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に細かくプランを立てて回しているかっていう

と、そうではないと。やっぱり仕事柄コンサルの

お客さんから相談されることって、「商品どうし

たらいいですか？」っていうよりも、「集客どう

したらいいですか？」っていう話しが圧倒的に多

いんですね。

皆さん自分の商品には自信があって、お客さんさ

え目の前に連れてきてくれたら何とかなると。こ

ういう方が非常に多くて、ただ、私の前の会社で

もそうでしたけれども、やっぱり営業がいないと

商品が売れないし、営業しないと商品が売れない。

勝手にDM出したらそこから売れるかっていう

と、DM出しても人が介在しなきゃ売れないです

し、やっぱり売らなきゃ売れないな、というのが

現状です。

「集客が得意です」っていう人に会うこともほと

んどなくて、私は集客が嫌いなんですね。集客を

したくないから、例えば自分で本を書くとか、サ

イトを育てるとか、集客を自動化するために何が

できるかなぁと考えて、電話をして怒られるの

もイヤだし、DMをせっせこ書くのもイヤだし、

FAXDMとか送ってもいいけれども、苦情の電

皆さん、こんにちは。「実践塾シェアクラブ」の

平野友朗です。今日のテーマは、「PDCAを使っ

てうまく集客をする方法～正しく票読みをして改

善速度を上げる～」こんなテーマでお話をしたい

なと思っております。

なぜ今日このテーマにしたのかというと、いつも

話をする直前に、この 1週間ぐらいであった出

来事を思い出して、何かいいネタないかなとか、

あとは会員さんに声をかけて、「今度聞きたい話

しは何かないですか？」とか、そういった時に「集

客」っていう話が出てきたのと、直近でPDCA

の本を読んだんですけれども、PDCAってよく

考えたら、そんなに自分の中でちゃんと取り入れ

ている感じがしないんですね。

もともと改善思考はあるんですけれども、そんな

PDCAを使って上手く集客
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ー正しく票読みをして
改善速度を上げる－
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Act と Action て、両方言われているんですけれ

ども、A（改善）がAct でもAction でもどっち

でもいいんですよ。

PDCA、PDCAってみんな言うので、この言葉

を覚えがちなんですけれども、そんなに気にする

必要ない。当たり前なんですけど、「計画」を立

てて「行動」したら、その行動に対して「評価」

をちゃんとして、「改善」しましょうと。

またここで新たな計画が生まれていくわけですか

ら、じゃあ告知間違ったから、もう 1回告知を

こうやってやり直そう、そうしたらこうなるはず

だ。やったことがうまくいかなかった、上手くいっ

たっていう評価をして、改善をしていく。

ということで、これをずっと繰り返していたら、

それはうまくいくに決まっているんですよ。ただ、

多くの方が、これは私も含めてなんですけれども、

計画立てて実行して終わりのケースが圧倒的に多

いんですね。

例えば、「今日暇だから、よし！Twitter頑張っ

て告知しよう！」とか、「あぁ、どうしようかな？

ちょっと手が空いたからFacebook に記事を書

いてみようかな」とか、何か集客をするセミナー

だったら、セミナーに 100人集めるとかってい

う、そういう目標とかゴールがあるはずなんです

けれども、そこに対する計画で実際実行した、で

も集まらない。

そんなときに、「あぁ、銀行行かなきゃ」とか「日々

のメルマガ書かなきゃ」ということで、目標に向

かって計画を立てて実行しているはずなんですけ

れども、途中でやめちゃう人がいるんですよ。

話がくるわけですよ。

そういうのがイヤなので、ただ集客はしなきゃい

けない、じゃあどうしたらいいかっていうと、私

はブランディングというほうに舵を切った。

ただ、私の中ではこのブランディングも集客の一

つの流れではあるんですけれども、サイトに来て

もらって、たまたま本を読んだ人が問い合わせを

してくるとか、集客は自動になったとしても、問

い合わせに至るまでっていうのは、やっぱり工夫

が必要なので、そこの改善についても、今日は

ちょっとお話をしたいなと思います。

さて、この会場に来てくださった方は、必然的に

質問をされて答えなきゃいけないというふうに

なっていますけれども、ね、PDCAというのは

何でしょう？幸泉さん！

はい、ありがとうございます。

Planが「計画」。要は計画を立てましょうと。皆

さん、ちゃんと集客するとか事業とかやるときに

計画を立てているかどうか。

Do「実行」する。あえてここで、ちょっと線を

引きますけれども、Check は Check でもいい

んですけど「評価」。自分が計画を立てて実行した、

このときに予測しているはずなんですよ。

こういう行動をとったら何人セミナーに来てくれ

るとか。Twitter にこういう投稿をしたら 10人

クリックしてくれるとか、こういうふうに予測が

あるはずで、計画の時にちゃんと数値目標があっ

て実行したときに、それが思い通りになっている

か、それを確認するのが「評価」。
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今までやってきたことを一旦捨てて、じゃあ新た

な私たちはこれから観察をしなきゃいけないんだ

みたいなことを言うんですけれども、いやいや

ちょっと待ってくださいと。そもそもその前に、

これPDCAで回していないでしょと。計画立て

て実行して評価して改善、これをやりましょうね。

だけで、今日は本当話が終わりでもいいぐらいか

なと。

ただこれだと何となく「そうだな」で、やってい

なかったなってことに気付けて、じゃあやりま

しょうって話になるかもしれないんですけれど

も、もうちょっと話を進めていきましょう。

例えば「Plan」、いろんな切り口で話をしていく

と、従来の実績とか、将来こういうふうにしたら

いいなとか、そういう予測があって業務計画とか

事業計画とか集客計画を立てる。

そのあと実行で、この計画がちゃんとあって何か

をする。この計画段階でよく「票読みをしてくだ

さい」っていう話をするんですけれども、例えば

「100件の問い合わせが欲しいです」こういう達

成したい目標とかゴールの仮説があったとして、

これは達成できるだろう、これがいきなり、例え

ばうちの会社の場合は、月にだいたい 200人ぐ

らいセミナーに集客しています。

最近は時間管理のセミナーとかもあるので、300

人ぐらい集客をしているんですけれども、もう過

去 20年の経験で、だいたいこのくらい集客でき

るだろうなっていうのがわかっていると。という

ことで、例えばビジネスメール関係のセミナーで

月 100人集客するぞって計画を立てたら、ここ

で政策がいろいろありますよね、と出てきて、こ

集客を100人やりたいって始めたら100人の集

客ができるまで、計画・実行・評価・改善を繰り

返していきましょうと。

ということで、PDCAってなんかね、ちょっと

した改善みたいな感じで捉えられるかもしれない

んですけれども、大事なのは、AがAct なのか

Action なのかっていうことよりも、もう計画を

立てて実行して評価して改善しましょうね、だけ

ですね。

メモを取るならP・D・C・Aはどうでもよくて、

計画・実行・評価・改善だけ、書き留めておいて

ください。

こんなことを言いながら、ちょっと惑わせる話を

すると、なんか最近 PDCAの本とかを読んでい

ると新しい概念として「OODAループ」みたい

なものが、よく紹介されているんですよ。

私の英語の発音はよくないですが、「O」が

Observe（観察）、次の「O」がOrient（状況判断、

方針決定）、何か世の中を観察していくとか、自

分の顧客を観察するとか、とにかく観察をしてい

きましょう。

観察をする中で状況判断をして、Decide（意思

決定）、Act（行動）、意思決定してそれから行動

しましょう、みたいなことを言う人がいるんです

けれども、これもどうでもいいですね。

これね、なんでかなっていうと、なんかかっこい

いじゃないですか。PDCAはもう古い、これか

らはOODAの時代だ、とかっていうと新しい物

好きな人がだいたい飛びつくんですよ。
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で、「私は今から大阪行きたいです」って思って

