
第七回店舗系

広告、チラシ、

プレスリリース



第七回 店舗系 広告、チラシ、プレスリリース

☑シェア(近況報告)＆おさらい

☑小さい広告投資で一気に新規集客！５つの方法

☑無料でTV、新聞、雑誌から

取材されるプレスリリースの書き方

☑取材を売上に変える魔法のレバレッジ



まずは皆さんの報告から

この二週間、何か動きが
あった方はご報告下さい。
また質疑等も可能です



前回のおさらい



第六回 店舗系 ＬＩＮＥ＠とインスタ集客

☑ シェア(近況報告)

☑ 検索に強くする＆お客さんにどんどん
出会えるインスタ集客セミナー

☑ LINE@を使ってリピートと売上２００％アップ



検索に強くする＆
お客さんにどんどん出会える

インスタ集客セミナー



～Instagramは自分の雑誌！～



◆ Instagramは自分の雑誌！

自分が編集長を務める雑誌！
どんな世界観を伝えたいのか。
どう魅せたいのかを考える。

Instagramは写真の質と色（テーマカラー）に
こだわりましょう。未加工はありえない！
また文字も2000文字まで書けます！一つ一つの
写真の背景のストーリーなども書くとGOOD♪

【ワンポイント】



～おさらい～
特に重要な３点



① ハッシュタグのつけ方を見直そう！

よくある例

投稿TOP部分に
ハッシュタグを沢山入れる

▶ ここをタップされると他人の

投稿へ送客してしまう可能性が！



◆正しいハッシュタグのつけ方

【正しい手順】

① TOP投稿のハッシュタグは２，３個でOK。タグなしでもOK

② 投稿完了後、すぐにコメントを２つ書く

③ 1個目にハッシュタグを30個程度入れる

④ 2個目は「お問い合わせはこちら▶（スペース）@自分のID」



② ビジネスプロフィールに切り替えよう！

アカウント切り替えで
・「アクセス解析」を見れる
・「問合せ」関連ボタン設置
・「広告」が使える

【ワンポイント】
ビジネスプロフィールへの切り替えは
Facebookページのアカウントがないと不可
POMU.MEやLinkTreeも活用しましょう！



③いいねやフォローを送ろう！

月300人 → 1日 ２０人
月500人 → 1日 ３０人

【増やす人数】 【フォロー/いいねの数】

①同業者のフォロワー
②同業界の会社や雑誌のフォロワー
③自分と同じハッシュタグ
④自分に興味がありそうな人が使うタグ

どんな人に
いけばいいの？



～ハッシュタグを作ろう～



◆良客が集まるハッシュタグ

【集客のカギ】
ハッシュタグを意識する

・地名（店舗系なら）

・業種 ・状態
・悩みのキーワード

【ワンポイント】
博多でアロマサロンを探しているお客さん

ハッシュタグは
「＃アロマサロン博多」
「＃博多アロマサロン」、「♯アロマ博多」

さらに濃い見込み客を集めるなら…

＋人気 ＋プライベートサロン ＋都度払い
＋肩こり改善 ＋リフトアップ ＋カード払い

「＃博多アロマサロン人気」
「＃博多アロマサロン肩こり改善」



◆良客が集まるハッシュタグ

【住福の場合】

１、住福純
２、自分ブランド構築

３、起業コンサルタント
４、集客コンサルタント
５、売上アップコンサルタント
６、売上コンサルタント
７、ビジネスコーチ
８、コンサルタント
９、起業プロデューサー
１０、起業プロデュース
１１、福岡コンサルタント
１２、ビジネスコンサルタント
１３、ブランディングコンサルタント
１４、マーケティングコンサルタント

１５、マーケティングコーチ
１６、サロンコンサルタント
１７、教室コンサルタント
１８、コンサルのコンサルタント
１９、コーチコンサルタント
２０、カウンセラーコンサルタント
２１、エステコンサルタント
２２、ブログコンサルタント

