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お客様の課題を解決するコンサルティング実践のポイント
～その4～

コンサルティングの価値をアピールするマーケティングについて

お客様の財産の課題を解決するコンサルティングの進め方
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【5月講座】 お客様に課題解決を自分ごとさせるアドバイザーの役割とは
【6月講座】 お客様の『思い』と『事実』を把握するその方法
【7月講座】 把握したお客様の『思い』と『事実』を整理するその方法

これまでの講座

【8月講座】 整理した『思い』と『事実』を分析し課題を推測するその方法
【9月講座】 推測した課題をお客様にわかりやすく説明するその方法
【10月講座】 お客様が課題を特定し、その課題を解決するためにロードマップを作る
【11月講座】 お客様の課題を解決するコンサルティングの実践ポイント その１

財産価格をどうとらえてコンサルティングを進める？
【12月講座】 お客様の課題を解決するコンサルティングの実践ポイント その2

専門家とどのように連携する？

本シリーズは、あと1回【次回3月講座】で終了

【1月講座】 お客様の課題を解決するコンサルティングの実践ポイント その３
コンサルティング報酬と手数料について
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手順１: 思いと事実を把握、
 整理し、分析

社長の『思い』・社長の
財産・家族の『事実』を把握。
把握したことを整理する。
整理したことを、分析する

□

□

□

お客さま（社長）

手順２:整理・分析から
課題を推測

整理・分析したことから、
社長の課題と考えられる
ことを推測し列挙する

課題１：●●●●●
課題２：■■■■
課題３：◯◯◯◯◯

手順３:課題の特定

推測した課題を社長に
説明し、社長が理解。
社長が解決したいと思う
課題を特定する

短期的な課題
●●●●●
中・長期的な課題
◯◯◯◯◯

お客さま（社長）

手順４：課題解決の
ロードマップ

社長が特定した課題
の課題解決ロードマップ
を作成する

課題：●●●●●
①・・・
②・・・
③・・・
④・・・

これまで本講座でお話ししてきたこと
お客さま（社長）の課題解決にむけた ４つの手順

課題を見つける 課題を解消する
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本テーマは、講師が、一番苦手にしています

失敗や助言を得て、日々、改善しています

本セミナーでは、失敗や助言を得たこと

失敗や助言からどのように改善したらよいと考えたかをシェアさせていただくことで、
皆さんのマーケティングにかける時間やコストを減らすことができたらと思っております

はじめに
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マーケティングについて、私の反省

安易に取り組むと、とても費用がかかる

無駄な

戦略的に取り組めば、あまりコストをかけずに効果を得ることができる

マーケティングの目的は？ 何にコストをかけるか？

コンテンツは？

コンテンツをどう表現する？

目的を実現する手段は？ 発信する手段は？

私は、大失敗しました
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マーケティングの目的

あなたのことを、知ってもらう

信用を得る

過去の言動や実績から、確かなものとして信じて受け入れる実績や成果に対する評価



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 7

あなたのことを知ってもらう

お客さまになってもらう

ファンになってもらう

実力（実績）を知ってもらう
信用を得る

信頼を得る

問い合わせを得る

リピートオーダーを得る
紹介を得る

循環するマーケティングの効果（講師が考えている）

目的

循環信用を得る

人柄・振舞い
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実績を知ってもらい信用を得る

どの媒体で？ どんな実績（専門性）を？
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HP
会社概要
サービス（商品）
実績

検索 問い合わせ
あなたが取り扱っているサービス・商品

あなたのこと、あなたの会社のこと

SNS広告、書籍、記事、
セミナー、
ラジオ、TV

見込み先

お客さまに
営業活動

いかにして検索されるか

媒体
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HP
会社概要
サービス（商品）
実績紹介された方

