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      リサーチは必要か？

      〜無駄な広告を出さない3つの法則〜

    

    

      読者の皆さんは、「マーケティング」と聞くと、どんな言葉を思い浮かべますか？

      私は年間で講師として、年間2000人以上の方の前でこの質問をします。

      「広告宣伝ですよね」

      「お客様のことを考えることだと思います」

      「市場のことですか？」

      など、様々な答えが出てきますが、その中でも一番多い答えが、

      「市場調査ですよね」

      という答えです。

      
      市場調査を英語でいうと、マーケティング・リサーチという言葉になるため、マーケティング＝調査すること、だと思っている方が多いようです。

      	自社製品やサービス=プロダクトの価値を、生活者に広く知ってもらい、継続して購入してもらえるようにするためには（これがマーケティング活動の目的ですよね）

      
      大企業のマーケティング部では、大規模で綿密な市場調査を実施しますが、中小企業にはそのような本格的なリサーチを行うための経営資源=人材や資金も潤沢にはありません。

      
      しかし、大企業がやっているリサ―チの意味を知り自社なりにできる範囲で真似ることによって、自社のマーケティング活動の質を上げることはできます。

      
      今号の特集では、

      	何のためにリサーチをするのか

      	リサーチでは何をすべきなのか

      	広告の効果を改善できるちょっとしたリサーチ

      	の3点について説明していきます。

      
      １：なんのためにリサーチをやるのか？

      
      ずばり「わからないことを知るため」にリサーチをやります。

      	具体的には、

      	自社製品がターゲット層にどれくらい知られているのか？

      	今回の広告はどれくらい好感度がありそうか？

      	競合と比べて自社のサービスはどこが強いのか？

      	といった自社の疑問を知るためです。

      
      逆にいうと、自社の課題を解決したいときの「一つの手法」がリサーチなのです。したがって重要なことは、

      	自社の課題を把握し、

      	解決するには何を知っておくべきかを洗い出す

      	ことになります。

      
      たとえば、ケーキ屋さんが新しく「栗のロールケーキ」を発売するときに、

      	お客様が買いやすい価格か？

      	どう見せたら美味しさが伝わるのか？

      	という課題をまずは明確にして、

      	価格に関しては高すぎないか、安すぎないか？

      	美味しさに関してはマロンのシズル感が伝わる広告になっているか？

      	といった点＝自分なりの仮説を立てます。

      
      上記2点の疑問は単なる仮説に過ぎません。仮説を検証することをリサーチ＝調査と言います。

      
      まずは、課題を把握し仮説を立ててみて、その仮説を確かめるために何をすべきか＝どんなリサーチが適切なのか、を考えていくことが重要です。

      
      ２：リサーチの種類

      
      リサーチにもさまざまな種類があります。インターネットや電話、紙でのアンケートもあれば、対面での個人やグループでのインタビューもあります。

      
      1で書いたように、自社の課題を解決するための仮説を検証するのに、最適なものを選びたいですよね。リサーチの種類は数多くありますが、今号ではどうやって仮説をたてて、どうやって検証していくかというステップを説明します。

      
      課題を発見するために「現場を見る」

      	現場でお客様（候補）の行動を観察する

      	観察結果をまとめて、仮説を立てる

      	たてた仮説が本当に正しいかどうかを検証=確認する

      
      といったアプローチになり、先ほどのケーキの場合でいうと、

      	自社や競合、デパ地下など「栗のロールケーキ」を買いそうなお客様候補が出没しそうな場所を探す

      	そこでお客様の行動や会話、誰と来ているかなどを観察

      	お客様の行動から出てきた仮説をまとめてみる

      	仮説に基づいたアンケートなどを取ってみて確認する

      	というステップになります。
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      	この1から3までを「質的調査」といい、アプローチの種類としては「帰納法」と呼ばれます。現場に行かずに対象になるターゲット層を集めて「まとめて聞きだす」手法を「グループインタビュー」と言います。

      
		また4のように多くの調査対象から結果を導く手法を「量的調査」といい、帰納法に対し「演繹的手法」と呼ばれます。
      
			
		資金的に余裕がない場合でも、上記のような手法であればシンプルにやってみることは可能ですので、一度やってみてください。
 
		     
      ３：木を見て森を見ずはNG

      
      リサーチは重要ですが、出てきた結果や数字などを「信じすぎる」ことも危険です。多くの数字の海の中から、自分に必要な数字だけを取り出すことが重要になります。

      
      リサーチのデータを眺めていると、細かい数字にとらわれがちになってしまいます。そんな時に気をつけたいのが、“木を見て森を見ず”になってしまうことを避けることになります。

      
      ひとつ数字を見て解釈するときのコツをお伝えします。それは、

      	「毎日同じ条件の数字を見ること」

      	すなわち定点観測です。

      
      同じ条件での数字、たとえば売り上げの数字を毎日見ていると、急に多く売れたり売れなかったりする「異常値」が出た時にすぐ気付くことができるようになります。

      
      次のステップとしては、異常値がどんな条件でおきているかを把握します。

      	たとえば、毎週木曜の午後に上がるとか、

      	晴天の日だけさがる、といった具合です。

      
      ここでもまた仮説を立て、なぜ木曜の午後に売れるのかを調べてみます。

      	そうすると、たとえば競合の店が木曜は定休日だったり、近くで毎週大きなイベントがあり立ち寄ってくれるお客様が増えたりするといった理由が発見でき、それに乗じた施策を打つことができますよね。

