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      顧客視点のブランドマネジメント

      〜ブランディングの先にあるもの〜

    

    

ブランドをマネジメントするということ


マーケティング（売れる仕組み）を創り出すための戦略は、「何を」「誰に」「どうやって」の３つに絞られますが、そのためにに必要な『ブランド』について今号ではお話をしていきます。


私は、アマゾンなどの外資系企業でブランド・マネジメントをしてきました。

	このブランド・マネジメントの究極の目標とは一体何でしょうか？


今、そこらじゅうで「ブランディングは重要だよね」と言われていますよね。

	ブランディングとは何を表す言葉でしょうか？カッコいいロゴを作ること？または、高級なプロダクトだと認識してもらうことでしょうか？

	いいえ。どちらもブランド・マネジメントの手段であって、目的ではありません。


ブランド・マネジメントの最終目的は、「お客様との良好な関係を構築すること」です。

	これは友人から聞いた話ですが、高級ブランドのルイ・ヴィトンのパリ本店では、よく買ってくださる本当にいいお客様は、店頭に来店することはあまりなく、新作を発表するDMで購入されるとのことでした。


これは極端な例ですが、DMのような手紙だけで自社プロダクトの良さを分かってもらえるようにすることが、ブランドをマネジメントしていく、ということなのです。


したがって、ブランド・マネジメントはマーケティング活動の中でも非常に重要な位置を占めます。


ブランド・マネジメントの中の２大要素：焼印と約束


では、ブランド・マネジメントの中身はいったいどんな要素があるのでしょうか？大きく分けると次の２点になります。


	≫ 焼印

		≫ ブランド・プロミス



ブランディングの語源は、牛のお尻に押す『焼印』からきていると言われています。

	昔、牛を放牧していると「どの牛がうちのマイクで、どの牛が隣のジェーンかわからない」ということがあったために（残酷ですが）牛のお尻にジュッと焼きごてで印をつけて見分けていたことから名がついています。


つまり、「見ただけでわかるようにする」ことがブランディング（焼印）なのです。

	ルイ・ヴィトンもそうですし、コカ・コーラやマクドナルドのロゴなどは、一見すればすぐに識別できますよね？このようにアイコンやロゴを開発し、浸透させることがブランド・マネジメントの第一歩にとなる『ブランディング』です。


ブランディングで重要なことは、いつも『同じアイコン』を適切なタイミングで『何度も』見せていくことにあります。ロゴの形や色が同じものでないと、消費者はそのブランドを認識できないからです。


私がフィリップモリスにいた時の最重要ブランドは、ブランド価値が当時５０億ドルと言われていた【マールボロ】というブランドでした。全世界で販売をされていますが、イタリアでも南アフリカでもブラジルでも日本でも、マールボロの赤の色とロゴの形は全く同じです。それくらい気を遣って『同じものを見せ続けること』で、やっと消費者は覚えてくれるようになります。


顧客のアタマや心の中に『焼印』を押すのです。

	その焼印は「同じものでなければ覚えてもらえない」ということになります。


余談ですが、私自身もセミナーで講師をして人前に立つときや取材での写真撮影時、またブログやフェイスブックのプロフィール写真では、すべて『紺のブレザーとピンクのボタンダウン』で統一しています。これによって「あ、理央さんだ」と認識してもらいたいからです。最近では、今までのイメージを少しずつ変えているので、久しぶりにお会いした方には「今日はピンクのシャツではないのですね」と言われるようになりました。


マールボロのような大企業のブランドでも、私のような個人事業主でも同じことになります。


ブランド・プロミスはお客様への約束


もう一点重要なブランド・プロミスとは、読んで字のごとく『ブランドからお客様への約束』のことです。


ロゴを見ただけで「あ、ルイ・ヴィトンだ」と認識されるのと同時に、「高級でカッコいいデザイン」とか「耐久性のあるバッグ」をいう品質や持った時のイメージが頭にわいてきます。これが、ルイ・ヴィトンがお客様と交わす約束になります。


ヨーロッパの車などはわかりやすく、ポルシェでいえば『スポーティ』だな、メルセデス・ベンツでいえば『ラグジュアリー』、ボルボでいえば『安全・安心』というそれぞれのメーカーが提供する顧客価値が「ロゴをパッと見ただけで」イメージできます。


この約束があることでブランドがいい意味で認識されることになります。


ブランドを構築するには？


つまり、ロゴやデザインを作りこむブランディングと、ブランド・プロミスが一体となって初めてブランド・マネジメントを運用してくことになります。


ステップとしてはまず、以下の３段階を踏んでいきます。


	自社プロダクトのカテゴリーがターゲットに認識されているか？

		競争相手との差別化ができているか？

		ポジティブなリアクションがお客様から来ているか？



１から順に確認し、できていれば次のステップへと進み必要なアクションを取ります。そして最終的な目標は、お客様との良好な関係性を構築し維持していきます。


より詳しい顧客視点ベースのブランド・マネジメントの考え方に関しては、ケラー氏の書籍を参考に作成した以下の別表を参照してみてください。
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ブランドを構築し見た目の価値も上がり、お客様から競合他社と明確な区別がされるようになると、お客様の使用した時の満足度もあがり、お客様から自社ブランドへのロイヤルティ（忠誠心）が上がります。そうなると、他のブランドへの浮気（ブランドスイッチ）を防ぐこともできるために、自然な形で収益が好転していくという好循環が生まれます。


これが、お客様との良好な関係の構築になります。


ファストフードのコーヒーショップのスターバックスに例えると、お客様が「今日は落ち着いた雰囲気でコーヒーを飲みたいな」と感じる時に、「安いし近くにあるDにいこう」とは思わずに、「少しくらい歩いてもスタバにいこう」ということになります。


