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（１） サロン事業展開の方向として美容サロン（Beauty）に参入し新たな市場開拓を行う

多様化している美容サロンとプロフェッショナル商品との関わりを、「来店客のウオンツを起点にした情報収集」を短期的に

行う。

（２） 既存調査資料（美容業界メーカー・商品動向）及び社内システムの活用により、初期は調査コストを抑える。

得られた情報の分析により、さらなる情報収集及び、提供商品（モノ・コト）開発に必要なコストを計画に応じて投じる。

（３） 第一段階として、美容サロンにおいて利用客がどのような悩みやニーズを抱いているか、サロン（スタッフ）はどのような対応

（施術、助言、使用商品の選択、その他のサービス）をしているのか、現実的な情報を収集して実態重視の方向性を導く。

 

 

 

活動目的と 

予算の考え方 

株式会社ウィズプランニング 

美容サロン向け商品(モノ・コト)投入に向けた情報収集・提案活動 

１．活動ステップについて 

考察レポート&ミーティング 

（ダイレクト分析） 

Ａ 

分析 

美容サロンサービス情報収集企画・調査票 

御社内ネットワークによる情報収集 

収集した情報スクリーニング  オピニオンスタッフミニＧＩ

取材対象サロンの絞り込み・ヒアリングへ 

パイロット店ヒアリング調査 *個別レポート

*サロンに対する各メーカーの営業・

販促情報も同時収集
考察レポート&ミーティング 

（ダイレクト分析） 

Ｂ 

方向性提案 

１
Ｍ

１
Ｍ

・第一次ｽｸﾘｰﾆﾝｸﾞ情報

・ｵﾋﾟﾆｵﾝｽﾀｯﾌﾐﾆ GI

・ｻﾛﾝﾋｱﾘﾝｸﾞ

背景が明確になった 

未充足ニーズの発掘 

来店客の願いを叶え

る方向性 裏付けが明確である 

*方向性は２～３案を想定

https://ebisuplan.com/


 2 

 

 

 

 

     活動ステップのＡ・Ｂの内容を以下の通り想定して進めます 

 

 

  美容サロン・サービスに関する体験情報 

 

美容室サロンの収益力アップの構造を施術サービス・使用商品・物販の実態に迫る情報収集・分析を行う。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      より協力可能サロンに対する情報収集 

 

*施術サービス、プロフェッショナル商品の選定と評価軸 

*顧客対応コンセプト／収益性 

*仕入れ業者（メーカー）の営業・販促情報 

 

  方向性提案               の活動中よりワークショップをスタートし、方向性を考える      

 

 

 

 ２．活動内容 

Ａ 

例えば 

 
社内ネットワーク 

外部スタッフ（ＷＰ社内） 

女性スタッフが利用している美容院情報の収集 

＊利用者ニーズ・期待内容 

＊美容サロン実状の把握 

＊注目したい美容サロンの抽出 

ａ：美容院に行って「こうなりたい」と注文していること 

→自分特有の要望・悩み 

ｂ：美容院選択（リピート）のポイント 

→要望・悩みに対し期待していること、得られる満足度・ 

さらなる要望（ちょっとした不満） 

→技術・サービスの流れ・使用商品等 他店では得られない（と思

っている）特色 

ｃ：サービスに対する内容 

①施策メニュー（メニュー内容・他店にはない特色 

②ヘア以外のメニュー 

③物販に対する工夫 

④購入した商品／リピートした商品      利用者の視点   

 

サ
ロ
ン
情
報 

Ｂ Ａ 

Ｃ Ａ Ｂ 
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・美容サロンに関する情報収集活動 1.5ヶ月 

 →利用者／パイロット店   

・方向性提案            2Ｗ 
 

 *消費税は別途となります 

 *予算内におさめるため、背景・裏付けを明確にしていく企画書仕様にせず、 

  ミーティングを重ね、考え方のレポートをアウトプット 

 *当社にて行う対象者からの情報収集活動は別途となります。 
 

◆当社モニター通信機会の活用が５月以降に可能です。 
 ex.美容サロンのモニタリング活動等 

 

                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ３．スケジュール及び予算 

３０万円 


