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＊コンセプトの検討・着手は上位のステップから考えていくことが多いです。
　上位のステップが変更になると下位のステップも変更になるため。
　そのため、上位のステップから解説します
第１　次の契約・紹介
　１　目指したい状況
最終的には、契約が継続する、リピートしてもらえる、バックエンド契約につながる、ご満足いただいてさらにご紹介につながる、という状況がありがたいです。
　　　そのためには、その前までのステップにあるように、顧客満足を追求し続ける、信頼貯金を貯め続ける、ギブアンドギブをし続ける方法があります（結局、マーケティングは、自分がギブアンドギブをできる人を探す活動なのかもしれません。）。
　２　徐々にステップアップ
契約内容については、少額の契約・短期の契約から徐々に高額・長期の契約に移行していくとで、お客様の満足度を確認しながらステップを上がっていけることが多いかもしれません。

　３　既存のお客様への価値提供と新規顧客開拓のリンク
ご紹介をいただけることは、既存のお客様へのギブアンドギブの活動が新規のお客様の開拓にそのまま繋がる行動になるため、とても効率が良くなりますので、既存のお客様のためにがんばるというセールス活動が、新規のお客さまのマーケティング活動につながります（新規のお客様のためのマーケティング活動と、既存のお客様のためのセールス活動が繋がっていないと、両方頑張り続けるのは労力が増えます。
　４　紹介されやすい商品・サービスの選定とツールの活用
お客様からご紹介をいただけるということは、お客さまが商品・サービスにご満足いただけている、信頼貯金が貯まっている可能性があるということに加えて、「紹介のしやすさ」もあるかもしれません。
逆に、ご満足いただけている、信頼貯金が貯まっている状況でも、士業の商品・サービスは目に見えない無形のものであることが多いことから、価値が伝わりにくい、お客様がお知り合いの方にうまく説明できない、差別化要素・選ばれる理由を伝えられない、という可能性があります（たとえば、難しい法律に関係する相談・コンサルティングなどは、お客様がお知り合いの方に説明するのが難しく、価値が伝わりにくかったり、なぜその先生を選ぶべきなのかという理由が説明しにくかったりします。）。
そこで、①紹介しやすい商品・サービスを選定する、②それについて見える化するツールを用意する、という対策が考えられます（そのため紹介依頼をする内容は、バックエンドよりも、フリー・フロントのサービスのA４一枚シートを作ってお渡ししたほうが、紹介してもらえる確率は上がるかもしれません）。
　　例
　　×　「難しい改正法の無料コンサル」　ツール無し
　　　　→説明しづらい、価値が伝わりづらい
　　〇　簡単事業計画書作成サービス
　　　　→①事業計画は作ってみたいと思いつつできていないことが多いのでイメージが湧く　①実際に作ってもらった会社の事業計画書を見せられる。
　　　　　②後述のA４一枚シートをそのまま渡せばOK　見える化できている
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　　〇　社員研修無料相談サービス
　　　　→①誰しも学校やセミナーで教育を受けたことがあるためイメージが湧く
　　　　　①自社で社員研修を実施し、社員の変化を実感し、自社の実例エピソードを語れる