いる、行きたいところは決めているけれども、ど

ういうルートを通るかって計画を立てていなく

て、とりあえず車に乗ってアクセル踏んだら着く

んじゃないか？みたいな。

最低限、方向が正しくなきゃいけないし、軌道修

正を徐々に徐々にして、この 100人っていうの

を達成しなきゃいけないですよ、こういう意識で

やっているかどうか。

個人事業の方とか小さな会社の方だったら、そん

なに気にしなくてもいいかもしれないんですよ。

それはもうなんとなくやっていたら売上が上がっ

て「今月も乗り切れた！」でいいかもしれないん

ですけれども、固定費がかかってくるとか、今コ

ロナみたいに不確定要素がどんどんどんどん増え

ているので、そうなったら、計画を立ててそれを

ちゃんと実行する能力っていうのが必要になって

くる。

こんな偉そうに喋っていますけれども、うちの会

社もすごい波がありましたからね。今月はむちゃ

くちゃ売上が上がる、今月は調子が悪いな、そう

いう状態が続いていたので、売上を安定させるた

めに「実践塾」だったり、「公開講座」も広告に

いくら使ったら何人集まるかっていうのがわかっ

ていて、それをやって今ピッタリ安定している。

1年後のうちの会社の売り上げっていうのも、た

ぶんこうだろうなって予測がついている。

余力があるからこんなことやってみようかなと

か、それこそ余力あるから実践塾のプレミアムプ

ランもちょっと募集しようかなとか、いま余力が

ないので募集は止めている。

れをやったら、たぶんこのぐらいいくだろうなっ

ていう、これってもう経験則だと思うんですよね。

で、私はずっとセミナーを企画して集客するって

いう経験をしてきたので、なんとなくこのぐらい

の計画を立てたら、このぐらい実行したらいける

だろうなっていうのを、正直何も考えないで適当

にやっている感じなんですね。

集まりが悪いと、ちょっと広告のアクセル踏もう

かなとか、集まり悪いと意識的に Twitter とか

Facebook とかメルマガで書こうかなっていう

ことで、軌道修正して何となく思った人数しか集

まらないと。

これたぶん、ある程度いい状態かなと思うんです

けど、これから新たな事業とか立ち上げて集客を

するときには、この計画と実行とかが、うまく回っ

ていないケースって非常に多いんですよ。

よくコンサルの現場でも、「何人集まると思いま

すか？」と。そうすると、「だいたいこのぐらい

です」「それはなぜですか？」「う～ん、なんとなく」

みたいなのが多いんですけれども、じゃあ 100

人集めるって言ったらこんなことやりますよ、「そ

れぞれ何人ぐらいクリックすると思いますか？」

「サイト見てくれると思いますか？」こうやって、

しつこく突っ込んでいくと「あれ？」みたいな。

最初はとにかくやってみます、そして、経験を積

み上げてくっていうのがすごい大事だと思うんで

すけれども、それにしても仮説なくて始めるって

いうのは、危険ですよね。

なんだろう ･･･これってカーナビみたいなもの
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落ち着くと思うから 12月からまた募集しよう、

こんな感じで自分の時間をどう仕事の時間にあて

るか、それを収益化するかっていうのを常に考え

ている。

仮説を立てるっていう癖がない方は、最低限計画

を立てましょう、で、どういうプランで行くのか、

どういう問題があるのか、という仮説を立ててい

き、ちゃんと計画通りにいっているのかを評価を

する。なんとなくうまくいっているっていうのが、

まずい状態ですよ。

まず、「やり切る」ですね。100人と言ったら

100人集める。これね、簡単そうなんですけれど

も、難しいかもしれないですよね。正直 100人

集めるって言ったら、もう何をやってでも 100

人集める、勝ち癖をつけたほうがいいと思うんで

すよ。

例えば 100人集めようと思ったけど 90人しか

集まらなかった。そうしたらもう最後の10人は

招待でもいいから埋めるとか、1本電話をしたら

1人来るかもしれないと考えて、やっぱり 99と

100 だと全然違いますから、最後の最後にこだ

わって動けるかっていうことが大切です。

本当に楽して集客をしたいんだったら、しぬ気で

本を書くとか、ひたすら記事を作り続けるとか、

そういう努力をすればいいんですけれども、なん

かほっといたらうまくいく、なんとなくいいこと

やっていたら人が紹介してくれるとか、そんなこ

とはない。

私のメルマガも今読者さん増えていますけど、そ

れは本を配りまくってnote とかに本のプレゼン

トしますってやたら書くようになって、広告も出

して読者が今一日 5人ぐらいですかね、増える

ようになった。集めようとする、数字にこだわるっ

ていうのがとっても大切です。

それから、計画の実行能力ってすごく大切なんで

すけれども、もう最初にやるって決めたことをや

る。思いつきで何かやんなきゃ！よしこれやろ

う！何かまた手があいたぞ、よしじゃあ、これや

ろう！って、実行をどんどんどんどん何か増やし

ていくよりも、計画を立てて、何を実行するかを

決める、ここまでがセットで、もうここに分断さ

れた線がある。

決めたことを全部やりきって、そこから評価して

くださいね、これね耳の痛い話しだっていう人が

多いかもしれないですけどね。

人には、よく言われている「無意識的無能」知ら

ないからできないっていうのはあると思うんです

よ。ただこのPDCAに関しては、「意識的無能」

知っていてもできていないっていう人が圧倒的に

多いんじゃないかな。

最低限論理はわかっているわけですから、考える

とできるっていう「意識的有能」知っていて出来

ないよりは考えたらできるっていう段階からス

タートしたほうがいいですよ。

もうすごい集客とか慣れている人は、これが「無

意識的有能」状態になっていて、もう意識しなく

ても改善ぐせがついているわけですよ。例えば掃

除が好きな人は、気づいたら掃除して綺麗にして

いる。でもそうじゃない人は、意識しなきゃ掃除

できない、ということです。
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今回、PDCAってタイトルをつけてみたのも、

