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淡路印刷株式会社の

販売
促進

株式会社ザッツ 代表取締役

米満 和彦 （よねみつ かずひこ） 
美容室・飲食店などの中小店舗・中小企
業の販売促進支援を行なう。「ニュース
レター販促術」など著書多数。

経費
削減

株式会社しくみカイゼン研究所　代表取締役

若井 吉樹 （わかい よしき） 
中小企業を中心に儲かるしくみ改善の
コンサルを行なう。「世界一わかりやす
いコスト削減の授業」など著書多数。

それは、スマホとメールを使えば可能です。
会議にもよりますが、議事録で大事なのは、

①何が決まったのか（決まらなければ何が課題なのか）
②決めたことを誰が実行するのか（決まらなければ次回に向
けて何をするべきか）
くらいです。

その程度の内容であれば、会議をしながら必要事項をホワイ

トボードに書き出し、会議が終了したらスマホで撮影し、メン

バー全員にメール配信するだけで済みます。きれいな字でな

くても読めれば十分です。

ただし、印刷できるホワイトボードであっても印刷してはいけ
ません。あまりきれいに印刷できませんし、コピーをして配ら
なければなりません。今のスマホの画像は解像度も高く、簡

単に拡大もできます。

今や誰もが所有している最新ツール、スマートフォンで素早く

議事録作成、配信してみませんか？

働き方改革のテーマの1つに「時短」
「残業時間削減」があります。
勤務時間が長くなる理由に「無駄な会議

が多い」がよく挙げられます。「会議時間が長過ぎる」という

声も聞こえてきます。会議自体が注目されますが、実は議事
録の作成にも結構時間をかけていないでしょうか？
議事録の作成や上司によるチェック、配布など、下手をすると

数日～1週間後に配布なんてこともあります。なかなか作成さ

れない議事録を督促するのも無駄な作業です。

さらに、なかなか議事録が作成されないことをいいことに、

自分に宿題があったことを忘れてしまったり、宿題があったこ

とは覚えていても何が宿題だったのかを忘れてしまう人もい

ます。このような調子では次の会議でまた同じ議論や同じ宿

題が繰り返されてしまいます。

そこで、会議が終わった瞬間に議事録を配ることはできない
でしょうか？

お客様と仲良くなる企画
で売上げアップ！

会議の議事録作成を簡略化
して、残業時間を削減

で、ドラマに対する注目度を上げる工夫をしています。
そして、初回分を「第1話」としてDVDプレスし、お店のニュー

スレターと共にお客様に送付したところ、次々とお客様が反

応しました。

「早く第2話を見たい！」「○○さんの意外な一面を見ました」

「今度は私も出してください」など、様々な声が寄せられたそ

うです。その後、このお店では「お店ドラマ」が定着し、好調な

業績を示しています。

以前、毎年お客様と一緒にバーベキュー大会を開き、ファン客

を増やしている飲食店の事例を聞いたことがありますが、基

本的な考え方は同じですね。

お店側からの一方的な企画（売り込み企画）ではなく、とにか
くお客様と仲良くなることを目的とした企画です。
企画の目的は「売上げアップ」です。しかし、必ずしも「売り込

み」をする必要はありません。お客様とスタッフが仲良くなれ

ば… お店の売上げが上がるのは間違いありませんよね。

あるエステサロンでとてもユニーク

な企画がありましたので紹介します。

それは、「お店ドラマ」を制作してお客様を
ファン客化する企画です。
ドラマのジャンルは「恋愛ドラマ」で、店長がシナリオを書き、

映像編集が得意なスタッフさんが編集を行ないます。（1万円

程度で簡単編集できるソフトを使用しています）

シナリオといってもセリフと場面を描いただけのシンプルな

もので、このシンプルなシナリオをもとに撮影を行ないます。

業務の間の暇な時間を見つけては、それぞれのスタッフさん

に演技をしてもらい、トータル2時間ほどかけて撮影し、これ

を約10分間のドラマに仕上げます。もちろん、演技はさほど
うまくはありません。しかし、完成した動画を見ると、画面の

端々から楽しさがあふれているのです。（完全に学芸会のノリ
です）

また、「お店ドラマ」には意図的にお客様を登場させること
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5月・6月の求人チラシ は、5月19日㈯・6月2日㈯・16日㈯・30日㈯発行です。

