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トークの流れ

少し前に、このエステ Bプラン vol.33 にて、「お客さんが増える方法」と題した記事をお届
けしました。お陰様で好評をいただきまして、“続編はないの？”とか“もう少し詳しい内容を…”
というお声が多くありましたので、今回は続編として、「お客さんが増える方法Ⅱ」と題しまして、
箇条書きにしてお届け致したいと思います。

①あなたが機嫌がいいこと

　まず、「あなたが機嫌がいいこと」がとても大切になって来ま

すが、これに関しては、エステ B プラン Vol.33 から抜粋して

みます。

（以下、抜粋）

　「あなたが機嫌がいいこと以上に大切なことはない」…これは

以前からいろいろなところでよく言われていることですね。も

う、当たり前のことのようですが、忘れがちになってしまう、

とても大切なことだと思います。

　自分がお客さんの立場だとした時のことを考えてみて下さい。

お店の人の機嫌が悪そうだったり、実際に不機嫌な態度で接客

をされたりしたら、そこで何かを買う気は絶対に起こらないし、

二度とこの店には来ようとは思わないですよね。

…（中略）…

　一方、お店の人が楽しそうに働いていて、気持ち良く機嫌の

良い接客をしてくれたとしたらどうでしょう。商品とかはさて

おき、もうそれだけでそのお店のファンになる可能性は大きく

なり、お客さん自身も１日中、良い気分でいられるのではない

でしょうか。このように、機嫌がいいことと、機嫌が悪いこと

とは天と地ほどの差ができてしまうのです。

（抜粋、以上）

　「自分が機嫌がいいこと以上に大切なことはない」のです。自

分を労い、褒めていつも自分自身のご機嫌を取っておきましょう。

②自分の力は自分に合う人のために使う

　これに関しましても、同じくエステ B プラン vol.33 から抜

粋してみます。

（以下　抜粋）

　あなたが提供する商品やサービスが全ての人、万人に受け入

れられることはありません。それはあり得ません。人それぞれ

にタイプがあり、人それぞれに好みがあり、人それぞれに価値

判断があります。なので、人それぞれで気に入る商品･サービス

が違ってくるのは当然なのです。

…（中略）…

　ただ一方、万人ウケするのは無理だとしても、あなたの提供

する商品やサービスを気に入ってくれる人、気に入って購入す

る人は一定数います。一定数は必ずいます。あなたの提供する

モノが好きだという人は必ず一定数いるのです。あなたの力は、

そういう人のために使っていただきたく思います。

…（中略）…

　あなたの提供する商品･サービスを気に入っているお客さん、

あなたのことを好きなお客さんに力を注ぎ始めると、そこから

いろいろな展開が広がって行きます。そのお客さんは間違い無
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くリピート化し、商品の購入範囲が広くなり、商品単価も高く