なんとなく世の中で流行っているんで、これで興

味を持つ人が、いたらいいなぐらいなんですけど、

自分で資料を作っていて「いや、まだまだ使えて

いないなぁ」ってこれをちょっと目の当たりにし

ました。

今日の大きいテーマは集客という話しでございま

すが、皆さん、何のために集客をするのか、これ

を考えて集客をしているかどうか。

例えば、売り上げのためって、すごいわかりやす

いと思うんですよね。このセミナーの集客が売り

上げに繋がりますよ、だから集めます。これはす

ごくわかりやすい。

その後にバックエンドもないんだったら、これで

いくらかけて、どんだけ手をかけて、何人集めた

か？これで事業が成立するかどうかっていうこと

が考えられます。

あと、よくわかんないけど、世の中に問いたい。

この自分のサービスが有効なのかどうかっていう

のを聞きたい、この目的はこの目的でいいと思う

んですよ。であれば、サービスを出してどういう

反応があるのかっていうのを掴むのが目的だった

ら、それが掴めないんだったらその集客は意味が

ないですよ。

最低限そういう目的でやるんだったら、集客をし

た後に、例えば価格が適切だったかとか、内容が

どうだったかっていうのを聞いたほうがいいと思

うんですね。

今私はセミナーでアンケートをほとんど取らない

のは、使わないから。だいたいメールのセミナー

なんかは、特にもう 20年近くやっているんで、

参加者がどういう評価するかってもうわかってい

るわけですよ。

もう何千人、何万人に受けてもらっているので、

100点満点でだいたいこの点数 94、95点だな、

みたいなのがわかっていると。

そこでアンケートをとっても、自分が役に立って

いるか社会に問うって意味がないので、

それよりは「研修に興味がありますか？」とか、

「人にすすめるとしたら、どんな言葉ですすめま

すか？」みたいなことを聞いて、それを基にまた

ランディングページ、これを再構築していく、こ

んなやり方が非常に多い。

最初は手探りでも、ぜんぜんいいんですけれども、

感触を確かめるっていう目的でやるんだったら、

ちゃんと感触を確かめる、その後の評価・チェッ

クをちゃんとしていきましょう。

最初の頃の私は、セミナーをやることによって自

分のスキルを上げたい、これがすごい多かったで

すね。自分のスキルがまだまだ低い、どうやって

言ったら伝わるんだろうとか、そんなことを考え

ていたので、それも目的だった。

ということは、セミナーを実施したら自分の喋り

がどうだったか？とか、音を取ったのを聞いて評

価を自分なりにする、あるいは人からフィード

バックをもらって評価を受ける、その結果また改

善をしていくっていう流れになる。

なので、集客もPDCAで計画・実行・評価・改
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善で回していきますけれども、セミナーのコンテ

ンツもそうで、PDCAで回ってないものはない

だろうと、そんな感じです。

あとは他に集客をする理由が、暇だからとか、他

にやることがないからとか、楽をするためとか、

顧客を創造するためとか、いろいろあると思うん

ですよ。

私は、もう暇なときは、無料セミナーの回数を

ちょっと増やそうかなと思っていて、あるいは安

価なセミナーですね、メルマガの読者さんが今 1

万人ぐらいいても、今まで 1円も落としたこと

がない人がたぶん 9割、85％ぐらいだと思うん

ですね。

そうすると、そこにすごい距離があいてしまって

いるので、1回でも来てもらうためにはどうした

らいいかな？イメージで言うと、自分のお客さん

がいたときに、より仕事に繋がりやすいコアな層

を作るために、今の自分が持っているメルマガ読

者っていう大きな海から、よりコアな人たちを見

つけるために、暇だったら集客をするとか、顧客

を創造するために集客をして、接点を増やすって

いうのを意識的にやっています。

ちょうど今、実践塾の会員さんに向けて、時間管

理セミナーをやります。一般の人も、もちろん有

料で参加OKですけれども、会員さんを無料に

したわけで、そうすると 4分の 1ぐらいの会員

さんが参加をしてくれる。

うん、多いなと思ったんですけどね。そこで考え

ているのは、もうこれなんですよ。実践塾の会員

さんの中でも接点が薄い人がいるので、いま感想

をいただくとか、名簿を作るとか、無料セミナー

に招待する、で、入っていてよかったなって経験

があれば、継続するだろうと、こんな感じで考え

ている。

メルマガの読者もそうですね、1万人いても、た

だ取っているだけっていう人がいるので、接点を

大きくして、メルマガの読者イコール顧客ではな

いので、しっかりした顧客にステージを上げてい

くために、こういう形でメルマガから次のステー

ジに、会員さんも接触を増やすとか、ということ

で無料セミナーとか安価なセミナーとか、こう

いったものをどんどん開いていこうかな。

本業はメールのセミナーなんですよ。だからメー

ルのセミナーって平均単価が 2万円ぐらいな

んですね。そこでしっかりと利益が出ているか

ら、実践塾は楽しくやりたいので、講師のための

Zoomのセミナーとか、そういうものも 5,000

円ぐらいでやるわけですよ。それはもう完全に趣

味というか楽しいからやっているっていう。

集客、どこを目指せますか？で、最初に集客の目

標を決めないで集客を始める人がいるんですよ。

これ危険ですね。私はだいたいこんなことをした

ら、このぐらい来るなっていうのがあるので、そ

れを相手にいつも聞きます。

「どれぐらい来ると思いますか？」

「いや、わかりません」とか

「10人ぐらいかな」とか

「ゼロかな」とかって、でも、最初からゼロって思っ

ているなら、この計画すら変えたほうがいいです

からね。でも結構そういうの本当に多いんですよ。



8 2021.9

JissenJyuku Share Club

ということで、この集客の告知があったときに、

告知自体っていうのは目的にならないので、告知

をするんだったら来てもらう。

知ってもらうだけじゃなくてやっぱり来てもら

うっていうことを考えて、設計しなきゃいけない

ですよと。なので、何か企画したときに 0かな

10かな 1,000件来るかなと考えたときに、予想

ゼロです、というお話しであれば、これは計画が

まずいわけですよ。

最低限、今回 10人集めるぞって考えるんだった

ら、10人集まる計画を立てて実行して、「おや、

おや、おかしいぞ」「次はこうしよう」で回して

いかなきゃいけないですよ。ということで、集客

目標には数字が必要。ここから計画が生まれてい

きます。

過剰な期待をする人がいるんですけれども、票読

みって癖みたいなもので、例えば「平野さんのメ

ルマガで紹介してもらったら、すごいこと起きま

すよね」とか言われたりするんですけど、すごい

ことなんか全く起こらないですからね。

自分で本を売っていてわかるんですけど、自分で

本を書いて売ります、と言っても 100冊とか売

れないことが、ザラなんですよ。

あるとき会員さんのメルマガがすごい良くて紹介

したら、100人以上登録してくれて、そっから、

この前会員さんが感想にも書いてくれたんですけ

れども、サイト制作の仕事が、うちに来なくて全

部そっちに行っているぐらいな、それはそれでい

いんですよ、うちはサイトはあまりやりたくない

ので。

こういうふうに、うまくいくケースもあるんです

けど、平野さんのメルマガで紹介してもらった

ら100人メルマガ読者増えるのかなっていうと、

それは、やっていることの相性がよかったり、た

またましただけなんですよね。

票読みってズレる可能性があるので、今日この

後どういうツールで、どういうふうに票読みす

るかって話しをしていきますけれども、1万人の

読者でクリック1％でたら、まあまあ人のメルマ

ガとかだったら、そんな感覚がないと「1万人で

しょ？じゃあ 1,000人来ますよね？ 1割きます

よね？」で、「コンバージョン率が1％だとしたら、

いや 3％いくかな、じゃあ30人申し込みありま

すよね？」みたいなこと考えちゃうんですよ。

以前、出版社さんから言われたときも、平野さん

のメルマガの読者今 10万人いますから、1万冊

ぐらい売れますよね？とか言われて、これは票読

みが違うけど、本を出したかったんで、どうでしょ

うねと言って、本を出しましたけれども、まぁ、

そういうこともあります。

ちなみにアイ・コミュニケーションは今、いろん

な事業をやっています「アイ・メール」それから

「実践塾」「ビジネスメールのセミナー」それから

「社団の検定試験」などなど、いろんなことをやっ

ていますけれども、全てにおいて集客を頑張って

いるかっていうと、やっぱりそうではないと。

会社として、今はこの業態に力を入れようってい

うタイミングがあって、今これを打ち出したらい

けるだろうなっていうときに打ち出す。

実践塾の募集なんかは、10月 11月にポンと大
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きい募集をして、あとはおとなしくして来たら

