
広告 0ゼロ！
予約の取れない
治療院の作り方

RN株式会社

① たった一人の治療院で年商3,000万円超え
② 月の治療院広告費はゼロ円！
③ 500名以上を治療しながら米国研修旅行に行く
自由なライフスタイル

④ 新規集客に追われ精神と体を壊し
患者ゼロのどん底からの劇的カムバック
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新規の方が集まらない
リピートもしてくれない
単価も上げられない…

そんな状態に
なっていませんか？
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私も過去には常に
新規集客に追われ

極度のストレスからIBSを発病
患者はゼロになり

どん底を経験しました。

月商は10万程度でした。
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しかし、今では3ヶ月待ちの
方もいるほど見えない行列が
できる治療院になりました。

その方法を再現性の高い
レポートにしました。
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そもそもなぜあなたは
現状を変えようと

思ったのでしょうか？
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おそらく・・・
現状の集客や売上に
問題があるから
ではないですか？
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しかし・・・
あなたは悪くありません
集客を取り巻く”状況”の
問題なんです。
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マーケティングの現状

©RN 8

日に数千件目にする
と言われる広告の
洪水にウンザリ

パソコンの機能も
インターネットも
進化して、すぐに
真似される世の中

良い商品を、良いお
客様に届けて、良い
関係を築きたいのに

・・・

大前提：商品・サービスはなんでも換えがきく世の中
モノもサービスも余っている、しかも少子高齢化で消費は減る



もう少しシンプルに
まとめると…
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マーケティングの現状
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３つのNOT

・読まない
・信じない
・行動しない

金太郎飴
のテクニック
・煽り
・値引き
・返金

痛む良心

• 煽りたくない
• 値引きは嫌だ
• 喜ばれたい

大量生産✕消費抑制＝モノ余り、サービス余り

これでは買ってもらえない



そうです。

広告を打てば商品を買う
チラシをまけばサービスを買う

そういう時代は終わりを
告げようとしています。
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大企業ですら騙される
インターネット広告の闇

❖東洋経済にて暴露記事
❖数千億円規模の企業すら、
効果の無いネット広告に
騙されるような状態
❖本当に価値のある広告は
高度化、高額化で中小、
個人にとっては高嶺の花に
❖月◯万円の運用費を効果も
無いのに請求され続ける
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大手グループの資本力の波
❖グループ100店舗などを目指し
フランチャイズを拡大
❖抱負な資金力でチラシ大量配布
人材大量確保、無料施術で力技集客
❖人材のキャパに物を言わせて僅かな
優良顧客を掴む投網漁的な発想
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中小や個人では無理！



PPCやリスティングで
穴場のキーワードを狙う？

❖年々反応が悪くなるインターネット集客
❖HPや店舗比較紹介サイトで割引誘導
した人はリピート率低い
❖ここでも大手が大金を投入し、有効な
キーワードを根こそぎ持っていく
❖オンラインもオフラインもお金のある所が
資本力で勝つ現状
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広告以外の方法が必須となる！



では、
個人レベル・小規模治療院に
求められている事は何か？

どうやって広告を使わず経営を
維持していくべきなのか？
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体験！
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ああ、無料体験会や
無料お試しってこと？
もうやってるよ。
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違います！
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世界最大のSNS企業が
重要なヒントを出しています
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Facebookの
マーケティングエコシステム

関わり合う拡充する

つくる
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「Build＝つくる」
❖コミュニケーションの生まれる
「場」を作っていくイメージ
❖人が集まるところ、そこに来る意味とは？
❖食事、マッサージ、治療、美容、だけなら
他でもいい、なぜそこに集まるのか？