　　　　　②後述のA４一枚シートをそのまま渡せばOK　見える化できている
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第２　満足
経営者の方にとって、最初から高額・長期の契約することはハードルが高いことが多いです（月額５万円だとしても年間で６０万円かかるという計算をする方は多いです。）。
そのため、「この先生なら大丈夫」と思っていただいてからのほうが、高額・長期の契約を依頼されやすいかもしれません。
そこで、その前の商品・サービスで満足していただいてから、次の契約に移行するというステップが重要になります（フリー商品→フロント商品・ミドル商品・バックエンド商品）。
その各ステップでご満足いただけるようがんばるとともに、連絡を取る回数を増やしていき（ザイアンス効果）、ギブアンドギブ（返報性の法則）をして、満足度を上げていくことが考えられます。
第３　初契約
信頼貯金が貯まってくると、初契約をいただける段階が来ると思います。
（逆に、なかなか契約にならない場合は、信頼貯金が貯まっていない可能性があり、そのようなときに強引に迫ると信頼貯金が減る可能性がありますので、見極めが難しいです。
　まだ信頼貯金が貯まっていないと感じたら、無理に進めないで、そのときはさらっと流して、また信頼貯金が貯まってからご提案すると良いということもあります。
　　そのようなときは、落ち込まず、自分を責めずに、会えただけでもザイアンス効果で信頼貯金が１ポイント貯まったからOK、信頼貯金を失わずに済んでラッキーというように、頭を切り替えても良いかもしれません。）
よく言われるのが「何を言うかより、誰が言うか」ということで、すなわち、どんなに正しいことやどんなに素晴らしい説明をしても契約にはならないときでも、逆に、あまりうまい説明ができなくても、「この人が言うなら聞いてみよう」「いつも会社のためになることを沢山教えてくれてきたこの人が言うなら信じてみよう」と思ってもらえると、契約に至るという説明がなされえています。

そして、今後の契約につなげるためにも、初契約をしていただいてからさらに満足度をあげるためにがんばり、連絡を取る回数を増やしていき（ザイアンス効果）、ギブアンドギブ（返報性の法則）をして、満足度を上げていくことが考えられます。
第４　信頼関係
　　　デジタル化の進展が著しい現代においても、やはりビジネスが人と人とのコミュニケーションや信頼関係で成り立っている部分は変わらないと思いますので、信頼関係なく契約を獲得することは難しいと思われます。信頼関係が高まった段階で契約に至ることが多いと思われます。そこで藤堂は、さまざまな活動で信頼関係を高めていくことを、「信頼貯金を貯める」と表現させていただいております。
　　　信頼関係、信頼貯金は目に見えないもので、お客様がこちらをどのように見ているかというお客様の頭の中のことなので、見極めが難しいです。
ビジネスに時間がかかるのは、一人ひとり、個別に、人と人との信頼関係を徐々に高めていく行動であるため、時間がかかるのは当然であると思われます（そのため、少しでも早く準備・仕込み作業をすることが推奨されます。ビジネスなので熟成期間が必要になります。）。
　　　信頼貯金を貯めるには、連絡を取る回数を増やしていき（ザイアンス効果）、ギブアンドギブ（返報性の法則）をしていく必要があります。お相手のニーズ・お悩み事をお聞かせいただくプロセスを経て、それをサポートしていくことが考えられます。
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第５　ギブアンドギブ
　１　返報性の法則