スターバックスの事例でいえば、単にロゴマークを覚えてもらうというのみでなく、深入りのおいしいコーヒー、丁寧なお客様への対応、ゆったりとした店内の雰囲気がなどが、同じような事業形態のコーヒーショップとの大きな差別化・独自化ポイントになっていてそのまま、お客坂が感じる価値（ブランド・プロミス）になっています。


そうなると、価格競争に巻き込まれることなく、ブランド価値によってお客様がリピートしてくださいます。


ブランドを考える際には、ぜひブランディングのみでなく自社がお客様に提供することができる『ブランド・プロミス』を徹底的に考え抜いて、ブランドをマネジメントしてください。




      	
      	

      
      理央　周（めぐる）

      

      マーケティングアイズへのお問い合わせはこちらから：
      ⇒　マーケティングアイズ問い合わせフォーム	
      
			


    
  


  

    
    2014年7月2日（水）

      マーケティングアイズ　法人化　３周年記念イベント

     
     
      ビジネス・モデルの作り方

      収益を好転させる「仕組み」はどうやって生み出すのか？

    

    
    
      あなたの会社には「利益を生み出すビジネスモデル」がありますか？

      いくらチラシをうっても反応がない、今まで売り上げにつながっていたDMがきかなくなった、セミナーや店舗への集客がうまくいかない、、、
そんな企業はビジネスモデルを創ってください。

      売り上げと利益を上げていきたい、新商品を開発したい、新規事業を立ち上げたいという中小企業の経営者と個人事業主がどうやって「儲けの仕組み＝ビジネス・モデル」を創り出すべきかを事例とともにお話しします。

      
     
      	イベントの詳細・お申し込みはこちら
      

      
      

      ＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝


      
      ■日　時：2014年7月2日（水）14時30分～16時30分（開場：14時より）

      ■会　場：ウインクあいち ５階　小ホール

      ■定　員：100名（定員になり次第締め切らせていただきます））

      ■参加費：7,000円(税込)　お二人様 12,000円

      　　　　（２名以上　おひとり 6,000円）


      【お申込み】

     お申し込みフォーム
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      【一生懸命だけじゃ足りない】マーケティングの専門家。大学院准教授が教える「ビジネスモデル」の作り方

    

    
    
      毎回満員御礼で「こんなに、わかりやすくて実践的なセミナーは初めてだ！」

      	という声も多い理央周さんのマーケティングセミナー。

      
      今回のテーマは「ビジネスモデル」。

      
      その日からビジネスに活かせる実践的セミナー、お時間作れる方、ご一緒しましょう！

      
      

      ＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝


      
      ■日　時：5/31土　15:00～17:00（開場14:45～）

      
      ■会　場：東京・神田 シェア・レンタル オフィス イノバゼスト

      
      ■定　員：20人＋主催。（シークレットゲストのお席確保のため）

      
      ・第一回ゲスト：熊坂仁美さま（ソーシャルメディア研究所）

      紹介本『YouTubeをビジネスに使う本』

      ■参加費：一般価格 5,980円（友達割り 1,000円引き、リピート割 1000円引き）

      ※事前入金：後日ご連絡します。

      
     【返金ポリシー】前日の17:00までにキャンセルご連絡いただいた方に関しては、全額ご返金します。

     【懇親会について】懇親会を予定しております。
      
      ＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝

      
      ●参加方法

      	（１）イベントへのウォール投稿

      	【注意！】Facebookのイベントページで参加表明ボタン＋コメント書き込みしてください。投稿順に、合計が30名で募集打ち切りとさせて頂き、満員御礼とさせていただきます。

      	※参加ボタンを押して頂いても、先行順位を後で判断できないので、ウォールへの書き込み順を持って、先行順位を判断させていただきます。

      
      （２）メール

      	直接、メールでも可能です。時間順で先行判断させて頂きます。

      	morningbookclub@gmail.com

      	→お名前と電話番号をご記入ください。

      
      ■主　催：株式会社Savers

   
       
       
    
  


  
    
      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。

    


    
      インスタグラムはビジネスに使えるか:メディアとしての Instagram 中小企業活用法


      最近ボクが凝っている写真のSNSサイト、Instagram。

      １枚だけの写真をアップするんだけど、これがなかなか面白い。

      ボクのサイトは:⇒　こちら 
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      Simply MeasuredのサイトにもSNSとしての分析が載っていたので、

      少しメディアとしてこれから中小企業がどう使えるのか、を考えてみたい。

      
            [image: ]

      
      