２３、セミナー集客
２４、SEO対策
２５、リザーブストック

【独自系】 【人気＆検索系】

【書換え系】
その時の投稿に合うもの

自分を表すもの 人気があるキーワードや、検索されていそうなキーワード



◆【見られる率がアップ】する方法

文字バナーの作り方

スマホアプリの

Ｐｈｏｎｔｏがオススメ！

【ワンポイント】 Ｐｈｏｎｔｏは文
字バナーだけでなく
写真と文字を組み合わせた通常のバナーも
簡単に作れます。（なんとブログヘッダーも作成可能！）

http://www.appbank.net/2016/05/27/iphone-
application/1208781.php

http://www.appbank.net/2016/05/27/iphone-application/1208781.php


LINE@を使って
リピートと売上２００％アップ



信頼を築いていくステップマーケティング

バック
エンド

フロント
エンド

メルマガ、LINE＠

ブログ、ホームページ、
インスタグラム、Facebookなど

ファースト
コンタクト

繋がり、信頼を
築いていくツール

サービスを体験してもらう
（興味、信頼、確信）

収益が得られる
継続や高額サービスの販売

見込客リスト



◆メルマガとLINE＠の違い

お店や自身の
コミュニティを作るツール

一言でいうと…

情報系職種向き

一人一人を
濃いファンにするツール

店舗系職種向き

メルマガ＆LINE＠集客

信頼構築や
意識改革向き

案内や連絡の
ためのツール



ＬＩＮＥ＠集客術

● 新規集客に使うコツ

登録者メリットを提示して集客

登録感謝クーポンなどで
値引きや＋αのサービスをおこなう。

→ 来るキッカケ、来店ハードルを下げる



ＬＩＮＥ＠集客術

● リピートを起こすポイント

メッセージ、タイムラインで案内

新商品、新サービス、
クーポンなどで「思い出してもらう」

→ 頻度は1週間に１～２回ほど。頻度が
多いとブロックされる可能性アップ



●友達の増やし方

１にリアル。２にブログ

基本はお店で案内！
口頭での案内が一番。
誘導POPも上手に使う。

設置は玄関、受付、お手洗い、くつろぎスペース、鏡のあたりなど何か所も！

ＬＩＮＥ＠集客術



● 狙い目の配信日時

サービス業は金曜夕方！

週末なにしよう…
という心理に働きかける！

ＬＩＮＥ＠集客術



● 狙い目の配信日時

情報系は月～木の夜配信

ゆっくりした時間帯に配信。
週末は開封率ダウンします。

ＬＩＮＥ＠集客術



● 4月18日からシステムが変わる！

ＬＩＮＥ＠集客術

LINE＠内でID検索が
できるようになる有料アカウント

無料版でも
出来ることが
凄く増えます！



★ まとめ

ＬＩＮＥ＠集客術

① 週１～２の頻度で全体配信（メッセージ）
② ホーム投稿（タイムライン）も活用
③ アカウントページを作りこんでおく
④ 友達はリアルで積極的に増やす
⑤ 登録者とコミュニケーションを！



