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【今月のトピックス】 

・様々な形のコミュニケーション 

・常識を変えて革新を起こす 

・来店客にしてもらう２つのこと（LINE 友だちとグーグル MAP 口コミ） 

・ユニークなお店作り最新飲食店事情 

・美容室のコロナ禍のメニュー作り 

・美容室のインスタグラム活用（プロフィールと投稿編） 

・あなたが事業で成し遂げたいこととは 

 

こんにちは 

ハワードジョイマンです。 

 

私は今、地元静岡で人気の、マグロ海

鮮丼のお店におります。

 

３月は、まん延防止措置期間でもあっ

たため、「副業コンサルタント起業コー

ス」を、東京を回避し、静岡で開催しま

した！ 

 

愛知県から 3 名、東京から 1 名の有

志が、会場までお越しくださいました。 

 

セミナー前にパワーチャージ！ 

 

現時点で３日間講義を行い、開催途中

ですが、既に年間 60 万円のコンサル契
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約を獲得した方もおり、今年もメンバー

が活躍しております。 

 

 参加者の大多数が、このゴールドで一

緒に学んでいる飲食店や美容室の経営者

の方々ですが、「なぜ、いきなり６０万

円ものコンサル契約が取れるのか？」不

思議に思う方もいらっしゃるかもしれま

せん。その秘密を少しだけお話ししたい

と思います。 

 

コロナによって、店舗経営ではいかに

複数収益源を作るかがとても重要になっ

ています。テイクアウト販売や宅配、二

毛作経営、通信販売などは、収益源を複

数作り出す方法の１つです。 

 

これらに共通するのは、有形物（形あ

る商品）であるということです。 

 

そして、私たちが着目するもう１つの

収入源が、無形物である、あなたの知識

や経験などのコンテンツ販売です。 

 

有形物は原価が掛かります。一方で、

無形物であるコンテンツは原価が掛かり

ません。リスクは最小限に、利益を最大

化できる収入源となりうるのです。 

 

そこで、これまでのあなた自身の経験

や知恵をコンテンツとして、売上を生み

出すことが、会社としての収益性を高め

る１つの方法となっています。 

 

あなたがこれまで培ってきた経験・知

恵・知識は、あなたの財産です。そし

て、それらを求めている人（需要）がい

るということですね。 

 

そしてこの、コンテンツ（無形物）を

収益源にする方法を学び実践するのが、

「副業コンサルタント起業コース」にな

ります。 

 

ＺＯＯＭでも同時開催していますが、

やはり顔を合わせながらの講義は白熱し

て良いですね！ 

 

4 月以降は、私が全国各地を訪問し、

ゴールド会員さんとの交流会も開催しま

すので、ぜひ、お会いましょう！ 

 

4 月 4 日（月）zoom 

4 月 18 日（月）小倉 

5 月 10 日（火）大阪 

5 月 17 日（火）沖縄 

5 月 23 日（月）東京 

 

※全て 13 時 30 分～16 時 30 分です。 

※セミナー前のランチ会や、セミナー後

の懇親会も検討中です。ご希望の方はぜ

ひ！ 

※ゴールド会員さんは無料です。ぜひ、

お友達にもお声掛けして、ご参加くださ

い。 

 

なお、交流会では、ミニセミナーも開

催予定です。2022 年の売上・利益で、

最高記録を出してもらうための利益倍増

方法についてお話もしていきます。楽し

みにしていてくださいね！ 
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参加は、下記の QR コードを写メして

お申込みください。参加フォームが表示

されます。 

   

〈交流会参加フォーム〉 

 

ということで、今月も張り切ってお届

けします！今月は、以前会報誌で掲載し

た取り組みの復習を兼ねながら、始めて

いきましょう。 

 

■様々な形のコミュニケーション 

 

1 月号で、山梨で鉄板焼き屋さんを経

営している網野さんのお店で行っている

販促事例をご紹介しました。その中で、

お客さんへの退店時のプレゼントのお話

をしましたが、覚えていらっしゃいます

か？網野さんのお店では、温かいお茶の

容器に、メッセージを書き込んだものを

手渡しして、お見送りをしていました

ね。 

 

先日、僕が利用した麻布十番の和食店

でも、帰り際にあったかいホッカイロを

もらいました。そこにも手書きでメッセ

ージが書かれていて、やっぱりこういう

販促って、あったか～い気持ちになるな

ぁと改めて感じたわけです。 

 

もう 4 月でだいぶ温かくなってきたの

で、ホッカイロは来シーズンにお預けで

すが、大事なことは、ホッカイロを渡す

ことではなく、お客さんの気持ちをほん

わかあったかくすることです！おもてな

しとコミュニケーションの観点から、お

話していきますよ。 

 

でもね、１つ１つに手書きのメッセー

ジって、正直、面倒くさいでしょ？（心

の声） 

 

なので、こうした取り組みも何年かや

ると、いつのまにかお店側もマンネリ化

してしまい、止めてしまうことが多いで

す。実際、手書きのものを渡される機会

って、なかなかありません。 

 

だからこその手書きの良さだと感じて

います。 

 

ゴールド会員さんは、以前からホッカ

イロのプレゼントをやっているお店が多

いですが、ホッカイロ以外にも入浴剤を

プレゼントしているお店もあります。 
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これは、家に帰って、お風呂に入った

時に使って貰って、入浴剤のお風呂に入

りながら、「今日も楽しかったな～」と

お店でのことを思い出してもらい、良い

印象で 1 日を終えてもらうためです。 

 

 「今日も一日お疲れさまでした！お風

呂につかって、ゆっくりあったまってく

ださい！」なんて書かれていたら、うれ

しくなっちゃいます。 

 

人は、感情の生き物です。だから、良

い感情、良い印象を持ってもらうこと

で、再来店率が高まります。 

 

その為に、あなたならどんなコミュニ

ケーションを通じて、お店に対する良い

印象を持ってもらいますか？ 

 

 例えば、その土地に古くから伝わる手

作りのお守りを、交通安全のお守りとし

て、来館者にプレゼントしている旅館が

あります。 

 

 自動車のワイパーのレバー（左側）に

そのお守りを吊り下げてもらうことで、

車に乗ってそのお守りを見るたびに、そ

の旅館に行った思い出を思い出してもら

うためです。 

 

 他にも良いアイデアがありましたら、

ゴールド会員情報共有版のチャットワー

クで、ぜひシェアしてください！ 

 

 

 

■４0 年前のマクドナルドの広告チ

ラシ 

 