　　　返報性の法則という言葉があり、人は他者から恩を受けた場合、その恩を返したくなる心理効果のことだそうです。
　　　当たり前のことかもしれませんが、ビジネスにおいても成果を上げたいと思ったら、まずはお客様にギブアンドギブすることで、いつかそれが返ってくるかもしれないと考えることができると思います。
とはいえ、長い年月がかかったり、誰から、返ってくるかわからないため、早目に行動し、お客様やお客様とつながっている方など、たくさんの方にギブアンドギブしておくことが考えられます。
ある意味、ボランティアのようなことが増えてしまうかと思うので、どんなことをどこまでやってあげるのかは、費用対効果・時間対効果を考えつつ、できる限りで、考える必要があると思います。無理すると続かないので、自分の好きなことで、人が喜んでくれることが見つかると、ストレスなく長続きするので、良いかもしれません。ビジネスは上述のとおり時間がかかるため、楽しみながら長く続けられることが良いかもしれません。
（もっといえば、どんな職業を選ぶかという大前提の段階から、自分の好きなこと、ストレスなくできることで、人に喜んでもらえることが見つかると人生が豊かになるのかもしれませんね）
藤堂の場合は、現時点では、人の相談のること、人前で話すこと、気づきを得てもらえること、難しいことを勉強してわかりやすく説明すること、物語をつくること、本を読むこと、などが好きなので、こういった仕事を今、しているのかもしれません（今後、さらに変化するかもしれませんが。）
　２　ニーズ・お困りごとの把握からスタート
　　　ギブアンドギブをするためには、お相手の方がどんなニーズを持っているか、どんなことに悩んでいるかがわからないと、ギブアンドギブができません（たとえば、お相手にとって不要な情報提供をしても逆に嫌がられてしまったり・・・）
　　　そこで、普段からコーチング的対話術（教材別途配布）の練習をしておく必要があります。
　　　また、企業経営者の場合、よくあるお悩みトップ３と言われているのは、①資金繰り②人財育成・人の問題、③売上アップなので、このあたりの情報は日頃から仕入れておくと有効かもしれません。
　　　たとえば、①資金繰りは、補助金・助成金情報、金融機関の融資関係情報などが挙げられます。②は他社の人財育成の仕組みや実例情報や、労務関係の改正法、労務トラブル情報などが挙げられます。③は業種ごと、会社ごとに様々であり事前に特定して準備することは難しいです。
　　　自分で情報提供できることもあれば、誰かを紹介する、マッチングのお手伝いをすることで、信頼貯金を増やしていく方法もあります。そうすることで、「この人は自分にとって有益なことをしてくれる人」と思ってもらえる可能性が増えます。
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　３　ここでもツールを活用
　　　ここでも、A４一枚シートなどのツールを活用することで、価値の見える化をすることが考えられます。
　　　たとえば、「なんでも無料相談」よりも「人材採用・定着アドバイス無料相談」などのほうが、ニーズを喚起でき、反応率が高まったりします。
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第６　複数回会う
　　　ザイアンス効果という言葉があり、同じ人に接触する回数が増えるほど、その人に対する印象が良くなる効果だそうです。接触というのは、面談することのみならず、メールやお葉書などもこの接触に含まれるそうです。
　　　そのため、一回目より二回目、二回目より三回目というように、接触回数が増えるほど信頼貯金が少しずつ増える可能性があり、あとになるほど、契約率も上がります。
　　　定番ではありますが、お客様候補の方やお客様とつながっている方やジョイントパートナーになりえる方と初めてお会いしたら、①すぐにメールで御礼、②数日後にお葉書で御礼を伝え、その後も適宜、ご迷惑にならない程度に連絡をする、報告事項は早めにする、は定番ではありますが、時間が経過するほど、いつか何かにつながるかもしれません。
（藤堂の場合は、あらかじめ「御礼」と大きい題名と、住所名前などを印刷したハガキをカバンにいれておいて、あとは一言メッセージと宛名を書けば出せる状況にしております。講演会主催者様や受講者様にお送りすることが多いです。）

第７　知り合う
　１　マーケティング手法は人それぞれ
お客様に知り合うまでの活動をマーケティング、知り合ったお客様と信頼関係を深めていく活動などをセールスと言うそうです。
　　　お客様と知り合う活動は、人によって、どのような商品・サービスを提供しているのか、どのような知り合いがいるのか、どのような人脈がいるのかによって人それぞれであり、かつ、さまざまな手法があります（本屋さんでもマーケティングの本はたくさんありますね）。
　　　自分に合うものを試行錯誤・トライアンドエラーで探し続ける必要があると思われます
　２　士業は紹介が定番である理由

　　　昔から、士業の場合は、いろいろあるけれども結局「紹介」が一番多いと言われることが多いのは、士業の方は真面目で誠実な方が多いため良い仕事をして良い結果を出し、そして、上述のようなステップを経ることで、かつ、紹介が起きやすい工夫をすることで、結果的に紹介が多くなるのではないかと思います。
　３　お客様からの紹介以外のマーケティング手法

