
それでは「～WEB 活用の第一歩～お店の認知度アップで集客へつなげよう！」の 2 回目、「もっ

と集客するための HP 活用術 お客様に選ばれる情報を発信しよう」というタイトルで、お話さ

せていただきます。ちょっと長丁場になりますがよろしくお願いします。 
前回ビジネスプロフィールのお話をさせていただきました。今回ホームページのお話をさせて

いただきますが、前回のセミナーと今回のセミナー、かなり根っこの部分で繋がっていますの

で、ちょっと今回のお話をする前に、前回のセミナーのお話のおさらいをですね、ちょっとさ

らっとさせていただきたいと思います。 
前回受けていただいた方はそんなこと言ってたよねということを思い出していただいて、今回

初めてお目にかかる皆さんは、そんなことを言ってたんだっていうことと同時に、今、期間限

定で前回の動画が発信されておりますので、ちょっとそちらをご覧になって前回の内容をおさ

らいしていただけると、嬉しいかなあと思います。 
 
それでは前回のおさらい「はじめに」から入らせていただきます。 
私たち DXコンシェルジュ日々皆さんからのご相談いただいてますが、SNS やホームページを開

始してもなかなか集客に結びつきませんというご相談をよくいただきます。一体どうしたらい

いんでしょうかということが今日の内容に繋がっていきます。 
そんなご質問をいただいたときのご回答なんですけれども、2 つご回答しています。SNS や WEB

の内容が何となく、大手の業者さんの SNS や WEB でこんなことを言ってたとか、あとは同業の、

ここちょっとうちのライバルだからいろいろ参考にしようみたいなところの会社さんの SNS や

ホームページの内容がこうなってたということで、何となくっていうような内容を出されてい

らっしゃる事業者さんが多いので、何となくになってませんですかねっていうことを 1 つ確認

させていただいてます。 
そしてもう 1 つが Google。気にしなきゃいけないのは間違いないんですけど、気にし過ぎてい

ませんかっていうようなお話を前回させていただきました。 
中身は今日は触れませんけれども、集客に向けた内容アップと、Google の活用のヒントを今日

はお伝えしたいと思っています。 

 
「はじめに」のおさらい 2 ですね。このセミナーでの集客アップに向けた情報発信の考え方を

さらっとおさらいしておきます。集客アップの情報発信というのは、こういう考え方でお話を

することにしています。 

一番上が見込み客の皆様ですね。Google サーチや Google マップを使って皆さんを見つけていた

だくということをします。それで、Google ビジネスプロフィールだったり、SNS だったり Web

だったりというところで、皆さんの情報を取得していただいて、最後に一番下、ご予約・ご注

文、ご来店、お買上げ、あとリピート（ご来店、お買上げ）を実現するというのが集客アップ、

情報発信の考え方になります。 
ですので、真ん中に書いてありますが、今回のテーマ、ホームページでお話をします。 
最後、今日お聞きの皆さんが目指されるところというのは、この一番下のホームページを介し

て、ご予約、ご注文、ご来店いただくということが目標になりますので、ここはぜひ復習して

いただきたいなあということでお話をさせていただいています。 
前回はいろんな集客アップのインターネットツールがあるんですけれども、基本的にはこうい

う役割分担で考えてみてくださいねというようなお話をしています。 
今回、真ん中のホームページのところなんですけれども、ホームページでは、商品・サービス

に関する情報を漏れなく伝えましょう。それからあとの 2 つ赤字になっていますが、買った後、

皆さんのサービスをお買い上げいただいた後、お客様が感じる幸せな気持ちをイメージしても

らえるような情報発信しよう。それから最後に皆さんのホームページで、何かをお買い上げい

ただいたりとかご来店いただくときの心理的な壁、ちょっとハードル高いなって思われている

ところを取り下げましょうというのが今回のメインのテーマになっていきます。ここちょっと

前回と違うところなので、今回ご説明させていただきました。あとは前回のおさらいです。 
 

じゃあ次行きます。ここで今日のセミナーでお話しする内容をちょっとお見せします。今ちょ



っと初めのところの前提条件のおさらいをしましたが、すいませんこの後もちょっと 3 つほど

おさらいが続きます。一番最初に、集客に使える Google のサービスをさらいしておきましょう。 
それから Google のサービスを使った集客の考え方をおさらいしておきましょう。それから、ホ