“小さい広告投資” で
一気に新規集客！

５つの方法

【ここからが今日の本編】



売上の方程式



新規 × リピート × 客単価

＝ 売上げ
まずどこに改善点があるか見極める



新規集客の方法



ＨＰ、ブログ、ＦＢ、インスタ、
YouTube、イベント、広告

【新規集客の方法】

ホットペッパー、エキテン、クーポンサイト、
地方紙、全国紙、新聞、チラシ、看板、のぼり



広告その１

ホットペッパーや
エキテンでの集客



集客力が高い反面コストがかかる

【プランの違い（超ざっくりバージョン）】
・ ２万円 → Web掲載のみ。上位表示は無し。

・ 5万円 → Web+雑誌
・10万円 → Web+雑誌+上位表示 など

■ ホットペッパーについて



■ ホットペッパーについて

地方でライバルが少ないなら

２万円のプランでもOK



特に大事な部分は…

・検索キーワード
・クーポンのタイトル
・レビュー（口コミ）
・ギャラリー（写真）



・ 見本のサイト ディエタさん

Topのコピーには
地名+タイムリーな情報を掲載
（更新しているアピールが大事）

ホットペッパーのルールで
最初は店内（内観）写真だが
セラピストの写真の方が反応が
良いので後から差し替えるべき！



・ クーポンのタイトル
・どんな人にオススメか。
・何の施術をやるか。
をクーポンタイトルに盛り込む。

空いている予約枠を埋めるには
日にち限定クーポンは効果が高い

クーポンは放置せずに
動かすことが大事！



・ レビュー（口コミ）
数と質がかなり大事！

クーポンの利用条件に
「口コミの書き込み」など入れると
自然な流れで口コミを書いて頂き
やすいです。

満足度やクレームのリサーチとしても
活用できます。



・ ギャラリー（写真）
安心感を与える！

サロンの内観、外観はもちろんですが
それ以上に施術の流れをギャラリーで
見せると来店イメージが湧きやすく 安
心感も与えれます。

ただしプロに撮影したものを使うこと。
ホットペッパー担当が撮ってくれる
場合もあります。



・ ドタキャンがたまにある
・ リピートがとりにくい

■ ホットペッパーの注意点

→ 同時に解決できる方法が！

さて、なんで
しょうか？



■ ホットペッパーの注意点

ドタキャン、リピート率の改善

→ 予約確認の【電話】をする
【ポイント】
声を聴いて安心してもらう。
悩みや願望を聴き「任せて下さい！」と伝えておく。

ここから
【リピート対策】は
スタートしています。



広告その２
クーポンサイトでの集客



■ クーポンサイトでの集客

資金も人脈も無いならクーポンサイトを使うのもあり。

【クーポンの仕組み】

掲載料金（初期費用）はかからないが
掲載店舗からチケット販売価格の50％を成功報酬として支払う。

例えば定価10000円のものを50％オフとして、5000円で顧客に提供するとなると
2500円が自店舗に。2500円がクーポン会社にいく。

利益は超薄いが
かなりの新規を呼び込める
リピート対策がカギ！



■ クーポンサイトでの集客

資金も人脈も無いならクーポンサイトを使うのもあり。

リピーターを狙うなら
ルクサがオススメ。

客数を狙うなら
グルポンがオススメ。

客質 客数

ルクサ 〇 △

グルポン △ ◎

ポンパレ △ 〇



■ クーポンサイトでの集客
メニューの作り方がなによりも大事！

