
1 

Copyright©2018 WELLNESS BIZ CO., LTD All Rights Reserved. 

 

 

 

 

 

こんにちは。田村真二です。先週後半からシド

ニーに来ています。 

シドニーは南半球に位置するため、今は「夏」。

日中の最高気温は 27～28℃。ですが、街中やシ

ョッピングセンターなどでは（日本以上のスケール

で？）クリスマス演出が至る所で行われています。 

 

 

 

 

さて、師走も中盤から後半になってきて、いよい

よ忘年会・クリスマスシーズン・年末まっただ中に

なってきました。この時期は、今年の振り返りと来

年・来期に向かう気持ちが高まるとともに、ふとした

ことで「将来への不安」を感じる時期でもあります 

ビジネス環境が目まぐるしく変化する中、フィット

ネスビジネスに携わる方にとっては、「会員獲得」

に関する悩みや不安をお持ちの方も多くいると思

います。言い換えれば、会員獲得が順調にいって

いれば悩みや不安もやすらぎ、将来への打ち手も

前向きに考えられるようになるのではないでしょう

か。 

今回は、そうしたことをふまえて、そして元気に

来年を迎えるために、会員獲得で重要な「入会見

込み客（リード）が驚くほど増えるシンプルな方法」

について書きました。ぜひ、お時間を作ってお読

みください。 

 

入会見込み客獲得システムはありますか？ 

 

好業績フィットネスクラブ（以下クラブ）と、なんと

か今をしのいでいるクラブ、両者の最大の違いは 

 

 

 

 

 

何でしょうか？ 

その１つは、自社・自クラブに入会見込み客を

惹きつけるためのシステムや仕組みをもっている

かどうかです。 

既存会員の維持・継続取組みはもちろん大切

ですが、一般的なクラブ（やジム・スタジオ）の場

合、毎月１～４％程度の会員が退会します。よっ

て、常に入会見込み客を獲得する確固たるシステ

ムがなければ、経営はストレスフルな状態に陥っ

てしまうことになるでしょう。 

また、入会見込み客を獲得するシステムがなけ

れば、たとえ今は上手くいっているように見えたと

しても、将来への不安を解消することはできませ

ん。あなたの会社やクラブには、入会見込み客獲

得システムはありますか？ 

 

まずは魅力的なオファーづくりから始める 

 

「オファー」という言葉を見聞きしたことがあると

思います。オファーとは、売り手が購入者に購入

に関しての条件を提案すること。簡単に言えば、

「これ、いかがですか？」と購入者に提案すること

です。例えば、クラブやジム・スタジオなどの入会

無料キャンペーンや無料（あるいは低価格の）体

験会などのことです。 

通販の例ですと、「４Kテレビがブルーレイ録画

機付きで今なら〇万円。最長 36回分割払いがで

きます。さらに分割払い手数料は当社が負担しま

す」といった提案の場合、これらがすべてオファー

の内容です。つまりオファーとは、「提案内容のす

べて」ということです。 

このオファーが強力であればあるほど、買い手

にとっては魅力が増すため、基本的に反応は上が

ります。ただし、あまり強力すぎるとうさん臭く感じら

れることもありますから、そうしたオファーを提供す

る際には、信頼性のバックアップが必要になりま
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す。この点に注意して、オファーを強力にすると反