入ってもらうみたいな、そういう山を作っていて、

アイ・メールもたまにキャンペーンをやって、と

いう感じなんですけど、今アイ・メールっていう

業態をどうするかって議論しているので、ちょっ

と保留中なので告知していない。

社団法人の検定試験も、メールを送ってきても

らって印刷して、手で採点しているんですよ 2

人で。あんまり増やしたくないよねっていう話を

しているので、これはアクセルを踏めない事業な

んですよね。時間管理セミナーとか、ビジネスメー

ルのセミナーっていうのは、もう落ち着くってわ

かっているので、こういうものは今この 1年間

ずっと毎月広告の打ち合わせをして、どういうお

金の掛け方をしたら集客が落ち着くかって、これ

をずっと見てきている。

ほおっておいたら集まるってことは、もう全くな

くて、集めなきゃつまらないっていうのが現状で

すよ。

集客のダメなパターン、ちょっとお話をすると、

「とりあえずやってみよう！」これ、経験ゼロの

ときはいいんですよ、やらないよりやったほうが

マシなので。

ただ最低限計画を立てて、とりあえずやってみる

ぐらいがいいかな。なんとなく集まったよかった

なっていうのも、上振れしすぎるのもよくないん

ですよ。

例えば 10人集めようと思ったセミナーで、100

人来ちゃったっていうと、これは何かがおかしい

わけですよ。値付けなのか、そもそも告知する対

象の広さなのか、広告予算の使い方なのか、なん

かわかりませんけれども、キャパを超えるぐらい

集客をしてしまうっていうのは、もうそこに設計

上の問題があるので、それもよろしくないですよ。

集客ということで、今日これからお話する内容

は、その集客のフレームワークというか、こうい

うふうに考えて、票読みしていって手数を増やし

ていったら、いいですよってこんな話をしていこ

うと思うんですけど、もうこれから、うちのお客

さんには全部この方法を当て込もうかな、と思っ

ています。

まず、セミナーにしてもお問い合わせにしても、

全てこういう流れだって思っていただくのがいい

んじゃないかなと。

まずは認知、これは知ると考えてもいいと思うん

ですけど、結局知らないものは買えない。

例えば、私が時間管理セミナーやりますよって言

わないと、相手は見つけてくれない、中には検索

してくる人がいるかもしれないんですけれども、

それも含めて認知の前に広告があるかもしれない

ですけど、まず知ってもらう、この活動がどのく

らいできているか、イベントとかセミナーだった

ら、申し込みするか参加するかどうか考える。

で、よし参加しよう！と思ったら、実際申し込む、

こういうふうに分解して考えられるかどうかって

すごく大切で、どこにボトルネックがあるかって

いうのが、わからないと告知してないから申し込

みがないんだって結論づけて、やたらめったら告

知するわけですよ。
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「平野さん、ちょっと紹介してもらえませんか？」

「わかりました、紹介しますよ」

「何かいっぱいアクセスあったんですけど、全然

申し込み来ないんですけど ･･･」

みたいになっちゃうんですよね。

これ全部分解して考えた方がいいのと、あとはそ

の集客をした後に、告知が悪かったのか、売り方

が悪かったのか、受け皿が悪かったのかっていう

のを検証していかなきゃいけないですよ。集めな

いと集まらないし、広めようとしないと広まらな

いので、営業皆さんイヤだと思うんですよ。

勝手に売れたらいいなって思うかもしれないんで

すけど、もういかに認知させる行動をするかって

いうことが重要ですよ。

実際、ちょっとやってみましょうかね。なんかこ

んな感じで皆さんも書いていただくと、

イメージがわきやすいかなと思うんですけども、

もう全ての顧客でこれやろうと。こんな感じです。

例えば「集客」わかりやすいように広告も含めて

集客。ぜひ皆さんのイメージで考えていただきた

いなと思うんですけど。

「誰を集めるか」

「何のために集めるか」

「何人集めるか」

なんか接点を増やすために集めるとか、会社の売

り上げをアップするために集めるとか、そういう

ふうに集める理由っていうのも、プランをしっか

り立てなきゃいけないですよね。

例えば、時間管理のセミナーだったら、時間管

理ができてない人に来てほしい。これが社会人 1

年目なのか10年目なのか、これによっても変わっ

てくる。

プランを立てて、じゃあ、どんな告知したらいい

かなっていう話になってくるわけですよね。ここ

がたぶん、一番重要なところかなと思うんですけ

れども。

この集客ってよくMECE（ミーシー）とかね、

いろいろ言われるものがあると思うんですけれど

も、まず何で集めるかっていうのを全部書き出し

てください。これが本当のスタートなんですよね。

例えば自分が持っているものが何があるか、例え

ば私だったら、メルマガの読者さんがいます。こ

れは実践塾の会員さん、実践塾のメルマガの読者

さん、0.1％の成長の読者さん、私だったらメル

マガがこの種類ありますよ。

それからメールアドレスを持っていてOne 

to One で送れる人がこのぐらいいますよ、そ

れから自社のサイトがありますよ、Twitter、

Instagram、note、Facebook、Facebook も

個人のFacebook もあるし、グループも今いく

つあるんだろう、何か参加しているグループが、

やたらめったらあるんですよね。

で、自分が告知で使える資源が、どれくらいある

かっていうのを全部書き出してください。これや

らないと何が起こるかっていうと、「あっ、どう

しよう今日告知しなきゃ」「あっ、メルマガ出そ

う」みたいな、普段なじみのあるものだけで告知

しちゃうんですよ。
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Facebook グループもあります、Instagramも

あります、他に何があるかって言ったら、電話か

けたり、あと何でしょうね、葉書とか手紙を送っ

たりとか、FAXを送ったり、あとリスティング

広告とか、看板とか、チラシとか、いろんな告知

方法ってあるわけですよ。

でも、そこまで広く考えておかないと、「あっ、

メルマガやっているからメルマガで書こう！」で、

集客のギリギリのラインになったときに、「あれ？

打ち手ないじゃん」そこで例えば、人に相談して、

こういう方法どう？ああいう方法どう？と言われ

て、「あっ、そんな方法あったんだ！」って言っ

ても、だいたい遅いんですよ。

なので、集客する前にやらなきゃいけないのは、

誰をどういう理由で何人集めるんだって決めた

ら、自分が持っているまず資源を出しましょう。

で、この中でお金かかるもの、かからないものっ

てあります。あと、自分のストレスがあるもの、

ないものってあります。

これが自分の資源、じゃあ人の資源ってなにか

使えないか。人の資源もいっぱいあるわけで

すよ。実践塾の会員さんだったら、実践塾の

Facebook グループのイベントがあるかもしれ

ないし、実践塾で知り合った人とか、過去お仕事

をした人とか、私もその1人だと思うんですね。

でも会員さんが紹介の依頼をしてくるケースっ

て、どうだろう、月に 1人ぐらいとか。皆さん、

気を使うんですけど、断られてもいいと思うんで

すよ、私もいいなと思ったり世の中のためになる

ものは、だいたい紹介するんですね。

これが例えば、私が新しい投資の仕組みを考えた

ので、平野さん、ネズミ講式的にやりませんか？

みたいなね、ネットワークビジネス的にやりませ

んか？みたいなのが来たら、それはお断りする可

能性が非常に高いんですよ。

ただ、そうですね、「今度セミナーをやるんです

けれども ･･･」例えば「1日で100万円です」と

かって言われたら、これちょっと会員さんの案件

でも、この人よく知らないし、高くないかなとかっ

て思ったら、そりゃあ断ります。

適正価格だなと思って、ちゃんとした商品だなと

思ったら、私は紹介依頼されたら、最低限リツイー

トしたり、最近はどうかなFacebook で書いた

りとか、メルマガで一言二言書いたりとか、もっ

とハードルが高いのは、私が私の直接のメールで

誰かに声をかけるっていうのは、めちゃくちゃ

ハードルが高いと思うんですよね。

自分の資源と他人の資源で、両方ちゃんと使って

いますか？ちゃんと票読みをする前に自分の資源

の一つとして書き出していますか？これが出来て

ない人がすごく多いんですよっていうのが、ベー

スなんですよ。

私は本を出すとき、必ず献本をします。これ何で

かっていうと、私が紹介したら本が売れない。こ

れね、昔どなたかに言われたんですけど、「あな

たのメルマガはあなたの本の紹介がたくさん載っ

ていますね」みたいな、そりゃそうだろうと思う

んですけど、それを嫌がる人もいるんですよね。

例えば、今ここに近藤さんがいますが、私が近藤

さんに「本を買いませんか？」って言うよりも、
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幸泉さんが「平野さんの本買いませんか？」って

