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■来店予約時の項目を
　とにかく削る

　我々がおススメしている項目は以下だけ
です。　　＊参考：gensen weddingのフォーム

●名前
●ふりがな
●電話番号
●メールアドレス
●来店日時（1か所）
●来店者様
●ご質問/ご要望

　例えば、「お相手さまの名前」「挙式希望
時期」「希望人数」などの項目が入っている
場合は削ります。それらの情報の有効性は
わかります、それがわからないと来店予約
を受け付けて良いか判断できないというこ
ともあるでしょう。が、それも含めて後で良
いのです。まずアクションをしてもらうこと
が何よりも大事で、「後で良い」とは、お客
様の来店予約のアクションの後、折り返し
の連絡をする際にその情報を聞き、把握す
る。それで良いということです。
　項目が少なければ少ないほど、来店予
約率は明確にあがります。どの業種でも項
目が少ない方がアクション率は高くなると
言われており、特に結婚式場の場合は新
郎と新婦おふたりですから、「相手と相談し
てから入れようか」となりアクションが進み

にくいのです。「任意」としていても、「考え
ないといけないのか」と思うと、真面目な
ユーザーは行動を止めてしまったり、「そう
いやそれも話してからにしよう」と考えたり
する可能性があります。「フォームまできて
来店予約をしない」、これが最ももったい
ないケースですから、この改善だけで来店
が増えることも珍しくありません。
　ちなみに、gensen wdddingでは、確認
画面も無しにしています。メールアドレスと
電話番号、両方間違っているケースは1%
もありませんから、確認画面でスマホの通
信が切れてしまったり、誤操作で消えてしま
うリスクの方が高いと考えるべきです。
　フォームの項目を削り、来店予約の連絡
を受け付けた後に、お客様に質問をする、
そこで何で認知をしてくださったのかを聞
く、それが重要です。

■ゼクシィnet経由のカウントの
考え方は？

　フェア予約をゼクシィnetにリンクさせて
いるがゆえに、ホームページ経由のお客様
のカウントをとれないと思われるケースも
非常に多いのですが、これもここで思考停
止になる必要は全くありません。気にせず

「何で知ってくださったのか」をお客様に
聞けば良いのです。また、ホームページか
らの直接の来店予約が増えていたり、効果

が出ている広告があったりする場合は、ゼ
クシィnet経由の来店予約も増えているは
ずだと考えれば良く、全く気にする必要は
ありません。

■おわりに

　今後、結婚式場が生き残れるかどうかは、
「独自集客経路の開発」または「ブランディ
ング」にかかっていると言っても過言ではあ
りません。短期的な集客技術で増えた減っ
たをやるのも大事です。が、中長期的には少
なくともどちらかを選ぶ必要が必ずでてき
ます。「独自集客経路の開発」を行う場合は、
ホームページは生命線になりますし、効果
検証をできるかどうかがすべてになります。
　全員が集客に意識を向ける必要があると
言われて久しいと思いますが、それは、フェ
アの更新、ブログの更新をがんばるという
だけではありません。お客様のことをもっと
深く知り、その情報をマーケティングに還元
していくこともその1つです。それをできる
かどうかで、大きな違いがでてくるでしょう。
　「ホームページをどうするのが良いのか」

「どんな風に広告を出せばよいのか」とい
う話の前に、ホームページ経由のお客様は
何で認知してくださったのかを知ること。こ
ちらにぜひ取り組んでいただければと思い
ます。

■ブライダル経営者サミットの
   講演で大きな反響をいただいた
  「自社ホームページ」の話

　2017年12月21日、ウェディングジャー
ナル主催の「ブライダル経営者サミット-＂
大予測＆超対策”-COUNT DOWN2018」
で、「もっとできる！インターネット集客と
SNS活用の“最新“」のテーマでお話をさせ
ていただきました。
　参加されていた方々からも反響を頂戴
し、その中でもご相談が多かったホーム
ページの話を紹介させていただきたいと
思います。多くの会場が自身のホームペー
ジに満足されていなかったり、紙媒体やイ
ンターネット媒体での集客に限界を感じ
る中、インターネット上で直接顧客にアプ
ローチしたいと考えていたりする方は多い
のではないでしょうか。「ホームページをど
うするのが良いのか」「どんな風に広告を
出せばよいのか」という話になりやすいの
ですが、その前にやるべきことがあります。

