
呉服店のための
デジタル化導入講座①

第１回WEBセミナー



きもの業界の現状

VERDE OLIVA INC.2020 ©

①振袖名簿が

消滅する

②顧客、社員の高
齢化・働き方改革

③アフター振り袖
ビジネスの激減
（５%）

④もの消費から

時間消費へ

⑤コロナ禍による
デジタルシフトの

急対応



振袖市場の現状

時代はアナログから
デジタル・WEB化へ！
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①他業種の参入
（美容室・写真館・ウエディン
グ等）

②大手の参入！
（スタジオアリス・やまと）

④前撮り撮影会のアップ
グレード（精神性）

③大手の「SNSの拡充」

や「アプリの活用」によ
り、対応を迫られている。



時代の状況

① PC からスマホ(NTT ドコモ→iphone参入)

②メール・電話→ (8400万人、今やインフラ)

③SEO 対策→動画検索(高校生は か

④オリンピック終了→5Gの時代(速度100倍、情報量100倍)

VERDE OLIVA INC.2020 ©



きもの業界こそ

コンテンツ満載なのに…

伝える機能は「紙媒体」

伝える手段「人・DM」
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紙から営業支援デジタルへ！



着物専門店のデジタル化へ
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デジタル化こそ、明日の呉服店を切り開く！



きもの専門店のWEB集客化

流入数の確保

ＳＮＳやブログでの
情報発信開始

サイトやＳＮＳが目に触
れる回数を増やす段階

目標総フォロワー数：1000

ブランド認知度アップ

サイトやＳＮＳに多くの人
が訪れるだけでなく季節や
イベントなどのサービスを
認知してもらえるようにす
る段階

目標総フォロワー数：3000

ファン化

サービスの中身を知っても
らう段階。「活動内容、時
間消費のサービス」である
こと。

目標総フォロワー数：5000
UU：3000/月

店舗

静止画

動画

初年度 次年度 3年目



呉服店のための
デジタル化導入講座②

第１回WEBセミナー



きもの専門店のWEB集客化

流入数の確保

ＳＮＳやブログでの
情報発信開始

サイトやＳＮＳが目に触
れる回数を増やす段階

目標総フォロワー数：1000

ブランド認知度アップ

サイトやＳＮＳに多くの人
が訪れるだけでなく季節や
イベントなどのサービスを
認知してもらえるようにす
る段階

目標総フォロワー数：3000

ファン化

サービスの中身を知っても
らう段階。「活動内容、時
間消費のサービス」である
こと。

目標総フォロワー数：5000
UU：3000/月

店舗

静止画

動画

初年度 次年度 3年目



ユーザーの動き

「振袖」ＳＮＳからの流入

検索による流入

広告による流入

HP内の
来店申し込み

オープン後も
定期お知らせ可能！

HP

・振袖
・一般着物

LP

・催事ＬＰ
・きものdeおでかけ
・メンテ
・スクール

「一般着物」ＳＮＳからの流入

LINE

動画による流入



ホームページ内の導線

告知ページ
ブログ記事
月に16本投稿

振袖関連
一般着物
関連

京都関連
「和」
関連

ＳＮＳ
４つのSNS(ツイッター、
インスタ、ピンタレスト、
フェイスブック）で週に
3本、すなわち月に12本
を投稿。計48本。

具体的な投稿テーマ

・振袖
・着物にあう美しい日本
の暮らしなど

「振袖」
販促ページ

「一般着物」
販促ページ

ＬＰ

流入元

ホームページ内ホームページ外

検
索

動画



主たる利用媒体と運用イメージ

ＳＮＳ

• ターゲット
振袖（若者）

• 投稿頻度
月に12×4=48本
（各SNSで月12投稿）

• 目標フォロワー数
5000

ブログ投稿

• ターゲット
振袖（若者）

• 投稿頻度
月に12本

• 目的
検索による流入数を増やす

Youtube

• ターゲット
どちらも

• 投稿頻度
月に2本

• 投稿テーマ
二十四節季

• 目的
Youtube内での拡散
SNS、ブログ投稿への流用



https://kimonokirumono.j
p/tanigi-harufurisode

2021 /3/2~2021/4/1

春休み振袖無料ご相談会

実績例：きもの処 社様イベント

https://kimonokirumono.jp/tanigi-harufurisode


①年齢層：17歳～19歳 女性
②設定金額：1日1000円
③地域：アミティ丹後 (+20 km), 

たにぎ福知山店 (+25km)
舞鶴市西公民館(+20 km)
じばさんTAJIMA(+20 km)

