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業界初の成功への道のりを自動化 

 
 

成功するために各種の操作を重ねていく（検索等）従来のやり方を大胆に変換 

 

成功のノウハウから成功の結果を導く過程をそのまま工程に乗せて、普段の作業を 

 

実行する中で、いつの間にか成功の結果を得ている状態を確立する。 

 

 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

従来のコンピューター管理 

来店受付 
 

伝票集計 

人数や価格の合計 

結果の合計データ

を 他の サロ ンや 

過去と比較 
客数合計 
ｶｯﾄ 何人 
ﾊﾟｰﾏ 何人 
ﾊﾟｰﾏ比率 ○％ 
前年比  ○％ 

すべて結果のみの集計での比較で終わっている 

結果のデータから分析 検索作業 

可
能
性
の
デ
ー
タ
が
見
え
な
い 

来店人数は分かっても 
来るはずだった人が分からない。 

来店科目は分かっても 
出来るはずの科目数が分からない。 

検索をしてもこの方法が正しい

のか確証はない。 

対策をしてもこの方法が正しい

のか確証はない。 

対策を考える 



 

プロ美システム 
 

守り【待ちの経営】から積極的に顧客を動員し、成長させ、維持し 

固定化までの【攻めの経営】に流れを定着させる。 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

成功の結果 

既存客の回復率 80％以上 

新規客の固定化率 7 倍 

25％の A クラスで 
全体の売上の 70％を占める。 

この成功を導いた行動

の過程をシステム化 
そのシステムを実行する 

成 功 
揺るがない経営的安定 

可能性のデータの発掘から

掘り起しを永続的に 
 

全体―現状＝可能性 
新しい分析手法 

サロン平均作業稼働率を 
30%から 80％へ 

 
曜日・時間帯の来店平均化 
スタッフの稼働率をアップ 



 
 

① 毎日の入力作業で当初は自店の客観的能力を分析するところから始めていく 
その現状分析の結果が生じる短所と長所 売上拡大の可能性を明確化 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

① 回復分析 既存客 毎日の顧客の来店入力作業から次月来店見込み客を抽出し、実際の回復状況を分析診断 
        例 100 人の来店見込客あった場合、実際に来店したのが 40 人ならば４０％の回復率となる。 
          これは現状では６０％の遅れ気客（落ち零れ客）がいることを表わすことになります。 
          通常の営業で毎月６０％の見込み売り上げを失っていることを意味します。 
        新規客 
          初めての来店客の再来状況（従来は此処までの分析で終わっていた。）から年間来店回数 4 回以上 
          すなわち、固定客へと成長した顧客が何人いるのかを診断  
          最終的に安定した顧客となった人数を明示していきます。 
          再来率が８０％と良くても、最終的に固定化が進まず、固定化率が３０％ならば当該サロンの 
          客観的の力は３０％となる。 
② 重点管理 デシル分析 
          日々の入力作業からのデータから自動的に顧客を売上・来店回数などを上位から 10 段階に整理し、 
          超ファン客からサポート客までを整理分別して、重点管理を可能にします。 
③ 量的管理  標準時間管理 
          データ管理を売上のみでなく、作業工程の標準時間での管理によって稼働時間を店、スッタフ別に 

分析を可能にして客観的能力を分析する。 
          

１ 現状総点検（分析） 
 
  サロンの環境（客層、商圏など）および、 
  力（客数、売上、稼動状況、固定化）を客観的に判断把握する。  



 
 
 
 
 プロ美システムでは入力を開始した当初から、現状のサロンでの客観的力量を分析していきます。 

左記図は顧客の周期から来店するはずの顧客（見込み客）がどのくらい回復しているかを明示しています。                            

左記サロン様の当初は回復率が４１％でしたから回復率が７５％まで回復してきているのが判断できます。 
このことは当初は 100 人来店するはずの顧客が、実際来店するのが 41 人であって、 
こぼれて行く客数が 59 人、すなわち５９％の失客率であったことになります。 
このような状態で企画の先行で客数増加の為に新規対策を実行してようやく５％の新規獲得をしたとしても 
５９％の失客率では焼け石に水の状態なわけです。 