最近時間が空くと、断捨離に励んでい

るジョイマンです。少しずつですが、物

がすっきりしていくと、頭も心もなんだ

かすっきり軽くなるのを感じます。 

 

先日は、亡き父の書棚を整理しまし

た。「こんな本を読んでいたんだな～」

と物思いにふけりながら、ぱらぱら本を

めくっていたら、本の間から、マクドナ

ルドの広告チラシを見つけました。 

 

それが次のチラシです。 

 

  マクドナルドのチラシ 表 
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マクドナルドのチラシ裏 

 

発行日は記載していないので、いつの

ものかはっきりとはわかりませんが、か

なりレトロな雰囲気なので、おそらく 

４０年ほど前のチラシかと思われます。 

 

このチラシから分かることは、まず、

マクドナルドは、４0 年前から、継続し

てチラシを出して集客しているというこ

とです。ターゲット層が全年代層の場

合、昔も今も、チラシに一定の需要があ

ることが推察できます。 

 

ただし今は、アプリでいつでもクーポ

ンが取得できるようにもなっています。

今後、10 年、20 年スパンで考えた

時、新聞の購読率や、スマホの保有率な

どの動向を見ながら、その時代に合った

適切な販促の方法を考えていく必要があ

るということになりますね。 

次に、販促の内容も見てみましょう。

フィレオフィッシュを買うと、コカ・コ

ーラ（ファンタ、スプライト）Ⓢサイズ

が 10 円で買えるというチラシになって

います。 

 

当時の私は、小学生。ただただお得な

値段に釣られて買いに行ってたんだろう

と思います。 

 

お客さんにそのように思わせるのが、

マーケティングですね。 

 

マクドナルドは、４0 年前から、こう

した集客商品（コカ・コーラ）を設定

し、お客さんの来店きっかけを作って、

売上を伸ばす方法をとっていたんだと気

づかされます。 

 

マクドナルドなどのチェーン店は、こ

うした炭酸飲料は、元々原価が 10 円程

度ですから、それで集客して、フィレオ

フィッシュを買ってもらえれば、ちゃん

と利益がでるというわけです。 

 

ただこの時期には、まだバリューセッ

トは登場していないみたいですね。今

は、セット商品の販売を軸に、定期的に

季節限定、期間限定ハンバーガーの販売

により集客をしている状況です。販促の

進化を感じます。 

 

このように、販促面から、商品づくり

について考えると、 

１．お客さんを集める集客商品（利益率

は低くても、お客さんにとってお得

な商品） 
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２．きちんと利益を出せる収益商品 

１と２を、きちんと区別することが大切

です。 

 

さらに、 

３．季節や期間を限定した商品や、お客

さんが興味関心を持つ商品づくり 

で、さらなる集客と収益性を図り、バラ

ンスの取れた商品づくりを心がけましょ

う。 

 

ということで、商品づくりについて、

更にお話を進めていきます！ 

 

■常識を変えて革新を起こす！ 

 

僕は元々、そんなに甘党というわけで

はないんですが、時々無性に甘いものが

食べたくなることがあります。先日も、

ジョイ娘にお土産と称して（笑）、とあ

るお店のショーケースを覗きました。 

 

すると、イチゴのショートケーキが特

徴的でした。というのは、イチゴのショ

ートケーキが、①三角ではなくて、②透

明フィルムで巻かれておらず、③カップ

に入っていたのです。 

 

このカップ型のショートケーキ、私は

初めて見ました。 

 

いつも、透明のフィルムを取るのが面

倒で、終いには手に生クリームがついて

手を洗うはめに… 

 

なので、フィルムを取らなくてよいこ

のケーキは、非常に楽で食べやすそうだ

と感じました。 

 

ショーケースに並んだカップショートケーキ 

 

器に入れたケーキにするだけで、見た

目もずいぶん変わります。 

 

こうしたカップケーキって、調べてみ

ると色んな進化がされているのですね！ 
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カップの形も、丸形から四角型、ドリ

ンクグラス型まで様々です。 

 

透明の容器に入れれば、中が見えるこ

とで、層による盛り付けの色合いを楽し

ませることもできます。 

 

このように考えると、「ケーキの形は

三角形」と考えるのは、単なる思い込み

だといえます。 

 

また、ホールケーキは、カットをしな

くてはいけませんが、カップケーキは、

カットをする必要がありません。 

 

つまり、作業自体も楽になり、新入ア

ルバイトさんの技術レベルでも、作業が

可能になります。 

 

このように、ホールケーキからカップ

ケーキに変えるだけで、商品自体の印象

もがらりと変わりますが、さらに、①お

客さんとしては食べやすくなり、②お店

としても作業自体が容易になるなど、付

随した変化も起こります。 

 

では、この発想をケーキ以外のものに

応用したらどうでしょうか？ 

 

例えば、海鮮丼をカップにしたらどう

でしょう？「カップ寿司」で検索してみ

ると、、、 

 

やはり考える方は考えますね。カップ

にすることで、①手軽、②食べやすい、

③少量でも彩り豊かに盛りだくさん、を

演出しやすくなります。 
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あなたのお店の商品を、カップにして

みたら、どうなるでしょうか？一度、あ

なたの中にある常識の枠を外して、イメ

ージしてみましょう。 

 

■提供演出はＳＮＳとの相性が良い 

 

先月の会報誌で、お客さんとのコミュ

ニケーションを図るきっかけの１つとし

て、商品提供時の演出についてお話をさ

せていただきました。 

 

そこで早速、実際のお店にリサーチに

行くために、渋谷にある DRA７さんに

訪問して、しらすのペペロンチーノを注

文しました。 

 

まず、目の前にペペロンチーノスパゲ

ティを置かれて、その上に、「よいし

ょ、よいしょ」と元気な掛け声と共に、

しらすが山盛り乗ります。 

 

※この「よいしょ」の掛け声は、札幌の

海鮮居酒屋「はちきょう」さんの「つっ

こ飯」が掛け声系の提供演出の起源とも

言えます。「つっこ飯」の掛け声は、

YOUTUBE で実際の掛け声を確認でき

るので、聞いたことのない方はまず先に

確認してください。臨場感あふれる演出

というものが、よく理解できると思いま

す。 

 

 

この演出のポイントは、３つです。 

 

①見た目の演出 

店員さんが、しらすがたっぷり入って

いるトレイを片手に持って、そこから取

り分けて載せていってくれます。そのボ

リュームに、おおっ！とまず感動しま

す。ボリュームを演出するなら、“こぼ

れる”演出が、さらに効果的です。 

 