なるでしょう。そして、そういうお客さんからはすごく高い確

率で紹介が出てくるでしょうし、お客さんの連鎖が起こり始め

るでしょう。そこで結果的にお客さんは確実に増えて行くこと

になるのです。いい事の連鎖が起き始めるのです。

（抜粋、以上）

　「自分の力は自分に合う人のために」使いましょう。どの分野

でも、市場は限られたお客さんの取り合いではありません。お

客さんは限られてはいないのです。お客さんは出現する、云わ

ばどこからか湧き出て来るという感覚なのです。決して取り合

いではありません。

　「お客さんは無限にいる。自分に合うお客さんは無限に現れて

来る。」…この感覚でいましょう。そして、「自分に合う人」に

力を注いで行きましょう。「自分に合う人」は「いいお客さん化」

して行くという可能性がとても大なのです。

③既存のお客さんに対しては100％を出す

　自分が携わっている仕事、事業には、自分の持てる 100％を

出す。特に既存のお客さんに対しては 100％を出しましょう。

自分のできる事は全部やる。できない事、無理な事をやる必要

はありません。そんな事はやろうと思ってもできませんから。

ただし、できる事は出し惜しみしないで全部やる。目の前のお

客さんのためにと思えることは打算抜きで全部やる。手抜きを

するなんてもってのほか。せっかくご縁や関わりがあってお客

さんになってくれている人に対して、全力を出さないでどうし

ますか。もう 100％はおろか、120％を出しましょう。お客

さんのためにできると思える事はとにかくやる。出し惜しみを

しないでおきましょう。

　その中で１つ、ぜひやっていただきたい事は、既存のお客さ

んに対して、何かのカタチで、「あなたの事を大切に思っていま

す。感謝しています。」という類いのメッセージを伝えてみて下

さい。

　定期的にハガキ、手紙を出すとか、お誕生日に何かを届ける

とか、ニュースレターを作成して送るだとか、何らかのカタチ

でメッセージを届けて下さい。「あなたの事を大切に思っていま

す」というメッセージは本当に重要なものです…とともに、ス

ゴイ効果があります。（ただのテクニックでやって下さいという

のではありません。自分の思い、気持ちを伝えるのです。思っ

ているだけの場合と、具体的に何かを伝えるのでは、伝わり方

が全然違います。お客さんの反応が全然違ってきます…やはり

そこは、人間ですから…）

　こうすることによって、お客さんは何か特別なものを感じ、新

しい仕事の話になったり、新たな契約が生まれて来たりします。

　また、お客さんから紹介の話が出て来たりもします。しかも、

これは不思議なことなのですが、一見、全然関係のないと思え

る人が新しくお客さんになってくれたりします。何の脈絡もな

いところから、お客さんが現れてくれる、という感じです。ま

るでこちらの言動とか熱意をどこかで見てくれていて、新しく

お客さんになってくれる、という感覚です。…不思議ですね。

　そうなのです…「既存のお客さんに対して全力を尽くす。お

客さんを徹底的に大切にする」…これは「お客さんを増やす」

ための基本的な絶対法則なのです。あまり小難しい理論は必要

ありません。とにかくこれができれば、お客さんが増えて行く

ことは間違いありません。

④自分の中の熱を表現する

　自分が提供する商品やサービスの内容を、誰かに説明したり

プレゼンしたりする際は、その商品やサービスに対して自分が

持っている熱を表現して下さい。特に、何か契約をいただこう

とか、提携をしようと考えている相手に対しては、そうして下

さい。…と言いますか、そうでなくてはいけません。

　なぜ、私はあなたに、この商品･サービスを紹介し、お勧めし

たいか。この商品･サービスを使うことによってどうなるか、ま

た将来どういう風になっていくか。どういう結果が期待できる

か。こういった事を熱を帯びてしゃべって下さい。表現して下

さい。

　でないと、人の気持ちはなかなか動きません。人の気持ちを

動かすことはできません。説明だけでは、なかなかモノは売れ

ません。契約には至りません。

ですから、ただの説明屋にはならないで下さい。私は多くの業

界の多くの現場に関わって来ましたが、この、ただの説明屋さ

んの多いこと、多いこと。本当に多いです。

　しかもそれでいて、“ちゃんと説明してるんだけど売れない”

と悩んでいます。そりゃ、売れません。説明がうまくても、た

だの説明屋さんではなかなか売れないんです。

　自分がなぜ、この商品･サービスを心から勧めたいか、それを

自分が勉強・研究し、自分の中に落とし込んで、自分の言葉で

熱を帯びてしゃべり、その熱を表現できる活動をして行きましょ

う。そうすれば、人の気持ちは動きます。お客さんは必ず増え

るし、売上げも必ずアップします。また、それができないと仕

事は面白くないものになってしまうでしょう。

　ですから、「自分の中の熱」をどんどん表現して行きましょう。

それがとても大切になって来ます。

⑤自分を認める。自己肯定感を高める。

　「自分を認めれば大抵のことはウマく行く。自分を認めれば他

人も認めることができる」…これは、いろいろなところで以前

からよく言われてることですね。

　その通りだと思います。ただ、現実的には「自分を認める」

ということは、難しい事でもありますよね。このことで悩まれ

ている方も多いですし、私もよく相談を受けます。私もエラそ

うに言ってますが、自分自身を認めれない自分に対してジレン

マを感じることはしばしばあります。

　人間ですから、100％自分自身を認めるというのは無理で、

有り得ないことでしょうが、ある程度「自己肯定感」が高い人

の方が「自己肯定感」の低い人よりも、物事がウマく運んで行

きやすいし、発展して行きやすいというのは事実だと思います。

　「自己肯定感」のある程度高い人と接すると、何か、心地良さ

を感じるのですが、「自己肯定感」の低い人は、ある種の居心地

の悪さを感じてしまいます。

　両者がお客さんと接する場合、同じ内容のことをしゃべって

も、訴求力、パンチ力が全然違って来ます。お客さんの気持ち

の動き方が全く違って来るのです。

　ですから、日頃から、「自己肯定感」が高まるように、またそ

の「自己肯定感」を保てるようにしておきましょう。（日頃から、

自分を労い、自分を褒め、自分自身のご機嫌を取ることは、と

ても効果があります。）

　いつも頑張っているつもりだけど、なかなか自分を認められ

ない…そういう時は、想像してみて下さい。…未来の自分に聞

いている場面を。特に、天寿を全うして、この世を去ろうとし

ている自分に対して聞いている場面を。…「私は頑張っていま

すか？私はこれでいいんですか？私の道はこの道でいいんです

か？」と。

　…すると…100％、「お前は、本当に目一杯、よく頑張ってる。

それでいいんだ。お前はお前のままでいいんだ」という答えが

返って来ると思います。

　…もう、「今のままの自分」を認めていいのだと思います。…

　目の前の関わりのある人、目の前のお客さんを本当に大切に

して行きましょう。この世で何かの縁や関わりがあり、お客さ

んになっていただいている人に対しては、もう自分の全力を出

して行きましょう。そこに、変な打算などは要りません。必要

ありません。

　あなたの思い、感謝の気持ちを伝えて下さい。あなたの優し

さを表現して行って下さい。

　…それが、あなたの喜びにも繋がってくるはずです。

　人生で関わりのある人は、自分の人生の物語を彩ってくれて

いる人たちなのですから。…

　今回は、「お客さんが増える方法Ⅱ」と題しまして、５カ条を

お届けさせていただきました。

皆様のお役に立てれば幸いと存じます。
益々のご発展をお祈り致します！