      
      リサーチは「課題を解決する」「収益を上げる」ために調べることです。ほんのちょっとした「調べてみる」心持ち＝マインドがあると、収益は好転します。

      	一度やってみてください。
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      セミナーのご案内

      2014年4月9日（水）

    

    
      【第3回テーマ】

      『経営者のためのお金の使い方　～広告宣伝費、販売促進費をどうつかうべきか？』

      －　流行の「無料のメディア」で売り上げと利益は上がるのか？

      －　経営者にとって必要なのはBS=バランスシートであって、PLではない！

      －　最少のリスクで最大のリターンを得るには何を選択すべきか？

      
    [image: YouTubeへ]

      

      ＝＝＝＝＝＝＝　詳　細　＝＝＝＝＝＝＝


      ■講師・ファシリテイター：大平佳宏、理央周（めぐる）

      ■日時：2014年4月9日（水）18時30分～20時30分

      ■場所：ウインク愛知 1208号室

      ■定員：20名（先着順です）

      ■対象者：経営に関する意識が高い経営者

      ■参加費：5000円(税込、当日お支払いください)

      ■主催：株式会社ガラパゴスワークス、マーケティングアイズ株式会社


      【お申込み・お問い合わせ】

      こちらのお申込みフォームに必要事項をお書きの上お申し込みください

       → お申し込みフォーム
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      ブログ『売れる仕組み研究所』から、今月のトピックス

    

    
      街にはマーケティングのヒントになるものがたくさん溢れています。街で見かけたものやビジネスやマーケティングについて参考になる本を、マーケターとしての視点でご紹介します。ブログ版『売れる仕組み研究所』にはこのようなボクの最も得意とするマーケターとしてのインサイト＝洞察力を持って発見したことを記事として掲載しています。こちらもぜひチェックしてみてください。

    


    
      商品が売れる理由：Danke なめらかプリンの美味しさの秘密はパッケージデザインにも


      売れる商品の「売れる理由」には、様々な要素がある。

      	食品でいえば、美味しいのは当たり前、

      	必要な条件なんだけど十分ではない。

      
      味そのものの美味しさに、「美味しく感じる」要素が必要。

      	たとえば、パッケージのデザインや広告による価値の訴求があげられる。

      
      先日買ってみた、Dankeさんの「なめらかレアチーズととろけるプリン」

      	このようなスリーブに入っている。

      
      [image: No Second Life]
こんな感じの美味しそうなパッケージ
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で、少しずらすとこうなる

      
      中に入っているプリンは、このようにプラスチックの容器に入っているんだけど、
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        この紙のスリーブに、美味しそうな写真ととろける様子が見事に描かれている。

        
        お客様は、スイーツを食べる時には、やはり五感で楽しむもの、

        	このスリーブにあるデザインと美味しそうな写真で、

        	食べる前に味の良さが心の中で増幅されるはず。

        
        ちょっとしたひと工夫で、美味しさも倍増。

        	お客様への価値を見事に訴求できた好例だと言える。
      
     
    

  


  
    
      『ウレシク～明日から使えるマーケティング実践メルマガ』から、今月のニュース

    

    
      ボクは隔週でメルマガを無料で配信しています。マーケティング＝『売れる仕組み』について、街で発見したことや筆子さんたちが実践していることをヒントに、理論ではなく『事例の解説』を書いています。マーケティングとは、全てのビジネスパーソンが知っておくべきことだとボクは思っています。ぜひ無料メルマガ『売れる仕組み研究所』略して【ウレシク】を定期購読して、マーケティングマインドを養ってください。

    


    
      売り上げと利益を上げる：ビジネス・モデルの創り方

      
      マーケティングのコンサルタント、研修講師をしていると、

      	「理央さん、最近売上げが落ちてきてるんですよね。」

      	「なにか、新しいことを始めるほうがいいでしょうか」

      	といったご相談をよくいただきます。

      
      
      マーケティングの中身は３つだけで、

      	「何を、誰に、どうやって」買ってもらうかにつきますが、

      	この「どうやって」をもう少し詳しく考えてもらうことが重要です。

      
      
      どうやっての中身は「メッセージ＝広告表現」と「メディア＝媒体」に分かれますが、

      	この2つを組み合わせて、収益が上がる仕組み＝ビジネス・モデルを創る、

      	ということです。

      
      
      収益とは「売り上げと利益」と考えてください。

      	もちろん、みなさんの「もっとも収益が高いプログラム」を、

      	お客様に買ってほしいですよね。

      
      
      たとえば、中小企業診断士やコンサルタントの方のケースで考えてみます。

      	私がよくいただく相談は、

      	「セミナーを開催しているのですが、なかなか集客ができなくて」

      	というものが多いのですが、セミナー講師での収益はそれほど大したものではありません。

      	また、単発セミナーの仕事は「焼き畑農業」のように、毎回集客に多くの労力を使います。

      
      
      それよりも、「年間の顧問契約」の方が、定期的な売り上げにもなり、

      	かつ売り上げも高いですよね。

      
      
      このケースでは、「顧問契約を獲得するため」に、何をすべきか、

      	と逆算しなければなりません。

      	ステップとしては、

      
      
      －　顧問先に提供できる「ユニークな自社の」価値は何か

      	－　潜在顧客がはどのような経営者か

      	－　潜在顧客に響く表現を、見ていそうな媒体に露出する

      
      
      ということになります。

      
      
      売り上げと利益は重要ですが、目先のことを考えるよりも、

      	まずは売れる仕組みの中で、最も収益が高いプログラムを開発・見直しし、

      	そこから逆算して、「今何をすべきか」

      	を組み立ててください。

      
      
      マーケティングの基礎を、ぜひみなさんの仕事に取り入れてください。

      
      
