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約
半
年
間
に
わ
た
っ
て
、
Ａ
さ
ん
の
整
備
工
場
の
売
上
ア
ッ
プ
の
た
め
の
方
法

を
ご
紹
介
し
て
き
ま
し
た
。
当
初
は
、
Ａ
さ
ん
自
身
も
「
何
か
ら
始
め
た
ら
い

い
の
か
わ
か
ら
な
い
…
」
と
右
往
左
往
す
る
毎
日
で
し
た
が
、
工
場
を
お
客
様

の
入
り
や
す
い
雰
囲
気
を
つ
く
る
こ
と
か
ら
始
っ
て
、
接
客
の
見
直
し
、
そ
し

て
今
ま
で
の
お
客
様
情
報
を
整
理
し
て
今
年
の
夏
は
ダ
イ
レ
ク
ト
メ
ー
ル
を

郵
送
す
る
と
い
う
営
業
戦
略
を
実
施
し
て
き
ま
し
た
。
い
ま
ま
で
、
日
々
の
業

務
に
追
わ
れ
て
、
広
告
活
動
や
営
業
活
動
を
し
よ
う
と
思
い
つ
つ
時
間
が
過
ぎ

て
し
ま
っ
て
い
ま
し
た
が
、
ス
タ
ー
ト
し
て
み
れ
ば
い
ろ
い
ろ
な
問
題
点
や
改

善
点
も
発
見
で
き
、
次
回
の
ス
テ
ッ
プ
に
つ
な
が
っ
た
と
の
こ
と
。
そ
の
中
で

も
、
一
番
、
費
用
が
か
か
っ
た
ダ
イ
レ
ク
ト
メ
ー
ル
の
反
応
に
つ
い
て
お
話
し

た
い
と
思
い
ま
す
。
Ａ
さ
ん
の
ダ
イ
レ
ク
ト
メ
ー
ル
の
コ
ス
ト
は
一
通
あ
た
り

約
１
５
０
円
。
こ
れ
を
約
１
０
０
０
通
郵
送
し
ま
し
た
。
こ
れ
を
下
記
の
式
に

あ
て
は
め
て
み
ま
す
。
こ
の
式
に
よ
っ
て
、
算
出
さ
れ
た
数
字
が
Ｄ
Ｍ
一
点
あ

た
り
の
コ
ス
ト
の
２
倍
で
あ
る
か
ど
う
か
を
検
証
し
て
み
ま
す
。
丁
度
、
２
倍

で
ト
ン
ト
ン
。
２
倍
を
超
え
れ
ば
儲
か
っ
た
と
言
え
、
逆
に
２
倍
未
満
の
場
合

は
赤
字
と
い
う
こ
と
に
な
り
ま
す
。 

そ
し
て
、
こ
の
式
の
中
で
最
も
注
目
し
た
い
の
が
、
レ
ス
ポ
ン
ス
率
。
レ
ス
ポ

ン
ス
率
は
実
際
に
購
入
し
て
く
れ
た
お
客
様
だ
け
を
換
算
す
る
の
で
は
な
く
、

問
合
せ
や
来
店
の
み
し
て
く
れ
た
お
客
様
も
含
ん
で
考
え
る
方
法
も
あ
り
ま

す
。
レ
ス
ポ
ン
ス
率
が
低
い
場
合
は
、
顧
客
名
簿
の
見
直
し
、
そ
し
て
Ｄ
Ｍ
の

内
容
も
再
度
見
直
す
必
要
が
あ
る
と
い
え
る
で
し
ょ
う
。 

一
般
に
レ
ス
ポ
ン
ス
率
は
、
業
種
に
も
よ
り
ま
す
が
五
％
か
ら
一
〇
％
の
間
で

あ
れ
ば
成
功
と
言
え
ま
す
。 

今
回
の
Ａ
さ
ん
の
場
合
を
実
際
に
数
値
を
あ
て
は
め
て
検
証
し
て
み
る
と
… 

 
 

今
年
も
続
く
不
況
の
風
… 

集
客
率
ア
ッ
プ
の
た
め
に
行
う
べ

は
何
？ 

き
こ
と

*
*
*
*

最
終
回

*
*
*

◎ラップ東京では、皆様のご参考になるニュースを抜粋し配信しております。 

上記の数値をＤＭ１通あたりのコストの２倍と比較してみてください 
２倍未満…利益はマイナス 
２倍    … トントン 
２倍以上 … 一応利益はでているが３倍以上は欲しいところです 

「客単価」×「粗利率」×「レスポンス率」 → いくらになりましたか？ 
 
●客単価とは 売上÷お客様数 
●粗利率とは 粗利÷売上 
●レスポンス率とは 購入お客様数÷ＤＭ送付数 

右
記
の
よ
う
に
、
今
回
の
Ａ
さ
ん
の
ダ
イ
レ
ク
ト
メ
ー
ル
作
戦
は
数
字
上
で

は
成
功
と
い
え
る
こ
と
が
わ
か
り
ま
し
た
。
も
ち
ろ
ん
、
こ
の
結
果
が
す
べ

て
で
は
あ
り
ま
せ
ん
。
し
か
し
、
Ａ
さ
ん
は
、
自
分
が
企
画
し
た
キ
ャ
ン
ペ

ー
ン
で
実
際
に
お
客
様
が
来
店
し
て
く
れ
た
こ
と
、
そ
こ
で
様
々
な
要
望
や
感

想
が
聞
け
た
こ
と
、
つ
ま
り
、
お
客
様
が
ど
の
よ
う
な
サ
ー
ビ
ス
を
必
要
と
し

て
い
る
か
が
聞
け
る
キ
ッ
カ
ケ
が
で
き
た
こ
と
を
評
価
す
る
こ
と
に
し
ま
し

た
。「
売
り
た
い
」
と
い
う
気
持
ち
は
販
売
側
か
ら
の
見
方
で
す
。
実
際
に
お

客
様
の
欲
し
い
も
の
が
何
か
を
知
る
と
い
う
の
も
、
こ
の
計
画
を
通
し
て
知

る
こ
と
が
で
き
た
の

す
。 

で

「
継
続
は
力
な
り
」 

継
続
的
な
顧
客
フ
ォ
ロ
ー
、
そ
し
て
営
業
計
画
を
立

て
て
実
行
し
て
い
く
こ
と
が
重
要
だ
と
考
え
ま
す
。 

参
考
・
郵
政
公
社
発
行
「
当
た
る 

Ｄ
Ｍ
の
秘
訣
」 

「
チ
ラ
シ
・
Ｄ
Ｍ
活
用
の
極
意
」 

小
野
達
郎
他 

Ａさんの場合 
●ＤＭ１点あたりのコスト 150円 
●客単価 28，000円 
●粗利率 25％ 
●レスポンス率 4.5％ 
 
「¥28，000」×「25％」×「4.5％」＝315 
 
わずかですが、ＤＭ１点あたりのコスト 150 円の２倍以上となりました