言った方が、近藤さんは買うかもしれない。両方

買うでしょうね。2冊買うね（笑）

それから 2回言われたから本人も言っているし、

別の人もすすめてくれたからっていうことで、1

回の告知で動かない人も、2回 3回の告知で動

くっていうケースがあるんですよね。

なので、まずこの最初の計画段階で、認知はだい

たいイメージが湧いたとしても、プランを立てる

ときに、対象は決めたけど、どんなアクションを

するかって書き出したときに、これが全然出てこ

ないケースがある。

私は「紹介をお願いします」って言って来てもい

いんですけれども、そこにお金が絡むときは、こ

れが事業としてっていうか、労力が見合うかな、

だったら完全に仕事として受けますし、そうじゃ

なかったら、これは自分の読者さんにとって有益

かな、どうかなとか、知っている人であればある

ほど紹介しやすい、ということで、こういう場に

来てくれている人とか、名簿を作ったときに載っ

てくれている人のほうが、紹介しやすいんです。

皆さんもたぶん、いろんな人との出会いとかネッ

トワークを作ってきているはずなんで、皆さん自

分のこのフィールドだけで勝負しがちなんですけ

ど、他人のこの票読み、他人で紹介してくれそう

な人をどのぐらいリストアップできるか。

私だったら、本を過去に研修やってくれた人に献

本するとか、著者仲間に本を差し上げるとか、あ

とメディア関係者の方なんかにも送ったりします

けれども、他人の力を使ってきましょうよってい

うのが、私は集客の一つなのかなと。あとちょっ

と細かい話ですけれども、メールとかメルマガを

送るにしても、強い告知っていうのは、あんまり

良くないですね、この今の時代。

例えば、何々さん、今度こういうセミナーやる

んで参加しませんか？と言われると、これが

Facebook だったりすると、無視するぐらいし

かないんですよね。「ごめんなさい、参加できま

せん」っていうと絡まれる可能性があるんで、そ

れよりは、1本釣りするんだったら、「以前、時

間管理について課題があるって聞いたことがあ

るのでメールしました」とか理由が書ける人は1

本釣りでOK。そうじゃない人は、「今度、実は

セミナーを企画しているんですけれども、何々系

のセミナーとかって興味ありますか？」って聞い

て、軽くアプローチをして、興味ありますよって

来たら、その後にまたアプローチを続けて詳細を

伝えればいい。

最近フォームからの営業とかメール営業でもそう

なんですけど、最初からアポの日程出してくる

人っているんですよ。それよりは、まず「興味あ

りますか？」って聞いて、「ありますよ」「会って

もらえませんか？」「いいですよ」みたいなキャッ

チボールをちゃんとした方がいいです。

そうしないと何が起こるかっていうと、私が例

えば1,000人のメールアドレスを持っていて、1

人 1人に強いメールを送ると、こいつは売り込

みをしてくる奴だ、もうメール読まないぞって

シャットアウトされちゃうんですよね。

広くずっと繋がり続けて、いつか仕事になったら

いいなぐらいに思っているのであれば、とにかく
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1本釣りですね。広く伝えるときは、まんべんな

く「こんなことやりますよ！」でいいんですけど、

強くアプローチした方が、絶対申し込みが入るの

で、「あなたのためのメールですよ」っていう書

き方がちゃんとできているかどうか。これがとっ

ても大切と。

票読みの話、じゃあ、自分のメルマガで何回こう

いう書き方をしたら、サイトに来てくれる、ここ

が認知で告知だとしたら、ここが参加するか考え

る、参加するか考えるっていうのは、今だったら

サイトがその役割を果たしているケースって非常

に多いと思うんですね。

じゃあ、このメルマガからサイトに何人来るか、

自分のメール何回こういう送り方をしたら何人来

るか、今私 note を毎日アップしていますけど、

どうやったらこのnote から人が来るかっていう

のもそうですし、そこから何人クリックするか。

初めて募集するとき、その経験がないから感でい

いんですよ。それを次、軌道修正すれば、蓄積さ

れていく。例えばこのページに 1,000人来まし

た。で、2人ぐらい申し込みするだろうなって考

えたとしたら、この 1,000人集める票読みを最

初の告知の企画段階でやんないと、まずいですよ。

アクセスないから次どうしようって打ち手を考え

る前に、票読みちゃんとしてくださいね。他人

だったらいろんな人がいます、Aさんはお願い

したら動いてくれるかな、AさんはTwitter だっ

たらやるって言っていたな、じゃあAさんの

Twitter は 3人かな。こんな感じで票をちゃんと

読んでいくって大切ですね。

これで 1,000人来るぞ、このためにページを修

正し、申し込みのフォームの受け皿もちゃんと

作っといて、これがもうワンセットですね最初の。

今すごく細かく丁寧に話をしていますけれども、

ちょっと最近反省したんですが、「告知ってどん

な感じで今考えています？例えば、メルマガとか

Facebookとか、何々だったらどうですか？」っ

て言ったら、何か指定したもので返事が来たんで

すよ。これ、もっと広く考えないと、これはまず

いぞ。

ということで、今日この話しをしているわけです。

なんで今日この話しをしてるかっていうのを、今

日 Zoomにも入ってくれているんで話しをする

と、会員の野見さんという方が、「日本フィード

バック協会」っていう社団法人をこの前立ち上げ

たんですね。

プレミアムプランに入ってくださってる方なの

で、6月からかな、月に1回打ち合わせしてやっ

ていきましょうって話をしたんですけど、いきな

り社団法人を立ち上げると。これ個人事業だった

ら別に、コケてもどうでもいいんですけれども、

ガッツリ社団で立ち上げるっていうと最初の形が

大切だなと。

コンサルって月 1回なんですけれども、これ

ちょっとそれやめて12回ってことにして、もう

全部ガンガン消化しましょう。

ページ作るのも協力して、募集が昨日設立して昨

日から始まったんですよ。昨日始まって、申し込

み 2人ぐらい来たらいいな、多くて 6人ぐらい

来たらいいな。1,000人ぐらいページに来たらい
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いな、みたいな話になっていたんですけど、これ