      
      明日からやってみてくださいね。

      
      
      『明日やろう』はバカ野郎。

      	Ｎｏｗ＆Ｎｅｖｅｒ！

      	行動だけが結果を生みます。

      
      

      今週のテーマに関する感想や、「私はこう思う！」ということがあったら、ぜひ私のフェイスブックページに投稿してみてください。できる限りご回答させていただきます！
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      マーケティング・経営マインドが磨かれる1冊！

      理央周・今月の推薦図書

    

    
      ボクは執筆や講演の傍ら、マーケティングや経営の本を月に30冊ほど読みます。ボクが読んで、みなさんにおすすめしたいと思った本を、こちらでみなさんにご紹介します！


      Youtubeをビジネスに使う本：マーケティングで重要なコンテンツのリッチさとクロスメディア


      
        [image: YouTubeをビジネスに使う本 (日本経済新聞出版社)]

        
          YouTubeをビジネスに使う本 (日本経済新聞出版社)
        

      


      「Youtubeをビジネスに使う本」を読んだ。

      
      動画の重要性

      
      ボクがいつも講座で話す、マーケティング戦略は3つに集約される。

      	「何を、誰に、どうやって」の“どうやって”は、大学院でも教えている、

      	マーケティング・コミュニケーションとなり、その中身は、

      	メッセージとメディア　ということになる。

      
      顧客に対してコミュニケーションをとるときには、

      	目的を明確にして「伝えたいメッセージを」お客様に、メディアに乗せて運んでもらう、

      	という具合になる。

      
      メディアによっては、載せられるメッセージに含まれる

      	「コンテンツ」の量がリッチ＝豊富かどうか、ということで特性が異なる。

      
      言うまでもなく、テレビやYoutubeなどの動画は、

      	文字だけのメディアよりも、

      	動きと音声が入ってくる分だけ、伝えられる中身も濃くなる。

      
      Youtubeについて

      
      その意味で、動画というコンテンツを、基本的な媒体費が不要なネットメディア、

      	特に機能も豊富で、かつGoogleとの相性などもいいYoutubeは、

      	マーケティング・コミュニケーションにおいて注目すべき重要なメディアなのだ。

      
      ソーシャルメディア研究所の熊坂氏は、

      	単にYoutubeでの動画のアップの仕方などの手法のみでなく、

      
      －　Youtubeで発信をすると、ビジネスがどう変わるのか

      	－　実際に動画を発信している企業や事業家の事例

      	－　動画撮影・収録の適切な手法

      
      そしてここが重要なのだが、

      	－　Youtubeを配信するときの「クロス・メデイア」の手法

      	についても説明している。

      
      いつもビジネス書を読み、ブログで紹介するかどうかの基準の一つに、

      	読者の「再現性」の高さ＝ビジネス・パーソンが読んだ後で、

      	自分の仕事やビジネスに使えるかどうか、

      	を考えているが、この本は間違いなく活用できる一冊だと思う。

      
      その意味で、マーケティングにかかわる人、個人事業主、

      	中小企業経営者にとってオススメの1冊になる。

      
      熊坂さん本人の動画はこちらから：

     
           
             [image: YouTube]
           

            
    
    

  


  
    
      理央周・アノ人気著書の誕生秘話


      〜お客様の笑顔が一番うれしい：新刊の読書感想文に感激〜

    

    

      
              [image: book]              
            

            

     書いてくださったのは、スクラップブッキングをやっている、
     	かわむらまゆみさん。
     	（ブログはこちら⇒　心を残すスクラップブッキング　一生の想い出の残し方 ）

     
     かわむらさんの感想は、

     
     －　どこまでいってもキーワードは「お客様の立場になって考える」ですね☆☆

     	－　使用した時の価値に重きを置く　は深く考えさせられました（よい意味で）

     	－　あらためて２回目に呼んだ時に、１回目より深くわかって楽しかったんです。

     
     ボクは、４冊目にして初めて、自分の一生の生業の「マーケティング」を、

     	ビジネス書にすることができた。

     
     思いが強すぎで、この本に書きたいことを詰め込みすぎて、

     	実は５０ページ近くも削ったくらいだった。

     
     この本の主人公は、MBAをとりたての生意気な青年。

     	これが１５年前のボクで、

     	それをたしなめつつ、見守るものわかりのいい上司、

     	が今のボク。

     
     それくらい、ボクにとっては思い入れが強く、大事な本なのだ。

     
     ボクはこれまで冗談半分で、

     	「じゃあ、レポート用紙２枚にまとめて感想文ちょうだいね」

     	と何人もの方々に言ったことがあるけど、

     	ホントに書いてくれたのは、かわむらさんが初めて。

     
     「文字にして見える化したら、頭の中がまとまった感じです」

     	と書いてくれたことも、

     	「どうしたらいいか迷った時は原点に戻ります」

     	と書いてくれたことも、ボクにとってとても光栄でうれしいことだ。

     
     
     「お客様の笑顔を見れることが何よりうれしいので、

     	そのことを忘れずに取り組みたいと思います」

     
     と最後に書いてくれた、この言葉。

     
     本当にこの本を書いてよかったと思う。

     
     
      
      
              [image: book]
      
              テレビショッピングはなぜ、
              値段を最後に言うのか？

              ダイヤモンド社　￥,575 
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      『魅力的な商品画像が撮れる写真セミナー』 回顧録


      ～そこらのカメラマンからは聞けない話～

    


  
        [image: ]

