
お客さんがお客さんを
増やしてくれる！
口コミの仕組み構築

セミナー



セミナーの注意事項

その１

リアクションをください

うなずき・わからない顔・笑い・質問



セミナーの注意事項

その２

思いついたら即質問
※質問時間も設けますが基本いつでも質問ＯＫ



セミナーの注意事項

その３

写真撮影ＯＫ！
資料の撮影ＯＫ！
久保の撮影ＯＫ！

※フェイスブックにも投稿してもＯＫ＾＾



セミナーの注意事項

その４

よければ最後に写真撮影しま
せんか？？

※フェイスブックにも投稿してもＯＫ＾＾



自己紹介



名前 久保和佐

年齢 ３１歳

職業 コンサルタント（かなり若手）

妻と４歳の娘、２歳の息子がいます

テーマは

ＳＴＡＹ ＧＯＬＤ
一人一人が認め合い成長し、輝き続ける



自己紹介してください



押さえて欲しい３つのポイント

・なぜ口コミが重要なのか？

・誰でも口コミが発生する考え方

・口コミが発生し続ける方法



セミナーに入りましょう



そもそも、集客って
何が正解やねん



現在において

効果的な集客はある！



集客と聞くと・・・

お客さんを集めようとする



お客さんを集めようと
するのではなく

お客さんに選ばれる



現在において効果的な集客

現在の集客の流れ

１．知らない

２．興味あり

３．欲しい

４．購入

１．知らない

２．興味あり

３．欲しい

４．比較
５．購入

2012年まで

2013年以降



現在において効果的な集客

現在の集客の流れ

４．『比較』

↓越えなければいけない壁

５．購入



現在において効果的な集客

比較の壁を越えられない



現在において効果的な集客

何で比較するのか？



現在において効果的な集客

クチコミ情報が実際に商品購入に
どの程度影響を与えているのか…

商品やサービスを購入する際に

「クチコミ（評判）が気になる人」が

全体の8割
ＮＴＴコムリサーチより引用 ： http://research.nttcoms.com/database/data/001436/



現在において効果的な集客

ＮＴＴコムリサーチより引用 ： http://research.nttcoms.com/database/data/001436/



現在において効果的な集客

口コミだけを参考にして購入を決める人

ＮＴＴコムリサーチより引用：http://research.nttcoms.com/database/data/001436/

全体の約4割



「消費者購買動向調査」～リーマンショック以降の日本の消費者の実像～ 経済産業省

現在において効果的な集客



「消費者購買動向調査」～リーマンショック以降の日本の消費者の実像～ 経済産業省

現在において効果的な集客



「消費者購買動向調査」～リーマンショック以降の日本の消費者の実像～ 経済産業省

現在において効果的な集客



「消費者購買動向調査」～リーマンショック以降の日本の消費者の実像～ 経済産業省

かつて売れていたものでも、
この消費者のスクリーニングに残れ
ないものは売れなくなってきている。

ＰＯＩＮＴ



「消費者購買動向調査」～リーマンショック以降の日本の消費者の実像～ 経済産業省

ＰＯＩＮＴ
・口コミを確認できていないと売れない

・集客方法・販売方法を変えたわけではない



「消費者購買動向調査」～リーマンショック以降の日本の消費者の実像～ 経済産業省

現在において効果的な集客



現在において効果的な集客

効果的な集客と
はなにか？？



現在において効果的な集客

口コミ
をどれだけ発生させるか



現在において効果的な集客

口コミにチカラを入れなければ

ずーーっと立ち止まったまま



誰でも口コミが発生する
考え方



再現性があり
誰でもクチコミを起こすことが出来る

コミュニケーションをベースにして
クチコミを起こしていく

ポイントは２つ



・話題性のある商品や人物
・インスタ映えする
・日本初

など・・・

一般論として



口コミはどのような瞬間に
発生するのか？



口コミはどのような瞬間に発生するか？