　　　お客様からの紹介以外のよくある手法もご紹介すると、以下が挙げられます（ほかにもたくさんあると思われます）。お客さまからのダイレクトな紹介に比べて、さらに時間がかかることが多いと思われますが、余力があれば、以下もご覧ください。
　　・企業組合・業界団体からの紹介
　　・金融機関・商工会議所等からの紹介
　　・他士業からの紹介　
　　・講演会・セミナーで知り合う
　　・情報発信（SNS、ブログ、メルマガなど）

　　・インターネット広告
　　・FAXDM、メールDM、郵送DM
　４　紹介関係はやっぱり上記のステップで考える

企業組合・業界団体・金融機関・商工会議所・他士業からの紹介を得るには、やはり上記のステップと同じように、キーマンの方と複数回会う・ギブアンドギブをすることで信頼貯金を貯めていくことで、発生しやすくなると思います。
また、後述の講演会・セミナー依頼につながることも多いです。
士業はコンテンツホルダーであり、専門知識というコンテンツを持っており、これを講演会などで提供することが、マーケティングになります。（これに対して、企業組合等はリストホルダーと言われ、企業様の名簿・リストを保有しているという意味です。コンテンツホルダーとリストホルダーがジョイントするのが効率が良いと言われ、コンテンツホルダー同士でジョイントしても集客ができないことがあります。）

　
　５　講演会・セミナーで知り合う
　　　講演会やセミナーでは、初めから、「教える人と教わる人」、「先生と生徒」という関係性ができるため、信頼関係を深めやすくなるうえに、一対一ではなく一対複数になるという効率性があります（とはいえ、個別に関係ができたあとはやっぱり上記のステップを経る必要があることが多いです）。
　　　ただし、藤堂の失敗談ですが、面白くない講演、眠くなってしまう講演をしてしまうと逆効果になる可能性があり、注意が必要です。
　　　また、講演会・セミナーをやっても個別の関係性ができなかった当時の失敗から、以下の工夫をしています。
　　①参加者特典付きアンケートを配布する
　　②アンケートにメルマガ登録を案内する
　　③不定期ですがお得情報を配信する（不要なメルマガは嫌がられて逆効果です）
　　④個別相談などをご案内する
　　などの定番の流れを工夫する必要があるかもしれません。
　　（→藤堂のアンケート実例参照）

　６　情報発信
　　　士業の方は、専門知識のコンテンツを持っているため、これを、適切な対象者に、適切なタイミングで、適切な方法でお届けする情報発信活動が、マーケティング活動になります。
　　　よくあるのが、ＳＮＳ→ブログ→メルマガ→セミナー→個別相談という流れです。
　７　よくある流れの例
　　　①お客様からお客様のお知り合いを紹介していただく
　　　→面談→フリー→フロント→ミドル→バック

　　　②お客様にA４一枚シート（フリー）をお客様のお知り合いに渡してもらう
　　　→面談→フリー→フロント→ミドル→バック
　　　例
　　　お客様A様からお客様B様に、
　　　　A４一枚シート「人財採用定着無料相談シート」をお渡しいただく
　　　→お客様B様からお問い合わせいただく
　　　→人財採用定着無料相談（フリー）
　　　→人財採用定着アドバイス３か月（フロント）
　　　→チームワーク研修・部下指導研修・ビジョン研修（ミドル）
　　　→研修顧問・社外幹部顧問契約（バック）

　　　③企業組合・団体等の方と知り合う→お礼状→
　　　→ギブアンドギブ（お得情報提供・お困りごとの解決サポートなど）
　　　→A４一枚シート（フリー）を会員の方に配ってもらう
　　　→お問い合わせ→面談→フリー→フロント→ミドル→バック
　　　例
　　　建設業組合ご担当者さまと知り合いになる
　　　→御礼のおはがきを送る（ザイアンス効果）
　　　→補助金情報・法改正情報をご迷惑にならない範囲でときどき送る（ザイアンス効果）
　　　→補助金情報や法改正情報の問い合わせに答えたりする（ギブ＆ギブ）
　　　→組合員が増える方法のアイデア出しなど一緒に行う（ギブ＆ギブ）
　　　→A４一枚シート「人件費適正化相談シート」を組合員の方に配布していただく
　　　→組合員の方から問い合わせが来る
　　　→「人件費適正化無料相談実施」（フリー）
　　　→「人件費適正化アドバイス」３か月（フロント）
　　　→３か月ビジネスコーチング契約（ミドル）
　　　→継続顧問（バック）