理美容経営研究会での周期管理での対策後は平均８０％ですから、８０％－４１％＝３９％の回復見込が 
あり、この対策の実行はそのまま３９％の売上増を約束することになるのです。 
 
このような現状でのサロンでの失客状況・見込売上の可能性などを分析していきます。 
従来コンピューターのデータは過去何年間に渡っての売上計上・そこからのＵＰ状況などのデータを 
抽出することが主な仕事になっているものとの違いを確認できます。 

  
                  

 サイクル分析 
顧客の来店周期別の分析を抽出し、顧客の来店の主な周期が何ヶ月かを 
明示することから始まり、それぞれの周期を短縮化した場合、 
年間どのくらいの売上増になるのかを事前にシュミレーションの 
確認が可能となっています。 
左記の図では 3 から 6 ヶ月周期を 1 ヶ月短縮した場合 
顧客の来店回数の増加を促進し、結果年間¥4,340,000 近く 
売上拡大できることを表示しています。 
このように実際の自店のデータから傾向と対策を事前に確認できます。 
ここで重要なことは、これだけの見込があると確認できても具体的には 
どのように周期の短縮化を実行するのかが大切なことです。 
もしこの見込の計上だけでは単に分析をしたということになります。 
プロ美システムはこの具体的対策を実行可能なシステムにプログラム 
されていることが強調すべきことなのです。 
 
 
 
 
 

 
 



 
 

 
メニュー別の分類分析 
 従来ストレート客が誰で何人在籍するかを抽出し、ストレートキャンペーンなどで 
 この周期に関係なくストレート客全員をＤＭ対象として、一括発行していた現状があります。 
 左記例ではストレ―ト客でも１から 6 ヶ月と周期別に分類し、周期別顧客のリストアップから 
 周期の短縮化を実行した後、ＤＭ発行を可能にしています。 

左記の先食い客リストとは 6 ヶ月周期で 
来店するはずの顧客に対して 1 ヶ月先取りした 
5 ヶ月目にお誘いをする対象者を意味しています。 
従来は周期に関係なくＤＭを発行していた事から 
無理なく 1 ヶ月短縮した時期でのお誘いで 
自然体にアクションを実行していきます。 
 

 
    メニュー別固定化率把握 
     従来の科目別比率（パーマ･カラー・ストレート比率）の計上では無く 
     各科目での固定化率を分析する。 
     左記例の中でストレートは５０％以上の再来率を計上していますが、 
     実際に 1 回のみの来店で終わった客数が 45%も有り、実質固定化した客数比率は３３％で 
     あることを明確にしています。 
     従来ならば５０％の再来率で満足して、具体的な行動は起こしませんが 
     固定化率３３％は再度ストレートメニューの技術改善の必要性を暗示しています。 

 
 左記例では各メニューの中でも 
 実際に顧客に受け入れられている 
 メニューを細分化し、メニューの 
 重点管理の必要性を提示しています。 
 これらの分析から市場の動向を 
 探り、何を重点的にアプローチしていくか 
 を検討できます。 
 
 

 
 
 

 
 
 
 



 
 
従来の只単に顧客データを蓄積して 
行くだけではなく 
全体の売り上げの大半に貢献する 
A クラス客の抽出からその貢献度を 
自動分析 
更に、その顧客の未だ開発されていない

可能性の売上データを整理し提示する。 
顧客のマクロ管理から細分化による 
重点管理を実現する。 
右記の例では全体の２５％の客数で 
年間売上の５５％を占めていることを

明示している。今後 1 年間でこの比率を

７０％まで上げる管理を進めていく。 
2005 年度での分析では年間売上に 
対してＡクラス（1 年間の来店客数の

２５％の客数）の売上総額の貢献割合が何％を占めているかを明示しています。 
このデータでは 25%(315 人)の顧客の売上が年間売上の５６％を占めていることが分かります。 
25%の客数が全体(1252 人)の売上の半分以上を上げていることを改めて認識させることによって顧客の重点管理の必要性を明確にしています。 
さらに左記例では前年度の売上に対して 125%ＵＰであり、Ａクラスの平均来店回数が 7 回から 8 回へと向上している事が認識できます。 