      メディアとしてのInstagra

      
    Instagram＝インスタグラムは、写真や動画を一つだけ載せることができる、

    	とてもシンプルなSNS。

    
    フェイスブックのようにいいねもできるし、コメントも書ける。

    	興味深い人や、フェイスブックやツイッターの友人がInstagramをやっていれば、

    	フォローすることでタイムラインを見ることもできる。

    
    ボクは今のところ３００人くらいをフォローしているのだが、

    	友人以外では、ケイティ・ペリーや梨花などの著名人＝セレブリティの投稿も面白いし、

    	バーバリーなどのファッションブランドの投稿もデザインが綺麗で楽しい。

    
    写真を載せて、ひとこと書く、そして、フェイスブックやツイッターなどの、

    	他のSNSにも同時投稿ができるシンプルさもいい。

     	
     	他のSNSとの違い

     
      ４月２９日のSimply Measuredに興味深いデータが載っていたので紹介してみると、

      	（記事は→　こちら ）

      	企業ブランドのフォロワーを、フェイスブック、ツイッター比較した場合、

      	ユーザーのインターアクション＝反応がInstragramはかなり高いとのこと。

      	新興のサービスでもある点を差し引いても、

      	一発画像をシンプルに見せるインスタグラムは、

      	文字が中心のツイッターや、友人同士でやるフェイスブックよりも、

      	「デザインや動画、画像」というリッチなコンテンツを、

      	イメージで見せたい企業には向いている、

      	ということが言えそうだ。

      
      そのせいもあり、このデータによると、フェイスブックやツイッターほどではないが、

      	AdoptionRateはPinterestやGoogle＋に迫ってきてる。

      	先行者利益を確保するのは今のうち、と言えそうだ。

      
      中小企業がどうInstagramを使うべきか

      
      われわれ中小企業はどうすべきか、というとやはり媒体特性をまずは考えるところから入るべきである。

      
      最も大きい特徴は「一枚の画像」（またはひとつの動画）を投稿する、

      	そしてその画像で、Audience＝観ている人にインパクトを与えることができる、

      	そして、これは推測だが、スマホと相性がよさそう、といったところ。

      
      他のSNSのように、企業にとって主要メディアにはしにくいが、

      	イメージを伝える、好感度を上げる、個性を出す、といった、

      	ブランド価値の内面的な要素を訴求するのに向いている。

      
      したがって、ファッション系ブランドショップの服やアクセサリー、

      	飲食店の料理、ヘアサロンのカットにはとてもよい。

      
      好感度を上げる、という意味では飲料、食品は自社ブランドのスポーツや健康などのイメージを、

      またホテルや旅館などの旅行系では、とっておきのサービスを、

      	イメージを独立系のコンサルタント・講師系の場合は、趣味やライフスタイルで、

      	といった具合に、自社または自分を知ってもらい、距離感を縮めるのに、

      	効果的なSNSだと思う。

      
      ちなみに、ボクがこれまで一番多くいいね！をもらった投稿はこちら。
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スイートオブオレゴンのハーフ&ハーフ

      
      ツイッターの初期と同じで、食べ物、ペット、女性の写真に、

      	注目が集まるようだ。

     
    

  


  
    
      『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。

    


    
      お客様の見つけ方：ターゲットの設定の仕方

      
     「ターゲットを絞ると、それ以外のお客様がこなくなりませんか？」

     	セミナーなどでターゲット設定のお話しをすると、よく聞かれる質問です。

     
     
     前号では、ターゲットを設定する理由と、その重要性についてお話しをしました。

     	ターゲットを絞れば絞るほど効率的にお客様に到達することができ、
     	広告に対する費用対効果が上がります。

     
     
     しかし、ターゲットを絞るということは、

     	「それ以外のお客様を捨てる」
     	という意味ではありません。
     	潜在的なお客様を見つけ、見込み客になってもらうようにする、という意味です。

     	絞ったお客様から広がっていくように、
     	横展開の「仕組み」を入れておけばよいのです。

     	怖がる必要はありません。

     
     
     マーケティングは魚釣りに行くことに似ています。

     	（お客様を魚に例えるのも失礼ですが、、、）

     	大きな湖のどこに魚がいそうか、その場所を探す、という意味です。

     
     
     私は以前よく息子を連れて河口湖に行きボートを借りてバスを釣っていました。

     	朝方は、バスは岸辺にいて徐々に湖の中央に移動していきます。

     	それにともなって水内の中央にボートをすすめていく、といった具合です。

     	このことをバス釣りの先輩や、貸しボートの方から聞きました。

     	いわば事前リサーチですね。

     
     
     同じように、買ってくれそうなお客様を見つけるために、
     	リサーチをすればよいのです。

     	大企業では、予算をかけてリサーチ会社に依頼し、
     	統計的に分析しますが、同じことを中小企業がまねする必要はありません。

     	「同じステップ」をお金をかけずに踏めばよいのです。

     
     
     ターゲット層を次のような区分で考えてみてください。

     	1．　性別・年齢・職業

     	2．　住んでいる　または　働いている地域

     	3．　どんなライフスタイルなのか～普段何をしているか

     	4．　価値観～何を大事にしているか

     
     １と2は簡単ですよね。

     	たとえば、都心に住んでいる２０代OLといった具合です。

     	この部分は自社・自分の今のお客様から「決め込み」ます。

     
     
     ３と４は目に見えるデータなどでは出てきません。したがって、「探り」に行きます。

     	この２つを「インサイト＝生活者の本音」といいます。

     
     
     ターゲット層が２０代OLだとしたら、彼女たちがいそうなところ、

     	たとえば、流行りのカフェやできたばかりの雑貨店などに行ってみます。

     	そこで（怪しまれないようにしてくださいね）ターゲットの行動を観察します。

     
     
     「いつも複数で来ているな」

     	「同じ年代どうしで食べていることが多いぞ」

     	「やはり、みんなパスタ系が人気だな」

     
     
     こんな発見があるはずです。

     	そうすると、

     	3．　ライフスタイルは「仲間と一緒に，流行りものを見つけに行動する」

     	4．　価値観は「大事なのは友人。自分の好みのためにはお金をかける」

     	といった具合です。

     
     
     この発見を、広告のデザインやコピーに入れていったり、
     	広告媒体を選定する時の参考にしたりすればよいのです。

     
     
     こんな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！


      

      
        [image: メルマガ無料購読の申し込み]
      


      
        [image: 理央周のメルマガ読者様へ]
      

    

  


  
    
      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！


      「ヤンキー経済」：マイルド・ヤンキーという消費層をターゲットにする原田曜平氏のクラス


      
        [image: ヤンキー経済 消費の主役・新保守層の正体]
        
          ヤンキー経済 消費の主役・新保守層の正体 (幻冬舎新書) 
        

        