■パフォーマンス（HPを見た）
リンククリック数：101
リーチ：8,044
消化金額：27,175円

■消化金額
17歳：6,130円（23％）
18歳～19歳：21,045円（77％）

＜インスタグラム広告＞



■リーチ数（人数）
17歳：1,304（16％）
18歳～19歳：6,740（84％）

■インプレッション（表示回数）
17歳：17,870（26％）
18歳～20歳：51,346（74％）



①年齢層：40歳～60歳 女性
②設定金額：1日3500円
③地域：アミティ丹後 (+20 km), 

たにぎ福知山店 (+25km)
舞鶴市西公民館(+20 km)
じばさんTAJIMA(+20 km)

■パフォーマンス（HPを見た）
リンククリック数：330
リーチ：7,569
消化金額：101,387

■消化金額
40歳～44歳：25,927円（26％）
45歳～54歳：50,330円（50％）
55歳～60歳：25,130円（25％）

＜Facebook広告＞



■リーチ数（人数）
40歳～44歳：2,240（30％）
45歳～54歳：3,741（49％）
55歳～60歳：1,588（21％）

■インプレッション（表示回数）
40歳～44歳：26,558（29％）
45歳～54歳：46,138（50％）
55歳～60歳：19,494（21％）



Facebook
（40～60歳）

インスタグラム
（17～19歳）

合計

表示回数 92,190 69,216 69,216回

表示人数 7,569 8,044 15,613人

クリック数 330 101 431回

金額 101,387 27,175 128,562円

実績例：きもの処T社様イベントLP

3/2~4/1(31日間)

合計ご来店予約数：9件



https://kimonokirumono.j
p/gwfurisode

2021 /4/21~2021/5/9

GW無料振袖ご相談会

実績例：茨城県・ 社様イベント

https://kimonokirumono.jp/gwfurisode


実績例：茨城県・S様イベントLP

Facebook
（40～60歳）

インスタグラム
（17～19歳）

インスタグラム
（40~60歳）

合計

表示回数 65314 98352 18117 181783回

表示人数 20599 34992 10588 66179人

クリック数 176 212 146 534回

金額 43815 33259 20000 97074円

4/21~5/9 4/21~5/9 4/29~5/9 4/21~5/9(19日間)

合計ご来店予約数：15件



実績例：茨城県・S社様振袖サイト
（2021/1/1~2021/1/31対2020/1/1~2020/1/31）

合計ご来店予約数：9件



リアル

店舗

販売員の勧誘

DM

チラシ

催事

売上げ

HP

LP

LINE・アナリティクス

SNS・ブログ・WEB広告

キャンペーン

来店申し込み

WEB

来店・購入



呉服店のための
デジタル化導入講座③

第１回WEBセミナー



リアル

店舗

販売員の勧誘

DM

チラシ

催事

売上げ

HP

LP

LINE・アナリティクス

SNS・ブログ・WEB広告

キャンペーン

来店申し込み

WEB

来店・購入
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26

↓きもの処たにぎ 福知山前撮り撮影会↓

VERDE OLIVA INC.2021©️



27

↓きもの処たにぎ 丹後前撮り撮影会↓
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動画マーケティングとは

• 動画マーケティングとは、

と
したマーケティング活動。

• 近年ではインフラの整備と、モバイルデバイ
スの普及が進んだことから、どこからでも動
画を見る環境が整っており、さまざまな業界
から注目を集めている。

• という訴求力ある“コンテンツ”を通じ
て、企業と顧客がコミュニケーションをはか
ることから、コンテンツマーケティングの一
種ともいえる。また、企業そのものへ関心を
持ってもらうことにも有効。知名度向上、ロ
イヤルティ向上という点では、企業のブラン
ディング戦略にも適している。
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動画マーケティングが生まれた背景

動画マーケティングが注目されるようになった背景にあるのが視聴環境の整備。

Wi-Fiをはじめとする通信インフラの利用範囲が拡大し通信料金の定額制が当たり前になり、スマートフォン・タブレ
ットといったデバイス（ハードウェア）が普及したことで、ユーザーはインターネット上でデータ通信量を気にす
る機会が少なくなった。

ファイルサイズの大きい動画も、気兼ねなく視聴できる環境が整い、多くのユーザーが動画を快適に視聴できるよう

になった。

YouTubeやFacebook、InstagramなどのSNSが急速に普及してきたのも、動画マーケティングが注目されるようになった要因。

動画が拡散される時代になったことが、動画マーケティングを加速させたといえる。
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スマートフォン個人保有率推移

（出典）総務省「通信利用動向調査」（2020年）

・わが国では、2010年ころから普及開始。
・スマートフォンの個人保有率は、多くの世代で
増加傾向。
・13歳～49歳帯がいずれも概ね80％を超えており、
70歳以上の普及率は40％を割り込む数値となっ
ている。
・反対にガラケー(フィーチャーフォン)の