そもそも告知を、どの媒体でやるか、誰に甘える

か、自分で何をするか、何をどうするか決めて、

その票読みってしていますか？っていう話をして

票読みしてもらったら「足りませんね」って来た

ので、「じゃあ、今日公開収録でまさにその話し

をするので、見てくださいね」って言って、今に

至っていると。

やれることっていっぱいあるわけですよね。普段

感覚的にこの媒体使うかなって皆さん思っている

と思うんですが、まず使わないものも含めて広く

出す、甘えられる人をたくさん見つけておく、声

かけるとか、One to One でメールを送るって

言ったら、すごい手間かかるわけですよ。その時

間が捻出できるかどうか。

告知って後になればなるほど、例えば「社団法人、

今日立ち上げました！」って声かけられるのと、

3日後に声かけられるのだと、「えっ、私もうサ

イト見たよ」とか「なんでこんな遅いの」とか、

あるいは、これ申し込みって 9月 1日から始ま

るサービスを売ろうとしているんですけど、告知

が遅れれば遅れるほど検討する時間がなくなっ

ちゃうんですよね。

例えば、明日から毎朝私に1時間時間ください、

こんな商品がありますって言ったときに、「いや、

ちょっと急すぎるよ」って、最後になればなるほ

ど断られるのが見えている。

だから、こういう集客っていうのは、集客のスター

トが、この設計がとっても大切で、決めたことを

やり切る時間を捻出する、決めたらやりきる、た

だ、これだけ。

やってみたら、今度はCとAということで、評

価と改善。チェック、アクションあるいはアクト

ということで、チェック、改善。

思った通りの申し込みが来なかった、もうその数

字の指標で考えていったときに、何か反応ってい

ろいろあると思うんですけど、数字で取っちゃっ

た方が早いですね。

申し込み、まぁ2人はちょっと少ないから、4人

ぐらいを目標値としておきましょう。4人目標で

集客する、高額商品だから 1,000人来たら 4人

ぐらいかな？この仮説は、もう最初適当でいいわ

けですよ、ざっくりで。

1万だとなんか多いし、100人で 4人申し込む

ようなサービスでもないようなって思ったら、

ちょっと適当に数字を作っていく、これでいいん

ですよ。

やりきったところで、申し込みが 4人入ってい

たら、思った通りだったね、という結果でもいい

ですし、今回はスタートしたばっかりだから、こ

れはご祝儀相場だね、というふうに捉えてもいい

ですし、こういうサービスって立ち上げが一番申

し込みしてもらえる率が高い。応援するタイプの

人が周りに多かった場合っていうのは、最初だし、

ちょっと絡んでおこうか、こんな感じになるケー

スが多い。

もしこれで 4人来ているなら良しとして、500

人アクセスあって 4人だったら、ご祝儀相場も

含めて、こんなもんかな。次は 1,000人中 4人

かな、みたいな感覚を持てばいい。
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申し込みがゼロで、アクセスが 500 だったら、

そもそもこの集客の票読みが悪い、ここの筋が悪

いっていう話なので、何が問題なのかって言った

ら、文章なのか、告知する対象なのか、チラシだっ

たらチラシのビジュアルなのか、この告知するこ

とは目的になり得ないっていうのを、結構しつこ

く今日はお話したいなと思うんですけど、メルマ

ガを出せばいいかっていうと、出しただけで、も

う極論言ったら「コンニチワ」だけじゃ来ないわ

けですよ。

集客したいんだったら、どんな気持ちで、どんな

サービスを立ち上げて、これがあなたにとってど

ういう役割なのか、役に立つのか。応援してもら

うんだったら最低限商品を知ってもらうとか、思

いを知ってもらわなきゃいけない。

1対 1 のメール、これもコピペコピペで 100人

送るよりは、1人 1人に合わせた文章を書いて

10通送ったほうが反応がいいんですよ。

こういうところを検証していかなきゃいけないの

で、そもそも金額がここで高いとか、あるいは募

集期間が短かったからだとか、短絡的に考えてし

まう可能性がある。

最初は正直、コケても次に何とかなればいいわけ

ですよ。今回ゼロでも次回 10月 1日から、ひと

月募集しますって言ったときに、そっちが 4人

来たら、そして知らない人ばっかりだったら、毎

月毎月新規が集められるかもしれない。

こんなふうに考えて票読みをして、実際やってみ

て、何が悪かったのかっていうふうな確認をして

いきましょう。

このCとAって、すごく難しくて、評価って言

葉を使いましたけれども、その評価が何なのかで、

自分の主観ですごい評価するわけですよ。

もしかしたら、時代に合っていないかもしれない

し、価格が安い、安すぎるってのもあるんですよ

ね、今いろんなサービス、実は実践塾以外のサー

ビスって、どんなものがあるのかなって考えて、

5,000円ぐらいのサービスを中心に見ていたら、

何か実践塾のサービスって、今ちょっと安く見え

てんじゃないかなとか、なんかライトプランが目

立っちゃってるんじゃないかなとか、いろんなこ

とを考えていくわけです。

人ってもう主観でしか考えないので、じゃあ、安

い高いとあったら、これは一応保留で考える内容

にしてくださいと。あとはネーミングがダサいと

か、あとは申し込み方法がわからない、支払方法

が複雑である、継続課金になったら止められるか

どうかが不安だ、サイトがダサい、だから信頼性

が低いとか、実績がないとか、いろんなことが出

てくるわけですよね。

人って「値段だ！」って思い込んだら安くするわ

けですよ。安くしたものってまた高くするの難し

いですから、正しいCをするためにも、いろん

なパターンで考えて確実に良くなるものってある

わけですよ。

募集ページでプロフィールがちゃんと書かれてい

なかった、プロフィールがあるかないかで言った

ら、ある方が絶対いいよねっていう確証が持てる

んだったら、それは次の回からプロフィールを入

れたらいいですよと。
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値段とかそういうのはもう後回しにして、大きい

影響があるし戻せないものに関しては、私は一旦

チェックするときは、後回しにしてくださいって

いうことが多いですね。

あとフォームから送るメールとか、SNSの投稿

とかにしても、こう書いた方が気持ちが伝わるよ

ねって思えるんだったら、そこは改善をする、す

ぐするべきである。

これ製品名とかは変えてまた戻すって難しいで

す。もともと「ビジネス実践塾」っていうのを「実

践塾シェアクラブ」って変えました。これは変え

て良かったかなと思います。人によっては「実践

塾だよね」ってことで理解している人もいるので、

この影響がどのぐらいあったか、わからない。

ただ、プラスかマイナスかって言ったら、プラス

かたぶん変わらないだろう、ぐらいの評価なんで

すよね。評価って、もう絶対やっちゃいけない超

マイナスと若干マイナスと変わらない、ちょっ

と良くなる、すごい良くなるってあったときに、

ちょっと良くなるぐらいのものが、世の中たくさ

んありますから、それを全部やっていきましょう。

例えば、説明ページを行間をとって読みやすくし

ましたとか、あとは支払方法のところで、カード

のマーク、使えるカードの画像を入れてみました

とか、これってマイナスにはならないはずなんで

すよ、普通に考えたら。

クレジットカードの画像が入った、PayPal の画

像が入った、だから申し込みを躊躇しましたって

いう人は、いないはずなんですね。何かそういう

ところでちゃんとチェックしていきましょうって

いうことで、このチェックは、もう自分でもう決

め打ちしちゃってもいいんですけれども、こうい

うところは人の意見聞いたりとか、それこそこう

いうコンサルやってる人とかに聞くのが、いいの

かなあなんて思います。

自分の商品って皆さん大好きだから、過大評価を

する人もいるわけですよ。今回実はこの「日本

フィードバック協会」のペライチで作ったLPも、

全体的に見せてもらったんですけれども、私が

ずっと言っていたのは「これじゃあ、伝わらない」

これ何でかっていうと、本人はもう全部理論が流

れているんですよ、こうだからこうです、ゆえに

こうです、これでこうなります、で、もともとサ

イトに「フィードバックをカジュアルに」ってい

うワードが入ったんですけど、

「カジュアルになったらどんな世界になるの？」

「なぜカジュアルじゃなきゃいけないの？」

「カジュアルって考えたときに、今はカジュアル

じゃないっていう前提がある」

「じゃあ、何で今カジュアルじゃないの？」

って、こうどんどん遡って 1個 1個突っ込みを

入れて、ページの全体を統合していくっていうの

をやっていったんです。

自分のサービスってのは、もう見えすぎているか

ら、たまにそうやって第三者の人の目を入れて、

なぜそういう論法なのかっていう言葉の足らない

ところを埋めていくのは大切ですよ。

私としてはページは、いい感じで直せた、という

改善ができていると。ただ、あれが 100点かっ

ていうとそうじゃないので、P・Dで回すこのス

タートラインっていうのは、あくまでも今できる
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最善をやりましょうっていうのがスタートで、そ