ームページで Google のサービスを使いこなすにはどうしたらいいでしょうというところをおさ

らいしておきましょう、というところが前回のおさらいということでお話しさせていただいて、

これが今日のセミナーのですね、ちょっと最初 4分の 1か 3分の 1 ぐらいの感じでお話したい

と思います。そのあと、ここからが本題というところですが、問題としてはですね、大きく分

けて 3つ、最初に由緒正しいホームページの作り方を知っておこうということで、ホームペー

ジ作る上で、皆さんにちょっと考えておいていただきたいこと、それをお伝えしたいと思いま

す。 
2 番目、もっと集客するためのホームページ活用術というところで、もっと集客するにはどうし

たらいいんですかねというようなところのお話をしたいと思います。 
6 番目にですね、今日お話しする内容を実際にホームページを使って実践されている事例があり

ますので、そちらをご紹介して、こんな考え方でやってるんですよという 1 つの考え方をお伝

えしたいと思っています。今日はこんな感じで進めていきたいと思います。それでは早速、こ

ちらの最初に前回のおさらいというところをさらっとやっていきましょう。 

これ今回のセミナーでお話しする内容、前回と今回とということで、両方がっちゃんこすると

ちょうど 1つなんですよということが書いてあります。これは後でですね、このレジュメをお

手元でご覧になるときにパラッとご確認いただければいいかなあと思います。 

 
それではおさらいの 1 つ目、集客に使える Google のサービスというところで、サービス内容と

用語についておさらいしておきましょうということです。集客に使える Google のサービスって

6 つありますというお話をしました。検索、マップ、Google ビジネスプロフィール、サーチコ

ンソール、アナリティクス、あと Google 広告ですね。今日はこの中で 4 番の Google サーチコ

ンソールと Google アナリティクスというものの使い方を少しご紹介します。あと用語ですね、

前回 SEO と MEO ってこういう意味なんですよというお話をしました。これも今日何回かまた出

てきますので、おさらいしておきましょうということです。 
では次行きますね。Google 検索、こんな感じというものです。これはもう皆さん普段お使いだ

と思いますので、さらっと行くんですけれども。これから皆さんが目指されるゴールは、何ら

かの検索をかけられたときに、この一番上に表示される。これを目指して頑張っていただくと

いうことんなります。ですのでちょっとここはこんな感じが皆さんの目標になるところですよ

というところを見ていただければ OK かなあと思います。 
次です。今度 Google マップですね。これももう皆さん、きっと私より使い方、その他お詳しい

方がたくさんいらっしゃると思いますので、見るだけというところにしておきたいと思います。 
こちらもですね、この場合は、日本茶、そして上尾という地名。検索キーワードと地名合わせ

たものですが、それをやるとですね、これ私が以前お手伝いした事業者さんなんですけども、

上尾にあるお茶の矢島園さんというところが、Google マップの一番上に出てきますというとこ

ろです。皆さんもこれから目指していただく部分というのは地名と、それから皆さんのサービ

スや皆さんのビジネスのお名前、これを入れるとこの Google マップの一番上にパーンと出てく

る。これをぜひ目指していただこうと、いうことになります。 
次ですね、じゃあ次行きます。 
これは前回お話した Google ビジネスプロフィールですね。矢島園さん、こういう風にしっかり