今回は、見た目をボリュームで演出し

ていますが、色彩だったり、動きや変化

だったり、他の要素で演出することも可

能です。例えば、調理前の食材を見せ

る、バーナーで焼いてチーズがとろける

のを見せる、などがこれにあたります。 
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②音の演出 

「よいしょ、よいしょ」という元気で

リズミカルな掛け声は、それだけで人の

心を高揚させ、楽しさを演出します。 

 

誕生日のお客さんに向けて、happy 

birthday の曲を、店内スタッフ全員で

歌うのが流行りましたが、これにも同じ

ような効果があり、うれしい、幸せとい

った感情を呼び起こします。 

 

人の声以外にも、目の前でジュージュ

ー焼ける音、サクサク・ザクザク切れる

音、シュワシュワ・パチパチはじける音

などは、食べ物のおいしさを増強させま

すので、厨房の中だけで独り占めしない

で、その“美味しい音”をお客さんと共

有しましょう。 

 

③ほかのお客さんを巻き込む演出 

今回のしらすのペペロンチーノの提供

演出で、秀逸なポイントは、なんといっ

ても②の掛け声です。掛け声に注目し

て、店内のお客さんの多くが、この提供

演出の光景を見るからです。そして、面

白い！美味しそう！と感じた他のお客さ

んも、このパスタの注文をしはじめま

す。 

 

まさに、注文が注文を呼ぶパスタで

す。これも、お客さんの目の前で、しか

も他のお客さんにも見えるように、わざ

わざ提供演出をするからですよね。 

 

最初からしらすが載った状態で提供し

ても、注文したお客さん以外は見ようと

は思いません。 

他のお客さんにも見える、聞こえる、

興味が湧く！というのが、こうした提供

演出のポイントの１つなのです。 

 

そして、こうした提供演出は、ＳＮＳ

でも拡散されやすいです。フェイスブッ

クやインスタグラム、YOUTUBE や

TIKTOK などでも、お客さんがアップ

してくれるでしょう。 

 

■来店客にしてもらう２つのこと

（LINE 友だちとグーグルマップの口

コミ対策） 

 

まん延防止措置も解除されて、夜の人

出も増えてきていますね。 

 

外出客が増えるに応じて、グーグルマ

ップでの検索も増えてきています。そこ

で、良い口コミを書いて欲しいと思って

いる方も多いと思います。 

 

しかし、お店でお客さんに、「グーグ

ルマップで口コミを書いて」とお願いし

ても、中々書いてはもらえません。 

 

理由は、①全体の中で、口コミ投稿を

してくれるのは、そもそも１０％にも満

たないから、②何を書けば良いか分から

ないから、です。 

 

そこで、お店での販促のゴールを「口コ

ミを書いてもらうこと」にした場合、それ

を実現するためには、「口コミ投稿をお願

いします」と直接声をかけるのではなく、

別の方法からアプローチしていくことをお

勧めします。 
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本誌は見本となっております。全て内容

を学び、売上、利益を伸ばしたい方は、

増益繁盛クラブゴールドへご参加くださ

い。参加はこちらからどうぞ 

（クリック↓） 

https://haward-joyman.com/zhc/  

 

そして、LINE の友だち登録をしてもら

ったら、（２）スタンプを１個送ってもら

うことで、個別トークができる状態になり

ます。 

 

個別のやり取りができるようになること

で、このお客さんに、（３）来店の御礼を

メッセージ配信することができます。 

 

そして、相手からの返事を待つのです。 

 

返事がきたら、そこで（４）グーグルマ

ップへお店を利用して良かったことを、書

いてもらうように促します。 

 

遠回りをしていると感じるかもしれませ

んが、そもそも、LINE の友達登録もして

いないお客さんが、頼まれたからといっ

て、面倒な口コミを書いてくれる確率は本

当に低いです。だからこそ、クーポンなど

の特典をつけて口コミを促すことが多いの

です。 

 

現にあなたも、自分が客の立場なら理解

できるかと思います。口コミを書くにも、

原動力がいります。感動や感謝の気持ちが

大きいほど、純粋に自発的に口コミを書く

ことはありますが、そこにはやはり、お客

さんとお店の繋がりがベースにあって、か

つ、何かしらのきっかけが必要というわけ

です。 

 

つまり、この方法で何をしてほしいかと

いうと、LINE の友だち登録を入り口に、

お店との関係性を築いてもらう流れの中

で、口コミを書いてもらう仕組みを作りま

しょう、というお話です。 

 

こうして得られる口コミは、より自分の

お店に好感を持ってくださっているお客さ

んからの口コミが期待できるでしょう。 

 

では実際に、どんな風に進めるかという

と、まずは LINE の友だち登録をしてもら

うところから始まります。友だち登録につ

いては、これまでもたくさんお話してきた

ので簡単にお話しますが、ここもやはり仕

組み化することが大切だと感じます。 

 

友だち登録してください！の声かけでは

なく、自然な流れで友だち登録をする仕組

みです。 

 

飲食店ならば、「クーポンがもらえる」

などの特典をつけることはやはり有効です

し、美容室ならば、施術後の写真を共有す

るので友だち登録してくださいと言うのが

スムーズです。少人数の予約枠のお店なら

ば、予約は LINE で受け付けますというシ

ステムにすれば、必ず友だち登録をしても

らうことになります。 

 

次に、友だち登録をしてもらえたら、必

ずスタンプを返信してもらうことを忘れな

いでください。 

 

https://haward-joyman.com/zhc/
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LINE では、殆どのお店が、友だち登録

をしてもらった状態で満足していますが、

友だち登録をしてもらうだけでは、店側に

は個別の顧客情報が一切分かりませんし、

個別のやりとりもできません。 

顧客リストの観点から言っても、LINE

においては、トークができるようになって

初めて、顧客リストが増えたと思った方が

良いでしょう。再来店アプローチを、個別

にしやすくなるメリットがあります。 

 

ここまで、まずは（１）LINE 友だち登

録をしてもらい、（２）スタンプを送って

もらって、個別トークができる状態にな

る、この２つを意識して取り組んでみてく

ださい。 

 

ここまで来たら、あとはお客さんと仲良

くなるのみ！その日に話した会話を振り返

ることもできます。 

 

例えば、旅行の話をしたら、「今日は、

ご来店ありがとうございました！初めてお

会いしたとは思えないほど、色んなお話が

できて私も楽しかったです！旅行、楽しん

できてください！お土産話楽しみにしてい

ます！」などとコミュニケーションを図り

ましょう。 

 

こうした会話により、お客さんとの距離

を縮めることができて、仲良くなれて、再

来店率も高まります。 

 

お客さんも、「お土産話を楽しみにして

います」と言われることで、再来店をする

意識が高まります。 

 