普及率は、70歳以上が比較的高く、30％以上の

数値を記録。
・しかし60代以上のスマートフォン利用率は
増加傾向。

移動体通信(携帯電話、 PHS、BWA)の合計契約数は2億3720万件。日本
の総人口が1億2622万人、その普及率はおよそ187.9％。
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動画マーケティングはなぜ重要？

• スマートフォン動画広告市場の急速な拡大。

• インターネット上で動画コンテンツの多様化が進む中、スマートフォンによるユ

ーザーの動画視聴は幅広い世代に広がり、日常習慣として定着化が進んでいる。

• 企業とユーザーのコミュニケーションとして、動画コンテンツは受け入れられつ
つあり、企業のWEBマーケティングにおける動画活用が進んできた。

• 動画広告市場は ,前年を上回る高い水準で成長を続けており、多くの企
業が動画を使った広告に投資をしている。
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データで見る動画広告市場

・今後も動画広告市場は、スマートフ
ォンが牽引。広告にも使われる。

・動画広告の市場規模というのは、ス
マートフォンを中心に右肩上がり。

・2019年は約2,300億で、5年後は倍
程度になる見通し。

・上記のデータ全てを踏まえて、
これらのデータを見ると広告に動画
が使われる可能性は大きい。
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動画マーケティングのメリット①

1分間の動画
＝180万文字に相当
＝WEBページ3600枚分に相当

人の記憶に影響をもたらすもの。
・Verbal （言語） ・・・7
・Vocal （聴覚） ・・・38
・Visual （視覚） ・・・55
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メリット②リアルな情報伝達

•

そのサービスの価値の本質まで伝えることができる。

•

文字や画像にはない信頼感や説得力を伝えられる。

•

インターネット上で買い物をする人が増えているなかで、そのデメリットとして大きいのは、

ことがよく上げられる。

商品をよりよく伝えるため、写真をたくさん載せる、テキストでしっかり良さを伝える、お客様の声を載せる等

、色々と工夫はされているが、それでも伝えきれない、伝えにくい情報が、動画によりリアルな発信ができる。

VERDE OLIVA INC.2020 ©
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メリット③拡散性の高さ

・今の時代、広告効果を高めるため
には、拡散性が欠かせない。

・動画は視聴者との感情的なつながり
を生み出しやすいという特長を持っ
ている。

・動画によって、何かしらの感情を
持った視聴者の中では、その経験を
他人にも共感して欲しいという思い
が生まれ、ソーシャルメディア上
などで「シェア」という行動を起こ
しやすい状態になる。

VERDE OLIVA INC.2020 ©
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YouTube大量投入



動画マーケティングのデメリット
踏み出せない理由

•動画制作を行う人材がいない。

•動画制作に時間とコストがかかる。

•何からしていいかわからない。

•高い費用は払えない。

• YouTubeやSNSの情報がよく分からず、

相談できない。 等々・・・

• 検索文言200ワード
VERDE OLIVA INC.2020 ©36



V E R D E OLIVAのデジタル集客導線

VERDE OLIVA INC.2020 ©37

②高品質！
振袖客用LP

③高品質！
一般客用LP

①動画の
大量投入

④SNS・
ブログ代行

⑤広告媒体 ⑥LINEの戦力化 ⑦おでかけ企画
の動画化

⑧採用動画・
採用活動



呉服店のための
デジタル化導入講座④

第１回WEBセミナー



V E R D E OLIVAのデジタル集客導線
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②高品質！
振袖客用LP

③高品質！
一般客用LP

①動画の
大量投入

④SNS・
ブログ代行

⑤広告媒体 ⑥LINEの戦力化 ⑦おでかけ企画
の動画化

⑧採用動画・
採用活動



LP（ランディングページ）制作

VERDE OLIVA INC.2020 ©
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LINE公式アカウント

VERDE OLIVA
※LINE公式の運用方法
配信内容、配信時間、基本的な考え方まで、
一からLINEの運用をしっかりサポートします！

VERDE OLIVA INC.2020 ©41



No 媒体 利用者数 発表時期 属性 特徴

1LINE 8,300万人
2019年12月時
点

幅広い属性
無料で通話やチャットができるメッセージア
プリ。タイムラインにスタンプでコメントで
きることが特徴。

2Twitter 4,500万人
2018年10月時
点

10～30代の男女

140文字以内でつぶやくシンプルなSNS。リア
ルな友人関係だけではなく、好きな芸能人や
コミュニティーなどの「興味関心」でつな
がっている。

3Instagram 3,300万人
2019年3月時
点

10～20代の男女
スマホのカメラアプリで、撮影した写真をそ
の場で加工しアップできるSNS。

4Facebook 2,600万人
2019年7月時
点

20～40代の男女
実名制でかつ、リアルな友人関係が特徴の
SNS。

5TikTok 950万人
2018年12月時
点

10～20代の女性
ショート動画の作成及び、シェアリングを中
心としたモバイルアプリ。
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動画広告の
主要媒体と
特徴