上の方に出てきています。表示もこうやって綺麗にピン出てますよね。ぜひぜひこれを目指し

てくださいという、ちょっとくどいですけど、こんな感じのメッセージになります。 

次です。Google サーチコンソールというものがあります。これ皆さんのホームページに、皆さ

んのホームページの訪問者さんが、たどり着く前にどんな検索キーワードを使って皆さんのホ

ームページにたどり着いたのかということがわかります。今日はちょっとこれの話を詳しく後

程したいと思います。Google サーチコンソール名前だけちょっと頭の片隅に置いといてくださ

い。 
 



次行きます。次が Google アナリティクス 4、GA4 という略称が使われていることが多いですけ

れども、これは何かというと、どういう経路をたどって皆さんのホームページにそのご訪問者

がいらっしゃったのか。例えば X から来た、インスタから来た、LINE から来た、それから

Google 検索みたいなそんな感じですね。 

そのあと、来た後にですね、そのお客様が皆さんのホームページのどこを覗きに行ったのかと

いうのを、こうやって木構造と言いますけれども、おっきいところ入口から細分化した形で見

ていけるツールになります。下にも書いてありますけれども、皆さんのサイトに来ていただい

た、ホームページに来ていただいた後のお客様の動きがわかるツールとなります。これも今日

お話の中心になりますので、GA4 ちょっと頭の片隅に置いといてください。 

次行きますね。Google 広告でありますよというところは、これももう皆さんよくご存じだと思

いますので、これ 1つの集客ツールですというところだけで OKかと思います。 

そんなところで Google が提供してる集客ツールのおさらいが終わりました。 
 

次にですね、2番目のおさらい Google のサービスを使った集客の考え方っていうのを、考えて

いきましょう、おさらいしていきましょうということですね、じゃあ行きます。 

Google のサービスを使った集客の考え方というところで、まず集客というからにはお客様の動

向を見ましょうというところが一番最初の話題になります。Google さんの統計を見ると、今は

モバイルアクセス中心です。今お話させていただいた、こちらの矢島園さんのデータなんかを

見ると、90％の方はスマホでアクセスされています。それぐらいな感じですね、もうほぼほぼ

モバイルデバイスがメインになっています。このモバイルデバイスについて考えるとですね、

実は 1つ、便利は便利なんですけど、困っちゃうことがありまして、スマホだとですね、大量

の情報ってなかなかいっぺんに見れないですよね。これはもうご説明することなく皆さんお気

付きだと思いますが、そうするとですね、いっぺんにドーンと大量の情報を見れないので、そ

の大量の情報を分割して見ていくことになります。その分割の過程が下に書いてある 3 段階と

いうことになります。まずスマホで近くのお店検索します。①ですね。これ Google マップ使い

ます。Google マップ使うと先ほど見ていただいたように、近くの検索にヒットしたお店の一覧

と、あとはそのお店の説明のビジネスプロフィール出てきます。これを見て、何かこのお店良

さげって思ったところを Google ビジネスプロフィールから今度ホームページ見に行きますとい

う形ですね、最後にホームページでダメ押しで、すっごい良さそうじゃんここにしようって決

めて、お店に行っていただくと、そんな段階を踏みますよねということで、お店を探す、気に

なるお店をホームページで確認する、ご来店っていうステップを踏んでいきます。これ皆さん

ご体験されていると思うので、もう全然 OKという話にしていただけると思ってるんですけれど

も、確認ということでお話しています。 
 
次です。次がですね、今日の話の根拠といいますか、何で Google の話をするのかっていう話を

ここで言っています。Google さんってですね、表示した検索結果が、検索した人にとって役に

立ったか役に立たないかっていうところでビジネスをされているわけですね。そう考えると

Google さんって、表示した検索結果がお役に立ちましたって言って褒められたいわけです。と

いうことで褒められるためにどうすればいいかっていうと、実は Google さん自身がこの情報だ

ったら褒められる確率が高いかなあっていう判断ルールを持っていて、それに当てはまったも

のを検索ランキングの上位から表示しますということを Google さんはしています。ですので、

逆に言うと、我々はその Google さんの判定基準を逆手にとって判定基準に合致する Google ビ

ジネスプロフィールの情報発信やホームページの情報発信をしていけば、必然的に検索ランキ

ングが上がっていくという、そんな話です。 
実際のところは、なかなかそうはうまくいかないんですけれども、ただじわじわとちゃんと上

がっていき、先ほど見ていただいた矢島園さんのように、トップに表示されるというようなこ

とは実際にあることですので、これはちょっと 1回使って試してみようというような形でお考

えいただけるようになると、僕としてもとってもうれしいです、というそんな話になります。 
何で今回のセミナー、7月と 10 月で Google ビジネスプロフィールとホームページ両方やってる

んですかっていう話なんですけども、平たく言うとですね、ビジネスプロフィールすなわち



Google マップのランキングとホームページのランキングの両方を Google は検索ランキング決め

に使っていますということなんです。どういうことかっていうと、ホームページの情報、それ

から Google ビジネスプロフィールの情報、これを今お話した Google のルールブックにかけて

ランキングを決めて、それぞれ Google 検索と Google マップの表示をしますということです。

ですので、Google 検索と Google マップの上位に表示されて、見つけたっていう状態になるため

には、ビジネスプロフィール頑張って、Google マップの上位にランキングされましょう。ホー

ムページ頑張って Google 検索の上位にランキングされましょう、ということがこれから皆さん

が目指していくことということになるわけです。 
それを一言で言ってるのが一番下の 1 行なんですけども、両方磨いてお客さんの目に留まる機

会を増やしましょうと。これが今回、7月・今日ということで、2 回にお話している、またはお

話したい内容ということになります。 
 
最後のおさらいですね。今お話した Google のサービスを使いこなすには判定ルールをちょっと

また書いておきましたので、ご覧ください。ごちゃごちゃ書いてあるんで、これも後程このレ

ジュメがお手元に届いたときに内容をご確認ください。このレジュメは皆さんがご自身のホー

ムページをセルフチェックされるときに、こうなってるかなあっていうチェックをできるよう

に、チェック項目みたいな形で上げてあります。この中に書いてあることはこの後の、もっと

集客しようのところにサマったものが書いてありますので、ここは復習ということで見ていた

だければいいかなと思います。なので細かい説明はちょっと省きます。 
まずコンテンツ、ちゃんとお客様に合ったものを作りましょうねということ。それから、でき

るだけ専門性のあることを書いてくださいね。そうするとランキングが上がりますということ

ですね。皆さんは皆さんのビジネスの専門家でありますので、お客様が知らないことをたくさ

んご存じのはずです。これをホームページで発信してくださいねということになります。 
それから 3番目、これはお客様が見やすいホームページ作ってくださいねということなので、

そうだよねということで、よろしいかと思います。詳細はお手元にレジメが届いたときに、つ

チェックリストとしてお使いください。 
次ですね。4 番目、ユーザーを第一に考えたコンテンツということを書いてあるんですけど、こ

れどういうことを言ってるかっていうと、検索エンジンのランキングを上げるためにコンテン

ツ書くのはやめてくださいねっていうことを Google 言ってます。 
5 番目も全くおんなじことですね。検索エンジンを第 1に考えた情報発信はやめてくださいって