　　　④企業組合・団体等の方と知り合う→お礼状→
　　　→ギブアンドギブ（お得情報提供・お困りごとの解決サポートなど）
　　　→講演会・セミナー→ご参加者様へ特典付きアンケート依頼
　　　→ご参加者様へお礼のメール・おはがき→お得情報提供→A４一枚シート配信など
　　　→面談→フリー→フロント→ミドル→バック
　　　例
　　　→金融機関のご担当者さまと知り合いになる
　　　→御礼のメール・おはがきを送る（ザイアンス効果）
　　　→補助金情報・法改正情報をご迷惑にならない範囲でときどき送る（ザイアンス効果）
　　　→補助金情報や法改正情報の問い合わせに答えたりする（ギブ＆ギブ）
　　　→営業や人財育成のためのアイデア出しなど一緒に行う（ギブ＆ギブ）
　　　→「事業計画書の作り方勉強会」などの依頼がくる
　　　→上記勉強会実施
　　　→参加特典付きアンケートを配布する
　　　→主催者・受講者様に御礼のメール・おはがきを送る（ザイアンス効果）
　　　→アンケートで取得したメールアドレスにご迷惑にならない範囲で、お得情報提供をする
　　　→A４一枚シート「簡単事業計画＆ビジョンづくり無料相談シート」を配信する
　　　→問い合わせがくる
　　　→「簡単事業計画＆ビジョンづくり無料相談」を実施する（フリー）
　　　→３カ月間顧問契約、「簡単事業計画＆ビジョンづくりコンサルティング理論（フロント）
　　　→継続的顧問契約、ビジネスコーチング（バックエンド）

　　　④企業組合・団体等の方と知り合う
→お礼状
　　　→ギブアンドギブ（お得情報提供・お困りごとの解決サポートなど）
　　　→講演会・セミナー→ご参加者様へ特典付きアンケート依頼
　　　→ご参加者様へお礼のメール・おはがき→お得情報提供→A４一枚シート配信など
　　　→面談→フリー→フロント→ミドル→バック