れが終わったら今度は、またこれが 100点じゃ

ないっていう前提で、90点だと、この告知方法

とか告知の手段、それから説明ページ、申し込み

フォーム、これ全部 90点だから、どっか直せる

ところがあるはずだ。

そういう観点で直していきましょうね、という感

じですね。じゃあ、この参加するかどうか考える、

参加するか考えるっていうと、参加するかどうか。

まず、極論を言ったら 0円だったら参加します

か？と考えてください。

今回の時間管理セミナー、会員さんは0円ですっ

て言って、4分の1の人が参加をしてくれる。残

りの 4分の 3の人は何かっていうと、無料でも

出ないって人なんですよね。

これって、非常に悲しい話かもしれないんですけ

れども、当然 0円でも、そこに何か時間使うわ

けですよ。そこに例えば 2時間のセミナーだっ

たら 2時間のセミナーに自分の体を投下します、

これによって予定を入れられなくなる可能性があ

ります、どうしようかな、じゃあやめとこうか。

この 2時間よりも、もっと大きなものを生み出

せる人っていうのは、その仕事をした方がいいっ

て人もいるかもしれないし、時間管理を過大に考

えている人っていうのは、この 2時間を投下す

る方がお得だろうという、そういう考えになって

いくと。

結局、皆さんはその時間、今日だったらここに来

ていただくとか、Zoomで 1時間半聞いていて

もらうっていう時間を投下して、この時間って人

生、命そのものというか、もうどんどん皆さんの

時間が減っていくしかないんですよ、死ぬまでに。

死ぬまでにある時間を、どこにどう配分していく

かってこれによってこの後の事業だったり、人生

の設計が決まっていく。

貴重な 2時間なり、90分なりっていう時間を投

下する価値があるかっていう考え方をしていく

と。若い人はそんな気にしないと思うんですよ。

ただある程度の歳に行くと、私もこの 1日はこ

れ意味あんのかなとか、そういうふうに考えて生

きているので、セミナーとかも実は、基本 2倍

速で聞くんですよ。

それは情報だけほしいタイプなので、言っている

ことを聞いて、必要なことだけ書き出して、この

5個やろうかな、この5個やりたいことが、倍速

だから 1時間で聞けた、これが自分にとっての

価値だ、みたいな考え方をする。

ただ、今日ここに来ていただいているお二人は、

移動するプラスここにいるっていう時間を使って

くれている。でもその方が自分にとってのメリッ

トがあるから参加をするんだろうと。ということ

で、タダでも来ない人は来ない。

いや、これね、幸泉さんのところは、「グッズ制作」

で「落ちないしおり」を作っていると。「落ちな

いしおり」も、じゃあ世の中の全世界の人にノベ

ルティとして無料で作ってあげますよって言っ

て、いらないっていう人が絶対いるわけですよ。

おいしいお米にしても、リンゴにしても、タダで

あげるって言っても、イヤイヤいらないと言う人
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がいるわけですよ。なので私達はセミナーだった

ら時間とか、ノベルティとかだったら物とか、あ

とお金がかかるものだったらお金と考えたとき

に、タダでもいらないって言う人をお客さんにし

ちゃいけないので、じゃあ、お金を払ってでも参

加したい人がどこにいるのか、それがある程度多

くないと、そりゃ商売になりませんよ。

私の時間管理セミナーとか、めちゃくちゃ価値が

あると思って企画はしているんですけど、時間を

短縮したいって考えていない人にとっては意味な

いんですよ、課題がないから。あるいは時間管理

がすごくできている人も意味がない、やり尽くし

たとかね。

あと例えば、私も会社でよくセミナーをやります

けれども、セミナーの受付しかしていない人が、

例えばいたとしたら、もうずっと立って受付して

いるだけですから、時間短縮学んでも意味がない。

もう時間が拘束されるからってなる可能性がある

んですよね。

自分の工夫で時間短縮ができるような人たちじゃ

ないと、そういうセミナーが生きないなと。とい

うことで、1,000人声かけて来てもらったとした

ら、その人たちが何で参加しようと思わなかった

のか、参加率が 0.25％だとしたら、時間的な問

題なのか、この「日本フィードバック協会」でや

ろうとしているのは、毎日1時間、少人数のグルー

プワークセッションをしましょう、9月 1日から

30日、みたいな感じなんですよ。

ってことは、30時間を投下する、金額はちょっ

と、ここでは伏せておきますが、何十万円か投下

するっていうふうになったときに、それを続けら

れる、その時間がもともと空いている、金銭的な

余裕がある、あるいはこのお金をかけてでも変え

たい課題があるかどうか、参加するか考えるとき

に、自分がお客さんかどうかって思えることがす

ごく大切で、時間管理セミナーだったら、「あぁ、

私のためのセミナーだ！私、時間の使い方下手だ

もの」って思う人がどのぐらいいるか、なんです

よね。

それをどうやったらそう思わせられるかって言っ

たらライティングで、よくあるのが「こんな悩み

ありませんか？」みたいなものかもしれませんけ

れども、皆さんも何か直感的にこれって自分のた

めのものだよね？とか、そうじゃないよね？っと

か、思うはずなんですよね。

実践塾っていい人多いなって言ってくれるのも、

そういう人しか来ないような雰囲気になってい

る、そういういい人っぽい人は自分のためだ、そ

ういうふうに思ってくれるんじゃないかな。

例えば、甘いモノ好きの人のための何とかって書

いてあったら、それは甘いモノ好きな人が興味を

持つかもしれない。なので対象者が明確になって

いるかどうか、困り事もそうです。こういうこと

がちゃんと伝わっているページになっているかど

うか、相手が「おや？」って思うような、これど

うやって申し込んだらいいの？とか、どうやって

運用するの？とか、私はここ参加して変われる

の？とか、これもテクニックとしては全部出す。

実践塾のLPは全部出しているんですよ。過去の

教材でこんなのありますって丸々 1本出したり

しているんですけど、他のサイトを見たら、出し

ているところがほぼないんですよ。
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これ、出しすぎだから、動画を見て結論を出し