©RN 21



「Engage＝関わり合う」
❖作った場所で何ができるのか？
❖集まった人たちはどうやって
関わり合うのか？
❖集まるだけ、商品を買うだけ、
サービスを受けるだけでは
「体験」ではない
❖「あなた⇔お客さん」の関わり合い
だけではない、お客さん同士の関わり合い
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「Amplify＝拡充する」
❖集まった人たちはどうやってその場所を
広めていくのか？
❖どうやったら関わり合いの輪が広がって
いくのか？
❖口コミが最大の武器であり、意図的に
好意的な口コミを生み出せるか？が勝負
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マーケティングエコシステム
❖つくる、関わり合う、拡充する
❖３つの状態がちゃんと機能すれば
マーケティングはうまくいくということ
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口コミが増えていき
今使っている広告手法も効果アップ！



では、
どうやったらこのサイクルを

生み出せるのか？
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答えは・・・
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勉強会
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勉強会なら
今でもやってるよ…。
と思ったあなた
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その”勉強会”とは
おそらく違う”勉強会”です。
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私の勉強会の特徴
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一般的な勉強会とは？
v知識を与えてもらう場所
v勉強家同士が集まる勉強の場（全員同じ立場）
v勉強する事が目的
vあるいは勉強会と見せかけて、
実は強引なセールスの罠だったり・・・

©RN

これらとは全く違う
考え方で行う
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一般的な体験会や
お試し◯◯とも異なる

vサービスの一部を無料または格安で提供
v最後にかならず商品やサービスのメニューのお薦め
v無料でもらうもの（サービス）と
お返し（セールスを受ける）でバランスしている
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私の勉強会は…
❖無料◯◯の裏には”売込み”が潜んでいるという予想
❖その予想を裏切り一切売り込まない
❖圧倒的な価値提供で心理的なバランスを大きく崩す
❖買いたいのに何で売ってくれないの？という位に崩す
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ポイントは
圧倒的な価値提供
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勉強会は
参加者に価値を提供する
ことに100%フォーカス
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会場での売り込みは無し！
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勉強会集客法を
マスターすれば・・・

v勉強会を行う事で業界のリーダーになれる
vあなたの想いや情熱が地域に浸透していく
v確立されたテクニックに基づいた質の高い勉強会を実施
する事ができる、同時に、動画コンテンツとなる

v狙うべき業界のポジションが明確になる
v本気度の高い良い見込み客だけに深くアプローチできる
vリピーター化を早めてファン化することができる
v自分の良心を痛めずに集客を行える
v自信がついてセルフイメージがあがる・・・など
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なぜ今、勉強会なのか？
❖チラシ、PPC、HPの反応は低下している
❖勉強会にはマーケティング・エコサイクルの
ポイント「つくる」「関わり合う」「拡充する」
が全て含まれている
❖マーケティングの未来を他者に先駆けて導入
するチャンス！

©RN

モノとサービス、情報が溢れ
人はまた本物の”繋がり”を求めている
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なぜ今、勉強会なのか？
❖元々は工務店さんが17年以上使っている方法
❖他業種からの方法は心理的に真似されにくい
❖ネットを使って簡単にコピーできる方法ではない
⇒広告のように最先端を焦って追わなくてよい
❖小規模、個人だからこそできる方法
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小規模、個人だからこそできる方法
を使って一点突破すべき



お金を出せばできる方法は
巨額資本には勝てません

©RN 40



チラシやHPに規制が入ったら
明日からどうやって
集客しますか？
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誇大な表現を使わず
あおる必要もなく
値引きも不要

見込み客にも喜ばれ
規制が厳しくなっても関係ない
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それが

勉強会
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エコシステムを作動させる
❖このサイクルが好循環を生み出す！
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つくる 関わり合う 拡充する

勉強会の企画 勉強会での体験 口コミの発生
商品やサービスの購入



具体的には？
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勉強会を開催する流れ
をざっくりと

1．会場を決める
2．地元メディアの後援をとる
3．メディアにプレスリリースをする
4．勉強会参加者（見込客）を集める
5．勉強会を行う
6．アンケートをとる
7．来店、契約、来院に繋げる
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本当にこれだけ！



できる人はこの流れだけで
できてしまいます。

本当に…
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メディアの後援は当たり前
メディアのプレス・リリースが
採用されたら新聞掲載

