
●必ず最後に集客の問題が残る
 「結婚式場は独自の情報をインス
タで発信 できるか」というタイトル
で す。結 婚 式 場 の 情 報 発 信と言え
ば、ゼクシィを代表とする情報誌、イ
ンターネットメディア、口コミサイト、
エージェント、SNS、HP、その他の
サービス等々あるかと思います。こ
れらをどう活 用 するかが 集 客上 極
めて重要なのは言うまでもないこと
で、プランナー育成など自分たちの
努力でできる限りのことをしたら、
究 極の課 題として必ず最 後に集 客
の問題が 残ることになります。どん
な写真が良いか、どんなフェアタイ
トルが良いかなどは、非常に重要な
ことは 間 違いないので すが 、過 剰
競争に陥っているマーケット環境で
その工夫だけ でできることは 限 界
があり、ゆくゆくは資本競争が待っ
ているという世界は誰でも想像でき
てしまうでしょう。
　私はかねてから、結婚式場は「ブ
ランド価値の高い会場」「ユーザー
フレンドリーな会場」のいずれかに
分かれていくと意見していますが、
それを見 据えたアクション が で き
ているかどうかが極めて重要です。
gensen weddingは前者の会場を、
Chooleは後者の会場と共に、新し
いマーケットを 創ろうとしている事
業になりますが、各会場単位でどん
なことができるかについて、紹介で
きればと思います。

●ホームページを、フォトギャラリー
中心から、独自の世界観にする

　従来の結婚式の集客の常識は媒
体を活用することでした。それは圧
倒 的に効 率 が良い施 策 で、欠 かす
ことが できません。ただ、それだけ
では限界という場合に、ホームペー
ジの活用があります。インターネット
メディアでは伝えられない独自の世
界観や体験を伝える位置付けとして
ホームページの役割を定義すること
の重 要 性はこれまでの寄 稿でも言
及させていただいていますが、本稿
でも改めて言及させていただきたい
と思います。ポイントは、自分 達の

結 婚 式 場じゃないと提 供 できない
体験をいかに生み出し、いかに伝え
るかです。

●最近のインスタグラムは？
　SNS 集 客という観 点 でインスタ
グラムが 注目されて数年が 経ちま
すが、皆さまの様子はいかがでしょ
う。最 近の動向を見るに、インスタ
グラムは、会場の特 性 上、マッチす
る会場、しない会場があるように思
います。成功事 例としてよく話題に
なるTRUNKなどはベストマッチと
言えます が 、言 葉を 選 ば ずに言え
ば、老朽化が 激しく、オシャレさが
感じられない会場がインスタグラム
を上手に運 用したところで、ゲスト
の投 稿で 実 際の姿と違うのではな
いかとギャップが広がるだけで、意
味が無いなと感じるケースが増えて
きました。
 「持込は禁止ですが特別に許可し
ているので、SNSへの 投 稿だけは
控えてください」などというやりとり
を前提にしている会場も、結局新郎
新婦が別のアカウントで投稿してい
たり、クローズなところで言っていた
りするので、逆に表と裏の顔がある
というイメージがつきます。オープ
ンな会場でなければ、インスタグラ
ムをがんばっても効果的な結果は得
られないのでは、と思います。

●インスタグラムは、自分の会場で
しかできないことや想いを伝える
のが正解

　例えば、インスタグラム上で、普
段のチャペルの写真をカット違いで
アップしてもさしたる効果は出ない
でしょう。ただ、お ふたりのこだわ
りに対応するために天 井 の 装 飾を
変えた写真や、挙式のシーンで双方
の父 親 が 牧 師を務めている写 真を
アップすると、効果は期待できます。
「 結 婚 式 場＝融 通 が 利かない」と
思っている顧客層は多く、インスタ
グラムでネガティブチェックをしてい
る新郎新婦に対して、「このチャペ
ル、他の写 真と違う」と思ってもら
え れ ば、1組 1組のこだわりに対応

できる会場であることを、
テキストで伝えることが可
能になります。「結 婚式＝
なぜかその日だけキリスト
教になる」と思いこんでい
る顧客層に対して、ユニー
クかつ本質的な挙 式が で
きることをシーンの写真で
伝えることができると、オ
リジナリティのある結婚式
を提案してくれるのだと理
解いただくことが可能になります。
　インスタグラムは写真投稿サービ
スではなく、写 真を 通じてコミュニ
ケーションをできるサービスです。
お 客 様は見学 前にその 会場のこと
をできるだけ 詳しく知りたいと、会
場が自己紹介的にアップしている写
真を見て、卒花だけでなく参 列した
ゲストの写真を見て、実物との差を
把握してから見学するかどうかを意
思決 定しています。ハードだけの訴
求は、ネガティブチェックの対 象に
しかならないわけ で すが 、結 婚 式
のこだわりを写真で伝えることがで
きれば、競合他社との差を伝えるこ
とになります。結果、その活動をブ
ランディングと呼ぶのでしょう。

●まとめ
　とに かく1 組の 結 婚 式 に手 間 暇
かけて価値を出したかがSNSの効
果を決めると思っており、それがで
きているかどうかが 、結 婚 式 場自
体の価値も決めていくことになるで
しょう。
　インスタグラムにフォーカスした
話を展開しましたが、ブログなども
同 様で す。一 般 的な結 婚 式 知 識自
体に情報の価値はなく、滞りなく進
んだ 結 婚 式 のレポートにも情 報の
価値はありません。その結婚式のこ
だわりがどこにあって、どんな形に
結 婚 式 場として残 すことが できた
のか。その数が多ければ多いほど、
SNSで発信できる情報の量や幅が
広がっていきます。インスタにあげ
るネタがなくて困っているならば、
価値のある結婚式をつくりだせてい
ないと言え、そこに立ち返り、本質

的な価値を生み出すことにフォーカ
スすることから始めよということな
のでしょう。

　結婚式場の情報発信は、「どれだ
けお客様のためにやれたか」を、自
慢じゃなく、事 実として伝わる形で
アウトプットできるかがポイントにな
るとは、本質 的な結 婚 式 の内 容が
集客にも影響する時代になるという
ことです。夢を伝えるために整った
販促写真では、違いは伝わらず心も
動かない。1組のお客様のためにど
れだけやれたかの事実が、それを求
める顧客の獲得につながり、次の実
績への源 泉になります。そういう世
界にできたらと思っております。
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1組の結婚式にどれだけ価値を生み出せたかが
SNSの効果を決め、式場自体の価値も決めていくリクシィ社長　安藤正樹氏 vol.2
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w i t h  wedd i ng

2003年京都大学法学部卒業。2001年より
創業メンバーとして参画している株式会社ドリ
コムで、営業担当取締役として、新規事業の
立上げ、事業拡大、営業部門のマネジメント全
般を担当し、東証マザーズ上場に貢献する。
2009年4月、株式会社エスクリに入社し、東
証マザーズ上場を経験後、結婚式場の責任
者、マーケティング部門の責任者を経て、取締
役事業本部長に就任し、東証一部指定替に
貢献する。その後、常務取締役として事業部
門を管掌し、結婚式場30施設、内製部門、新
規事業、HRを統括し、売上262億円／社員
数1,023名の規模（連結）へと成長させた。
2016年5月、株式会社リクシィを創業。
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