期待値を越えたとき



口コミはどのような瞬間に発生するか？

期待値を越えるから感動に変わる



誰の期待値を越えるのか

例えば

整骨院の場合



誰の期待値を越えるのか

腰痛

肩こり

猫背

どんな患者でも
受け入れる



誰の期待値を越えるのか

全ての期待に応えるには無理がある



誰の期待値を越えるのか

向き、不向きがあるから



誰の期待値を越えるのか

自分の強みを活かせるお客さん



誰の期待値を越えるのか

自分の強みを活かすことで



誰の期待値を越えるのか

肩こりに強い

肩こり

肩こり

肩こり

期待値を越えるから

口コミが生れる



誰の期待値を越えるのか

肩こりに強い

肩こり

肩こり

肩こり

同じ悩みを持った
仲間がいる



誰でも受け付けた場合



誰の期待値を越えるのか

肩こりに強い

腰痛

猫背

肩こり
特徴を活かせないと
口コミは生まれない



誰の期待値を越えるのか

肩こりに強い

腰痛

猫背

肩こり

効率が悪い



どこに集まるのか？



どこに集まるのか？

肩こりに強い

肩こり

肩こり

肩こり

問題

肩こりに悩んでいる方は
どこに集まるのか？

ヒント！
何で？肩がこるのか？



口コミが発生する方法



時間の使い方

口コミが発生する方法



口コミが発生する方法

時間の使い方とは
例えば・・・

１０万円の指輪をプレゼントするためにどち
らが喜ばれるのか？

Ａ．昼間の仕事をやりながら彼女に内緒で
深夜のバイトをしながらお金を貯めて購入
した指輪

Ｂ．パチンコで勝ったお金で買った指輪



口コミが発生する方法

時間の使い方とは

時間と言う価値が加わるだけで
指輪の価値が高まる

Ａ．昼間の仕事をやりながら彼女に内緒で
深夜のバイトをしながらお金を貯めて購入
した指輪

一般的に考えると



誰かのために
自分の時間を使う

口コミが発生する方法



口コミが発生する方法

時間を意識

セッション前
６０分

セッション
６０分

フォロー
６０分

お客さんに関わる時間を３時間で考える



口コミが発生する方法

時間を意識

セッション前
６０分

・ヒアリング
・事前アンケート
・ブログを読む
・ＳＮＳの投稿
・お客様の声

リサーチを行う

・価値観

・悩み

・問題点



口コミが発生する方法

セッション前
６０分

セッション
６０分

・価値観

・悩み

・問題点

相手の身になって、お
客さんのためにサービ
スを提供する。

思いやりをもって人の
ためにつくすこと。



口コミが発生する方法

時間を意識

セッション中
６０分

悩みや価値観に
寄り添ってあげる

お客さんに寄り添う

解決策を引き出す



口コミが発生する方法

セッション中
６０分

フォロー
６０分

プロ目線の
アドバイス

解決策を引き出す



口コミが発生する方法

時間を意識

フォロー
６０分

・あなたが気づい
たお客さんの強み

プロ目線でのアドバイス

・解決までの過程

・あなたが考える
解決策

・メルマガ

・YouTubeでの回答

・セッション内容をまとめたメール

・サービスの案内

・クチコミをいただく

関係性を維持

個人的なメール



口コミが発生する方法

時間を意識

フォロー
６０分

フォローをおろそかにしてはいけない

セッションを受けると気分が高まる。
しかし、その反動で気分は下がってしまう。

なので、気分を下げたまま終わるのではなく、セッ
ションを受け終わった気分を維持したままで終わ
る必要がある。

気分が下がったままではクチコミをもらえない！



この様に時間を意識する

口コミが発生する方法



口コミを発生させる

起爆剤

口コミが発生する方法



口コミを発生し続ける方法



口コミを発生し続ける方法

口コミは発生させることに意味があるのではなく

口コミは発生させ続けることに意味がある



口コミを発生し続ける方法

継続したコミュニケーション



口コミを発生し続ける方法

口コミが発生しない状態とは？

相手の頭の中から存在が消えた時



口コミを発生し続ける方法