ラジオ出演、テレビ出演も
夢じゃない！！
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後援を取るためには…
1. メディアに連絡
2. 申請書を入手（無ければ指示に従う）
3. 申請する
4. 連絡を待つ

これだけ！！！
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プレス・リリースは？
1. 勉強会の内容をA4紙１枚にまとめる
2. メディアにFAXする
3. 連絡を待つ

これだけ！！！
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採用されたら…
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❖新聞掲載される！
伊藤先生

朝日新聞



採用されたら…
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❖新聞掲載される！

女性アーティストPAPICOさん

ストレッチスタジオ
藤岡さん

整体院
義本さん



採用されたら…
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❖ラジオ出演も！
伊藤先生 整体院 松田さん



もし採用されたら…
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❖テレビ出演まで！

女性アーティストPAPICOさん



新聞、ラジオ、テレビ
の告知効果は絶大！
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実は・・・
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❖この新聞掲載は
広告を出すなら…

約100万円
それが無料



後援、PRは絶対に
活用すべきだが…
まずは”開催”
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”特に”重要なポイントは・・・
1．会場を決める
2．地元メディアの後援をとる
3．メディアにプレスリリースをする
4．参加者（見込客）を集める
5．勉強会を行う
6．アンケートをとる
7．来店、契約、来院に繋げる
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まずはこの２つ！！



①日程を決めて会場を取る！
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②開催する！
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以上！！
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敢えて失敗があるとするなら
開催しない＝行動しない

ことだけ
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勢いだけではダメな方へ
真面目な話をします。
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店舗を持つビジネス
治療院(整体、整骨、鍼灸)
マッサージ、つぼ押し

クリニック、サロン、ジム
その他士業さんなど

特に勉強会をやるべき
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開催すべき３つの理由

① デモンストレーションを最大限に活かせる
② 何回も参加してもらえる
③ 権威としてステップアップが可能

©RN 65

一つずつ説明します…



開催すべき理由①
デモンストレーションが活かせる
v勉強会集客法は元々工務店が2,000万の家を売る為
に作ったノウハウ

v工務店に500万円で販売していた。
v家づくりのデモはできないが、身体に関すること、
食品に関すること、日常の問題に関することなら
デモはすぐにできる

vデモの効果を実感しやすい
v体験することで、楽しさや良さがダイレクトに伝わる
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開催すべき理由②
何回も参加してもらえる

v工務店は一人の参加者が家を購入したら終わり
v健康や日常に関することは一生ついてまわる
v日常に関わるネタであれば複数回の参加が可能
❖参加すればするほど、ザイオンス効果が高まる

【ザイオンス効果】
– 人は繰り返し接すると好意や印象が高まる
– 繰り返し接するだけで有利
– 勉強会×ザイオンス効果＝信用信頼、ファン化
– 人は好意を持った人から買うもの
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事例：イオンの実演販売
❖イオンの実演販売でなんと１００万円の商品が
20台も売れる

❖期間中ずっと無料で
「買わなくてもいいから体験してね」と居続けるだけ

❖そこに通いはじめる人が出てきて、
「何か手土産もっていこうかしら？」となる

❖最後は売ったら去っていくが、みんな寂しい気持ちになる
❖会う回数が増えれば、そのくらい心に入り込める
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開催すべき理由③
権威としてステップアップが可能
v繰り返しの開催があなたを次のステージへ
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v自治体の長レベルの権威者も無視できない存在になれる

©RN

市長への手紙
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開催すべき理由③
権威としてステップアップが可能



本当にメリットだらけ
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でも・・・売り込まずに本当に
来院、来店につながるのか？
お客さんになるのか？
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エコシステムを作動させる
❖このサイクルが好循環を生み出す！
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つくる 関わり合う 拡充する