      「ヤンキー経済」を読んでみた。

      副題に「消費の主役・新保守層の正体」とある。

      
      ヤンキー経済とは？

      
      著者は「さとり世代」の原田曜平氏。

      	副題にもある通り、現在増えている「地元から離れたくない」「常識と考えられている消費行動・生活」をしない若年層を、

      	総称して「ヤンキー」と呼んでいる。

      
      まず面白いのは、ヤンキーの変遷。

      	著者によると、ボクなんかが想像する典型的な８０年代の「ツッパリ」族を、

      	ヤンキー１．０とし、

      	９０年代後半から渋谷あたりに出てきたチーマーを、

      	ヤンキー２．０としている。

      
      そして、２０００年代後半から現在にかけて残存しているヤンキーに、

      	地元からでないというライフスタイルの若者を、

      	ヤンキー３・０＝「マイルド・ヤンキー」と呼んでいる。

      
      本には、マイルド・ヤンキーたちの具体的な行動、

      	「半径５km圏内からでない」

      	「車は大きめのワンボックスカー」

      	などが描写されて思わず「あるある」とうなずいてしまう。

      
      ターゲット層としてのマイルド・ヤンキー

      
      原田氏は、「年代・性別・職業、地域、行動、心理」といった、

      	さまざまな要素=ファクターを自分の頭の中で、

      	あるひとつのかたまり＝クラスターにして「マイルド・ヤンキー」としている。

      
      このようなアプローチを「因子分析]と「クラスター分析」という。

      	草食系男子、さとり世代、おひとり様消費、などは、
      	すべてこのアプローチの結果、そのかたまりを象徴する「名前」を、
      	ネーミングしたものである。

      
      広い範囲でいえば「ペルソナ」なども同じアプローチで、
      	自社のターゲット像を想定するときに使用される。

      
      ライフスタイルと行動に焦点を当てているのが特徴で、
      	今、マーケティング・広告業界で重要と言われている、
      	「インサイト」=生活者の本音からのアプローチと言える。

      
      常々講座でも話しているように、ターゲティングで重要なのは、
      	ターゲットの「心の動きと行動」。

      	この２点を抑えてマーケティング戦略を決めていくべきである。

      
     
           
             [image: ]
           


          
            
            
    
    

  


  
    
      理央周・アノ人気著書の誕生秘話


      〜プロのご紹介に感激〜

    

    
            

     名古屋商工会議所の会報誌、「那古野」５、６月号の著書紹介コーナー、

     「ブックコンシェルジュの一冊」で、

     「テレビショッピングは、なぜ値段を最後に言うのか？」

     を取り上げていただきました。

     
     
       [image: ]
     

     
     
     「マーケティングの本質にふれる一冊」というテーマで、

     	この本の内容と、趣旨をまとめてくださっています。

     
     特に感激したのは、

     	「この本ではややこしくて難解だと思われているマーケティングを自然に売れる仕組みづくりと定義しています」

     	「そのためにはお客様目線であることが重要」

     	「ペルソナも含めてマーケティングの手法も学べる」

     	という、私が最も言いたかったことを的確に紹介してくださっている点です。

     
     
       [image: ]
     

     
     
     ボクとしても、経営の第一線にいる方、マーケティングに興味がある・初めて学ぶ中堅社員の方々に読んでほしかったのはこの3点です。

     
     筆者の春田氏がいらっしゃる三省堂さんは地元の著者にとても良くしてくださる書店さん。

     	書店の方に取り上げていただくことはボクにとって非常に光栄です。

     	ありがとうございました。
   
     
     
      
      
              [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　￥1,500(税別) 
[image: 購入]
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      女性起業家から学ぶ「売れるビジネス」の秘密

      ～美容院向けコンサルティング・石原かおりが「売れる理由」～

    


  
       
          
      
      
			「女性が元気になると消費や経済が元気になる」とよく言われます。そこで、女性起業家の支援を行うことで消費や経済を助けることができればと思い、活躍されている女性起業家をお招きして、起業したきっかけや継続の秘訣など、女性ならではの「売れる仕組み」を探っていきます。

			第4回目のゲストは、広島を中心に美容院向けのコンサルティング業をされている石原かおりさん。活動は広島にとどまらず、東京や名古屋など全国で活躍しています。なぜ彼女は指名され続けるのか。その仕組みを紐解いていきます。

		

		
		持ち前の「営業力」を

			美容師さんに役立てるために

			
			        [image: ]

			

      --起業されたきっかけは何ですか。

      
      以前はリクルートで美容院に対しての営業をしていました。広島で美容専任チームの立ち上げを担当してから、東京に異動し、ホットペッパーの首都圏エリア全域の編集長兼営業マネージャーも経験しました。

      独立をしたいという想いは、ずっと持っていました。会社を立ち上げるなら、「自分に関わる人を幸せにしたい」と思いました。さらに、リクルート時代の上司に教えていただいた、自分の強み「圧倒的な営業力」「ビジネスに対する嗅覚」「人を巻き込む力」「早い段階で信頼関係を築き、持続させる力」を生かせる仕事がいい。そして、自分がずっと関わってきた大好きな美容院がもっと盛り上がるように、営業や販促や教育など得意分野でのコンサルティングをしようと決めました。

      「自分が関わる人を幸せにしたい」という思いから、「ハッピーリレイションズ」という会社名にし、現在は美容院に絞ってコンサルティングをしています。ネイルやエステ業界も興味はありますし、お仕事のオファーをいただくこともあるのですが、同じ美容とはいえ美容院とは違います。自分が業界に対して深く学ぶには業種を縛った方がよいと考え、現段階では美容院に特化して知識を集約させることにしています。その代わり、地域は広島に限定はしていません。東京や名古屋など、全国を飛び回ることもあります。

