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「サロンドエルコム FW」へのレベルアップ提案 
 

「サロンドエルコム FW」は、売上 UP に貢献します。 

年間売上 ＝ 実客数 × 客単価 × 来店回数 

◆失客・疎遠客を減らして総客数を増やし、売り上げを伸ばします。 

◆カウンセリングを充実させ、技術の満足度を上げて客単価を上げて、 

              売上を伸ばします。 

◆お客様の来店履歴から「お客様固有のサイクルを計算して、的確な 

              次回ご来店最適日を提案して、来店回数を増やし売り上げを伸ばします。 

 

 

 

エルコムデータシステム株式会社 
 



◆お客様の写真を日付順に何年でも保存します。                 カウンセリングの充実⇒客単価 P！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

※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） 

 

 

 

 

 

 

 



◆次回最適日を的確に提案し、次回予約を増やします。               次回最適日提案⇒来店回数 UP！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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４６日サイクルでご来店いただいています。次の４４日後は、８月２日水曜日にあたります。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。 

      来店周期を延ばさず、来店回数を増やして、売り上げを伸ばしていくことができます。 



◆技術者の方は、自分の進化の過程と到達点を自分で確認することができます。     ＜成長の記録＞ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
※「実客数」「客単価」「平均来店回数」の推移を知ることができます。 どの数値をどれだけ伸ばせば、売り上げがどれだけ伸ばせるかを試算できます。 

※担当するお客様の年間の来店回数が増えると、売り上げは伸びていきます。（来店回数の多いお客様が増えると売上 UP！） 

※取り組んだ結果（努力した効果）が、数値化され見える化します。  ※「気づき」が、技術者を成長させます。 

年間売上＝実客数×客単価×来店回数   準備したカウンセリングで、客単価が上がります。 

次回予約が増えると、来店サイクルが間延びしなくなり、来店回数が増えて売り上げが伸びます。 

 



◆失客・疎遠客を減らして、総客数を増やします。        ４～５ケ月未来店客への DM⇒戻り率２０％が期待できます 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
◆４～５ケ月未来店のお客様には、必ずお便りを出しましょう。 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
※しばらく来店されていないお客様の中で、ランクの高いお客様には、また

来店していただく工夫をしまし 

        
 

◆ﾀﾌﾞﾚｯﾄ機が、カウンセリング時に威力を発揮します 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

<<実物大>> 
 
※「前回は、〇〇に力を入れて、こんな状態のできあがりでした。今日まで、なにか困られたことやお気づきのことはなかったでしょうか？」というカウンセリングができます。 

                                                                                                                     