ちゃっているのかな。今ある会に入ろうとしてい

るんですけど、もう情報がすごい少ないんですよ、

少なすぎて気になるからちょっとだけ入ってみよ

うかな、そういうこともあり得るわけですよね。

なので、どういう人を集めるか、その人たちの性

格がどうかってことを考えて、この考えに寄り

添った流れができていて、申し込みをしたいなっ

て流れになっているか、これをP・Dやったと

したら、C・Aで最後回していきましょう。もう、

ひたすら回し続けなきゃいけないですね。

こういう告知系は、もうとにかく先手必勝という

か、明日告知してもらえませんか？って言われた

ら、大概「イヤちょっと明日はダメだよ」ってな

るわけですよ。

なので、でっかいイベントを企画するんだったら

もう小出しに、ティザー広告とか、小出し系いろ

いろありますけれども、例えば、今回の社団とか

立ち上げるんだったら、ひと月ふた月前から、「社

団を立ち上げる準備を始めました」「こんな夢を

持っています」「こういう人のために役立ちたい

です」というのを、小出しに出していき、盛り上

がったところで、いよいよ募集開始っていうのが、

やっぱり常套手段なんですよね。

なので私は、メルマガとかで、今こんなこと考え

てますとか、こんな募集しようと思いますとか、

そろそろ満席なので募集終了させようと思います

とか、最近時間管理セミナーの資料のことばっか

り書いているのは、それで「今回は参加できない

けど、次参加しよう」って、興味持つ人が出ると

想定していて、これを事業の一つの柱にちょっと

据えようかなと思っています。

メールも楽しいけど、「時間管理」とか「仕事の

仕方」とかっていうのが、なんか自分の課題とい

うか、好きなものであり、世の中のみんなに必要

な、衣食住ぐらい必要なものになってきているの

で、そこはちょっとやりたいなという気持ちに

なってきました。

さっきの話ですけど、日付の問題なのか、開催時

間の問題なのか、価格の問題なのか、何で申し込

まないのかっていうのを、ひたすら考えてくださ

いね。これはすごい重要ですからね。

自分がやっていることは、絶対皆さんいいんです

けれども、そこをちょっと心を鬼にして、こんな

人は申し込まないだろうなって、除外する顧客な

らいいんですけど、来てほしい人がそういうふう

に自分で申し込まないってなっちゃう可能性があ

りますよ。

最後に、申し込みのところで、例えば、支払い方

法が明記されていないから、ちょっと留まったと

か、個人情報の扱いについて書かれていないから、

ちょっと保留にしようかなとか、あまり埋まって

いる感じがしないから後でいいか、ギリギリまで

待とうかなとか。こういうのって申込期限書いた

ほうが、申し込みしやすくなるし決断を迫る。

人って、皆さんも実践塾に入ったときのことを思

い返していただきたいんですけど、人によっては

もう即決なんですよ。「よし！見つけた！申し込

もう！」人によっては、申し込むまで10年ぐら

いかかっている人もいるわけですよ。
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いつか入ろう、いつか入ろうで、会社辞めたから

入ったっていう人もいるんですよ。そういうタイ

ミングがいつか。タイミングは人によって違いま

すから、もう告知し続けるしかないんですよね。

あとは申し込みフォームのところで、パソコン使

うのが、もしかしたら苦手な人がいるんじゃない

かな、じゃあ携帯番号入れたらどうかな、あるい

はメールアドレスをそこに書いて、フォームがう

まく作動しない方は、メールからもお申し込みい

ただけます、まずはお問い合わせください、と書

いた方がいいかどうか。

あんまりゴチャっとしないんだったら、やるかや

らないかで言ったら、やった方がたぶんベターで

あろうと。電話でも申し込みできますって書いた

ら、申し込み率が減るって確信があるならやんな

い方がいいんですけど、だいたいプラスに働くだ

ろうなという感じですよね。

こうやってPDCAで回していったときに、結局

告知して、サイトを見てもらって申し込みってい

う、この簡単なステップで行ったときに、どの媒

体で何人来たか、あるいはこのトータルのページ

の閲覧数、あるいはこの滞在時間、「見ています

か？」って言ったら「見ていません」あるいは、

「えっ、どうやって取るんですか？」っていう人

がいるんですよね。

自分のページを正しく評価するためにも、最低限

何人見ているのか、ぐらいは把握したほうがいい

です。ほとんどの人が「申し込みの数」というこ

とと、「告知をしたか、していないか」っていう

ことで、PDCAを回した気になっちゃっている

んですけれども。

本当にちゃんと回そうと思ったら、どの媒体から

何人来た、これは自分の票読みと近いかどうか、

はずれているとしたらなぜか？この経験を貯めて

いく。

例えば、誰々さんの書き方の問題だなとか、こち

らから提供した文書を貼り付けた場合は、ほとん

どクリックされないなとか、よく「こんな文章で

紹介してください」って言われるときに、「私の

友人の何とかさんが ･･･」みたいな文章を送って

くる人いるんですけど、だいたいそれをそのまま

貼り付けると怪しいんですよね。

なんかメルマガで、「友人の」でもこれ「知人」

だと微妙だしな、みたいな。それだったら紹介文

は、相手に書かせた方が絶対いいんですよ。こう

いうリンクでこういう観点で紹介してもらえませ

んかってお願いするのが、いいですよ。

基本私は人からもらった文書は絶対使わないです

ね、メルマガがテイストが崩れるので、他人の書

いたものはすぐバレますからね。

改善はいくらでもできるということで、例えば申

し込みフォームもGoogle のフォームを使った

りとか、システムを使ったりとか、うちの会社は

うちの会社のロゴを入れて、シナジーというシス

テムで構築しているんですけれども、違和感ない

ように、そのためにデザインコストかけてやって

いますからね。

やっぱり集客ってシンプルな図で考えていくと、

入り口が問題なんだって考えると、ここにコスト

をかけようとか、集めることにもっともっと力を

入れよう、とかってなってくると思うんですけど
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も、この後の工程ってバケツみたいなもので、こ

こに穴が開いていたらいくら入れてももうダダ漏

れですよ。

ただ、最初は「えいやー！」でやるしかないので、

集客もそれなりにしないと評価ができないので、

まず形作ったら、まずは全部 100点だという前

提で告知をする。

集客してページを見てもらって、成約するしな

いっていうのが、ある程度一巡してきたところで

評価をする。例えばアクセスが10人しか来てい

ないのに、今回は失敗したとかっていう評価を、

例えば、値段が悪いんだって考えちゃいけないの

で、最低限思っている集客の数 100人をまず見

てもらうって考えたら、100人見てもらってう

まくいかない、じゃあ、これは全体のパッケージ

として90点だから、全部改善していこう、とい

う流れがいいかなと。

集客って、バケツに水を移し替えるような感覚な

ので、後工程がしっかりしていたら、コスト回収

がすごくしやすくなる。本来だったらずっと出口

から直しましょうって話をしていますけど、申し

込みフォームを直して、それからサイトを直して、

集客を整えましょう。

で、それでうまくいかないんだったら製品を変え

る、見せ方を変える、いろいろありますけれども、

まずは今売ろうとしているモノが、いいモノだっ

ていう前提に立ってもらいたいなって思います。

コロコロ商品変えるのはまずいですからね。

今日のまとめみたいなもんですが、基本 PDCA

と決めて、こんな感じでPとDをセット、Cと

Aをセットにして回していきましょう。

あと、お金を銀行から借りると考えたときに、自

分がやったことがないものってPDCAで回せな

いなと思ったんですね。

なので、PDCAで回すにも、まず知識がもう最

低限必要であると。自分がやったことがないもの

に関しては、出版にしても、こういったセミナー

の集客にしても、まず全体像を固めて、これでい

いんだって確証ができたら動く。

やったことがないこと、銀行からお金を借りたこ

とがないですって言ったら、もう会員の六角さん

に聞いて教えてもらう、知っている人にコンサル

をしてもらう。人に教えてもらうっていうのも、

何が最短距離かで言うと、お金払って時間を買い

たいのか、自分で調べて最適解を見つけたいのか

によっても変わっていくので、これは自分に合っ

たものを、見つけていくのがいいんじゃないかな

と思います。

PDCAには終わりはないので、とにかく何かやっ

たら検証しましょうね。評価して自分なりに経験

を貯める、これを続けていったら、大きくコケる

ことはないはずです。

ということで、今日はここまでです。

ぜひ、PDCAを続けていってください。ありが

とうございました。
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