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紹介お願いレターサンプル

ご紹介お願いレター

紹介が発生しやすいのは、施術やサービスへの感動が薄まらない初回あとです。

とは言え、施術が終わった直後に紹介をお願いする＝別の人の話をされるのは
お客さんにとって疎外感を感じる要因ともなります。

また、カウンセリングや今後のリピートのことなどが頭の中を占めているので、
自分に関係ない紹介の話をされても、記憶に残りにくいという面もあります。

そのため、初回のその場ではお客様から言い出さない限り、ご紹介については
触れず、サンキューレターとは別にご紹介お願いレターを送ります。
対象は回数券やコースを購入した人、リピートの予約をした人に限定。

人間は「感情で買って理性で納得する」と言われるように、購入した理由を後
付で足していき、納得しようとします。

例えば整体の回数券を購入した場合「続けて通わないと行けないし、それだっ
たら回数券のほうが得だし、回数券持ってるとちゃんと通わないといけなくな
るし、一回でもこんなにカラダが楽になったし・・・」という会話を頭の中で
何回も繰り返して、理性的に納得していきます。

その状態で、紹介をお願いするレターが届くと、続けて通うというコミットメ
ントの確認にもなり、とても有効です。

また、接触回数を増やして関係性を構築するのにも役立ちます。

文面はお好きなように書き換えてもらってもいいですが、注釈に書いているこ
とを参考に文章を組み立ててください。

郵送するときは、印刷用紙や封筒を少し高級感のあるもの（和紙がオススメ）
にすると、特別感も出るし、手にとってもらいやすくなります。
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まずは感謝の言葉。
すべてのレターの基本。

困ってる実情と仕事に対する思
いを述べることで、共感しても
らう。
競合の増加、広告費の高騰など、
一般の人でもイメージできる範
囲のことにする。
あまりに専門的だったり、視野
の大きな話になると、共感を得
にくくなる。

コミットメントの確認

必ず別紙にして同封すること。
カードサイズやチケットサイズ
で、少し高級感があるものが望
ましい。
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ご紹介オファーの詳細
情報量は多ければ多いほうが説
得力が増す。

数字を入れることで、具体性を
持たせる

読み手が抱きそうな疑問を、こ
ちらから提起して、すぐに解消
する

期限は必ず入れること。期限が
ないと人は動かない

「紹介してください」ではなく
「助けてあげてください」とす
ることで、書き手（あなた）の
ためではなく、家族や友人のた
めに行動をするという意識にス
イッチさせる

追伸は最も読まれる部分。パー
ソナルな情報で親近感を出し、
さらに後押しする。

おすすめはお食事券や体験型ギ
フト。自分では買わないけども
らうと嬉しいものが、ギフトの
ポイント。
また、料理やイベントなどが、
その後の会話のネタにもなる。