勉強会の企画 勉強会での体験 口コミの発生
商品やサービスの購入

ここが重要



どうしたら
勉強会に来た参加者
が来院来客に導かれて
口コミをどんどん広げて

くれるのか？
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口コミ発生・来院・来客の
ポイントとは？

①勉強会で価値提供に徹すること
②勉強会のシナリオが商品サービスに
マッチしていること
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①勉強会で価値提供に徹すること
②勉強会のシナリオが商品サービスに
マッチしていること

© RN 76



参加者が興味を持つこと
参加者が価値を感じること
参加者の受け取りやすさ

にフォーカスするのが
価値提供
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例えば・・・
❖参加者が興味を持つのは
「腰痛」「ダイエット」どちらか？

「肌荒れ」「冷え性」どちらか？

「姿勢改善」「猫背」「姿勢が年収に直結」
どれか？
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価値提供に徹する意味

v見込み患者さんとの距離を一気に縮める
v通常は何度も会ってからすることを一度に終える
v手間に見えて実はとても効率的

©RN 79世界最速のスーパーカー
ブガッティ シロン



価値提供に徹する意味

v通常本当に売りたいものは関係を作ってから売る

©RN

ステップ３

来院

ステップ２

ステップ１

チラシorホームページorDM
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価値提供に徹する意味

vチラシだけで売るのはデカい段が２段のような状態
vこれでは登れない
v本来もっと丁寧に接触を繰り返して顧客化するべき
vただし、そこまでやると時間とお金のコストが莫大に
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来院

チラシ
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価値提供に徹する意味

v勉強会の価値提供で関係作りを一気に進める
v結果的にコストを抑えて効率の良い方法になる

©RN

売り込まない

来院

体験型学習

役立つ情報

勉強会への参加
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①勉強会で価値提供に徹すること
②勉強会のシナリオが商品サービスに
マッチしていること
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勉強会は入口と出口が重要
❖あなたが最終的に買ってほしいものは？
– 来院、来客、契約、アポ、予約・・・

❖最終的な提案につながる内容になっているか？
❖あなたを信頼し
「あなたにお願いしたい」
「あなたから買いたい」
と思ってもらえる内容になっているか？
❖勉強会が終わったあと、「誰かに伝えたい！」
と参加者が思う内容になっているだろうか？
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あなた独自のシナリオは
どうあるべきか？

❖得たい結果から逆算してシナリオ構築
❖未来から振り返り突破口を作る
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つくる 関わり合う 拡充する

体験したくなる
勉強会の切り口、企画

とは？

来院来客・口コミに
つながる勉強会での
体験とは？ 口コミの発生

商品やサービスの購入

??



キモは勉強会のシナリオ！
❖シナリオ作りは商品のマーケティングそのもの
❖問題提起、親近感を生むポイント、問題の解決
策、提案、絞り込み、行動を促す・・・
❖来院来店につなげる為の、重要な要素が全て含
まれているか？

❖シナリオ作成は
別途資料＆音声で徹底説明！！
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勉強会は開催するだけで
終わりではありません…
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次のレベルがあります…
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勉強会の継続と自動化
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継続と自動化

❖継続
– 定期的なスケジュール管理
– 会場の複数日程確保
– 勉強会への集客の安定化
– ネタ集め、情報収集
– メディアとの関係作り
– 参加者との関係作り
– 資料のクオリティアップ

©RN

❖自動化
– 優良患者⇒ファン化⇒リーダー
– 人間の特性を掴んだ人選
– ビジョンの共有
– 役を託すための提案
– 信じて任せる
– スケジュール管理の徹底
– 離れるタイミング

90

安定収益・資産構築



ゴールは自動化ですが
まずは勉強会を”開催”すること
是非あなたのビジネスに
ご活用ください。

※近々、自動化の部分も詳しく
お伝えする機会を計画しています。

お楽しみに！

©RN 91



注意事項
・当社の書面による事前許可を得ずして、当該料の一部または全部
を、複製および転載することを禁じます。

・その情報を、当社の書面許可を得ずして出版・講演活動および電
子メディアによる配信等、オークションにより一般公開・転売し
てはならないものとします。

・ もし上記に違反したら1000万円の損害賠償請求を致します。
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