      
      「結果を出す」ことを重視した

      	美容師向けコンサルティング

      	
      [image: ]

      	
      
      --実際にどのようなスタイルでコンサルティングされているのですか。

      
      
      お店ごとに持っている課題も千差万別なので、それぞれに合わせたオーダーメイドで講習や定期訪問をしています。オーナーさんとお話するだけでなく、現場での実践を重視しています。私がオーナーさんにアドバイスすれば、課題が解決するというわけではないと考えているからです。スタッフさんが実践してくれることが課題解決には必要不可欠。現場に入ってロールプレイングをしたり、スタッフさんに直接カウンセリングすることもあります。美容師さんは普段からたくさんの講習を受けていて、勉強熱心。基礎となる知識はとても持っているし、吸収も早いので、やり甲斐があります。

      
      しかし、それを実践してくれるとは限らない。実際、学んだことをお店で実践する時間がなかったり、どのように日々の業務に反映すればいいかがわからなかったりするのです。私は「結果が出ないとコンサルティングの意味がない」という信念を持っているので、お店での実践の仕方まで一緒に考えます。「こういう効果が見込めるので、こういったスケジュールでやりましょう」と、そこまで提案するのです。そしてそれをオーナーさんと実践するスタッフさんの間で共有します。スタッフさんがやる気になっても、オーナーさんが応援してくれていないと、スケジュールがのびのびになり、結局実践できないということもあるのです。もちろん、全部が全部、予定通りにいくわけではないのですが、一緒にスケジュールを確認、共有しながら、「結果を出す」ということを目標に、様々なアドバイスをしていす。

      
      例えば、若いスタッフさんだとコミュニケーションに不安を感じる方が多いことが課題のひとつとしてあります。親子ほど年の離れたお客様に対して若手の美容師さんが応対するとなると、会話がスムーズにできないことがあります。大人の女性に対する接客の力が必要になるのです。マナーだけでなくコミュニケーションの仕方をお伝えしていきます。現在の美容院はオーバーストア状態。「技術が素晴らしい」だけでは難しいと感じています。お客様に1時間、2時間、心地よくすごしていただけるように、スタイリストさんだけでなくアシスタントさんのコミュニケーション能力も養う必要があるのです。お店の全員でおもてなしをすることがお客様にとっても心地の良い雰囲気に感じられるのです。

              [image: ]

              
      
      営業に対するネガティブなイメージがあることも課題です。美容院の売上アップとお客様との信頼関係の構築のためには、カットやカラーだけでなく、シャンプーやトリートメントなどお店の商品を使っていただくことも重要なのです。しかし、モノを売ることに対して引け目を感じているスタッフさんが多いように思われます。商品を薦めるというのは、プロしての提案。どのようにすれば、お客様が持つ髪の悩みを解決できるか、一生お付き合いできるような、「あなたがいるからこのお店に来てるのよ」と言っていただけるような関係性を築けるか、ロールプレイングを交えながらお伝えしています。お客様から支持されるということは美容師さんにとっても嬉しいことですから。

      
      そしてさらに美容師さんのお役に立ちたいと思い、1年学校に通ってカウンセラーの資格も取りました。美容師さんは一生懸命な方がとても多く、ハードワーク。時には精神的に疲れてしまうこともあります。自分も過労で身体を壊したことがあるからわかるのですが、「おかしいな」と思っても、病院に行くまでもないことがあるのですよね。しかし、元気になるためにはプロの手が必要なこともあります。私は病院の一歩手前の存在になろうと思ったのです。カウンセリングでひとりでも多く元気になって、仕事に戻ってもらうことで、離職も防げるのではないかと考えています。実際にサロンを休みがちだったスタッフさんがカウンセリングをした後、元気に復職し、売上のギネスを出すまでに復活したこともありました。

      
            
      まだまだ美容師さんが働く環境で、改善しなくてはならない部分はたくさんあります。美容室に限ったことではないと思うのですが、例えば、女性が仕事と子育てを両立しにくいということ。仕事をしながら子育てに必要な時間の捻出が難しく、なかなか早い段階での復職が難しいのが現実です。また、子育てのために退職し、子どもが大きくなってからパートで復帰しようと思ったとき、自分が育てていた後輩が店長になって自分の上司になることもあるのです。そうすると、元先輩としては複雑ですよね。後輩も先輩だから言いづらいこともあり、関係がぎくしゃくすることもあるようです。関東では、子どもをおぶったまま働くことのできる美容院があるのですが、広島ではどういった働き方ができるのか、模索しているところです。

      
      これからも、たくさんの美容院を盛り上げるために、ハッピーリレイションズという会社を組織として大きくするというよりは、美容室のオーナーやスタッフさんたちのお役に立てる存在でありたいですね。お客様に対して提供したいサービスが増えたときに、満足度の向上のため、人手が足らなくなれば、社員もさらに採用していきたいと思いますし、カウンセリング以外の資格もお客さんに必要ならば取るつもりです。背伸びではなくストレッチを常にかけることが大切。今のお客さんがどれくらい満足してくれているのだろうということを、日頃から気にかけ、現状を維持するのではなく、新しい価値を取り入れていこうと思っています。

      	






    
      [image: Rioh's Insight]
石原かおりさんの「売れる仕組み」はココ!