        
      こんにちは。セミナーカメラマン、略して【セミカメ】の藤田です。e-ウレシクでは撮影を担当しています。去る2月25日になりますが、大府市商工会議所商業部会様でセミナーをさせていただきました。日頃お世話になっている大府のケーキ屋さんローザンヌの大矢様からのお声掛けでお話しさせていただくことになった訳ですが、普段セミナーの講師さんを撮ることはあっても(もちろんですね)、自分が講師になるというのは正確に言うと2回目。なので、お引き受けはしたものの私にとっては一大事。おまけにセミナータイト ルも『魅力的な商品画像がとれる写真セミナー(売上アップを目指す)』との内容から、参加者の皆さんは「どうやったらウチの商品がもっと売れるような写真が撮れるのか?」と 売上アップをゴールにいらっしゃることはまずは間違いない。さりとて、ただの撮り方講座ではなんかつまんない。市販のテクニック本を読めば書いてあることだけ話すのであれば私でなくても...。
そんなことを思い巡らせながら、なかなか準備がはかどらず時間だけが経っていきました。

      
      いよいよ一週間前。「こりゃまずいな」とようやく取りかかります。今回、主催者様からの案内には『使用するカメラはスマホでもコンデジでもデジイチでも〜』となっています。 そこで私が持ってるカメラを紹介することにして、普段使っているサブカメラ(今ではもっぱら家内や子供が使うコンパクトデジカメなど)を集結。それぞれの特徴を実機を使いながら説明していくことに。その中でも、普段は家族用となっている『コンデジ』を久しぶりに立ち上げてみると、SDカードには撮りっぱなしの消し忘れ画像。再生ボタンで画像を送っていくと、どうやら息子(高校3年生)と娘(中学3年生)の修学旅行の時の画像のよう。

      「よしっ!これを使おう!」事務所でひとり決意の一言。じっくり見ていくと、何を撮っているのかわからない画像や「こんなの現地で絵はがき買ってくりゃいいじゃん」という、ど真ん中に宮島の鳥居を映している画像など、一般的に陥りやすい...いわゆる失敗画像がいっぱい。でもそれだけだったら敢えて声に出すほどのことでもない。私が目を止めたのは、娘が楽しそうにクラスメイトと写っている笑顔だったり、担任の先生が普段見せることがないであろうおちゃらけポーズなど、『その場にいたからこそ切り取ることができた臨場感』をおさめた画像でした。楽しい高校、中学校生活を送っていたのだなぁ...と、時間 と場所を超えて親としてうれしく思えた画像。決して構図的には正しくないし、ピンぼけだったりしてるけど、私を感動させたのは事実。プロカメラマンである私の心を動かした画像がそこにあったのです。
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      ...この内容も入れ込んで、なんとか準備も間に合ったセミナー当日。40名を超える参加者の皆さんを前にすると、やはり緊張しない訳がない。会場を温めるためのつかみもスベるし、ここではこれを言う!と準備していたエピソードも吹っ飛んじゃうなど前半はひっちゃかめっちゃか。後半までの休憩タイムに一息ついてリセットしようと思っていたのも束の間、熱心な方からのご質問に応えていたら後半スタートの時間に。そして「なんとかペースが掴めたかな?」という頃に終わりの時間が近づいて締めくくりの時間となってしまいました。 終了後の質疑応答では、実際に撮りたい物を持ってきていただきスクリーンに映しながら 照明の当て方を紹介したり、「この商品はどの向きで撮ったらいいのでしょう?」という方には「その商品を実際にお客様が使われるシチュエーションを意識されるといいのでは」とお伝えしました。

      
      振り返ると、いくつかお話しした中でも一番うなずいていただけたのはこんな内容でした。

      	「必ずしも『いい写真=売れる写真』ではないのです。最終目的は『上手に写真を撮る』ではなく『商品を売る』ということであって、そこには『お客さま』が存在し、お客さまの心を『買いたい』という方向へ動かすことが求められます。娘が撮影した下手な画像が私の心を動かすことができたように、皆さんがお客さまの心を動かす画像を撮ることも可能ですよ。是非『商品を買って欲しいお客さま』を意識して撮ってみてください」

      	
      さらに、ペットフードを販売されている方から「どんな風に商品を撮ったら効果的か」とのご質問があったので、その商品の特徴を伺ったところ、
      	1.国内で初めての取扱い 2.ペットの成長や体系にあわせたシリーズ商品

      	とのことでしたので、1 に対しては、国内初だということは実はお客さまにとってはあまり重要ではないため、そのことがお客さまのメリットになるよう転換することが必要で、2 は撮影の際にパッケージを奥行き感があるよう前後に並べるとともに、実際に商品を食べているワンちゃんを、できれば各犬種・サイズごとに横で撮影する。パッケージの中身は見えないので、必ず商品の一部を外に出して、実際に与える際のイメージが伝わるように。 とアドバイスさせていただきました。

      	
      	[image: ]

      普段目にするパンフレットやホームページに使用されている画像は、我々プロカメラマンが適切な機材を用いて撮影した、いわゆる宣材写真です。画像の出来によって売上が伸びたり、あるいは足を引っ張ったりすることがあるためとても大事な画像なのです。
      	しかし、誰もがスマホのカメラを持って生活するようになった今となっては、売上を左右するのは費用と時間をかけてきれいに仕上げられた写真だけとは言い切れません。例えば、FacebookをはじめとするSNSやブログでカジュアルに発信される情報に画像は必須です。だからこそ、その画像は『投稿を見て欲しいお客さま』を意識していなければなりません。この『お客さまを意識する』というところダケでも、セミナー参加者の皆さんに伝わっていればいいなぁと思っています。

      	
      2回目の講師経験となった今回、スライドが思ったように動いてくれなかったり、時間配分がうまくいかなかったりと反省点がいっぱいです。しかし、私の思いを伝えて、それが 参加者の皆様に響いた瞬間を実感できたことはとても有意義な経験でした。もしまたどこかで機会をいただけるのならば、セミカメの私だからこそできる「そこらの(かっこいい写真だけを撮る)カメラマンからは聞けない話」をさせていただけたらいいなぁと思っています。

      最後に、この機会をいただいた大矢様、大府商工会議所商業部会の皆様。ありがとうございました!

