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こんにちは！あおい総研の道場です。


このニュースレターでは、毎回マーケティング（売上を上げる仕組み）の情報をお届けします。


できるだけわかりやすくお伝えしますので、是非読んで勉強してくださいね。


内容に飽きたら、私の写真に落書きでもして遊んでください！


さあはりきってマーケティングを勉強しましょう！
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ある商品を安く思わせるテクニックをご紹介しましょう。それは、「本当に売りたい商品の他に、もっと高い商品を作る」ことです。そして、本当に売りたい商品の前に、高い商品を案内しましょう。その後に売りたい商品を見せれば、「安い」と思ってもらえます。あるいは、松竹梅の３段階にしてみましょう。「竹」を買う人が一番多いので、売りたい商品を竹に設定すると良いでしょう。





商売繁盛している会社としていない会社の違いとは？








商売繁盛したいという方は多いでしょう（商売繁盛したくない人なんていないですよね）。


�そのためには重要なセオリーがあるのですが、ほとんどの人は知りません。��それをお伝えします。��まず、商売繁盛＝お客がたくさんいる、というわけではないということです。��新規のお客が殺到し、いつも忙しい会社は商売繁盛しているように見えますが、必ずしもそうではありません。��安売り、目玉商品でお客を集めても、忙しいばかりでちっとも儲からない、利益は残らない、ということはよくあります。��逆に、閑古鳥が鳴いているようなお店でも、実はしっかりと利益を出している、ということはよくあります。��商売繁盛している会社、していない会社、違いはなんでしょうか？





【私のプロフィール】


元・司法書士として６００人以上の債務・借金問題を解決しました。ある日経営難の零細企業の経営者から相談され、借金は何とかなったものの結局経営不振を苦にその方は自殺を図ってしまいました。それをきっかけに、法律ではなく経営面で支援をしたいと思い、司法書士は辞め、零細専門のコンサルとして事業再生の仕事をしています。厳しい環境の中で必死で経営をしている小さな会社の経営者の力となるべく、日々精進しています。





答えは２つあります。��ひとつには、粗利をしっかり取っていること。�もうひとつには、リピーター（顧客）がしっかりいることです。��この２つは基本的に表裏一体です。��逆に言えば、新規客ばかりを追い求め、安く集客していると、いつまでたっても儲かりません。


このことをしっかり理解してください。��では、どうすれば粗利をしっかり取りリピーターを増やせるでしょうか？���それは、顧客のフォローと管理をしっかりすることです。��つまり、一度来てくれたお客のリストをしっかり取り、フォローを続けるのです。


そして、また購入してもらう。


�その過程では、比較的高額で粗利が取れる商品もお勧めします。





顧客のリストをしっかり管理し、フォローを続けていれば、必ず一定数は高額商品を購入してくれます。��仮に購入してくれなくても、リストは生きているわけですから、また次のチャンスがあるでしょう。���これが粗利をしっかり取り、リピーターを作る仕組みです。


�この仕組みを取り入れている会社は、結果として、こっそりと商売繁盛している、ということですね。





顧客リストを取り、フォローを続け、高額商品を購入してもらう。


是非あなたも、この仕組みを理解して、取り入れてみてください。





そうすれば、


「どうすれば商売がうまくいくか分からない」


という状態を脱出できることをお約束します。





【ビジネス雑学】