Google 言ってます。この 4 番目と 5番目を見ても、Google の検索エンジン、いわゆる SEO とい

われる部分の情報発信の内容ではなくて技術的な要素に関わるところ、そこに関してはそうい

う努力をしてもあんまり評価しませんよ、ちゃんとお客様のに役立つ情報を発信してください

ということを、この 4番 5 番で強調されているんだと言うことを、そういうご解釈をいただけ

ればいいかなあと思います。 
6 番目ですね、コンテンツに関する「誰が、どのように、なぜ」を考えてくださいということな

んですが、これはここの一番最後の 3 番目の行を読みます。記事を作成し掲載する理由が「人

の役に立つ」「訪問者にとって有用」である。ということを考えて、この 6 番の太字の部分を

考えてくださいねというようなことを言っています。ここに出典が書いてありますけれども、

これ Google が、実際に自分自身のホームページで言っていることですので、この URL をお手元

にレジュメが届いたときに、またご覧いただけると、いろいろ皆さん思われるところがあるん

じゃないかなと思いますので、ぜひご覧いただければと思います。 
次です。あとは今日ホームページがメインですけれども、ホームページと Google ビジネスプロ

フィールの連携というところで、重要なポイントがありますので、これさらっとおさらいして

おきます。この赤で囲ったとこですね。ナップ情報って言うんですけど、名前と住所と電話番

号。これ数字の部分を全角で書いたり半角で書いたりとか、あとは電話番号の区切りが括弧だ

ったりハイフンだったりみたいなことで、ホームページと Google ビジネスプロフィールの内容

が一致していない事業者さんたくさんいらっしゃいます。僕も 1回セミナーを開くと、大体 4、

5 人の方が「あ！」っておっしゃってる光景に当たることが多いです。ですので、ここしっかり

してください。これをやらないとしっかりホームページと Google ビジネスプロフィールの内容



が一致していないと、ランキングが上がりません。ご注意ください。 
次ですね。口コミの管理と返信をしっかりビジネスプロフィールしてくださいねというところ

で、これも最近ちょっと別のセミナーでお話したときに、意外とご存じない方が多かったので、

もう 1回強調しておきますが、口コミに対する返信の中に皆さんがよく使う検索キーワードを

埋め込んでおくと、より口コミが目につきやすくなりますので、ぜひちょっとやってみてくだ

さい、というのが 6です。 
9、10、11 ですが、平たく言うとですね、まず 9番はホームページをスマホで見ても見やすいよ

うな作りにしておいてくださいっていうのが、9番です。10 番は皆さんの商圏内の他のサイト

から自分のホームページのところにリンクを貼ってもらってください。これよく言われている

ことなのでご存じかと思いますが、これも聞きますよという話ですね。あともう 1 個最後、こ

れちょっと Google の戦略のような気がしますが、皆さんホームページにアクセスとかって書か

れるときに、アクセスって皆さんの事務所にどうやって来ていただくかっていうところですけ

れども、それをそのページ上に地図をきっと出されてると思うんですね。地図は Google マップ

使ってくださいね。そうするとランキング上がりますよっていうことを、Google 言ってますの

で、これもある意味 1 つのチェックリストですので、皆さんの今のホームページ運用の中で、

こんなことをちゃんとできてるかなあということをご覧いただければいいかなあと思います。 
何かわかんないことがありましたら、また別途 DXコンシェルジュにご相談ください。 
すいません長くなりましたが、ちょうど時間 3 分の 1 ぐらいですかね。3分の 1ちょっと出たか

な。 
 

ということで今日の本題の方に入っていきます。ようやっとおさらいが終わりました。 
まず最初に由緒正しいホームページの作り方を知っておこうということで、ホームページもう

バリバリ運用されている方もいらっしゃると思うんですが、今回チラシにも初心者歓迎になっ

ていますので、これからホームページ作るよっていう方もいらっしゃるかなあということでこ

れ書かせていただきました。 

ただしですね、実は作られてる方にも、うちってそうやってやってたかなあと考えていただけ

る内容にしたつもりなので、ちょっとご覧いただけると嬉しいです。 
ごめんなさい、字ばっかりで大変恐縮なんですけども、集客できるホームページになるために

大事なことというのを作成手順ということで、6項目書いてます。これの 1 から 3 がすごく大事

です。 

一番がまずホームページ何のために作るのっていうのをしっかり決めてください。例えばです

ね、集客用に使うのか、それとも、例えばホームページで皆さんの商品やサービスが売れるよ

うに、ちゃんと買い物カゴつけて、ポチッとなとするとお買い物ができるような形にするのか。 
それとか、例えば理容業、美容業、それから例えばマッサージ屋さんとか、エステさんとかネ

イルサロンさんとか、予約が必要なビジネスですね。そういうことをやってらっしゃる方の場

合は、集客プラス予約取りたいみたいな部分があるかと思います。ですので、一体ホームペー

ジを何に使いたいのかっていうのは、ホームページを作るときにしっかり考えてください。 
もうすでにホームページをお持ちの方の場合は、自社のホームページがそうなっているか、ち

ゃんと確認してください。そうしないとピンボケで何を訴えかける、何を目的としたホームペ

ージなのかっていうことが伝わらなくてですね、ちょっと集客に苦戦するという結果を招く場

合があります。ですので、ちょっとご確認いただけたらなあと思います。 
目的はできました。次は何を考えるかっていうと、当然目的が決まったんで、ホームページで

やりたいことをするためには、それに必要な機能を入れなきゃいけないですよねという話にな

ります。 
例えばあれですよね、今申し上げましたけども、販売をしたいのであれば、商品を見せて、カ

ートを作って、カートに商品を入れてもらって、注文と決済をしてもらうというような機能を

持たせなきゃいけないですし、あとはお客様にご予約をいただく場合には、ご予約機能を持た

せないといけません。あと例えば集客に使うのにイベントの告知をするのであれば、例えばブ

ログがあったりとか、あとはそのイベント告知の欄ができたりとか、ということが必要になり

ますよね。ですので、目的が決まったらそれに合わせてちゃんと機能を決めてくださいねとい

うことになります。 



ちょっとね、先の話になりますけど、1番と 2 番ってホームページをこれから作るぞっていう方

の場合、ここがしっかりしているかしっかりしていないかで、実はお値段も結構変わってきま

す。ですので、ここしっかりちゃんとやっていただけたらいいかなあと思います。 
次、3番ですね。皆さん商業・サービス業事業者さんなので、商品とかサービスを販売されてい

