送りいたします。


クーポンメールをお見せ頂ければ５％割引きとなります。





みんなで喜ぶ。


ファンはありがたい。





価値を創り出す。


ついでに買ってもらう。





エビで鯛を釣る。


仲間と組む。


話題と媒体は自分で作る。





客単価を増やす。





来店・購入頻度を増やす。





お得意様にだけに特別企画のご案内を差し上げていますので、


メールアドレスのご登録をお願い致します。








「○月○日より母の日似顔絵展を開催します。


○○ちゃんの描いた絵も展示されています。


○時～○時頃がゆっくりとご覧いただけますので、�是非お友達をお誘い合わせのうえご来店下さい。」


（「第６のノウハウ」で解説したイベント企画の告知をメール、ＦＡＸ、ＤＭで行なう。）





「○月○日より新作発表会を開催します。


お得意様だけの特別プレゼントもご用意しています。


是非お友達をお誘い合わせのうえご来店下さい。」


（キャンペーンの告知をメール、ＦＡＸ、ＤＭで行なう。）


�





新規客の数を増やす。





集客と


売上げを伸ばす


３つの要因





会社なら


自社応接室には社訓、


受賞歴、マスコミ歴、


喜びの声、他の商品、


実績等を見えるようにすべし。





お店なら


来月のイベント、特典を


入り口、出口に貼るべし。


次回使える割引き、特典チケット渡すべし。








飲食店なら


待ち時間に見えるように


来月のメニューを


見せるべし。次回使える


割引き、特典チケット渡すべし。








既存客→ファン化


リピート、


リピート、


リピート。


バックエンド、


バックエンド、


バックエンド。








小





大





代理店・制作会社の喜び度





割引き券


次回


御利用


頂けます





イベント


予告





来月の


メニュー








○○賞�受賞





目的





売れない


１００万円のほうき








PAGE  
40
Copyright© ファーストアドバンテージ有限会社　2007～ All Rights Reserved.


