
「サロンドエルコム FW」活用提案 

◆1.写真撮影

◆2.MEMO 入力

◆3.来店予測日・サイクル LIST

◆4.顧客識別

◆5.再来店分析

◆6.条件検索
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◆写真撮影◆ 

◆MEMO 入力◆ 
 

 

 

 

 

 

 



◆お客様の写真を日付順に何年でも保存します。  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

※お客様一人につき１００枚の写真を、日付順に記録します。（整理して、何年分でも残しておくことができます） 

 

 

 

 

 

 



◆写真の撮影と保存・MEMO の入力と保存    簡単な操作で、お客様の写真と MEMO を保存します。 

  ◆手順―１ お客様の LIST を、サーバーに登録します。 

「受付一覧」の画面で、日付を設定します。  ⇒⇒      「ｔoWeb」ボタンで、サーバーに保存します。 

           日付は、過去―未来―自由に設定できます。 

 
 
                                                              「受付一覧」の画面 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

この日付の範囲の予約のお客様と過去の売上のお客様の LIST が表示されます。 



  ◆手順―2  スマホで、「写真＆MEMO 取込ＱＲコード」を読み取ります。   →「ホーム画面に追加」すると便利です 

               画面にお客様名が表示されます。   ※予約がはいっていないお客様の場合、        を押すと、先頭に表示します。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  手順―３ 「写真取り込み」     該当するお客様の「撮影」ボタンを押します。 

                撮影画面になりますので、「撮影」ボタンを押し、「アップロード」します。 

                顧客画面に保存されます。      （写真はスマホには残りません） 

 



手順―４  MEMO 欄の書き込み    予約一覧から 該当するお客様の「メモ」ボタンを押します。 

     MEMOの種類を選びます。 顧客メモ・施術メモ・準備しておくこと・スタイルの傾向・前回の力点 

    「確認」を押すと、入力画面になります。   →『音声入力』が使えます。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                音声入力が便利です 

                                                               
 
 
 
 
 
 

※コンピュータのキーボードを使わずに、様々なメモが保存できます。 

 （スマホには、データは残りません。） 



少し待つと、顧客情報に写真が取り込まれます。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                  画像をクリックすると、拡大します。 

 
 
 
 
 
 
 
※写真を拡大した状態で「削除」「回転」「ピン止め」ができます。 

 
※写真取り込み、メモ入力は、パソコンを使わずにできますので、 

 技術者の方は、自分のお客様の情報をいつでも入力できます。 
 
 
 
 
 
 
 

関口 智代
長方形

関口 智代
長方形



パープル・オレンジページなどの情報誌  飲み物はカフェラテがお好み 

ひざ掛け・メガネ  窓際の席がお好きです 

ずっとショートヘア・くせ毛を生かしています 

白髪がきになりだして、最近はヘアマニキュアされています。 

前髪に工夫をして、手入れがしやすくしました。 
カラーの色目を、春バージョンで明るくしました。 

伸びてきたら、くせが出てうねりが出はじめているかもしれない。 

お手入れの仕方がどうだったか、おうかがいすること。カラーの色 

 

       「顧客情報」画面で、「カウンセリング準備」ボタンで、「カウンセリング準備 SHEET」を表示します。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

※各 MEMO 欄は、スマホを使って、音声入力で文章を書き込むことができます。 

紫外線強くなってきたので、神のケアと毛先の保護のため 

カット・マニキュア・ヘッドスパ・トリートメメント  ￥.16,000 

お疲れであれば、リラグゼーションメニューを 

カット・マニキュア・ヘッドスパ           ￥.12,000. 

カット・マニキュア                  ￥.8,000. 

関口 智代
長方形

関口 智代
長方形



 

 
 

◆来店予測日サイクル LIST◆ 
・お客様ひとり一人の過去の来店履歴（2 年分）から、来店サイクルを計算して、ご来店日を予測します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



◆お客様のご来店の履歴を、くわしく記録します。 ※過去２年間の来店履歴から、サイクルを計算して、的確にご来店を予測します。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

顧客情報を見ると、いつでも過去２年間の履歴から、このお客様のサイクルを計算して、「次回最適日」を表示しています。 

◆「堀田様、いつも 32 日サイクルでご来店いただいています。次の 32 日後は、8 月 22 日火曜日にあたります。よろしかったら、ご予約お取りしましょうか？」の 

  お声がけで、来店サイクルが延びなくなり、少しずつ「次回予約」のお客様を増やしていくことができます。 

      平均来店回数をじわっと増やして、売り上げを伸ばしていくことができます。 

関口 智代
長方形
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◆来店予測日サイクル LIST を印刷します     「帳票」⇒⇒「来店予測日（サイクル）LIST」 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                 

                                     ※過去の日付を入れると、「来店サイクルを過ぎても未来店のお客様 

                                     ※未来の日付を入れると、そろそろ来店が予測されるお客様 

                                                                 を選び出します。 

                                     ※個人別にリストを出すことができます。 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ※お客様のランクを色分けしています         ※過去２年間のご来店状況を☆で表示します。        ※予約が入っていれば予約日を表示します 

 