るんだと思うんですが、皆さん多分ホームページを使わないで、対面でお客様にセールスをす

るとき、きっと皆さん、オリジナルのセールスストーリーをお持ちですよね。そのセールスス

トーリーをホームページに作るときにはしっかり展開してください。これ実はあんまり世の中

で言われないことが多かったりとか、実際にホームページを作るときに、意識されないことが

多いところなんですけれども、やはりそのホームページの情報の並び、ページの並びが、皆さ

んが普段セールスをされるときにお使いのストーリー立てと一緒になってると、その通りお客

様が読んでいただければ、皆さんの分身の営業マンが 24 時間対応で、全世界から日本語がわか

る人だけかもしれないですけど、優秀な営業マンが 24時間対応してくれるというものになりま

す。 

そういうメリットもありますし、これができてないとデメリットとして、やっぱりちょっと情

報見に来て商品欲しいなあと思ったんだけど、どうすれば買えるかわからない、連絡するにも

どこをどうすればいいかわからない、それから何か他の口コミとかビジネスプロフィールを見

て、いいお店だし、いい商品だし、いいサービスだしって思ったんだけど、何かちょっとピン

ト合ってないかなあ私が欲しいものと、みたいなことに非常になりやすいので、3 番、皆さんが

普段使われている皆さんのビジネスで、よし買う！って言っていただけるストーリーをしっか

りホームページ上に展開するということを事前にお考えいただけると嬉しいかなと、そんなふ

うに思います。 
今、頭にお話した 1、2、3 が大事ですと言ったところはそんな意味合いで、1、2、3大事ですと

いうことになっています。ストーリーが決まるとですね、あとはもう、どんな画像入れればい

いかとか、どんな動画入れればいいかとか、どんな記事書けばいいかとか、どんな地図書けば

いいかなっていうのがしっかり定まりますので、ここでホームページの内容を準備していけば

いいかなあと思います。 
逆にですね、4番から入ると、なかなか何にしようかなっていうのが決まらなくて、ただただ時

間だけが流れていくと言うようなことにも陥りやすいので、この 1、2、3、4 をしっかり守って

いただけると皆さんの成功が近づくかなあと思います。 
5 番目にホームページ作りましょうということになって、6番目にホームページを公開して情報

を発信するという段取りになります。ここでお伝えしたいのは、ホームページってできたら、

ゴールじゃないんですよね。皆さん重々ご承知だと思いますけれども、そこからホームページ

ありますよって皆さんにお伝えして、かつ、ホームページで今すごく良い情報を流してます、

皆さん見に来てください、よかったらうちの商品サービスを使ってみてください、ということ

ができて初めてホームページですから。というところで、実は 6番を入れてありますというこ

とになります。ここ重要ポイントなので確認させていただきました。 

作り方について 2 ページ目でお話しています。ホームページの作り方って、ちょっと考えれば

わかるんですよね。自分で作る場合と、誰かに頼む場合と 2つ通りあります。自分で作る場合

の方をちょっとご紹介しますね。 
まずホームページ作るのに、何らかの道具を使わなければいけないんですけども。これをまず

選ばないといけません。もうすでにホームページをお持ちだったりとか、よしこれからやるぞ

って言ってご検討中の方なんかをお聞きになったことはあると思うんですが、Jimdo だったり、

Wix だったり、Word Press というようなものが、代表的なホームページを作るための道具にな

ります。まずこれ選びましょうということですね。 

2 番目に、どこにホームページ置いとこうかっていうホームページの置き場ですね。これサーバ

ーっていうんですけど。サーバーを決めて、それからドメイン、これは例えばですね、埼玉県

産業振興公社だと saitama-j.or.jp かな、ていう何とか.com とか何とか co.jp とかってあれで

すね。あれを取って皆さんホームページアクセスされるときに、その co.jp とか.com とか使っ

てらっしゃると思いますけれども、あれを自分たちの会社でビジネス用に決めますということ

になります。 



置き場所とツールを決めたので、最後に準備したコンテンツを置き場所に置きます。完成です、

というそんな流れです。誰かに頼んだときには、こういうのを作りたいですって、iPad 持って

るスーツ姿のお姉さんに頼むと、最後までこうやってくれますということになります。皆さん

の、「ホームページとかコンピューターちょっと苦手なんだよね」ということだったりとか、

あとは「もう、いやそんなことやってる暇ないんだよ、仕事忙しいんだよ」みたいなことがあ

ったときには誰かに頼んで作ってもらうというようなことも。ちょっとご自身でやってみよう

かなぁとか、その他もろもろ非常にモチベートされている動機づけの高い方々は自作みたいな、

そんな形になるのかなあと思います。これはどっちが良くてどっちが悪いということは一切あ

りません。ですので、どちらか皆さんの状況に合ったやり方を選んでいただければいいかなと

思います。 
これどちらでもオッケーなんですけど、1 つどっちにするにしろ、考えていただきたいことがあ

ります。前のページで、ホームページのでき上がりがゴールではなくて、情報発信してなんぼ

ですよっていうお話をさせていただきました。すなわちですね、ツールを選ぶときに完成した

後、例えば皆さんがイベントの写真を載せたり、イベントの告知文を載せたり、新たなキャン

ペーンの告知文を載せたりって言ったときに、ご自身で簡単にできる、そういうものを選んで

ください。ホームページはやはりリアルタイムに情報が発信できるところがメリットでもあり

ますし、ある意味強みにもなりますので、ここでちょっと面倒くさいから後回しにしようみた

いなことになっちゃうと、ちょっとそれはそれでホームページ作った意味なくなっちゃうよね

