
集客に成功した事例集 

事例１　年齢層に特化して集客に成功した事例 

１つ目の事例は年齢に特化した方法。 

特化と言えば基本症状を思い浮かぶ方もいらっしゃると思います。 

腰痛専門の動画、肩こり専門の動画などのイメージです。 

しかし、この方は症状は肩こりや腰痛など一般的な症状ですが、 

年齢を絞って集客をすることに成功しました 

治療の反応もとても良くてリピートは確実。 

売り上げは上昇している事例。 

あなたの治療院で一番年齢層が多く、何度も来てもらっている人に向けて動画を出すと、確実に
しやすい状況を作ることができます。 

 

 



事例２　新規だけでなく、既存患者さんを集客した事例 
YouTubeは、新規の集客はもちろん既存患者さんの復活にも非常に役立ちます。 

動画が非常に苦手で7本程度の動画でも新規の患者さん、休眠患者さんからそれぞれ予約をいただ
いています。 

もちろん広告費用は0円です。 

この方は患者さんにLINE登録してい送ることによって集客に成功しています。 

既存患者さんの復活は、ダイレクトメールなどが一般的ですが、 

YouTubeやLINEを使えば確実に患者さんが来やすい状況を作ることができます。 

忘れていた。一度キャンセルしたら予約を入れにくいなどの理由があります。 

そんな不安を全て解消できます。 

また、定期的にYouTubeを発信して、LINEなどを活用していけば患者さんとのコミュニケーショ
ンも常に取ることができます。 

 



事例３　ある職種に特化して情報を提供して集客した事例 

最後にお話をするのは職種に絞って集客に成功した事例。 

先程の年齢と似ている部分もありますが、 肩こりや腰痛でもある職業に絞って動画を配信するこ
とで集客につながります。 

例えば、看護師さんに向けた動画。 

介護士さんに向けた動画。 

学校の先生に向けて動画。 

など話す内容は同じでも、誰に話すかで大きく変わっていきます。 

同じ動画の内容でも、ターゲットが変わるとその分だけ受け手がかなり変わってきます。 

このような形で成功している事例はたくさんあります。 
 



他業種の成功事例 
ご存知の方もいらっしゃるかもしれませんが、 ドモホルンリンクルと言う化粧品をご存知でしょ
うか？ 

私が子供の頃は本当によくCMをしていました。 

ドモホルンリンクルはキャッチコピーとして 

40歳以上の基礎化粧品 

と言うポジションを確立させました。 

CMの効果もありますが、 

ドモホルンリンクル= 40歳以上の方が使う=高級なもの 

と言う1つのセクターを完成させました。 

40歳以上の基礎化粧品と言うふうに言われると40歳以上の方は自動的に振り向くと思います。 

それともう一つが 

家をまだ買うな 

と言う本があったのご存知でしょうか？ 

奇抜なキャッチコピーとしてかなり売れましたが、家を今から買おうかなと言う人をターゲットに
してまだ買ってはいけないと言う逆説的な煽りをすることで興味を持ってもらう。 

と言う手法です。 

家を買いたいと言う欲求は誰しもあるし、ある年齢に行き家族を持つと、 

そろそろ自分の城を持ちたい。 

そんなふうに考えると思います。 

そこにこのようなキャッチコピーがあると自動的に家を買おうと思っている人からすると振り向く
と思います。 



こんなふうに他業種でも年齢で絞ったり、ある行動に絞ることによって振り向いてもらうことをし
ています。 

今回の事例で私がお話しをした。 

年齢、既存の患者さん、症状 

考え方としては、ドモホルンリンクルと『家をまだ買うな』 

と言う著者の行っている戦略とほとんど同じです。 
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