【単発メニューはリピが難しい！】
① 2～3回券をクーポンで売る
② 通う習慣、信頼関係を築く
③ リピートのクロージング

※スタジオ系は…
1～2か月フリーパスもかなり有効
例） 2か月2万円→ 1万円



広告その３
チラシでの集客



■ チラシでの集客

業種にもよるが…

折込チラシの反響目安は
0.01～0.3％程度

→ １～３％なら大成功！！！



【メリット】

・ 近所にお店の存在を伝えられる
・ Webより反応速度が速い！
・ コストが安い

■ チラシでの集客



■ チラシでの集客

チラシは大きく 2種類

集客チラシ 案内チラシ



■ チラシでの集客

集客チラシ
ゴールをキャンペーンや体験など一つにし
ぼったチラシ。
「誰がどうなる」を明確に伝える！

ポスティングや店舗・駅前での配布用。



■ チラシでの集客

案内チラシ
メニューや店舗のウリなど
お店の情報満載のチラシ

近隣のお店に置いてもらったり
お客さんに渡す用（紹介用）



■ チラシでの集客

【ポイント】
・ ポスティング業者に依頼もアリ
・ 定期的に【集客チラシ】を撒くこと
・ 周辺のお店に営業する＆POP



広告その４
のぼり、看板



■ のぼり、看板での集客

のぼりは1本
２０００～４０００円程

近隣住民へのアピール効果は
非常に高く安価に作れる！
場所も取らないので超オススメ



■ のぼり、看板での集客

看板は5万円～
5０万円程

近隣住民へのアピール効果は
非常に高く、助成金でも作れる！
必ず電話番号を入れましょう。



広告その５
Instagram広告
Facebook広告



Instagram広告＆Facebook広告

◆ Facebook広告について

① ターゲットをかなり絞れる（エリアや興味・関心など）

② ２０００円程度からでもスタートが可能

③ 動画広告が最近の主流で反応も良い

④ インスタにも同時に広告が可能

妻はヨガ教室に
２０００円で２名集客
しちゃってました！



Instagram広告＆Facebook広告

◆ Facebook広告について

店舗系は「ページを宣伝」か
「Webサイトへのアクセス」でHPへ。
情報系はLPと組み合わせて
広告をうつのがオススメ

←LPのURL



インスタならビジネスアカウントへの
切替え必須です！

・詳しくはこちら
・他の動画を視聴
・購入する
・予約する
・アカウント登録
・お問合せ

【ワンポイント】
カスタムオーディエンスで
地域、趣味・関心、年齢層、性別を
絞ることが可能なので効率的！

インスタ内での広告が可能
【ウェブサイトにアクセス】 【電話または来店】

・今すぐ電話
・道順を表示

※ＦＢ広告に似ています！



番外編
名刺での集客



■ 名刺作成のポイント

【名刺って…】
リアルの場でしっかり自分を売り込み、
覚えてもらう重要なツール



■ 名刺作成のポイント

① 「自分のサービスを受ければ
こうなりますよ！」と一発で伝わる

② × 「オシャレな名刺を持たれてた住福さん」
〇 「ブログ集客、ブランディングといえば住福さん！」

③ 自宅のプリンターで作るのは絶対ＮＧ



■ 名刺作成のポイント

【ＮＧな名刺】
・似顔絵や顔写真が無い
・会社名と名前と住所などの基本情報だけ
・日本人相手に商売をしているのに英語が多い
・デザインは綺麗だが意味が分からない
・何の商売か分からない



