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SNS集客について
DRM、コミュニケーション、マーケティング、ビジネス視点
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①ビジネスとしてSNS運用の考え方



なぜビジネス力をつける必要があるのか？

• ビジネス力×サービス力 

• 価値提供の意識でサービスを作ること 

• ビジネスは最高のコミュニケーションである 

• あなたのビジョンを叶える為には他者との関わりがある 
ビジネスを学ぶ必要があり避けては通れない



SNSを使った集客～販売までの導線

• SNSは元々コミュニケーションツールである 

• これをどう使うかという意識が大事

『我々は事業者であるが、一個人が事業をやっているよ』 

というスタンスを保つ



Twitterの使い方（概論）

• ランチェスター戦略を用いて、ターゲットと接点を持つ 

• 凝縮と拡散を使ってTwitterをやっている人ではなく、Twitterもやっている人
になる

﹅ ﹅



ランチェスター戦略とは

• 大手に勝つために考えられた戦略 

• Twitterで使えるのは特に接近戦である 

• 大手ができないことを個人だからこそ、近い距離感で価値提供を行うことが
できる 

• 例えば）武井壮や本田圭佑にTwitterでコメントを残しても返してくれない。 
それが僕ら個人事業者なら見込み顧客の相談にも乗れるしDMをすることもで
きる

﹅ ﹅ ﹅



ランチェスター戦略

局地戦 ビジネスの領域を絞る

一騎打ち 1社限定と競合する

接近戦 敵ではなく、顧客に接近する

一点集中 1点に絞って戦う

陽動作戦 競合相手の裏をかく戦法



凝縮と拡散

• 凝縮＝サービスをやっている片手間にTwitterもやっているよ！ 
というスタンスを取り続けること。 

• ブランドコンテンツを拡散する＝憧れと実績 
例）クライアントの変化やサービス提供している姿を見せる 

• コンテンツを作り続けることが、最大の資産になる



凝縮と拡散
イメージ図



SNSをやっている人になっていけない

• 『こっちはビジネスとしてやってんねん！』→このマインドはかなり重要 

• インフルエンサーマーケティングではなく、DRM（ダイレクトレスポンスマ
ーケティング）を使って商売している視点 

• 半年から1年かければ必ず半自動化する仕組みを作ることができる。 
→個人ブランドを育てる（勝手に育っていく） 

• Instagramも同様である



補足

• SNSの投稿やプロフなど含めた全体のデザインが、コアコミュニティ（サー
ビス）の一部分を表現するデザインになっているか？ 

• ユーザビリティの高い導線ができているか？ 

• 見込み顧客が明確に次の行動が取れる仕組みになっているか？



まとめ

1. ビジネス力をつければ最強 

2. SNSでマーケティング力を養う 

3. ランチェスター戦略で見込み顧客に近づく 

4. 凝縮と拡散で資産を作る



②ターゲットの見つけ方



要点

1. ターゲットリサーチの大前提 

2. エントリールールを決める 

3. 具体的な見つけ方



誰に商品を届けるのか？
ターゲットは一人に絞ろう。

• OATHの4段階を理解 

• ターゲットを徹底的に一人に絞っているのか？ 

• ターゲットの行動のゴールを設定しているか？



OATHの4段階
Hurting の人を見つけよう

Oblivious 無知（病気なことに気付いていない）

Apathetic 無関心（病気なことに対して問題意識がない）

 Thinking 考えている（病気を治したいな）

Hurting 困ってる（病気が治したくて苦しんでいる）



補足：教育でOATHをより変化させよう
O→A→T→H

• TwitterやInstagramの投稿などで今のままではマズイというのを認知させよ
う。 

• 認知させなければ、その人は一生そのままの可能性がある 

• それを救えるのは、自分しかいないというエネルギーの高い発信を行うこと 
（バタフライ効果）



ターゲットの行動のゴールを決めているか？

Twitter 

Instagram 

Facebook 

YouTube 

Blog  

TikTok

公式LINE 

メルマガ

問い合わせ 

セミナー



エントリールールを決める
ターゲットを一人に絞る

• ターゲットの思考や行動から逆算する 

• 例えば　 
①普段誰の情報を見ていて、②誰の発信に反応するのか 

• プロフィールから読みとく 
①未来や目標を語っている、②受信専用で使っている、 
③自分のサービスと親和性があるのか



ターゲットか判断するために、見るべきところ



インフルエンサーから探す
プチインフルエンサーでもオッケー

• インフルエンサーのフォロワーから見つける 

• フォロー欄の上からアクティブアカウントである 

• プロフィール見てターゲットなのかな？と探す 

• リプライやいいねで絡んでみる 

• 補足：ニッチ市場なら特にプチインフルエンサーと絡むこともできるため、
権威生もあげることができる。



引用RT、RT、いいねから探す
アクティブなユーザーが多い

• 自分のサービスとの親和性が高い人を見つけやすい 

• プロフィールでは一見わからない人でも、親和性の高いサービスに興味を持
っている可能性大



#〇〇などの企画に参加
Twitter特有

• アウトプット企画に参加しているため、アクティブユーザーである 

• 例えば 
＃今日の積み上げ　＃ダイエット垢さんと繋がりたい



具体例



具体例



具体例



まとめ

• ターゲットを決める 

• ターゲットかどうかを自分のフィルター（エントリールール）を決める 

