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紹介の増やし方



1

「紹介」が増えない最大の原因とは…？

1. いつ…？

2. どうやって…？

↓

あなたを紹介したらいいのかが、分からないから。

①いつ
②どうやって
なたを紹介したらいいのかが、分かれば紹介は増える！



2

「紹介」を生まれやすくする方法とは…？

1. 紹介するタイミング

2. 紹介のやり方

↓

この２つを提示できれば…、

紹介は生まれやすくなる！

その１つの方法が…、

「紹介企画」



3

「紹介企画」とは…？

1.期間を区切って…、

2.紹介をお願いするもの！

（例）

〇月〇日までにご紹介いただくことで、御社とご紹介いただいた企業様に〇〇の
メリットがあります。



4

紹介企画の３つのメリットとは…？

1. 紹介するタイミングをこちらで設定することで紹介しやくすなく。

2. 企画という名目で紹介を何度も依頼することが出来る。

3. 企画の切り口を変えることで、何度でも企画を実施することが出来る。



5

「紹介企画」を作る２ステップとは…？

「始まり」と「終わり」

を決める。

「バリエーション」

を増やす。



6

紹介企画を行う上での重要な考え方とは…？

①誰に？

②なぜ？

③何を？



7

①「誰に…？」のポイントは…？

誰に対して紹介をお願いするのか？

※対象が１つしかないと紹介企画を実施できる回数が減る。

「顧客を分ける」ことでバリエーションを増やすことが出来る！



8

②「なぜ…？」のポイントは…？

紹介する理由を作ることが大事！

※なぜ、今あなたの商品・サービスを他の人に紹介しなければならないのか？

※理由がないから紹介が生まれない。

理由があることで紹介をしやすくなる。



9

紹介が生まれやすい「理由」の２つの作り方とは…？

①理由を発見する ➢ トレンド、ニュースなど今起こっていることと自分の商品・サー
ビスをつなげる。

➢ 世の中の変化や法律の改正など、お客さんの頭の中にあるトレン
ドを掴み、それを理由にする。

②理由を作る ➢ 季節のイベントや、事務所内でのイベント、内外問わずイベント
を活用する。



10

③「何を…？」のポイントは…？

期間限定のオファーを作る！

※紹介企画でしか手に入らない特典やオファーを用意することが大切



11

紹介企画の４つの進め方とは…？

①紹介企画を告知す

る

•メール

•直接訪問

②定期的に紹介企画

を思い出してもらう

ようにする

•メール

•直接訪問

③締め切り間近の連

絡を入れる

• メール

•直接訪問

④企画が終了したこ

との連絡

•実績を伝える

•※他の人も紹介している

ことをにおわせ、次回に

つなげる。
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