 
 
左記例では 2006 年度にＡクラス登録をした、A クラスのｸﾞﾙｰﾌﾟの 
売上貢献度を四半期単位で表示しています。 
実際には上半期から下半期に向かうに従って A ランク比率が 
向上していくことが望ましいわけです。 
左記例では A クラスの重点管理を実施せずに通常のどんぶり勘定的な顧客管理の結果です。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



顧客を集合ではなく個々で管理する。 
 

デシル分析をプロ美システム上で実行可能としました。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

デシル分析とは顧客層を売上の高い順より 10 分の 1 ずつ細分化して、各層に応じて個別に重点管理を行

う手法です。上位 3 段階のデシル 3 までが全体の３０％に当たり、正常な状態ではこの３０％の顧客の売

上が全体売上の８０％までを占めます。 

２ ５ ％ の 範 囲 で は ７ ０ ％ （ 通 常 の A ク ラ ス ） で す 。                         

３０％で８０％を満たない場合はトップクラスの差別化による重点管理の不足を意味します。     

単 に 売 上 の 上 位 30% に 存 在 し た と い う こ と に な り ま す 。                      

個別の重点的な対応をすることによりサロンの強力な理解者となり、絶対客に成長していきます。  

この度、プロ美システムではこのデシル分析を可能にし、客層分別と更に各層別の対策案も詳細に紹介  

 



 
 
 
 
 
顧客の施術科目からすべての科目の一覧から見た場合の 
いまだ施術していない科目を抽出 
例えば 1 年間の来店客は 5000 人いるわけですが、 
其の内カットを施術しているのは 3500 人 
ということは残り 1500 人はカットをしていないことになります。 
カットをしない客はいないわけですから、この顧客は他店カット客 
ということになるわけです。 
言い換えれば当店でカットをさせるべきカット見込み客と 
なるわけです。 
このように現状を把握すれば全体から可能性のデータを 
抽出できるわけです。  
従来は現状のデータを出すことのみで終わっていたのです。 
 
 
 
 

 
 
 

商圏分析 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

顧客データより電子地図上に顧客の住所に

フラッグを表示一発で自店の商圏が明確化

されます。 
チラシ配布後の戻り客の住居も地図上に 
フラッグで表示される。 

お店全体からスタッフ個人の固定化率を 
把握することで、最終的な目的である 
顧客の増客と固定化を促進していく。 



 
 

アクション編 
予測分析から動員計画 

 
 
 

 
 
 
 
 
左記の例ではこの客層へのアクションの実施で目標を達成できることが表示されています。 
事前に目標を達成できるように行動することを促進します。 
この計画から DM アクションへと進んでいきます。 
 
100 人の目標人数に対して 134 人の見込み人数を提示している。 
これらの客層に DM などのアクションを実行した場合、予想客数に対して 
過去の統計データより計算された回復率により、正確な回復見込人数を抽出している。 
このアクションを上から順に目標人数に達成するまで実行していく。 
結果としての目標達成ではなく、達成するように動いていく 

これがプロ美システムの求めるところです。 
 
 
 
 
 

プロ美システムは常にサロン様の目標達成の為の事前計画書を準備します。 
周期分析から当月見込める来店予想客数を明示して、目標達成のための 
実行計画を捻出します。 
たとえば今月目標客数が 100 人であるならば、今月の動員の為の 
アクション(DM 発行など)の実施で、来店を可能にできるターゲット客層と 
その回復見込み数を前もって知らせてくれます。 

 



 
 各客層別に適した文章内容とタイミングをすべてオートメーション化 
  従来の顧客検索から宛名書き、更に文章作成などの流れをすべて自動化 
 気軽に確実に DM アクションが実行されていきます。 