実績を認識
考え方・取り組み方に共感

あなたが取り扱っているサービス・商品、その実績
あなたのこと、あなたの会社のこと

SNS広告、書籍、記事、
セミナー、
ラジオ、TV 見込み先

お客さまに
提案

紹介などで接点を得た方から信用を得るには

お客様・連携先
信用



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 11

どの媒体で発信するか？

どの媒体を使うかの選択

媒体の所有者 自社（者）か？ 他社（者）か？

媒体の種類 動画 記事 書籍
商業出版自費出版依頼を受け

執筆
ブログ
ニューズレター

制作依頼
を受けて
依頼を受け
講演・出演

解説動画

セミナー

YouTube



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 12

自社（者）の媒体 他社（者）の媒体
相手（媒体のオーナー）の意向に応じることが必要

意向に応じることで発信したいことを発信できるか？

発信したいこと（コンテンツ）を作り続ける必要がある
ストーリー・企画

自分の発信したいことを追求できる

内容によっては見向きもされないことも

媒体の視聴者を確保する作業が必要

作成、発信、告知のコストを検討する

発信するときを選ぶことができる（いつでも可）

相手の企画・ストーリーで作る必要がある

発信のタイミングは相手の意向による

相手が、既に視聴先を確保していることが多い

こちらから依頼する場合は大きなコストがかかることも

媒体の所有者
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発信方法

動画 記事

YouTube

・ すぐにできる、いつでも見られる

・ 他と連携させる
LINE、メール

・ セミナーを再配信

紙媒体 （新聞・雑誌・広報誌）

ネット記事

書籍
商業出版

自費出版

・ 客観性による効果

・ 専門性をアピール
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講師の取組み事例
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動画 【YouTube】
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動画 【YouTube】



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 17

プロモーションでチャンネル登録数を増やす

予算額（限度額）を決め
プロモーションすることが可能



Copyright 2024 Keishisha, Inc. All Rights Reserved. 18

テーマを決めてオンラインセミナーを開催し（シリーズを作る）、セミナーを録画。
録画したものをYouTube動画に【あるテーマの動画集ができる】

メール、LINE、FBなどを利用して告知し、動画視聴数を増やす

セミナーのフルバージョンとダイジェストを作成

チャンネル登録者数、視聴者数を増やす

実績、専門性、ノウハウを知ってもらう

動画の試聴数を増やす
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自社の媒体による動画のメリット・デメリット

メリット

制作のコストがかからない

自社、自身の思うところで制作できる

自由に制作できるからこそ、
企画がキモ！
簡潔にコンパクトにわかりやすく

デメリット

視聴数を増やすことに時間がかかる 視聴数を増やす企画
マーケティング力
見た目も、内容も、で勝負

企画を考える
企画を継続する
試行錯誤し続ける
継続的な努力が
効果を生む

より質の高いものを目指すと費用がかかる
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他社の媒体 動画 【インタビュー】
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他社の媒体 動画 【セミナー】
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セミナーは録画されたものが再配信されている

他社の媒体 動画 【セミナー】
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メリット
他社の顧客にアプローチができる

客観性が増す
専門性の高さ、わかりやすさ、
自社広告にならない内容、
で制作することが不可欠

デメリット
独自性 ＞ 他社・世の中の期待
企画を作るコスト（労力、投入時間） 企画力・独自性（専門性・個別性）

を出し続けられるか？
広告に近づけば、コスト負担が

視聴者のためになる
内容で作成し続けら
れるか、その企画力
と継続性が課題

他社の媒体による動画のメリット・デメリット

独自性 ＜他社・ 世の中の期待
制作費の負担が必要【広告の位置付け】 

質の高いクリエイティブの恩恵に預かれる
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自社の媒体 【ブログ】
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自社の媒体による記事のメリット・デメリット

メリット

制作のコストがかからない

自社、自身の思うところで制作できる

自由に制作できるからこそ、
企画がキモ！
企画を継続できるか

デメリット

記事を書くこと、テーマを考えることにに
時間がかかる

目的を実現する企画・記事
とは？
自社媒体ゆえに、客観性に
配慮して作成する

企画を考える
企画を継続する
試行錯誤し続ける
継続的な努力が
効果を生む
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他社の媒体 【新聞】
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他社の媒体 【雑誌記事】
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他社の媒体 【ネット記事】
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メリット
他社の顧客にアプローチができる