■ 名刺作成のポイント
【表】 自分の提供しているサービスを

一言でわかりやすく伝える

個人事業主は顔を
覚えてもらうのが凄く大事！
印象に残る一枚を！



■ 名刺作成のポイント
【裏】

・実績をしっかり伝えることで
信頼・信用を得られる。

・自分のサービスの対象者を
明確に伝えること。

・メルマガやＬＩＮＥ＠で
簡単に繋がれるように！



■ 法人向けの名刺は
シンプルでＯＫ



番外編
粗品での

集客、リピート



■ 粗品のポイント

①名前と、電話番号がすぐにわかること

②お客様がその粗品を捨てないで使い続けるモノ

何かあった時に、すぐに電話番号がわかると、それだけで連絡をしてもらえる確率アップ！

壁掛けカレンダー、卓上カレンダー、タオル、
マグネットクリップ、卓上メモ帳、小物入れ etc



質疑応答タイム



【休憩】



無料でTV、新聞、
雑誌から取材される
プレスリリースの書き方



プレスリリースとは？



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

無料で新聞社やTV局から
取材にきてもらえるように、
情報を届ける作業。

新聞紙の８割はプレスリリースで
出来ています！



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

① 紙で伝える
② メール
③ 電話

一般的な
プレスリリースの
指導はコレ！

■ どんなやり方があるの？



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

■ 紙でどう伝える？

① 記者クラブでの配布
② 個別メディアへの持参
③ ＦＡＸ＆メール
④ 郵送

イチオシ



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

■ どうやって書くの？

（１）タイトル
（２）本文
（３）お問い合わせ先
（４）主催者の概要



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

■ どうやって書くの？

（１）タイトル

記者は９割のリリースを捨てます。その判断は数秒です。

残すかどうかはタイトルで決まります！

ＰＯＩＮＴ！
① シンプルな一文で、「答え・結論」示す。
② 専門用語、カタカナの造語、アルファベット、など使わない。



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

■ どうやって書くの？

（２）本文

「いつ」「どこで」「誰が」「なぜ」「何を」「どのように」の５W１Hを
盛り込んでください。また、チラシにならないよう「想いや大儀」を書く！

ＰＯＩＮＴ！
あくまでも「世の中に有益な情報をお伝えする」というスタンスで
考えましょう。



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

■ どうやって書くの？

（３）お問い合わせ先

リリースに興味を持った記者から
問い合わせを受ける連絡先です。

名前、電話番号、メールアドレスを書いてくとOK。



プレスリリース（ニュースリリース）とは？

■ どうやって書くの？

（４）会社、団体、個人の概要

名称（屋号）、所在地、代表者名、ウェブサイトなど。
このリリースを出している人がどういう素性なのか？を明らかにしておく
ことで安心感を与えます。

ＰＯＩＮＴ！
素性のわからない人は、まず取材しようとは思いません。



どんな内容がいいの？



【鉄則】
プレスリリースは

「宣伝」ではありません！



メディア集客

■ どんな内容がいいの？

●新製品のリリース
●イベント誘致リリース
●達成リリース
●調査リリース
●共同リリース

これらを
様々な切り口で
伝えていきます！



メディア集客

■ どんな内容がいいの？

・ 社会に貢献する活動

多くの記者が「弱い人を助けたい」という思いを心の底に持っており、
弱い人の助けになる記事を書きたいと考えています。

ＰＯＩＮＴ！
自分やクライアントのサービスが、どのような人の役に立つのか。
どんな悩みを持っている人を助けるのかを考えましょう。



メディア集客

■ どんな内容がいいの？

・ 新しいもの

「日本で初めて」と言われれば、あなたも「なんだろう？！」と興味を
持つはずです。新しいというのはそれだけでニュース性があります。

ＰＯＩＮＴ！
「その地域で初めて！」とか「○○とのコラボは初めて！」などもニュース性があります。
例） 東京タワーの周辺でごみ拾いボランティア



メディア集客

■ どんな内容がいいの？

・ 理屈抜きに面白いもの（特異性）

なにかユニークな情報があれば、それも魅力的な切り口になります。

ＰＯＩＮＴ！
例えば
「居酒屋で仮装してバースデーサプライズパーティ」、「オネエ専門エステサロン」
「青いラーメン」、「野菜苦手を克服する料理教室」



メディア集客

■ どんな内容がいいの？

・ 今のトレンドに乗ったもの

消費税や、老後の不安、オリンピック、アイドル等々トレンドに絡めた
切り口も目を惹くので記者は喜びます。

ＰＯＩＮＴ！
ワイドショーでよく見るネタなどに絡めて、企画・リリースを書いてみるのもアリです。



これらの切り口を
組み合わせるとより良いです！

・社会貢献
・新しいもの

+ 特異性
+ トレンド など



本文の流れは？



メディア集客

■ 本文の流れは？

（１） 背景（社会の課題）

（２） それを解決する取り組み

（３） あなたの思い



■ 障害物感知自動車の例

メディア集客

（１）交通事故が多発し、年間１万人近くが亡くなっています

（２）そこで、自動で障害物を感知して停まる乗用車を開発しました

（３）悲惨な事故で悲しみに暮れるご遺族を生まない社会を目指します

ＰＯＩＮＴ！

このように「②自分のこと」は後です。先に訴えるべきは「社会」のことです。



【ワーク】
プレスリリースのアイデアを

考えてみよう！



メディア集客

■ プレスリリースの
アイデアを考える！

ＰＯＩＮＴ！

同じ内容でも切り口を変えて
タイトルをいくつか考えてみましょう。

※自分のでもクライアントのでもＯＫです。



■ ワークが出来たらテンプレに入れる！

ワークで内容を整理し
リリースを書く！

（１）タイトル
（２）本文
（３）お問い合わせ先
（４）主催者の概要

メディア集客



■ 書いたらどうする？

① 記者クラブでの配布
② 個別メディアへの持参
③ ＦＡＸ＆メール
④ 郵送

イチオシ

ピンポイントに
狙い撃ち！

メディア集客



① 記者クラブでの配布

・ 一度に沢山のメディアに配布可
・ 直接記者に渡せる可能性あり
・ 郵送でもＯＫの場合がある

メディア集客

■ 書いたらどうする？

時間とお金の
節約に！



メディア集客

■ 記者クラブでの配布について

まずは記者クラブの
所在地をネット検索！

「記者クラブ 地名」



メディア集客

■ 記者クラブでの配布について

市役所や区役所には
記者クラブや広報課が
あるので用紙を投函！



メディア集客

■ 記者クラブでの配布について

※注意
記者クラブには、マスコミ各社が順
番で担当する「幹事社」があります。
その幹事社の記者を呼んでもらい、
プレスリリースの趣旨を話し、配布の
許可をもらいましょう。