　　　⑤セミナー登壇予定をHPのトップページに掲載し、消さないで残しておく
　　　→研修会社・研修エージェントへアプローチ
　→ご参加者様へ特典付きアンケート依頼
　　　→ご参加者様へお礼のメール・おはがき→お得情報提供→A４一枚シート配信など
　　　→面談→フリー→フロント→ミドル→バック
　　　例
　　　→勉強会・セミナー登壇実績を増やしておく
　　　→研修会社さんに登録する
　　　→登録した研修会社さんから研修・セミナー登壇依頼がくる
　　　→研修・セミナーを実施する（状況次第で手土産持参）
　　　→参加特典付きアンケートを配布する
　　　→主催者・受講者様に御礼のメール・おはがきを送る（ザイアンス効果）
　　　→アンケートで取得したメールアドレスに、ご迷惑にならない範囲で、お得情報提供をする
　　　→A４一枚シート「銀行づきあい無料アドバイスシート」を配信する
　　　→問い合わせがくる
　　　→「銀行づきあい無料アドバイス」を実施する（フリー）
　　　→３カ月間顧問契約、「銀行づきあいアドバイス」実施（フロント）
　　　→継続的顧問契約、ビジネスコーチング（バックエンド）
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その他の参考
　１　自己紹介シート
　　　ある程度関係性ができた方に対して、自分の活動を紹介するA４一枚の簡単なシートを用意しておくと、どのようにお役に立てるかが伝わりやすくなります。自分の仕事内容、仕事の仕方や立ち位置などを説明しても良いかもしれません（ついついたくさん書きたくなりますが、わかりやすさ・分量に留意）。
　　　ただし、タイミングは、やはり、お相手のニーズ・お困りごとに関するシートの配布が優先であり、徐々にこちらにご興味もっていただけてきた段階での配布のタイミングが良いかもしれません。
　　　というのは、お客様の優先順位は、自分や自分の会社がどうなれるのか、悩みがどう解決されるのかに一番の興味があり、士業の先生の自己紹介に対する興味はそのあとの順位であるからです。
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２　成果向上・満足度上昇のためのツール
　　　士業の商品・サービスは目に見えない無形のものが多いため、これを見える化することで、コンサルティングの成果が上がりやすくなるとともに、満足度も上昇する方法があります。
　　　たとえば、口頭だけでコンサルティングするよりも、考え方や手順などを図式化したものをあらかじめ用意しておくと効率が上がるうえに、「この先生はいつもこういう相談に乗ってくれているんだ」と思ってもらいやすくなると思います（日頃からお悩みを聞いてそれを解決する手法などを図式化してコンサルティングシートを作りためて置き、レールクリアホルダーなどに入れて持ち歩き、お悩みをお聞きしたときに即座に取り出せると好印象です）。
コンサルティングシート
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コンサルティングブックの表紙
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ビジョンカード
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柔軟計画カード
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　３　注意点
　　　上述のとおり、ステップの上位から説明しているのは、上位から作り込んでいく必要があるため、上位が変わると下位も変わってしまうからです（とはいえ、厳密には前後することもあります。）。　
　　　本当に提供したいバックエンドプログラムから作っていくのがセオリーと言われております（バックエンドづくりは教材別途配布）。
とはいえ、実際にはなかなかそれが見つからないので、ある程度考えたら、どんどん走り始める必要もあると思います。やってみて違ったと思ったり、違うと思うけどやってみたら面白かったということもあるかもしれません。
あまり難しく考えすぎて行動が止まってしまうのも考えものですので、ある程度考えたら仮決めして、実行してみて、経験値を増やしてからまた考えてみる方が有効かもしれません。
仮に、マーケティング・セールスステップがうまく作れなくても、商品力・コンテンツ力が高ければ成約する可能性もあります（逆もまた然り）。
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　４　その他の準備との関係性
　　　本書では、「士業のためのマーケティング・セールスアイデア」について、試行錯誤でトライアンドエラーで、実際にやってみて、経験値を増やしてからまた改良していく必要があることをお伝えしました。
これと同様に、「士業のためのバックエンドづくり」（教材別途配布）についても、同様に試行錯誤・トライアンドエラーを続けながら改良していく必要があります。さらに、士業のためのコーチング的対話術（教材別途配布）についても同様です。
　　　これら３つを同時並行で、実践しながら実践による失敗・成功を経て経験値が増えた段階でまた見直してみると、どんどん良くなっていくと思います。藤堂は失敗だらけでかなり時間がかかってしまいましたが、みなさまの参考になれば幸いです
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※バックエンドプログラム自体が、常に変化成長しつづけるものであると同時に、マーケティング・セールスの方法についても、ある程度考えたら、もう仮決めしてやってみて、やってみた結果、経験値や情報が増えた段階でまた考え直すことが、一番なのかもしれません。
どこまでいっても改良し続けると考えると、逆にいえば、経験値や情報が少ない状態でいくら考えても答えが出ない可能性はあるので、行動を止めないことが重要なのかもしれません。ある程度考えたら、今後も改良し続けることを意識しながら、日々、経験値や情報を増やす中で思いついたことをどんどん書き留めて改良していくという流れが良いのかと思われます。
士業のためのマーケティング・セールスアイデア
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