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　お読み頂き、ありがとうございます。
　パソコンだけでなく、スマートフォンもす
ごいスピードで普及してきました。そんな中、
ホームページなどのインターネットで企業・
店舗を探すことも、さらに増えています。
　店舗側として考えると、こういったお客さ
まにも自分達を知って欲しいものですよね。
　もちろん、インターネットでの広告宣伝を
専門とした業者もたくさんありますが、それ
だけでなく、独自でできることも何かやりた
い。でも、ホームページ、ブログ、Twitter、
Facebook・・・販売促進に使えるツールが
たくさんありすぎて、何を使ったほうがいい
のかわからないという方も多いかもしれませ
ん。
　今回はそういった、店舗独自で行えるネッ
トでの販促の基本について書かせていただき
ます。

どのツールを使うのが一番いいの？

　インターネットで使われる販促ツールは、
様々です。
　できるのであれば、利用できるツール全て

をしっかり使えたほうが効果的でしょう。で
も、人件費や費用対効果のことを考えると、
インターネットでの販促だけで集客する企業
や店舗でなければ、そこまで行うことはでき
ないのではないでしょうか。
　私がネット販促のコンサルティングを行う
際、最初に聞かれる質問で多いのは
　「何を使うのが一番いいのでしょうか？」
ということです。
　結論から言うと、私はその企業や店舗に合っ
たものを利用するようにお話ししています。
　それぞれのツールは、同じような使い方が
できる部分もありますが、特徴を持っている
のです。主な特徴を表１に示します。

表１：ネットツールの主な利点・欠点
主な利点 主な欠点

ホームページ
・独自性のあるページを
作れる
・多くのページを構造的
に並べられる

・ページの作り込みに
手間がかかる
・ユーザとやり取りを
行いにくい

ブログ
・長い記事を書きやすい
・書いた記事を管理
しやすい

・ブログを見つけてもら
うことが難しい
・読者が興味のある記事
を書く必要がある

Twitter
・リアルタイム性が高い
・情報が拡がりやすい

・字数制限があり、情報
量が少ない
・拡がらない「つぶやき」
はなかなか読まれない

Facebook
・信頼性が高いつながり
を作りやすい
・特定の話題について
やり取りができる

・ユーザからしか個人
ページが見られない
・設定が多少複雑である
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　販売している商品やサービスと販売方法、
行っている販促の種類や誰がどのくらいの時
間や費用をかけて行うかなどをお聞きする
と、オススメがわかってきます。
　例えば、最初は時間をかけてよくても、そ
の後全く手をかけたくないのであれば、ホー
ムページをチラシやパンフレットのように変
えない前提で作るという方法があります。
　定休日や開店時間、店舗の写真などの必要
な情報は書いておくものの、特別なことが起
こらない限り、そのまま変更せずに置いてお
くというものです。
　もちろん、いつも更新しているページに比
べれば効果は落ちますが、無理に時間を掛け
て中途半端になるよりも、最初から更新しな
いと決めて作る方法もありでしょう。
　実際、弊社で手がけたホームページでも、
更新なしで売上が上がり続けている企業があ
ります（その際に大事なのは、最初に掲載す
る内容をしっかり検討することです）。
　他のネット販促ツールでも、それぞれ上手
く使っている企業や店舗があります。
　ブログであれば、①日々店舗で起こったこ
とについて書く、②新規店舗や新規商品の開
発過程を書く、③店長・社長がその思いにつ
いて書く、などの使い方で効果を上げている
企業があります。
　今回は、最近よく質問を受ける Twitter と
Facebook について、簡単にポイントと使い
方の例を書かせていただきます。

Twitter

　140 文字という制限があることで、逆にリ
アルタイムに発言する（「つぶやき」と言わ
れます）ことができるのが Twitter です。
　特徴は自分のつぶやきを見てもらうこと
よりも、図１のように RT（リツイート）と
いう方法で他の人に再度つぶやいてもらうこ

とで、さらに多くの人に知ってもらえること
です。

図１：Twitter の RT での拡がり
 

　店舗での有効な使い方もいくつかあります
が、代表的な例を２つ紹介します。
①店舗のおすすめをつぶやく
　単純にお店の特徴をつぶやくのではなく、
その日限定、あるいは時間限定のクーポンに
ついてつぶやいている店舗があります。
　割引を提案する店長とそれを承認する会
話のような店内でするような会話を、わざ
と Twitter で見せているチェーン店もありま
す。
　割引の理由などがあった方が、利用者が納
得しやすいでしょう。
②店舗の状況をつぶやく
　自分が利用者側だったとしたら、店舗の込
み具合が、お店に行く前からわかるとうれし
いですよね。
　空き席などのお店の状況や、現在の人気商
品、今日のサービス品など、従来はお店に行
かなければわからなかったことをつぶやいて
いる店舗があります。
　一歩進んで、予約まで Twitter で受け付け
ているお店もあります。もちろん、予約を知
られたくないという人も多いので、全てのお
店には当てはまりませんが、インターネット
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上でのつながりから、オフ会と呼ばれるイベ
ントで、利用されることがあります。
　さらに、交流会中に Twitter などでつぶや
かれることが多くなっていて、そこでも利用
者に宣伝してもらえる可能性があります。

Facebook

　世界最大のユーザ数を持ち、日本でも
2011 年に利用者が爆発的に増加した SNS

（Social Networking Service）です。
　SNS とは、実社会での人間関係をもとに
してインターネット上に作られたコミュニ
ティ（つながり）サービスのことです。日本
発のSNSではmixiやGREEなどがあります。
　SNS の特徴は、利用者同士が友達として
つながることができ、その友達の範囲にだけ、
情報を伝えることができることです。
　Facebook では、図２のように、普通の
SNS と同じように個人で作る「個人ページ」
と、企業・店舗の情報を載せられる「Facebook
ページ」の２種類があります。

図２：個人ページと Facebook ページ
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　個人ページは、個人の掲示板のようなもの
です。知人や友人とのつながりで、それぞれ
が書き込んだ内容を見たり、コメントをした
りすることができます。

　Facebook ページは、企業・店舗が持つ
ホームページのように使え、また Facebook
を使っていない人でも見ることができます。
　通常のホームページと違うのは、基本的に
は投稿とそのコメントのやり取りから成り
立っているということです。
　Facebook ページの利用例として、主に大
企業では、ネットショップページとの連携、
クーポンなどのプレゼント、新商品アイデア
のユーザからの募集やコンテストなどが行わ
れています。
　一方、小さな企業や個店で上手くいってい
る例として、企業・店舗の日常を効果的に情
報発信して利用者とコミュニケーションを取
る方法が挙げられます。
　例えば、肉料理を特徴とした飲食店では、
店長の代わりにキャラクタを前面に出して
います。料理だけでなく、その日の天候など
をキャラクタになりきって投稿することで、
コメントする人も増え、さらにその返信によ
りファンを作っています。また、このお店
では、Facebook 上での予約やクーポン販売
などを行って、ページを盛り上げています。
　上記の例も含め、Facebook で大事なのは、
コメントしてくれたファン（利用者）とのコ
ミュニケーションです。
　スマートフォンなどを使って、Facebook
を普段からチェックするようにしましょう。

ネットでは、よりお客様対応が大事

　インターネットでのコミュニケーション
は、相手が見えないこともあり、対面よりも
さらに気を遣った対応が求められます。
　匿名で書ける場所もあることから、より悪
い噂が広がりやすいものです。心のこもった
コミュニケーションとともに、繊細な対応を
行うことを心がけましょう。
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