           
     
     


  
        [image: フリーランス女子の座談会：vol.1 理央さんから学ぶ、イメージ戦略]
      



        
      「e-ウレシク 売れる仕組み研究所」の女性スタッフ3人が、名古屋市千種区にあるイタリア料理店「ロジカドッコ」に集合。美味しいパスタランチを食べながら、女性目線で語る理央さんのこと、女性が働くということ、マガジンの裏側などについて語ります。第1回目は理央さんのイメージ戦略についてお話します。

      


  
川嶋史織（RUNTATTA Company代表　デザイナー　理央さん歴4年　27歳）

村田明音（村田明音ライターオフィス代表　編集・ライター　理央さん歴2年　29歳）

はちがゆか（Beehive代表　コピーライター　理央さん歴6ヶ月　30歳）




ファッションで顧客が変わる!?

	理央さんのイメージ戦略

      
              [image: ]

      
      村田明音（以下：村田）：現在の理央さんといえば、ピンクのシャツに紺のブレザー、セルのメガネがトレードマークですが、川嶋さんが出会ったころの理央さんの印象はどうでしたか。

      
      川嶋史織（以下：川嶋）：私はTwitterがきっかけで4年ほど前に理央さんに出会いました。出会った頃、理央さんはまだ会社員。ぴっちりセンター分けの髪型で、黒いスーツを着ていたので、「お堅い仕事をされている方」というイメージでしたよ。今の方が7、8歳若く見えると思います（笑）

      
      はちがゆか（以下：はちが）：そんなカッチカチの理央さんは想像つかないかも…。私は半年前に参加したセミナーで出会ったばかりだから、今と同じふわっとした優しい印象しかないなぁ。男性も女性も髪型で印象がかなり変わると思うんだけど、理央さんみたいに人に何かを教える職業の人が親しみやすいイメージを持ってると素敵だよね！

      
      
      村田：写真で見ると、全然違いますね。イメージを変えた理由があったのですか？

      
     川嶋：理央さんは起業当時、アメブロでマーケティングについて書いていたのですが、マーケティングはどうしても難しいイメージがあるので、女性は敬遠しがちで、ブログの読者が男性ばかりだったそうです。理央さんは「すべてのビジネス・パーソンにマーケティングの重要さと楽しさを伝える」ことを企業理念にされているので、理屈で考えることが苦手な女性経営者に、マーケティングをわかりやすく伝えたかったのですよね。

      
      はちが：確かに理央さんのセミナーって学術的な部分もあったりして内容的には難しいかもしれないんだけど、口調が柔らかいのと、例えとかをたくさん出してくれるから分かりやすいんだよね。だから私は最初から女性ターゲットなのかと思ってた。

      
      川嶋：そうなんですよ。それでブログ女性読者を増やすために、女性のイメージコンサルタントや女性経営者の意見を参考にシャツの色をピンクにしてやわらかいイメージを出して、そこにマーケターとしての知的さをプラスするために、紺のブレザーを合わせたそうです。

                          [image: ]

      
      
      村田：ターゲットとなる女性の意見を集めて取り入れるとは、まさにマーケティングですね。私は2年ほど前、まだ1冊目を出版して間もない頃に理央さんに出会いました。理央さんのまわりにはいつも女性経営者がたくさんいるイメージでした（笑）きっと、理央さんのあたたかいお人柄に、イメージ戦略の成功が加わった結果だったのですね。

      
      
      
      はちが：そういえばこの間も、パーソナルスタイリストの岡田あすかさんとのショッピング同行で「ポールスミスはだめです！」ってキツく言われたって聞いたよ（笑）。確かに好きなブランドがあるとそのイメージに凝り固まっちゃうから、第三者で特にプロの意見はとても貴重だなって思った。それに最近の理央さんはクローゼット診断も取り入れているらしいから、持ち前の柔軟さをいかしてどんどん進化していきそう！

      
      
      川嶋：理央さんは大学院で教鞭を取りはじめたので、今後はアカデミック色が強くなっていくような気がします。ファッションもそれに合わせて変わるかもしれないですね。

      
      
      
      フリーランス女子が実践している

      	理央流セルフブランディング術

      
            
      村田：第三段階の理央さんも楽しみですね。ところでお2人は、理央さんのセルフブランディングで参考にしているところはありますか?