      
        	顧客ターゲットを絞っている

        まずは、顧客ターゲットを絞っているところ。創業当時というのは、とにかく幅を広げたくなりがちですが、マーケティングにおいてターゲットを絞れば絞るほど効果が出ます。大企業ですら、ターゲットを明確にして広告などの投資対効果を上げていきます。石原さんのように、「広島」の「美容院」とカテゴリーを絞り、そこから「東京の美容院」「名古屋の美容院」と横に展開していくスタイルを含めてマーケティング的目線からも見習うべき点でした。


        	「美容院に行く理由」を考慮したコンサルティング

        髪の毛をカットする技術だけが、美容院に行く理由ではありません。お客様にとって美容師さんが髪の毛をカットする技術があるのは当たり前です。カットの技術プラスα、たとえば空間の心地よさや、スタッフの人柄やカットされている間の会話も選ぶ理由になりますこれらの総合点が、美容院の「顧客価値」になります。石原さんは「コミュニケーション」なども指導して、美容院の顧客価値を高めていることがリピートされる理由だと思います。
        


        	現場主義で、仕事に取り入れるまでを指導してくれる

        現場で実践的に指導をするだけでなく、仕事で実際に取り入れるところまでをスケジューリングしてくれるのはとても心強いと思います。ボクが100人にセミナーをしたとしても、学んだことを後で実践してくれるのは10人くらい。そのくらい、学ぶだけで終わってしまう人は多いのです。忙しい美容師さんならなおさらです。それを考慮して実践するところまで指導することで、結果を出すことができ、多くの美容院からコンサルティングを依頼されるというよい循環が生まれます。

      

    

      [image: ]


    石原かおり

    株式会社Happy relations　代表取締役

    美容室に特化した営業力UPを支援し、販促・人材教育・講習などを通して美容業界の成長と発展に取り組む。
    

           
           

           
           
     
     


  
    [image: フリーランス女子の座談会：vol.2 働くママから学ぶ 時間術&コミュニケーション術]
  
  


        
      「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、フリーランスで働く女性ならではの仕事術や、マガジンの裏側について語りました。第2回目は【働くママの時間術&コミュニケーション術】について、4歳の女の子を育てながらバリバリ仕事するはちがさんに、お話を伺いました。

      


  
川嶋史織（RUNTATTA Company代表　デザイナー　新婚　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　独身　29歳）

はちがゆか（Beehive代表　コピーライター　一児の母　30歳）




「Don’t doリスト」を作って、家族の時間を確保! 

      
              [image: ]

      
      村田明音（以下：村田）：さて、第2回は【働くママの時間術&コミュニケーション術】についてお話を伺いたいと思います。わたしは独身だし、実家暮らしなので…家のことを全く気にせず仕事に没頭できていますが、この仕事のペースを維持しながら、家事や子育てまでしたらどうなってしまうんだろうと、不安になります。はちがさんはとても仕事が早い。マガジンもいつも秘訣があったら教えていただきたいです! 

      
      
      はちがゆか（以下：はちが）：うちには4歳の娘がいて、幼稚園の年中さんだから、3時半にはお迎えにいかなきゃいけないんだよね。原稿を書くのは基本的に娘が幼稚園に行っている間と昼寝の時間だけ。夜は家族の時間だから、仕事はしないことにしてる。メールは返信するけど、なるべく家族の時間を大切にしたいと思うんだ。

      
      村田：フリーランスで仕事していると、急な案件があったり、取材で遅くまでかかってしまったりすると思うのですが、どうやって時間の調整をしているのですか。

      
                    [image: ]

      
      はちが：私も最初は時間区切るのが怖かったんだよね。打ち合わせも「いつでも大丈夫ですよ」って。でも、そうすると娘に謝ったり、旦那の実家に頼ることが多くなったり…。家中散らかって、落ちているティッシュすら拾いたくなくなるくらいに。だから、思い切って区切ることにしたんです。「3時半のお迎えまでしか仕事で出ない」って。そう宣言すると、不思議と周りが変わってくれることに気付いたんだ。時間調整してくれる方もいたし、「娘さん連れてきてもらってもいいですよ」と言ってくれる方もいたし。自分がわがままになることで、「時間に制約があってもはちがさんにお願いしたい」という人が残ってくれたように思います。今までのお仕事がちゃんと信頼に繋がっていたんだと感じてうれしくなりましたね。

      
      村田：これはまさに、理央さん流時間術でいう「Don’t doリスト」。時間をどう使うかより先に「3時半以降、外出を伴う仕事はしない」と決めたのですね。たしかに、家事も子育ても仕事も全部しようとして疲れると仕事にも影響が出てしまいそうですし、仕事する時間を思い切って区切ることで、いろいろ上手くまわる気がしますね！参考になります！

      
      ところで、新婚の川嶋さんはどうですか？独身のときから働き方は変わりましたか？

      
              [image: ]

      
      
      川嶋史織（以下：川嶋）：独身のときはつい深夜まで仕事しちゃっていましたね。結婚してからは、お互い仕事の時間がまちまちなので、事前にルールを作ることにしました。「夜12時には事務所を出る」とか。あんまり遅くまで返ってこないとオフィスまでに迎えにきてくれて、強制送還されることもありますよ（笑）あと、彼の休みの日は絶対あけるようにしてますね。朝も彼に合わせて8時とか9時に起きるようになったし、生活や仕事の時間がだいぶ変わりましたね。

      
      村田：理央さんも「日曜日はお休み」って決められてますもんね。時間を決めると、「やらないこと」も明確になったり、時間の使い方も工夫するようになるのですね。

      	ところで、はちがさんはご自宅で原稿を書かれることが多いと思うのですが、娘さんは寂しがったりしないんですか？うちの母も私が小さい頃から働いていて、寂しかった記憶があるんです。