口コミが発生しない状態とは？

・ブーム
・話題性

一時的

口コミのネタ（話題）に力を入れがち



口コミを発生し続ける方法

口コミが発生しない状態とは？

・ブーム
・話題性

一時的

口コミが広がるかは運任せ（再現性がない）



口コミを発生し続ける方法

口コミが発生しない状態とは？
・商品
・サービス

サービスの質を高めようとする



口コミを発生し続ける方法

・商品やサービスがコミュニケーションを取るわけで
はない

・私とお客さんや仲間と関わり続けるから口コミ
が広がり続ける



口コミを発生し続ける方法

継続したコミュニケーションを行う考え方



口コミを発生し続ける方法

継続したコミュニケーションを行う考え方

・主役にする

・共感する

・希少性

・困難からの脱出

・仲間をつくる



口コミを発生し続ける方法

主役にする ・主役になれる機会は多くはない

・自分が主役になった瞬間は忘れない

・自分を主役にしてくれた人の事も忘れない

お客さんが主役になると
あなたを主役にしてくれる



口コミを発生し続ける方法

主役にする 例えば・・・

・結婚式

・賞をもらった

・試合でゴールを決めた

など・・・



口コミを発生し続ける方法

主役にする
自分が主役になったことは話したくなる

友達の噂話を話したくなる

口コミにつながる



口コミを発生し続ける方法

共感する ・ほとんどの商品・サービスは主張している

・共感すると応援したくなる

・共感するとしゃべりたくなる、紹介したくなる

商品・サービスの主張ではなく
お客さんに共感する



口コミを発生し続ける方法

共感する 例えば・・・

・ありのままで

・グレイテスト・ショーマン

・本

など・・・



口コミを発生し続ける方法

共感する 喜び・夢・価値観・不満・不安・嫉妬
などの感情に共感する

共感してもらえると想いを寄せる

応援、紹介したくなる



口コミを発生し続ける方法

希少性 ・優越感をもってもらう

・誰でも出来ない経験や体験をしてもらう

・苦労した分、語られやすい

誰でも出来ない経験が
優越感になる



口コミを発生し続ける方法

希少性 例えば・・・

・iPhoneの行列

・期間限定、数量限定

・手に入りにくい物や経験

など・・・



口コミを発生し続ける方法

希少性 苦労して得た経験

優越感を刺激

話したくなる



口コミを発生し続ける方法

困難からの脱出 ・なぜ、今の仕事を始めようと思ったのか？

・仕事をしていてどんな障害があったのか？

・障害を乗り越えるためにどんな出会いがあっ
たのか？

自分の苦労話は聞く人を
感動させる力がある



口コミを発生し続ける方法

困難からの脱出 例えば・・・

・野球の逆転満塁ホームラン

・ケガからの復帰

・起業するまでのストーリー

など・・・



口コミを発生し続ける方法

困難からの脱出 苦労や障害、困難、失敗などの経験

成功体験

聞く人の心に残りやすく
物語として伝えやすい



口コミを発生し続ける方法

仲間をつくる ・使命や志を明確にする

・対立する問題（敵）をつくる

・使命や志に向かって動き続ける

対立する問題（敵）があるから
共感する仲間が集まる



口コミを発生し続ける方法

仲間をつくる ・使命や志を明確にする

・対立する問題（敵）をつくる

・使命や志に向かって動き続ける

対立する問題（敵）があるから
共感する仲間が集まる



口コミを発生し続ける方法

仲間をつくる 自分の使命や志を明確にして

対立する問題（敵）に向き合う熱さ
が大事で熱量に比例して
仲間意識が深まる

それに対する問題（敵）を明確にする



口コミを発生し続ける方法

継続したコミュニケーションを行う方法



口コミを発生し続ける方法

継続したコミュニケーションを行う方法

・手紙や個別メール

・ＳＮＳ

・オンラインサロン

・お茶会（ランチ会）

・イベント



口コミを発生し続ける方法

手紙、個別メール、お茶会を参考にした事例

・ＬＩＮＥを使って個別で授業報告を行っている

・今まで出来なかったことが出来るようになった
ことを報告