      
      
      はちが：実は、私は理央さんのブランディングについてのセミナーがきっかけで、自分のブランディングについて考え始めたの。それまでは『取引先が求めているフリーライター像になること』が一番いいと思ってたから、フットワークが軽そうに見えるパンツスタイルだったんだけど。

      
      川嶋：それよく分かります！デザイナーも服装が難しいんですよね。ダサい格好もできないし、個性がありすぎてもいけないので、なるべくシンプルな服を選んでいました。

      
                    [image: ]

      
      
      はちが：でも結局、そうやって取引先に合わせていたからって自分がやりたい仕事をもらえる訳じゃないことに気付いて…。私の顧客は取引先ではなくてあくまでも読者だから、私が楽しく書けない文章を配信したってしょうがない。だから求める仕事を引き寄せるためにイメージ戦略を立てないといけないなって思って。

      
      村田：フリーランスは、会社員として働いている時には考えもしなかった『自分を売る為の戦略が』必要ですよね！

      
      はちが：そうなんだよね。私は女性向けの媒体や商品に携わっていきたいから、安易だけどワンピースで女らしさを出すことにしたの。そしたら『女性ターゲットの広告を作りたい男性』がヒットするようになって、自分の得意な提案ができるようになっての。それに私は中身が男っぽいから、ふわっとした服を着ることで口調のキツさも上手く中和されて、担当の男性ウケも良くなったんじゃないかなぁ〜（笑）。不思議と女性からの仕事も増えてきたし、よかったなって思ってる。

      
      川嶋：私は最近スーツを着るようになりました。今までは個人で会社をされている方の名刺やチラシなどのお手伝いをすることが多かったのですが、これからは企業からの販促物などのお仕事を積極的にして、お客様の層を広げていきたいと思ったからです。

      
      村田：私も仕事のときはいつもジャケットを着ています。はちがさんの逆で、話し方がおっとりしているとよく言われるので、あえてかっちりした印象にしているのです。ビジネスや教育などのアカデミックな取材をさらに増やしていきたいという思いもあります。

      
      　ライターやデザイナーと言っても、色々なジャンルの仕事があって、それぞれに進みたい方向が違うのですよね。理央さんはよく、どんな仕事をしたいか、そのためにはどこをターゲットにするかという戦略を立てることが必要だと教えてくれます。フリーランスや経営者は自分自身が広告塔でもあると思うんですよね。どんな仕事をしていきたいかを、ファッションというメディアを通して、クライアントに伝えていく。これも、理央さんがいつも実践している「だれに」「なにを」「どうやって」を軸にした顧客コミュニケーションの一種かもしれませんね。

      　
      　        [image: ]

      　
      
      
      
      [image: Rioh’s Comment]
      
      	
      	座談会にもあったように、ボクは「これまで」ソーシャルメディアのプロフィール写真とリアルの仕事の時には紺のブレザー、ピンクのボタンダウン、セルのメガネのセットで統一することにしてきました。これは、とてもシンプルに“覚えてもらうため”の服装戦略だったのです。人は「同じものを、回数多く見て」初めて覚えてくれるからです。大事なのは“同じもの”を見せること。一回ずつ違っていると印象にも残りません。企業がロゴデザインを絶対にいじらずに、色にも厳しく統一をしているのは、そのためです。ボクも、自分をより多くの人に知ってもらい、外見もそしてやっていることもより深く認知をして欲しいので、すべてのメディアで統一をしています。

      	
      	講座にしても本にしても、最重要なのは「コンテンツ＝中身」なのは間違いないのですが、第1印象が与えるインパクトで高得点をとれれば、あとがずっと楽になります。アメリカでは、大統領やエグゼクティブたちは、イメージアップコンサルタントに依頼して、見た目を磨いているそうです。日本のビジネス・パーソンも、コンテンツと同時に、外見戦略も立てるべきだと思いますよ。 

      	
      	ちなみにこれからは「ピンクのシャツ」ではないルックスに徐々に変えていきますのでご期待くださいね。


      
      
      ***撮影協力店

      	[image: ]

      	
      	Logica docco
 
      	ロジカドッコ

      	愛知県名古屋市千種区神田町２－１

      	メゾンベルジュール1F

      	052-739-6469

      	ランチ

      	11:30-15:00（14:30Ｌ.Ｏ.）

      	ディナー

      	17:30-24:00（23:30Ｌ.Ｏ.）

      	

      	年中無休

      	http://logicadocco.wp.xdomain.jp/

            
     
     


  
    [image: コピーライターはっちの蜜を探しに街へ出て。 vol.3：成功者が選ぶ『人生を変える2ヵ月間』]
    
    vol.3 成功者が選ぶ『人生を変える2ヵ月間』

	

      入会金 50,000円。

      	2ヵ月の会費 420,000円。

      
      何の料金だと思います？

      	実はこれ、名古屋の『とあるプライベートジム』の料金なんです。

      	
      	            [image: ]

      	
      
      プライベートジムとは、専属トレーナーがマンツーマンで指導をしてくれるという、システムもお値段も贅沢なトレーニング施設のこと。

      	しかし、ここまで高額にも関わらず、利用者からは継続申し込みが殺到し、高い満足度を誇るプライベートジムがあるという噂を聞きつけました。

      	その秘密を探るべく、理央さんと私が潜入してきましたよ！

      
      
      イオンタウン千種の近くのマンションの一室にある【レアリスタ】さん。

      	出迎えてくれたのは、ギラギラ・テカテカ・白いタンクトップに白い歯のマッチョマン…ではなく、ショッキングピンクのポロシャツにキラキラ素材の短パンというなんとも素敵な好青年。

      	想像していたイメージと違いすぎて面食らってしまいました。

      	「トレーナーの橋本です」

      	とても爽やか！

      
      清潔感のある室内にはダンベルから大きなトレーニングマシンまでがズラリ。

      	流れるBGMはテクノやヒップホップ…ではなく静かなジャズです。

      	ジムの男臭さを覆すインテリジェンスな雰囲気の中、対談という名の調査が始まりました。

            
      
