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～インタビュー編～
お客様の声 活用法

もう売上に波は作らない！ 
鉄壁のブランド力を構築する
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「ご成約後、入金前にキャンセルにあった・・」 

「お金が理由で断られたが別の理由がある気がする・・」 

「個別相談申し込み後、実施前にキャンセルが多い・・」 

これら全て、あなたへの”信頼不足”が引き起こしているかも？ 
お客様の声を徹底活用することで解決していきましょう！

“お申し込み後キャンセル”はなぜ起きる？
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2025年以降のホワイト化社会の加速

LINE

SNSやメルマガの無法地帯状態の終焉。 

人口減とともに進行していく 
過激・不潔・非道徳な行動や発言が 

制限されていくホワイト化社会の到来により 

「一過性のマーケティング」や 
「○○だけやっていれば売れる」 
という時代は終わりました。
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これからも選ばれ続ける起業家の条件は

LINE信頼の見える化
～ホワイト社会を生き抜く 

　お願いされる自分となる1年～
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信頼を見える化する3キーワード

①お客様の声戦略 

②動画活用の戦略 

③AIに代替できない価値創造
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DRMから全方位マーケティングへ

DRM（ダイレクトレスポンスマーケティング）
・・ 広告などでLPに人を集め、短期間で教育し販売する集客法

全方位マーケティング
・・ InstagramやYoutube、LINE、ホームページなど 
 　　様々なメディアで一貫性のあるブランディングを構築し 
 　　中長期的に信頼を構築する集客の考え方
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DRM（ダイレクトレスポンスマーケティング）のイメージ
広告 or 
キャンペーン 

リスト 
登録

セミナー or 
個別相談
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全方位マーケティングの全体像

広告 or 
キャンペーン 

リスト 
登録

セミナー or 
個別相談公式ホームページ
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Youtubeのインタビュー動画
お客様の動画によるリアルな声が安心感に繋がる

https://www.youtube.com/@yamazaki_ninteikoshi
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Youtubeインタビュー（準備編）

①事前にお客様に撮影がある事を伝える
→ 撮影用に魅せる洋服や身だしなみなどセットしてもらう

②事前に質問項目を伝える

③1番伝えたいポイントを共有する
→ その場で回答を考えようとすると話が散乱しやすい

→ 動画を通して視聴者に伝えたいメッセージは何なのか？ 
　 1番伝えたいポイントをお客様に共有し深掘りする
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Youtubeインタビュー台本
①司会から掴みのタイトルコール（成果を先に言う） 

②きっかけは？ 

③成果は？ 

④その他、ビジネスモデルごとに適した質問 
（＊後半のワーク参照） 

⑤誰にオススメしたい？
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Youtubeインタビュー活用法

メールの署名欄 個別相談申込後の 
ビフォーサービス
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インスタLIVEの成果インタビュー

作り物じゃないLIVE感がさらなる信頼を生む
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インスタLIVEのコラボ台本
LIVEだからこそ「目的」を明確にした上で 
台本をしっかり作って臨もう！

台本の見本
https://docs.google.com/document/d/1qJF7vJl9dYm3vGRh_LjQ2GFZ0ZDWxaRnF_qXo6ev9ug/edit?usp=sharing

https://docs.google.com/document/d/1qJF7vJl9dYm3vGRh_LjQ2GFZ0ZDWxaRnF_qXo6ev9ug/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1qJF7vJl9dYm3vGRh_LjQ2GFZ0ZDWxaRnF_qXo6ev9ug/edit?usp=sharing
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深掘りインタビューワーク
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どんな質問が効果的？
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ワーク

ダイエット・子育て・コンサルティング・恋愛・英会話など 
ジャンルによって 
インタビューでどのような質問をする事で 
視聴者を唸らせるような回答を引き出せるか異なります。 

「なるほど腑に落ちた！だからこの人は申し込んだのか！」 
「自分と一緒だ！私も申し込もう」 
「怪しいと思っていたけど信じて参加してみよう！」 

そんな風に背中を押す回答を引き出す質問を考えてみましょう。
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インタビューの目的選定ワーク
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ワーク①

記入例：

＜あなたのビジネスは何？＞ 
ボディメイクトレーナーの養成

＜お客様が申し込まない理由は？＞ 
・オンラインで本当に高単価レッスンが作れるのか？
・売り込まれるんじゃないか？
・何をするのかよくわからない
・そもそもパソコン苦手な私ができるのか？
・今のお客様に対して高単価商品を作っても売れない
・時間がない

・忙しすぎて家族との時間がなくなるのではないか

お客様の声インタビューを活用して「申し込まない理由を払拭すること」から逆算して

質問を決めることが重要です。お客様はなぜ1歩踏み出せないのか？まず書き出そう！



© KUBIREASHI.Inc

インタビューの目的選定ワーク
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ワーク①

＜あなたのビジネスは何？＞ 

＜お客様が申し込まない理由は？＞ 

お客様の声インタビューを活用して「申し込まない理由を払拭すること」から逆算して

質問を決めることが重要です。お客様はなぜ1歩踏み出せないのか？まず書き出そう！
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深掘りインタビューワーク
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ワーク②

記入例：

＜お客様へどんな質問をする？＞ 

・オンライントレーナーについて最初の印象は？

・オリジナルの大ヒットオンライン講座！どのように作ったのか教えてください。

・藤井の人柄的な印象は？

・他のコンサルではなく、藤井を選んだ理由は？

・家族とのライフスタイルなどどう変わりましたか？

・集客の方法を教えてください。

ワーク①で出した「お客様が申し込まない理由」を払拭するために、インタビューで

どのような質問に答えてもらうと効果的なのか？逆算して質問を考えてみましょう！
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深掘りインタビューワーク
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ワーク②

＜お客様へどんな質問をする？＞

ワーク①で出した「お客様が申し込まない理由」を払拭するために、インタビューで

どのような質問に答えてもらうと効果的なのか？逆算して質問を考えてみましょう！
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最後に・・ 
ブランドとは”お客様の声”の積み重ね
信頼され選ばれ続けるブランディングを構築したいなら 

「ぜひまたお願いしたい！」 
「思わず紹介したくなった！」 

そんなお客様の声が広がっていって初めて 
あなたしかない！と選ばれるブランドが形になります。 

お客様の声というビジネスにおける最強の武器を積み重ねて 
唯一無二で選ばれるブランドを構築していきましょう！
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