そこで、お店の公式アカウントには、ス

タッフが入れるようにログイン権限を与

え、各担当スタッフが、そのお客さんに返

信ができるようにしておいてください。 

 

仲良くなれば、当初の目的の口コミ投

稿もしてもらいやすくなりますよ。 

 

また、個別トークができる状態であれ

ば、お客さんが「口コミって何を書けば

良いのか？」という疑問に対して、こん

な感じで書いて欲しい、というサンプル

文章も送れますよね。 

 

飲食店ならば、新商品の感想をお願い

しますとか、記念日コースを予約利用し

てくださった方に個別で口コミをお願い

するなど、ある程度メニューを絞った口

コミが期待できます。 

 

美容室であれば、①髪のどんなことで

悩んでいましたか？②なぜ、当店を選ん

でいただけましたか？③どのメニューを

やられましたか？④その結果、どのよう

になりましたか？悩みは改善されました

か？と、書いて欲しいことを質問形式に

して依頼をすれば、お客さん自身も、こ

ういうことを書けば良いのかと分かるの

で、書きやすくなりますよ。 

 

■事業を通じて成し遂げたい使命

は？ 

 

 ぎょうざの満州さんって知っています

か？ 
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「ぎょうざの満州」さんは、「3 割う

まい!!」のキャッチコピーで、餃子を中

心に扱うチェーン店を経営されていま

す。2021 年 12 月現在、埼玉県内に

49 店舗、東京都内に 35 店舗、神奈川

県内に 1 店舗、群馬県内に 5 店舗、大

阪府内に 9 店舗、兵庫県内に 2 店舗

の、全 101 店舗を展開しています。 

 

キャッチコピーは、「全て自家製」 

「3 割うまい!!」、「ぎょうざの満洲は

駅のそば」などですが、つとに有名なの

は、「3 割うまい」です。 

 

この意味については、現在は「うま

い・安い・元気」の 3 つで 3 割とされ

ていますが、元は「(他店より)美味さ 3

割増し」の意味で付けられたものとのこ

とで、また、売上の 3 割を原材料原価に

あてていることも由来の１つとされてい

ます。 

 

 

ぎょうざの満州の冷蔵販売コーナー 

 

今回、このぎょうざの満州さんについ

てお話しするのは、あなたが店舗経営・

会社経営における使命について、考える

きっかけを得て欲しいからです。 

店舗経営（会社経営）の目的は、利益

をあげて、会社を末永く繁栄させること

です。 

 

しかし、この利益というのは、金銭上

の利益としての数字だけではありませ

ん。お店を利用する顧客の幸せ自体も、

文字通り会社の利益です。 

 

そこで今回は、現社長のエピソードに

基づくインタビュー記事を一部抜粋し、

加筆修正のうえ、引用させて頂きます。 

 

（ここから↓） 

1998 年に父で創業者の金子梅吉氏

（現会長）から社長の座を受け継ぎ、

40 代になった池野谷社長は、それまで

何の問題もなく“健康優良児”を自認し

てきましたが、健康診断で衝撃的な診断

を受けます。 

 

血圧の数値が高いとの診断結果が出

て、以後、それが数年間続いたのです。

機を同じくして、父が、高血圧が原因と

思われる病で倒れました。 

 

医師に食生活を問われた池野谷社長

は、「味を確認するために、昼は毎日自

社のラーメンとギョーザを食べている。

それは私だけでなく、従業員も同じだ」

と答えました。医師からは、「週 1、2
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回ならいいが、毎日食べるのは考え直し

た方がいい」と言われました。多量の豚

の脂分は、食べ過ぎると血管を詰まらせ

る原因になる可能性があるということで

した。 

 

池野谷社長が先代から引き継いで掲げ

た会社の理念は、『おいしい餃子で人々

を健康で幸せに』。 

 

それなのに、『たくさん食べたら健康

を害する』現実を突きつけられて、ショ

ックを受けたそうです。 

 

こうした理念による理想と、お店での

現実。あなたのお店ではどうですか？ 

 

「健康的な食事を提供する」という理

念なのに、実際は健康的でなかったり、

「お客様に楽しいひと時を提供する」と

いう理念なのに、社長もスタッフも不愛

想だったり。忙しさに追われ、疲れ切っ

た顔をお客さんに見せていませんか？ 

 

池野谷社長は、この一件から、「美味

しいだけでなく、もっと本当の意味で健

康を突き詰めなければ」と、心に固く誓

い、会社の変革が始まりました。 

 

改めて、全てのメニューを「健康」軸

で見直しました。 

 

ラーメンのスープは、だしを取るのに

コクを出しやすい豚骨と豚足は欠かせな

い食材でしたが、どうしても脂分は多く

なることから、豚骨や豚足を外し、鶏が

らと煮干し、昆布、カツオ、野菜を圧力

釜で煮込み、とても優しい味の美味しい

スープが完成しました。 

 

５０年間の味を変える決断は、不安だ

ったようですが、お客さんの間では「ス

ープがレベルアップした」と評判になっ

たそうです。 

 

 一方、チャーハンはコクを出すため、

炒める際にラードを使ってきましたが、

これも植物性油に切り替え、玄米を半分

使うことで、パラパラな仕上がりになり

ました。 

 

その香ばしさと味の濃さがアクセント

にもなり、味付けの醤油や塩の量を減ら

せて、減塩効果も出たようです。 

 

更に、ギョーザ定食などに付くご飯も

白米から玄米に変更可能に。「健康的に

がっつり食べたい」という男性が、玄米

を大盛りで頼むのも増えたそうです。 

 

 そして、看板メニューのギョーザも、

キャベツ、ニラ、タマネギ、ニンニク、

ショウガに加え、豚の赤身肉も半分を占

めるほどに改良。赤身肉は脂っぽさがな

いため、野菜の美味しさをしっかりと味

わうことができるようになりました。ま

さに、食べて「健康」を、文字通り具現

化することができたのです。 

 

毎日食べて、スープを飲み干しても、

健康なものを提供することができるよう

になり、地域の人々の健康を考え、競合

にはない付加価値を生み出すことができ

るようになったのです。 



THE SUCCESS METHOD OF BUSINESS AND LIFE 
２０２２年４月 

- 14 - 

 

こうして、会社の理念を現場で具現化

されてきました。 

（↑インタビュー記事加筆修正ここま

で） 

さて、あなたは池野谷社長の健康診断

のエピソードと、そこからの変革に関す

る行動について、どんな印象を持たれま

したか？いかがでしたでしょうか？ 

 