      こちらのオーナーでありボディデザイナーの橋本誠さんは、もともとは水道関係のパーツを扱う仕事をしていたという経歴の持ち主。

      	「会社員の頃、自分でも気付かないうちに15キロも太ってしまって…『ビリーズブートキャンプ』などをやってみたんですが、続きませんでしたね」

      	そこで通い始めたのがジムだった。

      	「普通のジムはひとりで行ってひとりでトレーニングしますよね。でも僕にはたまたま知り合いのトレーナーがついてくれたんです」

      	正しい筋トレ法を実践することでダイエットを成功させた橋本さんは、すっかりトレーニングに魅了され、【最近メディアで話題の某プライベートジム】でトレーナーとして働き始めることになる。

      	
      	            	[image: ]

      	
      
      「ある日、僕が担当したお客様から『痩せて人生が変わった！』と言われたんです。自分の人生で人からこんなにも感謝されることがあるなんて…命をかけることができる道が見つかったと思いました」
      	そうして【レアリスタ】を立ち上げたのは5年前の話。

      	
      	
      
      「なるほどね～、でも起業してすぐは集客に苦労したんじゃないですか？」

      	「はい、最初はバイトを掛け持ちしようと思ったこともあります。でも苦しい時こそ今の仕事に没頭しようと思い、来てくださっていたお客様に最高に満足して頂けるように徹底的に集中しました。空いた時間にはマンションの周りの掃除をしたりしていましたね」

      
      そんな心掛けからか、既存客からの紹介という形で次々と予約が埋まり始める。

      	「特別な宣伝はしていません。ひとりのお客様に心から満足していただけると、その方が別の方を紹介してくださるのです」

      	あらゆる集客方法の中で最も理想的と言える『紹介』が、レアリスタの基本の集客スタイルとなっているのだ。

      	「誰でも2ヵ月で劇的に変わります、この圧倒的な成果で感動を与えたいんです」

      	「それはなんだかすごいね～」

      	理央さんも興味津々です。

      	
      	            [image: ]

      	
      
      体に劇的な変化をもたらすとは、どのようなトレーニング内容なのでしょうか。

      	「普通のジムと比べても特別なことはしていません。ただ僕が横で応援するだけです。でも決して妥協はしないしストイックですよ。トレーニング期間中は毎日メールのやりとりをして食事内容なども送ってもらっています」

      	まさに24時間監視態勢。揚げ物を食べたら怒られそう…。

      	「怒りませんよ、『いいですねぇ～！美味しかったですか？』と聞きます。お客様をコントロールしようなんて一切思いませんから」

      	橋本さんの目は澄んでいる…この人に嘘はつけない雰囲気だ。

      	「外ではどんなに偉い方でも僕の前ではなぜか素直です。接待先を変えてまで成果に貪欲になられるお客様もたくさんいらっしゃいますよ」

      	自分が変われるという可能性に気付き始めると、体に良いことだけをしたくなるのだとか。

      	「僕はお客様を信じています。というかお客様しか信じていません」

      
      …あぁ分かった。

      	この人の真っすぐな瞳と思いは、まるで高校球児。

      	テニスコートに転がってきた野球ボールを手渡した時のあのトキメキが…ってそんな淡い思い出は過去に置いといて。

      	ここに通う方は橋本さんを裏切ることができない、いや、裏切りたくなんかないのだ。

      	自分の健康のために通い始めたプライベートジム。それなのに、この目が澄んだトレーナーの純粋な姿勢に惚れ込むのだ。

      	そしていつしか、橋本さんに褒められたい！喜びを一緒に分かち合いたい！この男と成し遂げるぞ！

      	固い信頼関係を築き上げる人生で唯一無二の2ヵ月間。

      	心に染みました。

      
            	            [image: ]

      
      
      「レアリスタのお客様は、40～50代の経営者の方やお医者さんがほとんどです。社会的地位が高いにも関わらず身体をメンテナンスする時間が取れず、健康面での悩みを抱えている方が多いんです」
      	稼ぐ自信はあるが健康に自信がない…なるほど。

      	「お客様からは『健康になったら運が良くなった』『業績が上がった！』と言っていただけるんですよ」

      	なんて幸せなスパイラル！

      
      「自分ひとりのトレーニングだと限界までしかやりませんよね。僕はお客様に101％を出してもらいます」

      	ひゃ、ひゃくいちぱーせんと!?

      
      「限界からの3回は筋肉のチャンスタイムです」

      	「筋肉を破壊しないと成長と再生はしないんです！」

      	「筋肉はお金では手に入らないのです！」

      	「トレーニング中は筋肉と会話します」

      
      ついに出たー！怒濤の筋肉ワードがモリモリ！

      
      
      「そうなんだ～。ただ痩せるだけじゃなかったんだね～」

      	こんな会話の中でも理央さんはいつもの理央さんで、にやけているのは私だけ。

      	「ええ、うちにはただ痩せたいだけの方は来ません。いらっしゃるのは、人生を良くするためには健康が大切だと知っていて、そこにお金を払う価値があると見極めたお客様だけですね」

      	痩せるのは当たり前、通過点、最初から見えている。と自信たっぷりに語る橋本さん。

      	「僕には痩せたその先が重要なんです。痩せて何を実現したいのか？ということです」

      	これは理央さんがよくお話しをする『お客様は商品（サービス）そのものが欲しいのではなく、それによって手に入る毎日が欲しいのである』という理論と同じですね！

      
      レアリスタに通う友人がいるという理央さん。

      	「その彼がね『橋本さんに会うと元気になれるんだよ！』っていつもボクに言うんです」

      	「それはきっと、みなさんここでは本気になれるからだと思います。トレーニングはお客様がするものであって、僕はただの協力者でしかありませんから」

      	橋本さんは笑います。

      	
      	 [image: ]

      	
      