◆活用の仕方  <<たとえば 8 月目標を達成するための準備として考えると・・・>> 

①過去５ケ月に、来店されるはずで、まだ来店されていないお客様をリストアップする⇒⇒的確なお誘いをします。 

       日付を ２０２3 年 3 月１日～２０２３年 7 月３1 日  として、「サイクルリスト表示」を押します。 

       お客様ひとり一人の来店履歴から、曜日や時間帯の特徴、おすすめしたい技術メニューなどをチェックします。 

       お客様にあわせたお誘いを考え、実行します。 

 

    ②8 月に来店させるはずのお客様をリストアップします。 

日付を 8 月１日～8 月３１日としてサイクルリストを表示します。 

予約が入っているお客様には、予約通りに来店していただく工夫をします。 

予約が入っていないお客様には、曜日・時間帯・技術メニューを考えて、お誘いします。 

※毎月お客様リストを見ることで、「ファン客」「ファン予備客」が見えてきます。 

※待っているだけでなく、自力で目標が達成できる取り組みを続けていきましょう。 

 



 

 
 

◆顧客識別◆ 
・自分の一年間の「実客数」「総客数」「客単価」「来店回数」「年間売上金額」がわかります。 

・どの数値をどれだけ伸ばして年間売り上げを伸ばしていくかを考えることができます。 

・取り組んだ結果（変化）を、数値で見ることができます。 

 

 

 

 

 

 

 



◆「顧客識別」     「帳票」⇒⇒「顧客自動識別」 

  日常画面右下の「帳票」ボタンをクリックします。 

 

 

                     各種帳票画面へ  ⇒ 「顧客自動識別」のタグをクリックして「顧客識別」画面を開きます。 

 

 

 

 

 

                 

                                      

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

① 過去 1 年間の集計をしています。 

② 一年間に来店されたお客様の「実客数」「総客数」「平均来店回数」「平均客単価」「お客様一人当たり平均年間利用金額」「年間売上」を表示しています。 

③ 上位から５％・１５％・６０％・２０％になるように金額範囲を計算して、ランク分けして、色分けしています。 

   一年間にご来店いただいたお客様をご利用金額順に並べると、上位２０％のお客様の売上合計は、年間売り上げの５０％を越えます。（５５．３％） 

   下位２０％のお客様の売上合計は、年間売り上げの 2.1％です。 

④ 書くランクごとに、５％のお客様に一つずつランクアップしていただけると、年間売上が約１０％上がります。（10.1％） 

⑤ 来店回数と平均客単価と平均利用金額の関連を表示しています。来店回数が多いお客様ほど、客単価が高いことがわかります。 

※「実客数」「客単価」「来店回数」のどの数値をどれだけ伸ばして目標を達成するかを考えることができますし、取り組んだ結果を数値化できます。 

※担当者番号を入力すると、自分の「顧客識別」を見ることができます。 

①  

②  

③  

④  

⑤  



※「識別比較表」 最新の一年とその前の一年の数値を比較して、伸びているか減っているかを明確にします。  個人の比較表を見ることができます。 

 

 

                                                                    売上の変化の要因を知ることができます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

※「５年間実績推移表」売上の数値と、来店回数の数値の、５年間の推移を表示します。成長の記録です。 

 

 

 

                                                                   どの数値をどれだけ伸ばしたいかがわかります。 

                                                                   そのために、どんなことに取り組むかが見えます。 

 

 

                                                                   取り組んだ結果・成果が数値化されます。               

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

◆再来店分析◆ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



◆「来店動向分析」 「日常業務」画面で、「再来店分析」をクリックします。 

                                    日常画面右下の「再来店分析」ボタンをクリックします。 

 

 

                                   上段も下段も 「新規」「固定」「合計」のボタンを押して、表示させます。「再表示」 

 

                      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



上段に工夫があります。  客数・再来店合計数・未来店数 の数値をダブルクリックすると、該当するお客様をリストアップします。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

※個人別に再来店状況をみることができます。 

※「印刷」で、名簿を印刷します 

※「ハガキ宛名書き」で、ハガキに直接宛名書きをします。        ４～５ケ月未来店のお客様には、月末にはがきを出しましょう。 

※「宛名シール印刷」で、タックシールに宛名書きをします。 



 

 
 

◆条件検索◆ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



◆条件検索の使い方-1    「自店舗対象」と「全店舗対象」 

   ・「自店舗対象」・・・自店舗で登録されたお客様を対象に、条件に合うお客様を選びだします。 

   ・「全店舗対象」・・・全店舗のお客様を対象に、条件にあうお客様を選びだします。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



◆条件検索の使い方-2    「印刷設定」・・・宛名書きなどで、様々な設定ができます。 

    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                   ◆タックシールを印刷する時に、様々な情報を 

印字することができます。 

・「担当者」「担当」・・・下部に印字します。 

・「顧客 No.」・・・コード番号を印字します。 

・「家族 No.」・・・家族のかたを、一括で宛名書き 

          します。 

 

 
 
 

◆「年賀状」などは、「全店舗対象」で検索して、主担当者順に宛名書きをすれば、ダブらずもれなく発送できます。 

 



◆条件検索の使い方-３    「表示順」・・・前回来店日」「担当者」など、さまざまな並べ替えができます。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



◆条件検索の使い方-４    「詳細検索」・・・技術の履歴や、商品の購入履歴からお客様を探し出すことができます。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

◆LIST を表示するには、このバーを押して表示させます。 

 