あなたご自身の店舗は、今、理念（理

想）が現場で具現化できていますか？理

念と現場が、正反対にはなっていません

か？ 

 

そして、経営（会社経営）を通じて、

成し遂げたい使命はなんでしょうか？ 

 

ぎょうざの満州さんが直面した問題と

改善の過程は、私たちにも共通する、成

長していく中での課題の１つです。 

 

実現したい使命と、自分たちの仕事内

容を照らし合わせ、会社の利益と顧客の

利益を一致させて、末永く繁盛する土台

を作っていきましょう！ 

 

そして、この企業理念（使命）に基づ

き、店舗のコンセプトが決まり、お店の

具体的な形ができあがっていくのです。 

 

そこで次は、コンセプトと、そのコン

セプトに基づく店づくりについて、分か

りやすい事例がありましたので、ご紹介

します。 

 

 

 

■ユニークなお店（最新飲食事情） 

 

今日ご紹介するお店は、東京にある

JANAI COFFEE というお店です。 

 

一見するとコーヒースタンドなのです

が、実は、このお店の奥（裏）にはバー

があります。 

 

しかし、そのバーの空間（スペース）

に入るためには、店舗のＨＰ上で、隠し

ページに辿り着かないと、絶対にバーに

は入れないシステムになっています。 

 

なぜ、このような仕組みになっている

かというと、お店のコンセプトに次のよ

うに書いてあります。 

 

（↓HP より抜粋） 

禁酒法が施行されていた 1920 年代のアメ

リカ。その時代、美容室や法律事務所などを

装って、裏でお酒を密売する文化「スピーク

イージー」が生まれ人気を博しました。 

JANAI COFFEE は、「コンセプトを面白い

と思ってくれた人たちだけが集まる場」を作

るために、このスピークイージーの仕組みを

取り入れました。 

(もちろん合法なのでご安心くださいませ。) 

（↑ここまで） 

 

そして、お店のルールとして、例えバ

ーのことをコーヒースタンドで聞かれた

りしても、（隠しページを見せない限

り）店員はバーの存在を決して明かさ

ず、知らないフリをすることになってい

ます。 
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実際に、テスト営業の時も「10 組

中、4 組が入店できなかった」そうで

す。 

 

では、この隠しページを出すにはどうし

たらいいのか？それは、JANAI COFFEE

のＨＰにヒントがあります。 

 

※続けて正解を記載しますので、自分で解

きたい方は、JANAI COFFEE のＨＰへ

どうぞ

 

実は、この文章にヒントが隠されていま

す。この文章の一番左の文字だけを縦から

読んでいきます。 

 

私たちが提供したいのは 

コーヒーだけではありません。 

時を忘れる。 

計ることをやめる。 

周りと比べない。 

リラックスして 

日常を忘れる時間を。 

何一つ考えず、コーヒーと非日常を 

存分にお楽しみいただけ 

る場所。それが JANAI COFFEE です。 

 

縦読みすると、「時計回りになぞる」と

秘密のメッセージが現れます。 

 

そこで、下記の円状に書かれた JANAI 

COFFEE の文字を矢印のように円状に手

でなぞると、、、 
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ご覧の通り、バーの予約ページに変わる

のです。そして、この上記のページをコー

ヒースタンドの店員さんに見せると、晴れ

てバーに案内されるのです。 

 

バーへの入り方ですが、コーヒースタン

ドのカウンターの左手にある本棚。この本

棚を開けると、奥にバースペースがあるの

です。 

 

本棚が実は秘密の入り口となっている 

まさに、アメリカで禁酒法が制定されて

いた時代に、美容室や法律事務所などを装

って、裏でお酒を密売する文化「スピーク

イージー」を体現したお店になっておりま

す。 

 

ぜひ、東京に来た際には、事前に予約し

たうえで、訪問してみてください。 

 

ちなみに、バーを出る際は、入り口のス

タンドコーヒーのコーヒーをテイクアウト

で提供されます。 

 

なぜかというと、あくまでもバーの存在

は、外にいる人には秘密なので、コーヒー

を買って出てきたお客さんであるように魅

せるためのカモフラージュなのです。 

 

さて、今回ご紹介したお店から学べるこ

とは、お店のコンセプト作りと、コンセプ

トに基づく雰囲気作りです。 

 

世の中に、あなたのお店と同業種のお店

はいくらでもあります。その中で、自分の

お店をどう表現するか？ 

 

他の同業他店との違いを出すために、

お店作りに必要なことです。 

 

先ほどの「ぎょうざの満州」では、料

理を全て「健康」を軸に考え、毎日食べ

ても体に良い料理に変えていきました。 

 

このバーは、禁酒法の時代の闇営業バ

ーをコンセプトに、見た目はコーヒーシ

ョップですが、裏でバーがあるというコ
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ンセプトを、①秘密の合言葉や②隠し扉

で表現しています。 

 

こうしたコンセプトに基づくお店作り

が、独自性を生み出すのです。 

 

■オムライスＦＣが７店舗規模に 

 

これまでも何回かご紹介しております

結城さんの運営するオムライス業態「リ

トルヤミー」のＦＣ（フランチャイズ）

の加盟店が、７店舗規模になります。 

 

昨年１１月から募集を開始して、１２

月に１号店がオープン、４か月間で７店

舗。本部合わせて８店舗体制になりまし

た。 

 

直営店舗展開では、４か月で８店舗経

営はできるでしょうか？ 

 

①物件選定と②店舗開設にかかる費用

の資金調達。③お店を任せる店長候補の

確保と④店舗スタッフの採用と教育など

などを考えると、自社で４か月の間に８

店舗出店は到底できません。 

 

このスピードで短期間に８店舗も展開

できるのは、ＦＣ（フランチャイズ）だ

からこそです。 

 

そして、マスコミもこのＦＣに注目し

ており、２月までに開店した３店舗全て

の店舗が、各地元でマスコミに取り上げ

られています。 

 

静岡清水店の山田さんのお店も、次ペ

ージにあるように、新聞、テレビでも取

り上げられました。 

 

そして、このスピード展開を可能にし

ているのは、既存店を営業しながらＦＣ

に加盟してオムライス店を運営できる、

二毛作ＦＣだからこそです。 

 

今年もいよいよ４月から、ＦＣ展開を

希望する方を対象とした「１店舗フラン

チャイズ展開支援プログラム第 2 期」

が、4 月 19 日（火）からスタートしま

す。 

 

3 月 15 日（火）に説明会を開催しま

したが、3 月 19 日の時点で４名の方が

申し込みされております。 

 