 
 お客様の来店周期を科目別に細かくデータ分析して、お客様の来店見込み時期が 1 週間以内の顧客をリストアップ 
 さらにその客層（見込み客・遅れ客・・・）別に宛名はもちろん文章も自動的に割り当てるため、 

お店では只、印刷するだけの作業で済みます。 
そのタイミングの正確さは、過去の DM 回復率での実績で８０％を超えるものが多数あります。 

NO 選択 DM テーマ 抽 出 内 容 

1 各科目別周期別DM ｶｯﾄ・ﾊﾟｰﾏ･ｶﾗｰなどの各科目別の来店周期での見込み客を抽出 

2 各科目別周期別遅れ客DM ｶｯﾄ・ﾊﾟｰﾏ･ｶﾗｰなどの各科目別の来店時期から１カ月以上遅れ 

3 名寄せ拡大用DM 来店はしているもの当店では未施術の科目でのお誘い DM 

4 各種礼状（新規・紹介元） 新規客やご紹介元への 1週間以内での礼状発行 

5 新規 3 カ月未来店客 ご新規で初回来店以後３カ月間未来店客への再お誘い DM 

6 長期周期客短縮化誘い DM 来店周期が長いお客様へ、個別の周期を短縮してお誘い DM 

7 過去 1年内の来店客誕生日 DM １年以内の来店客の誕生月でのお祝い DM 発行 

 
 

カラーのタイミングのお客様に 
自動的に適切な文章を割り当て 
られたＤＭを作成 

 



 

1 年前の新規客の固定化状況を分析 

①初回の来店のみで終わった客数と比率 

②2 回以上の来店比率 

③ 2 回で終わった客数 

④ 固定化客数とその比率 

左記例では 6 ヶ月間での平均値として新規再来率が 51% 固定化率が

４２％  

1 回のみの比率が４４％（平均値７５％より少ない） 

2 回で終わっている客数比率が１０％ 

更に 6 ヶ月間に 2 回以上来店した顧客の７９％が固定化していることを

明記している。 

この事は、左記の店では 6 ヶ月間に 3 回来店させれば、かなりの確率で

顧客は固定化することになる。 

 
 

新規客来店後 3 ヶ月間での DM アクション 

①3 ヶ月間何の DM アクションを行わなかった場合の再来比率 

②1 回目直後のサンキューレター発行時の 

 再来比率 

③3 の手法に応じた DM アクション実行時の 

 再来比率 

 左記例では①は４６％だが、③実行では 

 回復率が１００％となっている。 

 その効果の明確な違いを確認出来る。 

更に、3 の手法に基づいて 1 週間経過して 

未だ DM を出していない顧客リストの抽出・ 

来店してから、3 週間目で 3 週間目の DM を出していない顧客・更に 3 ヶ月経過し

て 

未だ再来の無い顧客をボタン一つで抽出可能としている。  

当然抽出された顧客には適切な文章入りで DM 発行が可能となっている。 

正に新規客を 1 回の来店で終わらせないためのきめ細かな対策がシステム化されて

いる。 

固定化率 7 倍の実現を可能にする新システム 

 



ProBi SYSTEMProBi SYSTEM

増客繁栄の一点にノウハウを集中したシステム増客繁栄の一点にノウハウを集中したシステム
 

入力編

１．ボタンが中心の入力操作
 既存客の呼び出しは頭文字でも
　会員NOでも、電話番号でもOK

２．お客様の氏名住所入力は
　　郵便番号が分かれば一発入力

３．開店と同時に本日の予約者リス
　　トを提示　

４．受付時に前回のカードの使用　
　状況や、前回未入金の額も提示

コンピューターが初めて
の方でも大丈夫

新規の方も簡単入力

予約客も簡単管理

カードが無くても、大事
な情報を漏らしません

 
 



 
 