■来館カウント、
   「ホームページ：5」に
　なっていたら失格

　どの結婚式場でも、どの集客手法で来館
があったかをカウントしていると思います。

「ゼクシィ：5、ゼクシィnet：10、紹介：2…」
のような感じかと思います。複数回答なの
か単一回答なのかは会社ごとに異なると
思いますし、来店アンケートで集計するの
か来店予約時に集計しているかによっても
違うと思いますが、なんらか行っていると

思われます。
　（ちなみに、私は絶対に単一回答派で、
絶対に来店予約時派です）
　その際、ホームページ経由の来館をどの
ようにカウントされているでしょうか。ほと
んどの会場が「ホームページ：5」とカウント
されているのではないかと思います。イン
ターネット上から集客をしていこうと考え
るなら、このカウント方法は即刻改める必
要があります。
　理由は、ホームページが集客をしている
わけではないからです。結婚式場のホーム
ページにユーザーが訪れる時、必ずホーム
ページにアクセスするために何かの情報を
見ています。それは、リスティング広告かも
しれないし、SNS広告かもしれない、結婚
情報誌かもしれないし、元々知っていたの
かもしれないし、誰かに紹介をされたのか
もしれません。
　いずれにせよ、何も考えずに自分の結婚
式場のホームページにやってくる方は存在
せず、何かで認知したからホームページに
いらっしゃるわけです。「ホームページ：5」
を例えるなら、「今月の成約は15組でした、
誰が何組成約したかはわかりません」と
言っているようなもので、何の意味もない
数字だと考えるべきです。
　意味をもたせるには、「ホームページか
ら来店された5組のお客様」が、何の広告
で、どんなきっかけで、自分の結婚式場を
知ってくださったのかの内訳をカウントす
ることが必要です。それがわかると、どの広
告に意味があり、どの広告に意味がなかっ
たかが一目瞭然となります。効果がでてい
る広告や施策は強化し、そうでないものは

改善すれば辞めればいい。誰でも判断がで
きる状態になるでしょう。

■どうすれば内訳がわかるのか？

　最もスタンダードな方法は、google ana
lyticsで解析をすることです。ホームページ
から来店予約が入るとどの広告、どの流入
経路からきたユーザーなのかがわかりま
す。さらに、どのページをどの順序に見て、
来店予約に至ったのかまで把握することが
可能になります。この方法で少なくとも6割
以上はきっかけを特定することが可能にな
ります。（ここでは詳細は省きます）
　残りの4割はどうすればいいか、ですが、
答は「お客様に聞く」です。来店予約が入っ
たら、電話にせよメールにせよ、必ずリアク
ションをされると思いますが、「その際に聞
く。」それが最も重要です。「え、聞いたら答
えてくれるのか？」という反応が多いので
すが、少なくとも50%以上のお客様が教え
てくださります。お客様が覚えておられなけ
れば「不明」で構いませんし、聞くタイミン
グがどうしてもなければ「不明」で構いませ
んが、解析ツールでわかる6割と、残りの4
割のうちの半分の2割、合わせて8割わか
れば十分と考えてよいでしょう。これで、「イ
ンスタグラムの運用がんばっているけど、
どうなんだろう…」という心配をされている
支配人も安心できるでしょう。

　もっと言えば、ほとんどの結婚式場の
ホームページは、来店予約時に不要な項
目が多く、その項目を削るだけで即効的に
来店が増えるものです。
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［参考］gensen weddingの予約フォーム

ご質問・ご要望

ご来店者様 必須 選択してください

入力

来店予約する

完了

お名前 例）山田 花子必須

ふりがな 例）やまだ はなこ必須

電話番号 例）090-0000-0000必須

メールアドレス 例）abc@rexit.co.jp必須

例）自分たちに合う結婚式を教えて欲しい任意

サロン 銀座

ご来店日時 選択してください日にち必須 時間 選択してください

銀座以外をご希望の場合、2 営業日前迄にご予約下さい

定休日：火曜日（祝日を除く）

目安時間：1分