メディア集客

■ 書いたらどうする？

▶ ＦＡＸ＆メール、
郵送の場合

ＰＯＩＮＴ！

マスコミ電話帳、マスコミハンドブックがあると
主要メディアの一覧がわかる。



メディア集客

■ 書いたらどうする？

▶ 新聞社はメールが好まれる傾向も！

POINT！
・ ワードの添付文書も面倒がられる時があるのでベタ打ちで！
・ 件名のところに「会社名」「プレススリリースタイトル」を入れる



メディア集客 ～勝負を左右する配信のタイミング～

■ 「いつ」配信するか？

・ 月刊誌の場合は２ヶ月前
・ テレビ・新聞は２週間～1ヶ月前

ＰＯＩＮＴ！

取材の依頼は、前日だったりします！いきなり連絡が
あるので、電話に出れないとそれで終わりになることも。



紙だけじゃない！
Webでもプレスリリース！



Yahoo！トピックスを
狙ってみよう！

いま一番
取り上げられたい
メディアNo.1



メディア集客 ～Yahoo！トピックス～

■ Yahoo！トピックス

・月間４５億PV
・一日約３,５００本のニュース ・１８０もの配信会社が入手元
・一地域、一商品、一人が主役になれる

・事実の羅列

POINT！
・華美な装飾や「！」は付けない
・見出しは１３.５文字に納めてある



メディア集客 ～Yahoo！トピックス～

■ Yahoo！トピックス

・１８０もの配信会社が入手元
＝ 掲載されやすい配信会社にリリースを送る！

みんなの経済新聞



メディア集客 ～Yahoo！トピックス～

■ Yahoo！トピックス

▶ みんなの経済新聞

地域の経済情報を伝える
ウェブサイトの集合体で
非常に掲載されやすい！

連動してYahoo！にも掲載！



■ Yahoo！トピックス

メディア集客 ～Yahoo！トピックス～



①掲載されたい地域を選ぶ
②一番下までスクロール
③「エリア情報はこちらまで」
④リリース内容を記入して送る

メディア集客 ～Yahoo！トピックス～

■ みんなの経済新聞

▶ 掲載までの流れ

下にスクロール



■ みんなの経済新聞

メディア集客 ～Yahoo！トピックス～



メディア集客

■ プレスリリースの際に心がけておくこと

・ 取材が来るまで出し続ける
・ 同じネタでも切り口を変える
・ 掲載されたら記者にお礼を伝える
・ 掲載されたらまたリリースを出してみる



取材を売上に変える
魔法のレバレッジ



メディア集客 ～魔法のレバレッジ術～

■ マスコミで取り上げられても繁盛しない理由

・プレスリリースは知名度アップの
１つの手段にすぎない！

・儲かる仕組みがなければ
お客様は流出してしまう！



■ マスコミ掲載後の重要アクション

メディア集客 ～魔法のレバレッジ術～

６．クロージングに力を入れて購入率をあげる

１．掲載と同時に「サイト」「ブログ」で掲載報告
２．チラシ、DMでも掲載の二次利用で認知を高める
３．同時にセミナーを開催する（全国縦断など）

４．POPや接客にも掲載の二次利用を活用する
５．掲載特別記念の商品やサービスを準備する

来店者
数アップ

客単価
アップ

売上アップ



質疑応答タイム



以上
おつかれさまでした。



【次回開催：4月24日】
8回目 スマホ動画集客＆総仕上げ＆修了式

・スマホ一台で完結！かんたん動画集客

・初期セットアップ！YouTubeの基本設定

・スマホでサクッと！サムネイルの作り方

・みんなのプレゼン＆修了式