 
お客様呼び出しますと前回までの 
技術履歴・主担当者などの情報の 
他に技術データの取り込みスタイル画像も 
同時に表示 簡単に確認が可能です。 
今回までにお客様に発行した DM の履歴 
ご紹介先の来店があればそのお知らせなど 
受付時に最低に知りたいことを表示 
 
カルテ印字を押せば前回までの 
主なデータを印刷し、そのまま技術資料として 
活用できます。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A4 用紙の半分のサイズに前回までの 
主要技術履歴・DM の履歴・各種情報

を印字が可能・・このカルテを作業の

資料として回していく 



 

ご会計
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

お客様の来店履歴から周期を判断し、周期の長いお客様には短縮化が可能なように 

  レジ画面で個々の周期とお勧め短縮期間を設定、そのまま次回誘い日を登録できます。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

お帰り際に伝票発行 好みのお勧め文を自由

に印字 更に裏面には髪の症状と処置の為の

お勧め商品を明示したヘアケアシート印字 

顧客独自の来店周期を

明示して、必要な短縮期

間を設定 
 



 
 
 
 
   
 
 
．お客様の正面・サイドのスタイル画像をカルテに取り入れる。技術データもビジュアルで正確なカルテ管理を実現しました。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

１．顧客管理・・売上管理・技術・地 域・商品売上・スタッフ別作業分析 
  曜日別客層別売上管理・年間集計表などなどの各種帳票の他 
  カルテに関しては、画像によるスタイル管理のカルテを準備 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

スタッフ管理 

ProBi システムでは、サロン経営の骨格は、全体は個々の集まりであることを 
基本として、スタッフ１個人が経営者であるという概念を底辺に引いています。 
 その意味で、個々のスタッフが、どの位の固定客（ファン客）を持ち、 
 その管理状況がどうなのかを細かく診断できるデータベース（スタッフカルテ）を構築しています。 
さらに、技術者としての技術の訓練目標達成 状況をリアルタイムに把握できます。 

標準時間での作業実績管理で全スタッフの 
公平な量の評価を可能にする。 

社員別に定着したファン客を管理 
・・年代･固定客数を明示 

技術キャリア分析・・スタッフ別の技術習得度を管理 
更に現状サロンでの工程需要に対しスタッフの技術習得が 
追いついているかを分析・・重点教育科目を明示する 



   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

各種分析帳票 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

データ転送  
転送ボタンを押せば、今日の売上など

を、本部へ発送 
本部では各支店のデータを集計 
集計データは給与･在庫管理へと連動し 
活用されます。 

支店

本部

プロ美システムは機器の導入だけではありません。 
 そのシステムの活用方法はもちろん、データ分析から活用方法・ノウハウ（戦略・戦術）

の理解定着を 1 年に渡ってフォロー教育します。原則的には月例会形式です。 

プロ美システムは蓄積されたデータの送信 
本部と支店間の通信ネットワークが可能です。 
多店舗のサロンでは各支店の集計を本部で実行し 
更に集計データより給与システムへと発展させています。 

メンテナンス・・プロ美システムの導入サロン様へは当社リブラ・エーアイエー 
とのリモート操作環境を整えます。 これは遠隔地でも当社が電話回線を使用して

サロン様のコンピューターを操作しメンテナンス作業実施するものです。 
タイムリーなフォロー体制でスムーズで円滑なお仕事をお約束致します。 

給与システム 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

649-7202 
和歌山県 

橋本市高野口町伏原 
709-13 

電話 : 0736-20-1641 
FAX : 0736-20-1641 

mailto: libraaia@nike.eonet.ne.jp  
HomePage: 

http://www.eonet.ne.jp/~beenetworld/lbr2012/counselindex.html 

 

理美容顧客管理システム販売 

 
経営システム定着指導業務 

１＋１＝３ 科学性を持った結果を重

視した実践システム  

分析・ノウハウ・改善・体系化の一貫

したシステム造りをお手伝いします。 

 

WELCOME TO INOVATION 

LIBRA   A-I-A 

ARM IN ARM WITH 
HAIR SALON 

有限会社リブラ・エーアイエー 
 