結城さんに続いて、ＦＣ展開をしたい

方は、開催間近ですので、事務局まで詳

細案内のお問い合わせをしてください。 

 

あなたの運営するお店に加盟したいと

いう方を増やして、店舗展開をしていき

ましょう！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



THE SUCCESS METHOD OF BUSINESS AND LIFE 
２０２２年４月 

- 18 - 

 

加盟店３号店の山田さんのお店の新聞記事 

 

■美容室のコロナ禍のメニュー作り 

 

先月の会報誌で、コロナ禍における隠

れ人気メニュー「黙カット」についてお

話ししました。 

 

美容師からの会話を極力抑えて飛沫感

染を防ぐ目的で作られたメニューです

が、日ごろから会話の苦手な方にとって

もウケが良いメニューとなっています。 
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あなたのお店でも、早速メニューに導

入しましたか？ 

 

このメニューにかかる手間は、メニュ

ー表に組み込むこと、ただそれだけで

す。新しい物品や技術は必要ではありま

せんし、料金設定で悩むことすらありま

せん。こうしたちょっとしたことで、予

約が入るきっかけを作ることができるこ

とに気付いて、できることをすぐにやる

ことがとっても重要ですよ。 

 

 そこで、先月は新しいアイデアメニュ

ーとしてご紹介しましたが、今月号で

は、もう少し深く「黙カット」について

考えてみたいと思います。 

 

お客さんが常連客（リピーター）にな

る要因として、「お客さんと店員さんが

仲良くなる」ことが大事だと、僕はこれ

まで繰り返しお話してきました。 

 

その観点から言うと、黙メニューは必

要最低限の会話になるので、プライベー

トのことは話せず、「仲良くなりようが

ないじゃないか！」と思うかもしれませ

ん。 

 

確かに、プライベートな会話をするこ

とで、お客さんとの距離はぐっと縮まり

やすいですよね。仲良くなって、それが

きっかけで常連さんになることは多々あ

ります。 

 

しかし一方で、相反するようですが、

黙メニューにも、実は常連さんになりや

すいという特徴があるのです。 

 

なぜかというと、そもそも「会話が苦

手」という方が、一定割合いらっしゃる

からです。 

 

こういった方は、知らないお店に行っ

て、色々話しかけられること自体にスト

レスを感じます。この場合、スタッフ側

が仲良くなろうといくら話しかけても逆

効果で、残念ながらストレスを感じる場

所に、人は定着はしません。 

 

そこで、この黙メニューがあれば、お

客さんは最初から余分な会話をしなくて

よいと分かっているので、安心して予

約・来店され、リラックスして施術を受

けることができます。そして、この安心

感が満足度につながり、常連さんへの第

一歩になる訳です。 

 

 この場合は、会話で仲良くなることは

できませんから、会話ではない方法でコ

ミュニケーションをとる必要があります

よね。店内にスタッフの自己紹介ＰＯＰ

を貼ったり、施術後の LINE 配信や葉書
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ＤＭでお店の近況を綴ったりして、コミ

ュニケーションを図っていきましょう。 

 

このように「黙メニュー」は、メニュ

ーというよりは、顧客の特性に合わせた

サービスの 1 つと言えます。 

 

お客さんの特性は千差万別です。スタ

ッフにも個性があります。そんな状況で

日々接客が行われているわけで、お客さ

ん自身に接客メニューを選択してもらう

ことは、理にかなっていると言えるでし

ょう。 

 

そしてこれは、接客だけに限ったこと

ではありません。店側が、対応可能なオ

プションを提示し、それに対しお客さん

が、自分でオプションを選べる、そうす

ることで、よりお客さんの満足度が高ま

っていきます。ぜひ、皆さんもお客さん

目線で、魅力的なオプションを考えてみ

てください！ 

 

■美容室のインスタグラム 

～プロフィール作りと記事作り～ 

 

Instagram 集客は、写真を投稿するこ

とで、あなた自身のインスタグラム投稿

を見る方が増えて、結果として、お店の

売上アップにつながるという手法になり

ます。 

 

もちろん、集客までできなくとも、既

存客にお店のことをもっと知ってもらう

ためのツールとして、Instagram を単純

に活用しても良いですが、折角なので、

集客の視点を持って取り組まれることを

お勧めしています。 

 

Instagram 集客についての解説は、先

月に続いて 2 回目になります。前回は、

フォロワーさんを増やす必要性について

お話ししました。 

 

今後も定期的にお話していく予定です

が、今月号では、まず抑えておいていた

だきたい基本中の基本の２つの取組みに

ついて、お話をさせていただきます。 

 

今既にアカウントを持っている方も、

これから開設される方も、土台をしっか

り作って、効果的な投稿ができるよう、

準備・見直しをしてみてください。 

 

１つ目は、Instagram のプロフィール

改善、そして２つ目は、保存される記事

投稿についてです。 

 

１．プロフィール改善 

インスタグラムであなたのアカウント

に来てくれる人は、どんな人でしょう？ 

①最初からあなたのことを知っていて、

Instagram を始めたからと直接検索して

訪れる人と、 

②Instagram で色んな写真を見ているう

ちに、あなたの写真を見たことがきっか

けであなたのアカウントに来た人、 

の２つに分かれます。 

 

ただし、①の人数は限られるので、②

の人の方が圧倒的に多くなります。そし

てそもそも集客を目的とする時点で、②
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の人が多くなることが望ましいという側

面もあります。 

 

つまり、何が言いたいかというと、あ

なたのことを知らない人の方が、圧倒的

に多いのです。 

 

だから、見込み客が興味・関心をそそ

る写真を投稿することももちろん大事で

すが、それと同時に、集客につなげるた

めには、誰がその写真を投稿しているの

か？、あなたのプロフィールの書き方も

大事になってくるのです。 

 

では実際の美容師さんのプロフィール

を参考に、解説していきます。下記のプ

ロフィールをご覧ください。 

※ゴールド会員さんのプロフィールでは

ありませんが、サンプルとしてご覧くだ

さい。 

 

 

＜仕事面＞ 

美容室●●代表／美容師／3 年ほどＮＹで

美容師 

やわらかベージュカラー／マスクで映える

レイヤーカット／マスクヘア 

→コロナ禍で見込み客が興味関心のある

マスク生活の中でのヘアメニューについ

て書かれています。 

 

＜プライベート面＞ 

育児����������→子供がいる 

犬児����������→犬の子供が２匹いる 

妻のカメラマン＋インスタアカウント 

→奥様がカメラマン（奥様のインスタグ

ラムも見れます） 

 

家族構成は５人（奥さん、子供、犬２

匹）ということが分かります。 

 