• ターゲットリサーチを行い、スプレットシートなどで記録に残していく



③コミュニケーションの取り方



コミュニケーションの段階

見るべき指標 戦術

いいね ギバーorテイカー ザイオンス効果

フォロー フォローバック率 エントリールール 10～40％

リプライ 反応 ニーズの掘り下げ DM移行率

DM 反応 和み ニーズを把握していない 
段階のDMは危険近い

遠い



要点

① リアルなコミュニケーションと変わらない 

② 相手の行動のゴールを明確にしよう 

③ 事業者と顧客の関係性はキープしよう



コミュニケーションを取るときに意識

脳のマインドシェアを奪おう

ランチェスター戦略の接近戦



コミュニケーションをする際の基本
信頼関係を築こう

① 褒め・共感・質問・展開 
この四つが入っているのかチェック✅しよう 

② ニーズの発掘（５W１H） 

③ ヒアリング（過去・現在・未来） 

リプライ・DM・通話で基本はこの型を守ろう。 

普段お客様に接しているように接する。



SNSコミュニケーションの大前提

• 画面の向こうに生身の人間がいるような感覚で接しているか？ 

• 信用・信頼を獲得して、心の扉をこじ開けていくイメージ 

• 画面の向こう側の見込み顧客がどう思うのかが、非常に重要でマス向けの発
信をしていないか注意しよう（参考図書：嫌われる勇気） 

• オフラインのリアルと同様に初めて会う人には繊細に接するように、SNSで
も繊細に接しよう。 
距離感とその詰め方、質問の仕方など

﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅

﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅ ﹅



リプライ
相手のツイートにコメントを残すこと

• 共感と要約＋相手の意見を代弁してあげる。（意見を広げてあげるイメージ） 

• Twitter用語集 
https://join.biglobe.ne.jp/mobile/sim/gurashi/sns_words180510/ 

• 感謝を伝える（ツイートに対して） 
気づきを与えてくれてありがとう。。 

• 相手のニーズを深掘りする

https://join.biglobe.ne.jp/mobile/sim/gurashi/sns_words180510/


リプライのゴール
DMに繋げる

• ニーズを深掘りしながら、関係性の構築 

• 🆖ニーズを聞く前にオファー（ヘタクソな営業マン） 

• 前提として、商品やサービスをオファーするときは、その人が『何かを求めて
いる状態』にあること 

• 💡マーケティングとはこの営業をなるべく省く行為



ニーズが深掘りできたら
💡49：51の関係性を保つ

• 必ず理由づけをしてオファーする 

• 例えば） 
「私がダイエットに成功するきっかけとなった〇〇プログラムを現在は指導して
います。このプログラムの実績と解説資料があるのですが見てみませんか？」 

• 「〇〇さんは、この方法を学ばないと損だと思ったので、、、」 

• 相手「欲しいです」自分「了解しました。DMしますね」 

• DMするきっかけをしっかり定義する



具体例



具体例



DMのポイント（導入編）
ダイレクトメッセージで超接近戦

• 自己開示 

• リプライの内容に触れる 

• 感謝を述べよう 

• 和みから入ろう 
（この人、面白そうとなろう！） 

• 営業メールのように、うざい対応すると埋もれやすくなる 
（ポスティングメールを同じなっては、いけない。）



DMのポイント（会話編）

• プロフィールやツイートをチェック 
（強みや実践してきたこと・悩みを見つける） 
　　　　　　↓↓↓ 
自分の為にと思ってもらう＋相手に合わせたオファーができる 

• 相手の悩みが分かるまでヒアリングを行う 
顕在的なところから、潜在的なところまで掘り下げていくイメージ



ヒアリングのポイント

• 過去（今まで何をしてきたのか？） 
↓ 

• 現在（何が好き？、何をしてる？） 
↓ 

• 未来（どうなりたい？） 
↓ 

• じゃあこれあるよ！！（オファー）



通話の打診

① 悩みが浮き彫りになってきたら 

② 話が盛り上がってきたら 

③ 自分が解決できると思ったら 

これらが全て揃うかどれか、一つでも当てはまったら打診しよう！



通話の打診の具体例

「～ので、機会があったら話をしてみたいですね」 

「～は文章だと長くなるのでサクッと電話しませんか？」 

「～ので、情報交換しませんか？」 

「～さんと話ができると楽しそうです」 

・理由づけがあるとCTA（コールトゥアクション）しやすい 

・コミットメントと一貫性 

・イエスセット



循環の雪だるまを大きくしよう
トータルのコミュニケーションで見る

いいね

リプライ・DM
通話

・一つ一つOKをもらって大きくしていきましょう！！ 
・ヒアリングができるまで焦るな！！ 
・相手主導で動こう



オファーする際のマインドセット
自信を持つ

• 文面や声に出すことはないが、この商品を買って相手が本気で喜ぶことを 
イメージしよう。 

• 「買わないと損だよね」と声に出そうになるくらいの、そんな商品だぞ！と
いう気持ちを持ってDMや通話打診をしよう。



具体例



具体例



具体例



具体例



具体例



具体例



具体例



具体例



まとめ

• ビジネス初期の動き 

• 顧客のヒアリング 

• コミュニケーション能力 

• セールス力 

• マーケティング力 

• 顧客理解と仕組み化



集客のためのコミュニケーション
ターゲットの行動・思考から考える

集客 人間理解＝



ご静聴ありがとうございました