応は上がります。つまり、入会見込み客が増える、

ということです。 

例えば、広告で伝えている内容が見込み客に

合っていて、かつ、その広告が見込み客に届いて

いるのに反応が低い場合があったとします。その

場合私ならまず、オファーの内容を直ちに見直し

ます。広告の反応率を高める一番簡単な方法は、

異なるオファーを作り、それをすぐにテストしてみる

ことが‟カギ”になるからです。 

ところが、見込み客獲得が上手くいっていない

会社の大半は、いつも同じ（か同じような）オファー

を出し続けてしまっています。 

かつては高い反応が得られていたオファーで

も、競合状況など市場環境の変化により、下がっ

てしまっているケースも少なくありません。一方で、

いつでも必要なだけの見込み客（顧客）を獲得し

ている会社は、市場環境のそのときどきの状況に

応じて、より適したオファーを作り、市場に投入し

て見込み客を獲得しています。 

例えば、スマホ決済サービスは今、ＬＩＥＮやＮＴ

Ｔドコモなど様々な会社が参入し、乱戦となってい

ます。うした中、後発の「ペイペイ」（ヤフーとソフト

バンクが出資するスマホ決済のサービス会社）が

今月４日、消費者へ「100億円あげちゃうキャンペ

ーン」を実施したところ、４カ月想定がわずか 10

日間と大幅な前倒しで終了しました。 

100億円あげちゃうキャンペーンでは、くじに当

たれば「全額を還元」する当たりもあり、サービスを

使える店が家電量販店に広がり、高額商品を買お

うとする人が急増し、スマホ決済に初めてふれた

人も多くいたと言います。 

 

 

ヤフーとソフトバンクの出資会社だけであって、

オファーの内容もとにかく強烈です。私でさえ、「こ

れって、法的に大丈夫なの？」と思ったぐらいです

から。100億円あげちゃうキャンペーン終了後も、

同社サイトのトップページでは次のオファーを掲載

しています。 

 

 

 

高反応が得られやすいオファーの２つの基本

ルール 

 

では次に、高反応が得られやすいオファーの基

本となる２つのルールを確認しておきます。オファ

ーを作る際には、この２つの基本ルールを常に忘

れないでおいてください。 

 

●ルール１ 

オファーは価値が高く、かつリスクが少ないと見込

み客が思えば思うほど、反応率はアップする。 

 

●ルール２ 

オファー内容が明確で、かつ見込み客が理解し

やすいほど、反応率はアップする。 

 

 

反応を高めるための 10 のオファー 

 

次に挙げるオファーは、それぞれ異なる状況に

おいて効果があったものの一例です。あなたが使

いやすいようにまとめてご紹介します。 

 

１.無料プレゼント 

無料プレゼントには物品、サプリメント、施設

利用券、会員同伴体験券、メールマガジン、小冊
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子、書籍、ＣＤ、ＤＶＤなどがあります。 

 

２.無料体験（の期間） 

日本のフィットネスクラブやスクールビジネ

スでは、１回（１日）無料体験会がオファーされ

ることがよくあります。しかし、競争が進んだ欧

米では一定期間（通常７日間程度）、入会の義務

なしで施設やレッスンを無料で試せるオファー

をよく見かけます。（以下参照） 

 

 

 

３.返金保証 

このオファーは見込み客のリスクを無くす、あ

るいは減らします。商品やサービスの購入時には

支払いをしますが、もし不満があれば、一定期間

内に全額返金を受けることができます。弊社のク

ライアント先の多くも、２週間から１カ月程度の

満足保証（返金保証）を付けています。返金保証

を実施する企業の中には、「倍返し返金保証（２

倍の金額返金保証）」をオファーしているところ

もあります。 

 

４.「割引」より「無料」 

一般的に、あなたの見込み客が欲しがっている

ものの無料オファーは、同等の金額の割引よりも

高い効果が得られることがわかっています。例え

ば、1,000円の商品を無料プレゼントされるのと、

3,000円の商品を 1,000円引きされる場合、前者

のほうが見込み客には、お得感やより高い価値を

抱いていただけます。 

 

５.期間限定/人数限定オファー 

オファーに有効期限や人数限定を設けると、見

込み客に決断を迫ることができます。見込み客か

ら、「どうせまたすぐにキャンペーンをやるんで

しょう」と思われていても、「限定」のパワーは見

込み客に決心や行動を促します。 

 