そして、それを裏付けるように、プロ

フィール写真は家族全員が映った写真に

なっています。 

 

ちなみに、プロフィールは箇条書きで

分かりやすいのが良いです。 

 

このプロフィールからは、仕事とプラ

イベートの両方を、垣間見ることができ

ますね。 

 

まず、Instagram の基本的な運用方針

を書きますと、仕事とプライベートの両

方を垣間見られるツールだと考えてくだ

さい。写真を通じた、人間観察ドラマ

（ヒューマンドキュメンタリー）です。 

 

なので、仕事ばかりの投稿だと面白く

ないですし、プライベートばかりの投稿

だと、お店の売上に結びつきません。両

方を意識して投稿運用することが大事で

す。 
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仕事の投稿で技術力の高さや専門性を

知り、プライベート面で人柄を知りま

す。 

 

そこで、プロフィール内容にも同様の

ことが言えます。 

 

プロフィールは、アカウント画面の上

部に表示されるので、アカウントに来た

方が、必ず目にする位置にあります。 

 

何らかの画像を見て、この美容師さん

のアカウントに辿り着いた見込み客は、

ほかの画像も見ると同時に、プロフィー

ルから、この人物がどんな人物なのかを

把握することになります。 

 

サンプルで表示した美容師さんの場

合、子供を持った世代や、犬などペット

好きな方の、印象に残りやすいでしょう

し、親近感を抱きやすいです。 

 

このように家族や趣味、嗜好が分かる

プロフィールにする方が、共通の境遇や

価値観をもっている方がお客さんになり

やすいです。 

 

つまり、ご自身のアカウントに来た見

込み客に、「どんな印象を持ってもらい

たいのか？」を想定して、記入すること

が大切というわけです。 

 

では次に、ゴールド会員の中西さんの

プロフィールを見てみましょう。なん

と、仕事用とプライベート用と２つアカ

ウントを持っているようです。 

 

意図して分けているならば良いのです

が、効率的にやるならば、両方の良さを

１つのアカウントで表現した方が良いか

と思います。 

 

 
仕事用のインスタグラムアカウント 

 

 

プライベート用アカウント 

 

↓ひとつにするならば、例えばざっくり

こんな感じ 

中西広樹/美容師/個室サロン/サッカー/ 

◆株式会社アットグラーロ 代表 stylist 

◆得意メニューを２つほど書く 

◆レストラン巡り/（ファッションブランド名）/

サッカー←プライベート項目 

����U12 U11 息子のサッカーチャレンジと成

長記録 

����夢はいつまでもプロサッカー選手笑 

#得意なヘアケアメニュー 

#サッカー好きな人と繋がりたい 

#（ブランド名）好きな人と繋がりたい 
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中西さんは、プライベート面では、レ

ストラン巡り、ファッションブランド

名、サッカーを掲げておいて、定期的な

美容院関連の投稿の合間に、それらのプ

ライベート情報を投稿するのが良いかと

思います。 

 

では、実際の投稿内容はどうなってい

るのかというと、今は、２つのアカウン

トが別々になっているので、上の仕事ア

カウントは本当に美容院関連ばかりで、

下のプライベートアカウントは、サッカ

ーのことだけになっています。本当に分

かりやすいです笑。 

 

 

仕事のアカウントの記事 

 

 

プライベートのアカウントの記事 

 

皆さんは、どう感じるでしょうか？僕

は正直、この投稿方法（上の仕事用アカ

ウント）だと、他の美容室のアカウント

との違いがよく分かりません。そして、

集客に利用する上では、中西さん個人の

良さも、美容室の良さも、表現できてい

るとは思えません。 

 

 やはり、仕事とプライベートの両方が

垣間見れる、人間性の出ている投稿に、

人は惹かれるのだと思います。 

 

純粋に店舗としてのアカウントであれ

ば、メニューに関する投稿やお客さんの

髪型のスナップショットに加えて、スタ

ッフとお客さんの笑顔の写真や、スタッ

フのプライベートな一コマ投稿をはさむ

ことをお勧めします。 

 

ではここで、僕のおすすめ投稿方法を

ご紹介しましょう。それは、“３つのテ

ーマに沿った投稿”です。 
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Instagram は、横３列の投稿ですの

で、投稿記事がデザインされるように、

縦で見て、左、真ん中、右の記事が、テ

ーマに沿って投稿されるようになると、

見やすいと思います。 

 

例えば、 

①顧客のヘアスタイル記事 

②ヘアケアのワンポイント記事 

③プライベート記事（グルメ、ファッシ

ョン、サッカー） 

など、テーマにそって①→②→③→①→

②→③と、順番に投稿すると、縦 1 列に

同じテーマの投稿が並んでいきます。 

 

ヘアスタイル記事とヘアケアのワンポ

イント記事を毎回書くのが大変であれ

ば、左が仕事、真ん中がプライベート、

右が市内のお勧めのお店紹介などでも良

いです。 

 

ぜひ、あなたも仕事とプライベートが

ほどよくミックスされた投稿をしていき

ましょう。 

 

２．保存される記事投稿 

 

先ほど、投稿するテーマは、市内のお

勧めのお店紹介でも良いとお話ししまし

たが、これはなぜかをまずお話していき

ましょう。 

 

Instagram でアクセスを増やす（バズ

る）ポイントは、色々ありますが、その

１つに“記事の保存率”があります。 

 

先ほども、記事が保存されることを狙

って、「ヘアケアのワンポイント記事」

をテーマの一つにあげてみましたが、同

じように、市内のお勧めのお店を書くこ

とでも、保存してもらいやすくなるので

はと考えたからです。 

 

フォロワーを増加させるためには、そ

もそもアカウントの認知を得なければい

けないので、あなたが投稿した記事への

リーチ数（アクセス数）を増やす必要が

あります。 

 

リーチ数を伸ばす方法は種々あります

が、最も効率よく伸ばせる方法が、保存

率を高めることだと言われています。 

 

なぜ効率が良いかは、非常に複雑なお

話なので、今回は簡潔に書きますね。 

 

上記画面の右下の、点線で囲んだ部分

をクリックすると、この記事は保存され

ます。そしてこの保存率が高い投稿ほ

ど、記事内容が良いと判断され、多くの

利用者におすすめとして表示されるた
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め、結果として、リーチ数（アクセス

数）を増加させることができるのです。 

 

※もちろん、Instagram としての判断基

準は、この１つだけではありませんが、

現在のところ重要指標の１つですので、

保存される記事を書くことが、集客への

近道です。 

 

