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 第 2章　美容師だからこそ家族を大切に

　ブログと rodina通信で店舗の存在を思い出
してもらう。スタッフの「素」がわかるブロ
グで顧客との心の距離をさらに縮める。この
積み重ねがあるからこそ，顧客が美容院に行
きたいとき，真っ先に rodinaを想起するのだ。
　「お客様から忘れられないように，こちら
から働きかけることが大事です」
　多くの美容室では，新規顧客獲得のため，
クーポンサイトで割引クーポンを提供してい
る。rodina もクーポンサイトに掲載はしてい
るが，既存顧客と同価格だ。
　「店を支えてくださるのは，いつも rodina

に来てくださるリピーターの方。それなのに
新規顧客欲しさに価格で優遇するのは，おか
しいと思うのです」
　毎月顧客全体の約 1 割は来店する新規顧客
も，ほとんどが既存顧客からの口コミだ。既
存顧客を徹底的にフォローすることで，親密
な関係を構築できている結果であろう。

こどもの日とハロウィンに開催するキッズカットデー（写
真提供：美容室 rodina）

6．すべては家族が笑顔になるために

　このように，吉川さんは数々の施策を実
行・継続し，顧客をファン化する経営を実現
している。自身の家族と顧客を大事にする。
そのためには，素の自分を出すことで信頼を
得る。学んだマーケティング策を実行して顧
客との密接な関係性を継続する。吉川さんに
とっては当たり前でもある「魔法の習慣」が，

業界平均を大きく上回るリピート率78.9％に
つながっているのだ。
　「実行するとしないとでは大きな違いがあ
ります。まず実行してみて，そこでだめだっ
たら修正すれば良いのです」
　貪欲に学び，速やかに実行に移すこと。こ
れも rodinaが，ほかの店舗の追随を許さない
大きな要因である。
　rodina の今後を伺うと「介護美容をやりた
い」との答えが返ってきた。介護施設入居者
に対し，カットなどをする有料サービスがで
きないか，現在検討を重ねている。
　きっかけは，吉川さんの祖母が介護施設に
入居した際，髪の毛を短く切っていたことに
違和感を持ったことだという。「私たちが髪
を整えることで，入居者も，その家族も笑顔
になったら良いですよね」と，吉川さんはこ
こでも「家族を大切にする」という習慣に従
っている。
　仕事のモットーについて，吉川さんは「仕
事中の自分の姿が，スタッフや子どもの希望
になるようにしたい。楽しそうに仕事をして
いる！　格好良い！　と思われたい」と語る。
　「家族」を意味する「rodina」という店名ど
おり，店は今日も家族と楽しい時間を過ごす
かのような顧客の笑顔であふれている。
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