みたいな話になっちゃいますので、ここはぜひぜひ、完成後の情報発信が簡単にできるツール

を選んでください。ご自身で選ぶときには選べると思います。悩んだときにはご遠慮なく DXコ

ンシェルジュにご相談ください。 
どなたかに頼むケースももちろんあるんですが、このときにお打ち合わせの中で、業者さんが

選んでくれたツールが自分で使いやすいものかどうかというのは必ず確認するようにしてくだ

さい。ここで失敗すると、どんなにお金をかけていいホームページを作ってもなかなか集客に

貢献しない高い買い物になってしまいます。ここはぜひぜひちょっと気をつけていただければ

なあと思います。そんな形で由緒正しいなんていう大業な題をつけましたが、ホームページの

作り方をお伝えしました。 

 
それでは次ですね、今日のセミナーのサブタイトルにもなっています。もっと集客するための

ホームページ活用術ということですね、なぜ集客できないのかというところからちょっと活用

術を考えてみましたというのが、今日のお話の内容になります。 
これはですね、私ちょうど今年 5 年目ですので、4 年半ぐらい皆さんのホームページの色々なお

手伝いをさせていただいてるんですが、その中で気が付いたこと、「いやなかなかホームペー

ジ作ったけどさ、お客さん来てくれないんだよね」っていう事業者さんが抱えてらっしゃる課

題って多分この 2 つかなあと思っています。ちょっと今日は私の 4 年半の集大成みたいなもの

をお伝えしたいと思います。もう見ていただいてるんですが、多分、ちょっと足りてないなあ

というところ、足りてないのは決して努力が足りないとか、そういうことではなくて、色んな

条件から現状があって、現状でちょっと、足りてないかなということなので、決して良い悪い

ではありませんので、そこを誤解いただかないように、まずスタートにちょっとお話ししてお

きたいと思います。 
露出力と決定力という名前をつけていますが、この 2 つ足りないかなあって私が思う事業者さ

ん多いです。露出力なんですけど、もう書いてある通りです。Google の力をうまく借りて、お

客様に気付いてもらおうとする力ですね。これはもうズバリこの前にもお話しましたけど、お

客様に見つけたって言ってもらうために、どれだけ準備をしているかというようなところが露

出力になります。決定力なんですけれども、お客様にお買い上げをいただくための皆さんの力

ですね。皆さんもうご商売のベテランでいらっしゃるので、絶対最後にご購入を決めていただ

くための決まり文句とかスーパーセールストークとかお持ちだと思うんですよね。でもなぜか

わからないけど、そのセールストーク書いていらっしゃらない方が多いんですよね。すごく皆

さんセールストークとか決めてって何ですかって言うと、私と面会したときには、「いや、こ

ういうセールストークでね、大体売れちゃうんだよね」みたいなお話をしてくださる方多いん



ですけど、それをホームページに書いていただけてないので、これはぜひちょっと書いていた

だきたいなみたいなところも含めてお話しています。 

これら 2 つの力をアップするにはどうしたらいいのかなっていうのを 1個 1 個考えていきまし

ょうということが次になります。露出についてですけど、一番最初にちょっとイメージしてい

ただきたいので、こんな感じにしてくださいねというイメージからお話したいと思います。こ

れ先ほどお話をしました、過去公社のホームページにも、私のご支援事例として出ていただい

ている矢島園さんの検索結果です。どこがすごいのかっていうと、実は検索キーワードにヒッ

トしたすべてのページが、先ほど見ていただいた通りトップなんですよ、Google 検索の一番上

に出ています。かつヒットしたところ、一番上のトップの矢島園さんが出ていて、かつ関連し

ているところが、全部表示されているんです。これ実は、いやヒットすれば出るのは当たり前

じゃんっていう話なんですけど、ここまでスパッと出ている事業者さんで、僕がお手伝いご相

談をいただいて、パッと出ているというケースは、ちょっとなかなか見当たらないというとこ

ろですね。皆さんちょっとやればこうなるんですけど、でもそのちょっとができていないため

に、本当はこうやって 5個表示されるんだけど、2 個しか表示されないとか、そういうことがあ

ったりします。ですので、まずヒットするものをしっかり作って、かつ、いわゆるランキング

されるためには、それに合ったページがなければランキングされないわけですから、そういう

ページを作りましょうということが 1 つ目になります。 
2 番目なんですが、実は結構大事なんだけど見逃されてる方が多いのが、説明の部分なんですね。

説明の部分って、こうやって検索キーワードが入ってると説明の部分でページが表示される、 
すなわち露出度が上がるという部分もありますし、実はこの説明文の中に自分が検索したキー

ワードが入っていると、そのリンクをクリックしやすいという調査結果があります。ですので、

この説明文のところにもキーワードを入れるという、ちょっとした気遣いをしていただけると

表示される機会が増えて、しかもクリックされる。注目度って書いてありますけれども、そう

いう確率が上がるので、ここを目指していきましょうということです。 
じゃあここを目指すの、具体的にどうすればいいのっていう話を次ですね。これからお作りに

なる方はお客様のお役に立つページを作ってくださいというお話を今までしてきたので、お役

に立つページを作って、その旨を Google に伝えてくださいということになります。もう既にホ

ームページをお持ちの方の場合は、ホームページ、各ページのタイトル、概要説明、それから

小見出し、それからホームページの記事の中に検索キーワードをしっかり埋め込んで、さっき

のような、1 ページ前のような、関連するホームページがすべて Google 検索のランキングに表

示されるような、そんなことをしていきましょうというのが、露出を高める方法になります。 
既にお持ちの方は、ここに書いてある内容は、ある意味 SEO の基本中の基本みたいなところな