目安としては、「保存率が 2％を超え

ると投稿が伸びやすく、3％を超えると

高確率でバズる」そうです。 

※保存率とは、投稿がリーチしたアカウ

ントに対してどれほどのアカウントが保

存したのかを表す割合です。 

 

では、保存率が高くなる記事とは、ど

ういうものでしょうか？ 

 

保存率が高くなる記事は大きく分けて

３つあります。 

 

１つ目は、知識ノウハウ系記事で、一

言で言うと、記事を読んで、「ためにな

った！初めて知った！」と思われて、保

存される記事です。 

 

例えば、 

・シャンプー後に必ずすべきこと３選 

・髪が痛むやりがちな原因 

など、思わず気になってクリックしてし

まう見出しがあった方がいいです。 

 

２つ目は、記事を読んで「参考になっ

た！」と思われる参考情報系記事です。 

 

偉人の名言や知恵袋的な情報になりま

す。見込み客が興味がある情報として、

例えば、レシピとか収納術などのちょっ

とした役立つ情報も、保存されやすいで

しょう。 

 

３つ目は、体験系記事で、「行ってみ

たい！食べてみたい」などの、あなたが

行ってみて良かった場所・スポットや、

お店のメニューを紹介する記事です。 

 

これは、同じ市内のお勧め店舗情報な

どを、「今度美容室帰りに行ってみてく

ださい！」と情報掲載すると、保存して

もらいやすいでしょう。 

 

 このように、記事の保存率を意識し

て、日々の投稿をしていくことをおすす

めします。 

 

Instagram も、正しい知識を持って取

り組めば成果がでます。ぜひ、あなたも

取り組んでみてください！ 

 

今月もはりきっていきましょう！ 

ハワードジョイマン 

 

 

【編集後記】 

 

２月から、チャットワークで様々なチ

ャレンジグループを作り、活動をしてい

ます！ 

 

その中のひとつ、「美容室の

Instagram 集客グループ」の有志に、前

項の取り組みを実践してもらっていま
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す。そしたら、3 週間目ころから、徐々

に皆さん成果が出始めていますよ。それ

らの事例も、またご紹介していきたいと

思っています！ 

 

今月は、フライングで、中西さんのア

カウントだけちらっと経過報告。 

 

 

仕事用のアカウントとプライベートの

アカウントをひとつにまとめたので、中

西さんのさわやかな笑顔がちゃんと見え

る～。美容室の場合、スナップショット

がお客さんだけになりがちなので、要注

意。スタッフの笑顔ちゃんと入れていき

ましょう！ 

 

そして、３テーマ方式も取り入れてく

れましたよ。左列をプライベート、真ん

中列をビフォーアフターのショート動

画、右列をスタイル写真にしました。 

 

このスタイルにしてから、フォロワー

さんの数が増えだしたようです。多分、 

この会報誌があなたの元に届くころに

は、Instagram からの予約が入っている

といいな～。楽しみです！ 

 

 

◆事務局からのお知らせ◆ 

 

現在、様々な販促の実践をして、会員

様全体に共有するために、チャットワー

ク内に、各テーマ別にチャレンジグルー

プを作っております。 

 

このチャレンジグループについては、

詳細を、チャットワーク「増益繁盛クラ

ブゴールド 会員情報共有版」の概要欄

に記載しましたので、興味のある方はご

参加ください。 

 

ただし、あくまでもチャレンジグルー

プですので、実際に実践でき、経過報告

できる方のみの参加とさせて頂きます。 

 

チャレンジグループでの実践は、ゴー

ルド会員さんにフィードバックすること

を目的としておりますので、会報誌等で

取り上げさせていただくこともございま

す。ご了承ください。 

 

 チャットワークは承認制となりますの

で、申請後、承認までに少々お時間を頂

きます。また、現在、グループチャット

の参加数制限は、無料プランの場合は、

1 アカウントにつき累計 7 個までとなっ

ておりますので、ご留意ください。 

 

では、ご参加お待ちしております！ 
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本誌は見本となっております。全て内容

を学び、売上、利益を伸ばしたい方は、

増益繁盛クラブゴールドへご参加くださ

い。参加はこちらからどうぞ 

（クリック↓） 

https://haward-joyman.com/zhc/  

https://haward-joyman.com/zhc/
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増益繁盛クラブゴールドは、自

らの頭で考え、店舗を繁盛させる

実力を有する社長を育成するため

に主催しています。 

業界平均の３倍以上の利益を出

す店舗経営を通じて、常に優位な

状況を保つコトを主とします。 

また、会員自身の運営する店舗

は、既存の業種、業態発想に囚わ

れず、顧客の悩み、問題にフォー

カスし、それらを解決し、満足を

満たすコトにフォーカスした店舗

形態となっています。 

その為、傍から見たら何屋さん

か？どんな業種、業態かと区別が

つきません。 

そんなどこの枠にもはまらない

店舗こそが、顧客生涯利益を高め

るポイントです。 

こうした考えの元、互いに切磋

琢磨し、成長を誓い合った集団が

集まる場所。それが増益繁盛クラ

ブゴールドです。 

従って、自らの頭で考えない

人、向上意欲の無い方は、今すぐ

退場してください。 

逆に、自らの頭で改善し、向上

意欲の高い人物を見かけたら、是

非、増益繁盛クラブゴールドへの

参加を呼びかけてください。常に

質の高い場作りこそが、あなた自

身の成長に繋がります。 

同じ時代を生き抜くものとし

て、これからも絶えず切磋琢磨

し、成長していきましょう。 

  ハワードジョイマン 

■発行日について 

THE PROFIT PREMIUMは、毎月 1回

の発行です。 

お届けは毎月１０日前後になる予

定です。 

しかしながら月によってはお届け

日が遅れる場合もございます。無

理に期日をあわせて内容のないも

のをお届けするよりは、毎号、価

値ある内容をお届けしたいからで

す。 

何卒ご理解ください。 

■歓迎！ 

本ニュースレターは、著作権法

によって保護されている著作物で

す。地域 No1店舗になるために役

立つ情報を、分かりやすく伝えて

いくことが当方のビジネスです。

その核となるニュースレターをコ

ピー・転売することは、弊社のビ

ジネスに甚大な損害を与えること

になりますので、硬く禁じます。 

しかし、あなたがこのニュース

レターから学んだことは、ぜひ、

友人にも教えてあげてください。

困っている友人に教えて、友人の

お店も繁盛することは大歓迎で

す。この方法を多くの方に知って

もらい、日本全国が笑顔で溢れた

ら私自身も嬉しいです。 

笑顔の輪を広げましょう！ 

それが笑売です！ 