・塾の説明ではなく、塾での活動をお母さんと
手紙を通してコミュニケーションを取っている

名古屋 個別指導塾アチーバ 酒井幸代さん ・体験やイベントに足を運んでくれたお客さん
にも手紙を出し入塾につなげている。



口コミを発生し続ける方法

・個別メールを使って主役にしてあげる、共感
する。

・サービス、商品の説明をしない

・コミュニケーションツールとして手紙を利用する

手紙、個別メール、お茶会を参考にした事例

・口コミの仕掛けとしてイベントを企画



口コミを発生し続ける方法

手紙、個別メール ・チラシの表にはお客様の声を記載

名古屋 個別指導塾アチーバ 酒井幸代さん

・お客様の声を記載するポイント

お客さんの悩みとリンクしたお客様の声を記載。



口コミを発生し続ける方法

手紙、個別メール ・チラシの裏などには起業での想いを書く
（お母さんの共感）（仲間をつくる）

名古屋 個別指導塾アチーバ 酒井幸代さん

・チラシの裏面には起業での想いを書く

置きチラシとして店舗に置かせてもらい、裏面
を読んで授業方針に共感をいただいたお客さ
んからの問い合わせが増加！



口コミを発生し続ける方法

手紙、個別メール ・チラシの裏にお客様の声を沢山記載

お客様の声は質より量

名古屋 個別指導塾アチーバ 酒井幸代さん

出来れば顔写真や本名で記載した
方が信用にもつながりやすい



チラシ配布のポイント

酒井さんの事例



保護者会の帰りお母さんへチラシ配り

お母さんが立ち寄るスーパーでの置きチラシ

ファミリー世帯が多く集まる住宅街を狙ったポスティング

毎月３～５人の体験レッスンに問い合わせ

口コミを発生し続ける方法



保護者会の帰りお母さんへチラシ配り

口コミを発生し続ける方法

・近所の小学校前で保護者会帰りのお母さんや集団下校の
生徒にチラシ配り

・学校へ直接電話をし、チラシを配りたいと伝える

・家まで持って帰ってもらう工夫として1ダースの鉛筆と消しゴ
ムを添えて渡した。



お母さんが立ち寄るスーパーでの置きチラシ

口コミを発生し続ける方法

・近所のドンキ・ホーテにチラシを置いてもらった。

・ドンキ・ホーテに直接電話をしてチラシを置いてもらえるか
確認をした。

・商品をレジ袋に入れる際、目線につく場所にチラシを置いて
もらった。



ファミリー世帯が多く集まる住宅街を狙ったポスティング

口コミを発生し続ける方法

・ターゲット層が多く集まる場所を選定

・ターゲット層が集まりそうな場所は不動産に行って確認



口コミを発生し続ける方法

名古屋 個別指導塾アチーバ 酒井幸代さんの事例

・置きチラシ

・ポスティング

・折り込みチラシ

・無料体験

・お茶会

・イベント

・入塾

・検討

口コミ
・授業報告メール

・手紙

・イベント

・お茶会

・無料体験

・手紙

・無料体験

・お茶会

・イベント



口コミを発生し続ける方法

ＳＮＳ、イベントを使った事例

・爬虫類を対象としたペットロスで悩んでいる人に
チョークアートで肖像画を描くサービスを提供。
（希少性・共感・困難からの脱出）

・爬虫類のイベントに出店し2日で95人以上が足を
止め12万円売り上げた。その後、ツイッターを見て
県外からもお客さんが訪れるようになる。

・ペットロスの方や爬虫類を購入した方の写真や
生態を元に15分で肖像画を作成。
その場でお客さんがツイッターに投稿。チョークアーティスト はなとりゅう 堂園ちきさん



口コミを発生し続ける方法

・視覚にインパクトがあるものはＳＮＳで
は有利。

・ＳＮＳは口コミとしての拡散力が強い

・リアルとＳＮＳの組み合わせで口コミが強化され
る。

チョークアーティスト はなとりゅう 堂園ちきさん

ＳＮＳ、イベントを使った事例



その場で買って頂いた肖像画とペットと共に写真撮影。
その場でツイッターへの投稿を呼びかける。

ＬＩＮＥ＠登録で500円割引を行う。
3ヵ月で300人の登録を達成。現在488人の登録。

爬虫類専門誌レプファンへのプレスリリースが成功。
その後、YouTube『はちゅ話』にてＭＣを務め、母校の講演
依頼や新雑誌の連載コラムや海外視察のオファーが来る。