淡路印刷ではこの度「デザイン定額制サービス」という新サービスを始めました。既に島内のホテルさんに
て導入頂いております。企画の部署がある会社さんなどでは、企画・販促が主たる仕事なのに、担当者にデ
ザインをさせていませんか？人材確保が難しい時代、外注できるものは外注をして、売上・収益アップの仕
事に力を注ぐべきですよね。そういった際に、当社のデザイン定額制サービスをご利用頂いてはいかがで
しょうか？デザインの仕上がりがイマイチ、デザインに時間が掛かるといったお悩みを解決できます。少な
い人員で作業効率が良く、売上アップさせるためにも、外注できるものは外注されてはいかがでしょうか？
サービスについて興味がございましたら、お気軽にご相談下さいませ！

新サービス　「デザイン定額制サービス」始めました！

WEB
販促

印刷
感動会社楽通 代表

田村 慎太郎 （たむら しんたろう） 
自らも印刷物でお客様を元気にし、印
刷業界を元気にするための支援活動を
行なう。全国で講演活動を展開中。

株式会社スマートアレック 代表取締役

河井 大志 （かわい だいし） 
WEBマーケティングディレクター。著
書に「SEO対策 検索上位サイトの法則
52」他がある。

具体的には美容サプリ、美容ドリンク、コスメ、ダイエット関

連グッズなどが売れやすいようです。

逆に、taboolaというアドネットワークを利用する場合は、
MSNというサービス内で表示されるため、利用者は40～60

歳代が多く、相性の良い商品も年配層向けの商品となり、バ

ナーもオシャレなものというよりも、わかりやすいものがク

リックされやすくなります。

具体的にはグルコサミンサプリや老眼に良いとされる目のサ

プリなどが売れるようです。

…このように、WEB上で配信するメディアによって告知する

バナーデザインや広告文を変更して、広告出稿することが重

要です。

アドネットワークごとにバナーや広告文を変更し、常に広告

のクリック率、クリック後の商品購入率を見てPDCAを回し、

そのアドネットワークに最適な「広告」に調整することで商品
の拡販を実現することができますよ！

様々なWEBメディアやニュースアプリ

に広告を配信することができるアド
ネットワークという仕組みがあります。

この仕組みを使えば、ポータルサイトやニュースサイト、美容

メディア、まとめサイト、ニュースアプリ、一般ブロガーのブロ

グなど様々な箇所に広告を配信することができます。

アドネットワークは国内に数十存在し、どのアドネットワーク

を利用するかで、配信される箇所が変わります。いろいろな

アドネットワークを利用すれば、いろいろなところに広告配

信できるのがメリットですが、配信先によって広告を見てくれ

るユーザーが変わってくるので、表示させる広告のバナーや

文言、告知する商品自体も最適化する必要があります。
例えば、インスタグラムに配信する場合は、相性の良い商品
は20～30歳代の女性がターゲットとなる商品で、配信する

広告のバナーもインスタ映えするようなバナーの方がクリッ

クされやすい傾向にあります。
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アドネットワークで、
商品の拡販を実現しよう！

お客様のニーズの先をいって
売上げアップ！

このようなサービスを実現するためには、そのサービスのコ

ンセプトを考え、魅力的なネーミングを付け、そのサービスに

特化したパンフレットやチラシを作成することでお客様にそ

のサービスを伝えることができます。

これからの時代は、全体をざっくり紹介するツールではなく、

ピンポイントで相手に刺さるサービスをたくさん用意してど
んどん情報発信していく営業と、販売ツールをしっかりシ
リーズ化していくことをおすすめします。
名刺に載せるのもおすすめです。名刺の裏面や2つ折の形に

すれば使えるスペースはたくさんあります。そして、その名刺

を渡すことで、お客様はその内容を聞きたくなるので、サービ

スを魅力的に紹介してください。たとえ、そのサービスが響か

なくても、「新しいことに挑戦してくれそうな会社だな～」と印

象付けられるはずです。

このように、ニーズの先をいくサービスの露出を高めれば、

きっと本業にも良い影響を与えるはずですよ！

よく「お客様のニーズに応えます」と
いうフレーズを聞きますが、実はお客

様のニーズに応えていては遅いのです。
なぜなら、お客様にニーズがあるということは、既に商品や

サービスが存在しており、競争相手が多い場合がほとんどだ

からです。

お客様は「便利な物がほしい」「楽しい物がほしい」「珍しい物

がほしい」と漠然と思っています。そこで、あなたの出番です。

「お客様が欲しかったのはこれではないですか？」「そうそう、

こんなのが欲しかったんだよね！」というふうに、お客様の
ニーズの先を行くのです。
例えば、今多くの企業で困っているのは求人不足と社員のモ

チベーションアップです。これらの問題を解決するために、社

員の誕生日に花束を届ける花屋さんのサービスや、新入社員

にオーダースーツを作ってあげるスーツ屋さんのサービスな

どがあり、人気です。