ので、はいはいはいはいって言っていただけると思うのでご説明はちょっと置いときまして、

初めての方に向けてちょっとお話をさせていただきます。お役立ちページ、ずっと今日のセミ

ナーの中盤ぐらいから、Google がお客様のお役に立つページ作ってくださいねって言ってます

とお話をしましたけれども、ページを作るためには、まずお役に立つと言うからにはお客様が

絶対お困り事を抱えてらっしゃるので、それをしっかり掴みましょう。そのお困り事と解決法

をしっかりホームページの中に表示しましょう、というところがこのページのメインのメッセ

ージになります。お困りごとこういう風に注つけてますけど、Google 検索とか Google マップで、

情報収集をしている理由とか背景ですね。例えば日本茶って言ったら誰かにギフトしたい、自

分で飲みたい。冠婚葬祭があるので、そのお返しとしてお茶のことを考えたい…いろんな背景

があると思うんですけども、そういったことを皆さんのビジネスの中で見つけて、しっかりホ

ームページで解決法と一緒に発信していただくことが、露出度を高める 1つの方法になります

ということがここでお伝えしたいことになります。 
先ほど既にホームページをお持ちの方向けの説明でもお話しましたが、ホームページにはホー

ムページのタイトル、それからそのページの概要説明、それから記事の中の小見出し、あと記

事の中身というような、4 つ Google にアピールするポイントがあります。この 4つのポイント

をしっかりすべて使って、Google にほらほら、うちのホームページこんなに役に立ってるよ！

っていうのを、アピールしてください。そうすると、露出度アップということになっていきま

す。何かすいません。もっさりした説明になってしまったんですけれども、ここはそんなこと



がお伝えしたかったことです。 
今言ったお困りごとの背景ってどうやって捕まえられるんですかっていう話なんですが、これ

はこれから作る人も、既にお持ちの方も、先ほどご案内した片隅に覚えといてくださいねって

言いました、Google サーチコンソールとアナリティクス、それからリアルなお客様のお口コミ、

この 3つから探し出してくださいということをお伝えしています。この後ちょっとサーチコン

ソールとアナリティクスを細かく見たいと思います。 
Google サーチコンソールのイメージになります。赤枠で囲ってあるところ、ここに、1.お茶屋、

2.上尾ジェラート、3.大宮駅狭山茶っていう言葉がずらっと並んでますが、これが実は皆さん

のホームページに来たお客様が、Google 検索をするときに使っていたキーワードになります。

すなわち、お客様はこういうキーワードで探して出てきた皆さんのホームページ、この皆さん

のホームページ、私の役に立ちそうってクリックしてやってきてくれた結果が、この赤枠の文

字ということになります。ですので、ある意味、皆さんの業種、それから皆さんのビジネス、

それから皆さんの立地でお客様が望んでいること、望んでいることだから検索にこの言葉を使

うわけですよね、それがここに出ていることになります。ですので、お悩みを想像したり、そ

れからストレートにお悩みの内容がここに書いてあることもあります。例えば治療院だったら、

腰が痛いとかね。そういうのありますので、そこでこういうニーズがあるんだなっていうこと

を捕まえると同時に、こういう言葉をホームページの中に入れておけば、検索ヒットして露出

度が上がるんだなっていうことが判断できるものになります。まずこれが 1 つ目の、お悩み事

を知るための方法ですね。 
2 番目いきます。今度は Google アナリティクスの方になります。こちらはお客様が皆さんのホ

ームページに来てくれた後、どこにたくさん行かれたかというのがわかります。こんな風にこ

の辺に書いてあるのが、そのホームページごとのタイトルになるわけですね。ですので、この

タイトルと数を引き合わせれば、来ていただいたお客様がどんなことに興味があるのかってい

うことがよくわかるという話になります。こんな形でお悩み事、それからご関心のあることを

捕まえていきましょうということになります。 
2 番目の方ですね。今度ポチッとな、としていただく決定力を高める方に話題を移していきたい

と思います。決定力を高める方法というのは、明るい未来、根拠と理由、懸念の解消の 3つを

発信してくださいということを、私はお伝えすることが多いです。3個 1つずつ説明していきま

す。 
まず購入後の明るい未来なんですけども、これはお客様があなたの商品やサービスをご購入さ

れた後に感じるポジティブな気持ちとか満足に繋がるっていうことです。結局よくある話なん

ですけど、ドリルを買う人はドリルを買いに行くんじゃなくて、ドリルで空いた穴を買いに行

く。穴が欲しいんだと、ドリルが欲しいわけじゃないんだという有名な例え話がありますけれ

ども、まさにドリルのアピールは多いんですけど、そのドリルで開けた穴をお客様欲しがって

るわけですから、穴のアピールをした方がいいわけですよね。ですので、このドリル買ってく

れれば、あなたはあなたの望み通りの穴を開けたいところに開けられますよって、その先に 1

歩進めるじゃないですかっていう購入後の明るい未来をお伝えしてくださいというのが 1番目

になります。 
2 番目の明るい未来がやって来る理由と根拠で、これはもう皆さんご自身の商品やサービスが、

どれだけすごいか、すごいところはここだっていうのは、しっかりお伝えになっていらっしゃ

ることが多いので、ここはこれを忘れないで書いてくださいねぐらいの意味合いで書いていま

す。 
3 番目、注文に当たって懸念の解消。実はこれすごく大事です。これどういうことかというと、

あなたの商品やサービスが持つ一般的な不安要素、例えば何か腰痛の治療院とかを考えていた

だければわかると思うんですが、例えば施術をしていただいてる間に痛くないかとか、体のど

こをどうゴキッとされるのかわからないから怖いとかっていうような不安要素があると思うん

ですけども、これが「いやいやそんなことないです誤解ですよ」っていう情報をしっかり発信

