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お客様インタビューを通して 
クライアントを巻き込む 





強みは 
何ですか？ 

ディレクター	  

クライアント



ヒアリングには 
限界がある 



お客様インタビュー 
させてください 



なんか大
変そうだ

な・・・
 

アンケートじゃ 
だめなの？ 



お客様インタビューで 
わかること 



実際に購買という	  
意思決定をしたユーザーが	  
何をどのように⾒見見聞きして	  
どのように感じ考えて	  
意思決定にいたったか・・・
	  

	  

つまり 



選ばれた「決め手」 

顧客に	  
提供している	  
真の価値	  



正解は顧客に聞け 



インタビューの 
ポイント 



・良良い先⽣生でした
・優しい対応が良良かったです

×



本当に 
聞きたいこと 



ターニングポイント 



安い所なら	  
いいかな

やっぱり	  
ココがいい！

例例えば



安い所なら	  
いいかな

やっぱり	  
ココがいい！

 　ターニングポイント



実際に 
インタビューで 
聞いたこと 



来店のきっかけ Web なぜ？
他店との⽐比較 悩んだ なぜ？
過去体験との⽐比較 印象違った なぜ？
ネックの解消 解決できそう なぜ？



仕事に差し⽀支えないように
治療療計画を作ってくれた

治療療プランを複数出してくれた

他院では治らないとあきらめていた
噛み合わせまで治すことが出来た

⻭歯を抜くのがイヤだったけれど、
全⾝身⿇麻酔で対応できた



実は、これすべて・・・ 



クライアントが 
気づいていなかったコト 



インタビューが終わったら 

フィードバック	  

モチベーションが	  
上がるポイント	  



インタビュー時の 
コツ 



お客様は素⼈人です
話しやすい環境づくりを	  

しましょう	  



	  
若若い⼥女女性	  
 　 　⾃自宅宅近辺の	  
 　 　カフェ
	  
サラリーマン	  
 　 　職場近くの喫茶茶店

アウェイ感を	  
感じさせない



実際のコンテンツ作りに 

ネタが揃い	  
クライアントもやる気に	  
後は、ディレクター次第	  



Webコンテンツへ 
旧	  
新

噛み合わせが悪いと診断された⽅方 500PV

良良い噛み合わせとは 5,000PV

患者様に説明しているように
ほんとうに良良い噛み合わせとはど
ういったものかを
コンテンツとして記載
 　

 　強みと合致
 　契約数UP



最後に 

ディレクターとクライアントはいつも同じサイドにいながら
対岸のマーケットに対して向かう

× 
ユーザー



ありがとうございました
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