口コミを発生し続ける方法



ツイッターへの投稿を呼びかける

口コミを発生し続ける方法

・商品を購入した際にツイッターへの投稿も呼びかける

・投稿者のツイートをリサーチしてリツート

・コメントやお手紙での交流



口コミを発生し続ける方法

手紙やコメントでお客さんと交流！
次回のイベントの案内も行う。



口コミを発生し続ける方法

イベント出店を継続させ
ることで、主催者さんか
らの出店依頼もある。



口コミを発生し続ける方法

ツイッターで投稿された際には
リツイートを行う



口コミを発生し続ける方法

ツイッターではメンション機能で自分に対してのツイートが
行われたことをお知らせしてくれる



ＬＩＮＥ＠への登録を呼びかける

口コミを発生し続ける方法

・出店ブース前に立ち止まった人にチラシと共にＬＩＮＥ＠の登録を促す

・ＬＩＮＥ＠登録で500円引きのサービスも行う

・ＬＩＮＥ＠で次回のイベントの予告や先行販売のお知らせも行う



口コミを発生し続ける方法

・次回のイベントの案内

・ＬＩＮＥ＠限定の先行予約

次回のイベントへ来て
いただけるように誘導する



口コミを発生し続ける方法

チョークアーティスト はなとりゅう 堂園ちきさんの事例

・ツイッター

・イベント集客

・ブログ

・ＬＩＮＥ＠

・購入

・検討

口コミ
・ＳＮＳのフォロー

・発信を促す

・ＬＩＮＥ＠登録

・プレスリリース

・ＳＮＳのフォロー

・ＬＩＮＥ＠登録

・肖像画
・物販



口コミを発生し続ける方法

口コミを行ってもらうその他の仕掛けについて

・名刺を使っての紹介キャンペーン

・小冊子の配布

・無料ＤＶＤ配布 など・・・



口コミを発生し続ける方法

口コミを行ってもらうその他の仕掛けについて

しかし、他人の商品・サービスを紹介するのはハードルが高い

・宣伝や売込みをしているのではないかと言うブロック

・お金を使ってもらう事への抵抗

など・・・



口コミを発生し続ける方法

口コミを行ってもらうその他の仕掛けについて

大事なのはコミュニケーション

・紹介する側と紹介される側が対等である

・オススメはイベントを企画して、お友達を連れてきてもらう方法



口コミを発生し続ける方法

口コミを行ってもらうその他の仕掛けについて

口コミはグループ化を意識すると効率が高まる

・仲間意識を利用した口コミ

・例えば、、、同じ講座を学んで仲良くしている仲間はいませんか？

・例えば、、、ママ友同士の会話（噂話）



口コミを発生し続ける方法

口コミを行ってもらうその他の仕掛けについて

仲間意識を利用した口コミ

共通の目的に対して
お互いが認め合い
仲間意識が生れ
応援し合う関係になるので

所在をはっきりさせてあげること



口コミを発生し続ける方法

口コミを行ってもらうその他の仕掛けについて

オンラインサロンの活用

・サロン内での仲間意識

・共通の目標達成意識

・お互いが応援しあえる環境作り



本日のまとめ



現在において効果的な集客

比較の壁を越えられない



「消費者購買動向調査」～リーマンショック以降の日本の消費者の実像～ 経済産業省

現在において効果的な集客



口コミはどのような瞬間に発生するか？

期待値を越えたとき



誰かのために
自分の時間を使う

口コミが発生する方法



口コミを発生し続ける方法

継続したコミュニケーション



口コミを発生し続ける方法

継続したコミュニケーションを行う考え方

・主役にする

・共感する

・希少性

・困難からの脱出

・仲間をつくる



口コミを発生し続ける方法

名古屋 個別指導塾アチーバ 酒井幸代さんの事例

・置きチラシ

・ポスティング

・折り込みチラシ

・無料体験

・お茶会

・イベント

・入塾

・検討

口コミ
・授業報告メール

・手紙

・イベント

・お茶会

・無料体験

・手紙

・無料体験

・お茶会

・イベント



口コミを発生し続ける方法

チョークアーティスト はなとりゅう 堂園ちきさんの事例

・ツイッター

・イベント集客

・ブログ

・ＬＩＮＥ＠

・購入

・検討

口コミ
・ＳＮＳのフォロー

・発信を促す

・ＬＩＮＥ＠登録

・プレスリリース

・ＳＮＳのフォロー

・ＬＩＮＥ＠登録

・肖像画
・物販



口コミを発生し続ける方法

口コミを行ってもらうその他の仕掛けについて

オンラインサロンの活用

・サロン内での仲間意識

・共通の目標達成意識

・お互いが応援しあえる環境作り



口コミはコミュニケーション



ありがとうございました



無料の60分フォローセッションをプレゼント



セミナー終了後のメールにて
フォローセッションの受付を行います


