
　本稿の最終回のテーマは、教育です。教育を辞書で
引くと「他人に対して意図的な働きかけを行うことに
よって、その人を望ましい方向へ変化させること。」
と書かれています。教育は、教育を受けた側が能動的
に学び理解を深め、そして行動に反映した事で完結し
ます。

●顧客を教育する
　「顧客を教育する」という言葉にオコガマシイと不
快な感情を持つ方もいるかもしれません。ですが、マ
ーケティングでは「顧客教育」は重要な概念の一つで
す。
　顧客は自らの「何かの課題を解決するためにモノ・
コトを購入」します。だから、「顧客が自らの課題に
気が付いていないと購入しない」のです。ということ
は、売り手は顧客に2つの事を伝える必要があります。
　①あなたの課題はこういう事ですよ。
　②その課題を解決できるのはコレですよ。
　自分にとっての課題に気づく事は、「顧客自らが能
動的に売り手の言葉を聞く」という<学ぶ状態>が成
立してこそ実現できます。売り手がいくらメッセージ
を発し続けていても、顧客の心に響かなければ「顧客
自身の気づき」には至りません。そして、買ってくだ
さいと連呼しても、購入という行動に到達することも
困難です。ですから、控えめに「2つの事を伝える」
と表現しましたが、「教育」という概念で取り組むこ
とが大切になります。

●自ら能動的に<学び><行動する>の創出とは
　マーケの分野では「コンテンツマーケティング」と
いう手法があります。コンテンツとは、「価値ある情報」
「鑑賞に値する内容」という意味です。コンテンツマ
ーケティングが目指すのは、価値を理解した顧客を創
出する事です。
　価値があり、鑑賞に値する内容であったとしても、
無理強いしてコンテンツを視聴させることはできませ
ん。自らの意志で「見たい」「学びたい」と思える。
この点で、コンテンツマーケティングの根幹は、教育
と通じています。

教育という
マーケティング技術

この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ち
たように」くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手
法と発想をお届けします。

はじめてのBBttooBBマーケティング
目からウロコがぽろぽろ落ちる連　載
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　下図は、<学び>と<行動>を創出する「教育の構造」
を示した図です。

　コンテンツマーケティングのスタートラインは、「心
と気持ち（M　マインド）」です。人は情緒（心）が
動くと情報を求め、得た情報を活かした行動をしよう
とする特性があります。この特長を活かす技術がコミ
ュニケーションです。
　避けねばならない事は、情報過多。多すぎる情報は、
思考を妨げイライラした気持ちを創出しやすくなりま
す。（詳しくは34号コミュニケーションを使いこなす
1・2）　

●あなた自身がコンテンツ
　コンテンツの役割は、心と気持ちを動かす事にあり
ます。予算をかけたコンテンツで心を動かす以外に、
誰でもができるコトの一つを紹介します。それは、「自
分自身もコンテンツなんだ」と理解する事です。
　自分を良いコンテンツにするには報連相の「相」を
活用します。報告と連絡は大切な事ですが、「いわば
情報」です。対して、相談は、「これからどうする」
の対話。相談に指示を出して終わってしまうと、命令。
命令ではなく、相談者の意見を聞くように意識すると、
相手の思い（心）を動かすチャンスです。

●コマの中心を意識する
　相談の内容がもちろん重要です。
　図にはコマの絵を入れています。軸がブレるとコマ
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はうまく回りません。軸とは、相手と自分の共通の目
標です。「お客様企業と、ご担当と、私が力を合わせ
て目指す共通の目標」という軸をブラさない相談が「心
と気持ち」を動かします。
　閉じた心の状態を「聞く耳を持たない」といいます。
共通の目標が見いだせると、相談に対して聞く耳を持
ってもらえるようになります。
　また、適切な情報を得ると、新しい行動を起こす事
への抵抗感が少なくなります。もちろん、心が動くと、
新しい行動への意欲も高まりやすくなります。
　例えば、プレゼンでお客様を動かそうとする前に、
事前相談で「こういう趣旨のご提案を御社にしたいの
でアドバイスを下さい」と相談すると、お客様のご担
当者がアナタの味方になってくださる事を、多くの方
が経験していると思います。

●相談で教育する
　「共通の目標」は、顧客が求めるより良い方向と一
致しなければいけません。この軸をブラさない相談は、
相手への意図的な働きかけの効果が大きい。そして、
お客様にとっての、有益な変化へと通じます。
　さて、「顧客を教育する」このロジックが、部下や

チームの育成にも活かせる事はご理解いただけると思
います。
　学習カリキュラムを用意することが教育ではありま
せん。共通の目標を軸にして「相談を活用した意図的
な働きかけ」で、「望ましい方向への変化」の創出に
チャレンジしてみてください。

長期の連載とご愛読をありがとうございました。
連載終了後も、メールでのご質問やご相談にはお応え
させていただきます。nakai@soway.co.jp

株式会社 創英　 代表取締役　
NHNホールディングス株式会社　代表取締役
BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
著書「誤努力」が、流通科学大学、神戸芸術工科大
学のテキストとして採用された。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp

著者●中井　淳夫（なかい　あつお）
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