することというのが、この注文にあたっての懸念の解消ということになります。もう皆さん間

違いなく発信されている商品情報に加えて、この 3 つをしっかり発信していただけると決定力

が高まりますと、そんな話です。 



明るい未来と懸念の解消っていうのは、正直お客様に聞いてみないとわからないので、お客様

に聞いちゃいましょうということで、サーチコンソールとアナリティクス使ってくださいねと

いうことです。これ露出力と言ってることは全く一緒ですので、今回はちょっとここは省きま

す。 
リアルなお客様の口コミ、どんなふうに使えばいいのかっていうのをお伝えします。実は先ほ

ど申し上げた購入後の明るい未来と明るい未来の根拠と注文するときの懸念っていうのがお客

様の口コミの中に入っていることが多いです。決して作ったものではなくて、私がお手伝いし

たサロンさんのリアルの口コミなんですけども、読みますとね、「初めての方でも安心して行

けるサロンだと思います」「とてもアットホームな雰囲気ですし、お茶が美味しいし、お話も

上手です」「リクエストが超アバウトでも想像以上に素敵に仕上げてくれます」「気分爆上が

りです」「周囲からネイルを褒めていただける機会がめっちゃ増えたので、多分ずっと通い続

けます。笑」と、こんなものがありました。この中に実はホームページで発信してくださいっ

ていう情報全部含まれてます。明るい未来、気分爆上がり、あとは褒めてもらえる機会がめっ

ちゃ増える。明るい未来の根拠は、例えばリクエストが超アバウトでも想像以上に素敵な仕上

がりをやってくれる、褒めてもらえるネイルを作ってもらえる。初心者の私でも大丈夫、超ア

バウトな注文でも大丈夫っていうようなところの懸念材料というのも、初めての方でも安心し

ていけますし、アットホームな雰囲気ですし、アバウトでも OKですみたいなことを口コミから

皆さんがお答えすることができるようになるわけです。ですので、この決定力を高めるネタと

いうのは、皆さんのお手元に行っている口コミからしっかり取っていただけるといいかなあと

思います。 

よくいただくご質問なんですけども、口コミは出さないで、こっちだけ出したほうがいいんで

すかね、この 3つの明るい未来と根拠と懸念解消、こっち出した方ががいいんですかねってい

うお話をよくいただくんですけど、口コミは口コミで Google ビジネスプロフィールとホームペ

ージに出しといてください。それと同時に、情報発信として、この 3つをしっかり決定力がつ

くように、出すという両方やっていただけるといいかなと思います。決定力を高める方法とい

うか情報のとり方をお伝えしました。 

 
最後の章ですね。事例から先人の知恵を借りてみようということで、これ実は去年私のセミナ

ーを受けていただいた方はご覧になっているかなあと思うんですが、緑区で額縁とか額装とか

絵画とか表装の販売サービスをしていらっしゃる「雪山堂さん」という事業者さんからお許し

をいただいてご紹介している事例になります。先にお断りしとくんですが、会社名「せつざん

どう」さんです。代表者「ゆきやま」さんです。雪山堂さんと雪山さんが私の話の中でごっち

ゃになる可能性があるんですが、お店とお名前ちょっと違うので、勘違いとか読み違いではあ

りませんので前もってちょっとお伝えしておきます。雪山さんはですね、ご相談のときにこの

サーチコンソールとアナリティクス、先ほどお話しました、お客様の行動とか、欲しがってい

るものがわかるツール、の使い方を知りたいですっていうご相談をいただきました。色々考え

ていたんですけど、お客様の行動からお気持ちを推察して、雪山さんのファンを作るような、

そんなことをやっていきましょうというご相談の方向性でご支援させていただきました。雪山

さん、どんなことをされたかというとですね、サーチコンソールの方でどんなキーワードで検

索をされてご訪問されたかっていうのをエクセルにしました。あとお客様どんな行動をされて

るのかなっていうのもしっかり Excel にされました。こっちサーチコンソールこっちアナリテ

ィクス 4 ですね、それを見ているうちに新しいニーズの気付き、お子様の絵の額装とか賞状の

額装とか、イヤープレートの額装が多いんだなっていうことにお気付きになります。雪山さん

そのあとどうしたかっていうと、気付きを基にして、また新たな記事を書いたりとか、先ほど

お話しました、露出力を上げるためのページタイトルとか、小見出しとか、内容説明のところ

にしっかりご興味のあるキーワードを入れて、対策するとかっていうことをされて、これをグ

ルグルグルグル回すことによって集客アップということを実現されました。あとは前回のおさ

らいでお話しましたけども、雪山さんは実際に会社の経営とそれからお店の、運営もされてい

ますので、お 1人で何役もされてるんですけど、そうするとなかなか難しいので、すべてをや



ることが難しいので、しっかりこうやって自分がやるところと、業者さんがやるところという

のを分けて、進めていく方法を編み出されて、今もしっかりこの分析をされて、ホームページ

の集客改善をされていますというような事例になります。 

 

いよいよもう時間となりましたので、最後に今日のポイントをお話して終わりにしたいと思い

ます。まずホームページと Google マップ両方で表示ランキングが決まります。両方ちゃんとや

っていきましょうということがまず 1 つです。それから露出力を高めるのは、皆さんのページ

の中に、お客様が気になるポイントをしっかり文字として埋め込んで露出度を上げてください。

それから説明ですね、説明のところにキーワードが入ってるとクリックしてもらえるので、こ

こにもしっかりキーワード入れましょうという話。それから決定力を高める 3 つの考え方です

ね、これをしっかりやっていきましょうということが今日のまとめになります。 
 

長い間ご清聴ありがとうございました。何か、ホームページのこと、その他セミナーの中でも

色々お話しましたけれども、迷うことがあったらご連絡ください。ぜひ一緒に考えてみたいな

あと思います。 
以上となります。ありがとうございました。 