６.複数の支払い方法 

複数の支払い方法を提供することで、既存のオ

ファーをよりよいものにできる場合があります。

高額な支払いを利子なしで複数回に分ける「分割

払い」の場合、見込み客は高額な代金支払いも受

け入れやすくなります。その場合、合計金額より

も分割払いの１回ごとの金額を強調すると、一層

よい結果が得られるようになります。 

「お支払いは後払い」という選択肢を用意する

と、支払い自体は変わらなくても、「無料お試し」

をしているような気分にさせられ、前払いのとき

より倍以上も高い反応が得られる例もあります。

【事例】服をインターネット通販で販売するゾゾ

タウン「ツケ払い お支払いは２ヶ月後でＯＫ！」

（このサービスで売上を大きく伸ばしました） 

 

７．価格を下げる（ちょっと工夫して） 

入会後に利用できる金券やポイントなどをオ

ファーして、見込み客を呼び込みます。この方法

は、０来館者や過去の退会者を呼び戻すことにも

効果があります。 

 

８.グループ割引 

学生や年齢制限、家族や特定の企業・団体など、

何らかのグループに向けた特別割引を提供する

ことで、複数の見込み客を同時に獲得できるとと

もに、割引の正当化をすることができます。 

 

９.セールオファー 

季節ごとのセール、新商品発売前の現品割引

（無くなり次第終了）、新商品発売記念割引、リ

ニューアルオープン記念割引など、値下げの「理

由」をはっきりさせると多くの見込み客を引き付

けることができます。 
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10.お試し会員 

続けられるかどうか心配している見込み客に

対して理想的なオファーです。お試し会員期間は

低価格でリスクが少ないことから、一歩を踏み出

すためのステップを提供できます。 

【事例】全米を中心に年中無休 24 時間営業のジ

ムを 2000店以上展開する「SNAP FITNESS」のオ

ファー《フィット パス》「30日間 8.95ドルで全

店いつでも利用可能」。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

今紹介した「反応を高めるための 10 のオファ

ー」はほんの一例ではありますが、これらのオフ

ァーの中から、あなたのビジネスに合うように複

数のオファーを組み合わせて、見込み客がどうし

ても欲しくなる素晴らしいオファーを作って試

してみてください。そうすれば、驚くほど高い反

応が得られるかもしれませんよ（ぜひその場合は

私にもご連絡ください）。 
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田村真二（Shinji Tamura） 

         会員制健康ビジネス専門のコンサルタント 

ウェルネスビズ株式会社 

          代表取締役 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

会員制健康ビジネス専門の経営コンサルタント。

東京都出身。1985 年ジャスコ株式会社（現イオン

株式会社）に入社。小売業とサービス業の店舗と

本社で 22 年間の実務を経験。経営全般・マーケ

ティング・営業・店舗開発・人事などの様々なマネ

ジメントポストを歴任。年間営業利益２億円超達成

のフィットネスクラブの新店・リニューアル担当は全

店黒字。07年に会員制健康ビジネスに特化したコ

ンサルティング会社を設立。会員数拡大、客単価

向上、継続月数をかけ合わせた「かけ算式経営」

の仕組みで高収益企業を続出。現在は、コンサル

ティング、講演、セミナー、執筆等を行っている。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

免責事項 

 

このニュースレターで提供された情報およびア

ドバイスによって起きた問題に関しては一切、

当方やライターに責任や義務は発生しませ

ん。ここでの情報や助言を参考にした判断は、

当然ですが、すべて読者の責任において行っ

てください。 

 

 

お問い合わせ先 

ウェルネスビズ株式会社 

ＴＥＬ：03-5775-4538 

ＦＡＸ：03-5770-7883 

Ｍail ：info@wellness-biz.jp 

ＵＲＬ：http://wellness-biz.jp 

〒107-0062 

東京都港区南青山 2-11-13 

南青山ビル 4F 

 

 

【ご連絡】 

2019 年１月１日より、当社所在地は以下に移転致します。ご不便をお掛けしますが、よろしくお願い

申し上げます。 

 

新住所 〒104-0061 東京都中央区銀座１丁目３番３号 G１ビル７階 1180 号 

TEL  ０３－５７７５－４５３８（変更ありません） 

FAX  ０３－３５６２－７８２２（変更します） 