客観性が増す 媒体主の顧客のためになる
専門性や独自性があるか？

デメリット
独自性 ＞ 他社・世の中の期待
執筆のコスト（企画、執筆時間） コスト負担の効果があるか？

読者の反応を待つ（受け身）
ことに

媒体に取り上げられる
独自性・専門性を
身に着けること

他社の媒体による記事のメリット・デメリット

独自性 ＜他社・ 世の中の期待
広告、パブリシティ の費用負担

営業用資料に引用ができる
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書籍 【商業出版】

これまでに9冊の書籍を執筆
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講師は、3か月くらいで執筆 図なども作成する

2～3か月くらいの時間を要する

出版社へ企画を提出

編集会議 企画の採用が決定

執筆

校正

出版

企画を持ち込める出版社は？

執筆はもちろんだが、調査に時間を要する

正確な記述の確認が必要

専門性をアピールするには、書籍の効果は大きいが、著者としての負担は大きい

出版（商業出版）のスケジュール

世にまだない切り口（類書がない）で、自身の専門性をアピール
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書籍出版の効果

お客様（個人・法人）の信用 ⇒新規のお客様

お客様を紹介してくれる紹介者の信用  ⇒あらたな紹介

誰からの信用を得られる？

セミナー主催者の信用   ⇒新たな講演

⇒新たな書籍出版

新聞社・出版社の信頼 ⇒記事の執筆の依頼
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申し訳ありません
自費出版は経験がないので、お話しできません

自費出版
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講師の失敗例

仕組みに多額の費用をかけるな！

費用がかかる仕組みの導入は、リストの量と質を検証したうえで決定する

仕組みに安易に期待しない

マーケティングは地道な活動が欠かせない

地道な活動の労力を惜しむな！！
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マーケティングの効果測定 ①

広告・告知の効果を確認する

SNS広告
【LP（ランディングページ）】

ヒートマップ
どこが読まれているか？ どこで離脱するか？

YouTube アナリティクス
視聴の状況を把握し、改善していく

効果測定、改善方法の検討、改善 を自社で行うか？
業者に依頼して行うか？
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ご覧の通り、弊社のYouTubeチャンネルはメディアとしては、まったく育っていない

改善の余地が大きい

継続して、改善していけるか
弊社の課題

マーケティングの効果測定 ②
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コスト削減方法を検討し、取り組む

無料で取り組むことができるツールは多数ある
まずは、無料で取り組んでみて、効果（良い・悪い）を実感する

いきなり、有料プランに取り組まなくてもよいのでは
継続できる企画を考え、
フロー図を作る（どのように見込み先を増やしていくのか）

コンテンツ制作者として考えていること
著作権、制作者の利益確保、制作したものへの責任（正確性など）の問題があるが、
共有できるものを作り、制作コストを下げることが必要なのではと考える
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次回講座のお知らせ

お客様の課題を解決するコンサルティング実践のポイント ～その5～

【総括 お客さまの課題を解決するコンサルティングの進め方】

日時：3月28日（木） 18時～19時

オンラインで開催



ご留意事項

・本資料は、作成日現在の法律・税制等に基づくものです。
・本資料にシミュレーションが含まれる場合、前提として記載している想定条件に基づくシミュレーションであり、
実際の状況とは異なる場合がありますので、予めご了承ください。
・本資料は、情報を提供するために作成したものであり、その確実性・完全性に関して保証するものではありません。
実際の個別具体的な税務に関する相談、法律に関する相談については、本資料を取得された方ご自身の責任で弁護士、
会計士、税理士などの各専門家にご相談いただくようお願い申し上げます。
・本資料に記載された意見や予測等は、資料作成時点での当社の判断であり、今後、予告なしに変更されることがあります。
当社は本書のアップデートを行うことをお約束いたしません。
・本資料に記載された商品・サービス等については、その実行・提供をお約束するものではありません。
・本資料は当社の財産であり、要求があったときは当社に返還され、本資料を取得した方が作成した写しは破棄されるものとします。
本資料を取得された方及び当社のいずれも上記に反する表明や誓約に依拠することはできません。

       本資料作成日：令和6年2月28日
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