      
      はちが：娘が遊んでる横で仕事することもありますね。うちの娘は「寂しい」とか言わないんだよね。「将来はライターになりたい」って言ってる。パソコンに向かう仕事をライターだと思ってるかもしれないけど（笑）でも、仕事が詰まってくると、心に余裕がなくなって、なかなか昼寝しない娘に「早く寝なさい! 」と怒ってしまうこともあるかな。そのあと、娘に「お仕事がんばってね」と泣きながら言われると、反省しますね〜。娘は娘なりに私の仕事を受け入れているのかな、って思ったりもするよ。「お母さんが仕事頑張ったら恵那峡ランドに行ける」っていつも言い聞かせてるの（笑）これって娘とのコミュニケーション術のひとつだよね。

      
      村田：娘さんに憧れてもらえるなんて、素敵ですね！きっとそれってはちがさんが楽しそうに仕事しているのが伝わっているのだと思います。まだ小さい頃だとお仕事のことまで理解はできないけれど、雰囲気は感じるものなんですね。

      
      はちが：特に、わたしは家計を助けるためにというよりも、自分のために仕事しているってのもあるからかな。自分のためだから、楽しみたいもんね。だからって稼いでブランドものが欲しいとかじゃなく、家族でちょっと美味しいものを食べに行くとかゆとりある生活のために働いてるからね。

      
      村田：「何のために働くのか」という軸を持っておくことが大切なんですね。

      
      
      はちが：そうそう。家にずっといるのがいいお母さんかっていうと、そうでもないと思うんだよね。私は娘に新しい世界の話をしてあげられるし、旦那とも仕事の話とか社会の話ができるから、会話の内容が深くなってる気がする。夫婦の仲にもいい影響があるのかな、って思ってる。私が「忙しくて大変」というと、「じゃあ辞めたら」ではなく、解決策を一緒に考えてくれる旦那にも感謝です。

      
      川嶋：それ、わかります！旦那が結婚を決めた理由は、「私が飲食業界のことも知っていて、夜遅く帰ってもわかってくれるし、俺のやりたいことを応援してくれるから」だと言われたことがあります。お互いに仕事しているから、価値観を共有できてるんですね。

      
      村田：お2人が実践している時間術&コミュニケーション術、ありがとうございました。フリーランスという不規則な働き方は、自由な分、ルールを決めたり自分で家族との時間をコントロールすることが重要だということがよくわかりました。来るべき何年か後の参考にします！（笑）

      
      
      
      
      
      
      　
      　        [image: ]

      　
      
      
      
      ***撮影協力店
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      	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/
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    vol.5：『女性ウケするメルマガ文章のつくりかた』セミナーレポート
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5月17日土曜日。

	名古屋の総合治療院【さくらリバース治療院】さんで、人生初めての文章セミナーを経験させていただきました。


こちらの治療院さん、子どもの足を健康的に育てるうわばき『そくいくん』シリーズの開発にも携わっており、子どもの発育や健康に関するメールマガジン『そくいくん通信』を夏までにスタートさせるとのこと。

	通常のメルマガであれば、広報部や運営局からのメッセージが配信されるものがほとんどですが、広報池田さんによると「各院の治療師全員が順番にメルマガを書く」というのです。


な…なんと無謀な！


最初はそう思いましたが、『そくいくん』のPR活動も請け負い、講師未経験の私に白羽の矢を突き立てた【自営ワーママクラブ】丹羽綾さんから「いずれ独立を目指す治療師さんたちにとっては、治療技術だけでない知識を身につける必要がある」という言葉に「なるほど！」と納得したのです。


     [image: ]


診療時間終わりに続々と集まって頂いた約40名の受講者さん。

	その9割は男性です。


セミナーのスタートは、丹羽さんより「メールマガジンを配信する意味」や「ターゲットへの発信内容の捉え方」のお話がありました。


講師経験の豊富な丹羽さんがホワイトボードにサラサラと書きながら話を進めるのを見ながら、スライドをきっちり作り込んできた自分がちょっと恥ずかしく思えたり…

	いよいよ私の番になって視線が一気に注がれると、「メイクが濃すぎたんじゃないか」「もっとキレイな声に生まれたかった」「次こそダイエットだ！」なんて講師失格な煩悩に支配されてしまい…女子か！

	いや女子なんですけどね。


私からはまず、口頭に比べて文章で伝えることの難しさを説明し、メルマガターゲット（『そくいくん』を購入した子育て中の女性）のペルソナを洗い出したあとで、事前にお願いしていた宿題『メルマガに配信するつもりで自己紹介＆自分の得意な施術（400文字以内）』を発表して頂きました。


治療師のみなさんの素敵な人柄をあらわした文章が読み上げられ、拍手が起こります。

	そしてやはり、難しい専門用語、売り手目線表現などもちらほら…


そこで、発表内容に照らし合わせながらどんなことを発信すればターゲット女性にウケるのか、どんな目線でどこに行けばネタがゲットできるのかなどをアドバイス。

	そもそも『女性ウケ』というポイントで大切なのは、好かれるよりも嫌われないことなのです。

	NG話題を挙げていくと、デートで気をつけるべき話題とほぼ同じということに気付いていきます。
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続いては、個性の出し方について。

	今回のメルマガには『治療師１人ひとりがファンを獲得する』という最終目的があります。

	そこで、より多くの女性に向けた自己紹介でなく、自分の個性に共感してくれる女性顧客を獲得することにスポットを当てました。

	自己紹介のための発掘シート配布と、記憶に残りやすい自己紹介の方法、自己紹介からの本題へのつなげ方をお話ししました。


その後、『注意すべき売り手ワード』として折り込みチラシをいくつかご紹介。

	日常的に私がやっているチラシへのツッコミを再現していると、みなさんからは笑いやどよめきが…。

	後から受講者のみなさんに書いていただいたアンケートには「ズバズバ言ってくれて分かりやすかった」「毒舌が良かった」などという記載が多々あり、自分では正直者だと思っていたんですが、まさか毒舌と言われるなんて！