      「相対的に見たら高い金額かもしれません、でも、このハードルを越えられる本気の方とだけ向き合いたいと思ったんです」

      	近所のジムの入会金5,250円にも躊躇する自分を恥じますね、私。

      
      孤独なトレーニングであるが故に満足のいく効果にたどり着けない多くの人々を、期待以上の高みまで押し上げてくれるプライベートジム、レアリスタ。

      	「誠実」という名に相応しい真っすぐなスタイルを貫く橋本さん、ありがとうございました！

      	
      	
      
      ちなみに…この記事の中での理央さんはただ和やかに相づちを打っているだけなのですが、実際はマーケティング論を織り交ぜた対談だったのです（最後には体験トレーニングもしています）。

      	私は終始、ピンクのシャツを着た男性2人がジムマシーンに座って筋肉の話をしていることが可笑しくて…そんな私目線でのご紹介でした。

      	
      	            	[image: ]

      	
      	
      
      さぁ春ですね！

      	何もしない2ヵ月よりも人生を変える2ヵ月にチャレンジしてみませんか？

      
      名古屋のプライベートジム ボディデザイン レアリスタ http://lealista.com
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      こんにちは。

      	ライターの村田明音です。

      
      今回は、フリーランス女子の座談会を担当しました。

      	デザイナーの川嶋さん、ライターのはちがさんとランチしながらの、

      	楽しいひとときでした。

      	マガジンにはライターが2人いるのですが、タイプが全く違って面白い。

      
      私は客観的で真面目な文章を書きたい派で、

      	はちがさんは主観的でおもしろい文章を書きたい派。

      
      そしてファッション戦略やターゲットも違うんですよね。

      	私はジャケットでかっちりと、教育やビジネスの仕事。

      	はちがさんはワンピースでふんわりと、女性向けの仕事。

      
      お話していて、とても興味深いです。

      
      座談会の原稿をはちがさんに確認していただいたときは

      	「ちょっと堅いから直すね〜」と、素敵にやわらかくしてくれました！

      
      すごい！これぞ理央さんの言う「集合知」ですね！

      	マガジンがどんどん進化していくので、

      	毎回の発行や編集会議がとても楽しいです！

      
      次回の座談会は、働く女子の時間術についてです。お楽しみに！

      

      取材・執筆

      村田明音ライターオフィス
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      読者の皆さま、こんにちは！

      ブランド戦略として女らしいワンピースばかり着ているはちがゆかです。
      


      実は先日、【女性ウケするメルマガの書き方】というセミナーのご依頼をいただきました。

      講師なんてやったこともなく自信がなかったので「できませんごめんなさいすいません」とお断りをしました。


      しかし数日後、再びその依頼主から電話があり、

      「はっち、セミナー日程決まったよ！」

      …は？断りましたよね。

      「うん知ってる！でもできると思うよ！よろしく！」

      えええええええーーーーーーーッ！？


      決まってしまったのです。

      大人って怖い。


		不安です、とっても不安です！

		でも…やるからにはちゃんとやりたい！

		セミナーで伝えたいことを色々と考えているうちに、最近はちょっと楽しみになってきています。


		ちなみにその依頼主さんは【自営ワーママクラブ】の代表の丹羽綾さんです。

		常に前向き、常に体当たり、たとえ失敗しても怒られても突き進む…そんな女性です。

		彼女は整体師なので、私の『やる気スイッチ』もぐぐぐいっと指圧してくれたのでしょうか。

		（実際は、むりやり服を引っ剥がされて「この辺でいいやー！」と押された気分です）


		初めてのセミナー講師。

		私の新年度は、新境地への挑戦から始まります。


      
      Beehive（ビーハイブ） 

      コピーライター はちがゆか
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      お問い合わせはこちらから

    

  


  
    
      理央 周（めぐる）本名 児玉洋典

    

    
      マーケティング アイズ株式会社 代表取締役

      コンサルタント、研修講師、ビジネス書著書


      静岡大学人文学部経済学科卒。フィリップモリスなどを経て、インディアナ大学経営大学院にてMBA(経営学修士)を取得。

      アマゾンジャパン株式会社、マスターカードなどで、マーケティング・マネージャーを歴任。

      2010年に起業し、マーケティング アイズを設立。翌年法人化。

      収益を好転させるマーケティングに特化した企業向けコンサルティングと、売れる企画マンを創る企業内研修、経営講座に定評がある。

      2013年9月20日より、関西学院大学大学院経営戦略研究科 准教授として英語にて「ブランド・マネジメント」「マーケティング・コミュニケーション」の教鞭をとる。


      著書に「テレビショッピングはなぜ、値段を最後に言うのか？」（ダイヤモンド社）、「サボる時間術」「ひつまぶしとスマホは、同じ原理でできている」(ともに日本経済新聞出版社)、「最速で結果を出す人の戦略的時間術」（PHP研究所）


      「タケシのニッポンのミカタ」（テレビ東京）、ZIP FM、朝日新聞、日経ＭＪ、中日新聞、プレジデント、日経ビジネスアソシエ、iPhoneマガジン、PHP The21など、テレビ、新聞、雑誌、ラジオの出演も多数。


      講演実績：日本経済新聞社、ダイヤモンド社、名古屋商工会議所、ロータリークラブ、倫理法人会など多数


      マーケティング アイズホームページ：http://www.businessjin.com

    


    
      2014年3月25日発行

      発行人：理央 周

      ライター：村田 明音

      ライター：はちが ゆか

      寄稿　　：藤田 幸次

      デザイン：川嶋 史織

      写真撮影：藤田 幸次

      編集　　：佐藤 新一

      制作・配信：Whizzo Production
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