	実際に世に出ているチラシを使用することで、盛り上がりもある実践的なコーナーとなりました。


中盤からは、例題をいくつか用意して『読みやすい文章に変えよ』というクイズ形式で、今すぐ使える文章のコツをいくつかご紹介。

	さらに、『メルマガから店舗への誘導』『SNSやブログとメルマガの違い』『開いてもらうためのメルマガのポイント』などなど…。


こうやって羅列してみると、我ながら盛りだくさんのセミナーだったなぁと振り返っています（盛りだくさんすぎて時間も押しましたが）。
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質疑応答ではたくさんの手が挙がり、「先生！」なんて呼ばれてドギマギもしましたが、セミナー後にも質問に来てくださったりと、熱意ある治療師さんが多かったのが印象的です。


セミナーは、受講者の方の反応や評価を目の当たりにできるという点で、普段のライター業とは違った面白さがありますね！


アンケートでは9割以上の方から『大変良かった』、それ以外の方からは『良かった』という評価をいただけました。

	私たち女性にとってはごく当たり前のことでも、男性にとっては目からウロコの発見もたくさんあったようです。


やはり、女性目線＋ママ視点を理解することは、マーケティングはもちろん世の中の流通の要となるので、今回のような『女性ウケ（モテ）』の需要はこれからますます高まるのではないでしょうか。

	セミナーに限らず、トータルで『女性ウケ』を提案する【自営ワーママクラブ】さんの仕掛けはとても面白いと感じました。


では、次回のコラムでお会いしましょう！


（はちがゆか）
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	市内に5院（瑞穂、鶴里、高針、星ヶ丘、上飯田）とデイサービス、在宅リハビリ事業を展開

	さくらリバース治療院　

	広報・池田明代さんブログ

	理想のうわばき『そくいくん2』



	『女性にウケるメルマガ文章のつくりかた』セミナー主催ほか女性視点のトータルプロデュース

	自営ワーママクラブ
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      こんにちは。

      	ライターの村田明音です。

      
      今号の対談相手は石原かおりさんでした。

      石原さんは元はフリーペーパーの営業をしていたそうです。

      そこで培った「営業力」でコンサルとして独立したと伺いました。
      

      
      私も、かつては最前線で雑誌の広告営業をしていたことがあります。

      3年半で新規のお取り引きを200件弱獲得するくらいの、営業マンでした。

      
      当時から、特に見た目がいいわけでもないし、

      ノリはいいかもしれないけれど、そこまで会話が上手いわけでもなかったので、

      当時の会社の人には「営業成績がいいのに話がつまらない」と言われたこともありました。

      
      ただ、専業のライターになってからは、

      自分から連絡して売り込みをしたことはほとんどなく、

      紹介だけで充分すぎるくらいのお仕事をいただいています。

      もちろん、自分基準の「充分」ですが。

      
      営業を離れてみて、気付いたことは、

      「営業力」というのは、商品や自分を売り込んで買ってもらう話術ではなく

      仕事を「引き寄せる力」だったのだと。

      
      仕事をいただくきっかけというのは、

      テレアポだったり、飛び込み営業だったり

      ソーシャルメディアだったり、紹介だったり

      飲み会で同席した縁とか、知り合いの知り合いとか。

      
      入口はいろいろあるけれど何かをきっかけで自分を知ってもらえたとき

      	「仕事をお願いしてみようかな」と、

      	思ってもらえる力が「営業力」なのだと思っています。

      	
      	仕事をお願いしてもらえるためには、

      		実績も必要だし、ひとつひとつのお仕事の精度も問われるし

      		それ以外にもフットワークの軽さや、電話応対とかいろんな要素があると思います。

      	
      	仕事の仕方、生き様、全部ひっくるめて「営業力」。

      		これからも、たくさんの人に「一緒に仕事がしたい」と思ってもらえるように、

      		人間力を磨いていきたいと思います。

      	
      	
      	

      取材・執筆

      村田明音ライターオフィス
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      今号の座談会の中で『母業とライター業の両立』について話している私ですが、両立なんてかっこいい働き方ができるのはいつのことやら…と毎日のように悩んでいます。
      


      子どもが大事、仕事も大事、自己実現も大事。

      守りたいものが多くなると悩むことまで多くなるのはどうしたらいいのでしょうか。


      それでもきっと働くお母さんたちは、もがいてもがいて、汗も恥もかいて、泣いて笑って謝って…輝くために頑張っていくのですね。

      たとえ完璧じゃなくてもキラキラしているお母さんって魅力的だと思うんです。


      働く母であることは強みであり弱みでもある。

      「子どもがいるなんて信じられない！」と言われるような働き方は私には向いていない。

      取材や打ち合わせ時間を限定することで迷惑をかけてしまうこともあるし、ワガママな言い分であることも承知の上。


		実は独立する時、当時の会社の社長からこんなことを言われました。

		「はっちさぁ、独立して男みたいに働こうとしてるけどそれは無理だよ。むしろ女っていう強みを生かした方がいいんだよ。それは男なんかには真似できないんだから」


		『女だからって馬鹿にされたくない』という思いが人一倍強かった私は、ガーーーーン！でした。

		結局その意味が分かるようになったのは数年後です。

		色々無理をしていた私ですが、女として働くことを受け入れてからはクリエイターとしてさらに良いアイディア・納得のいく仕事が生み出せるようになってきました。

		昔より胸を張って自分の意見が言えるようになった気がしています。


		私は女です。母です。ライターです。

		今日もアレコレ悩みながら奮闘しています。


      
      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

      関西学院大学大学院経営戦略研究科 准教授

      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
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