・特徴①圧倒的ユーザー数の多さ

グーグルによると、2017年のYouTubeの月間ログイン視聴者数、

日本で6,200万人を超え。

・特徴②年齢層の幅の広さ

10代〜50代までと、ネット配信の広告ターゲット年齢層を

ほぼすべて網羅できる。

これらのユーザーは、視聴を目的としてアクセスをしているので、

そこに動画広告があっても全く違和感なくアクセス。

この親和性の高さは、再生回数に影響大。

VERDE OLIVA INC.2020 ©️43

• 大規模にリーチしたい！
• メッセージ性の高い動画を見せたい！
• 視聴単価をできるだけ下げて、動画広告費を抑えたい！
• 単発ではなく長期的な戦略をもって、動画コンテンツを配信したい！



動画広告の
主要媒体と
特徴

・特徴①精度の高い個人情報が登録されてる

リアルのつながりをベースとするFacebookには、精度の高い個人に関する

情報が登録されている。それらを有効に利用することで、効果の高い広告

展開を行える。

・特徴②視聴者をターゲティングできる

広告を掲載する際に、視聴者をターゲティングすることができる。

その項目は多岐にわたり、細かいターゲティングをしたいと考えている人

にはぴったりの媒体。

地域、年齢、性別などターゲットに合わせてセグメントされた動画の配信が可能。

VERDE OLIVA INC.2020 ©️
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動画広告の
主要媒体と
特徴

・特徴①身近なSNSとして、多く人が利用
国内では根強いユーザーがおり、Twitterのリリース以降、

2018年になってもユーザー数は増加傾向。

・特徴②拡散性の高さ
BtoCの一般消費者向けの商品を扱う企業で、テレビCM等でのローンチ
をしている商品広告では、TwitterとテレビCMを連動させ、テレビを
見ながらTwitterでキャンペーンに応募を促進したり、リツイートを
促し拡散を狙うパターンも多く見られる。
さらに、スマートフォンユーザーが多いため、スマートフォンでの
視聴を意識した見せ方が重要となる。

VERDE OLIVA INC.2020 ©️
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動画広告の
主要媒体と
特徴

・特徴①幅広い利用
2017年の流行語大賞に選ばれた、「インスタ映え」の影響もあり、大企
業から店舗まで幅広く利用しようと考えられている媒体がInstagram。

・特徴②主に若い女性がターゲット
Instagramのユーザーのボリュームゾーンは、20代から30代の女性であ
るため、視聴者のターゲットをここに定めた広告展開であれば、効果が
でやすいという。
流行に敏感な若い女性をターゲットにした広告展開をしたい企業におす
すめの媒体。

VERDE OLIVA INC.2020 ©️
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LINE公式
アカウント

◆成人式情報 ◆振袖に関するアレコレ情報 ◆地元情報

◆髪飾り情報 ◆芸能情報

◆アフター振袖に繋げる情報 ◆イベント情報

VERDE OLIVA INC.2020 ©️



インスタ
グラム

◆イベント情報 ◆振袖に関するアレコレ情報

◆振袖プラン情報 ◆お客様の写真

◆店舗の情報 ◆動画情報

VERDE OLIVA INC.2020 ©️



LP
(ランディングページ)

◆イベント情報 ◆申し込みフォーム

LP例↓
https://kimonokirumono.jp/gwfurisode
https://kimonokirumono.jp/tanigi-harufurisode

VERDE OLIVA INC.2020 ©️

https://kimonokirumono.jp/gwfurisode
https://kimonokirumono.jp/tanigi-harufurisode


LP
(ランディングページ)

◆採用情報 ◆応募フォーム

LP例↓
https://kimonokirumono.jp/sanumayasaiyou
https://kimonokirumono.jp/peterhouse
https://kimonokirumono.jp/taniya-saiyou-eigyou
https://kimonokirumono.jp/taniya-saiyou-satuei
https://kimonokirumono.jp/taniya-saiyou-biyoushi

https://kimonokirumono.jp/peterhouse
https://kimonokirumono.jp/taniya-saiyou-eigyou
https://kimonokirumono.jp/taniya-saiyou-satuei
https://kimonokirumono.jp/taniya-saiyou-biyoushi


動画作成例

•採用動画

https://youtu.be/i3bYBp1myko

•先生の動画

https://youtu.be/079FZ2821GA

•成人式動画

https://www.youtube.com/watch?v=Ghj9CKSPAfg&feature=youtu.be
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https://youtu.be/i3bYBp1myko
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専門店経営のWEB化は未来開発テーマ

•名簿消滅、集客方法、振袖業界、時代の激変

•スマホ当たり前、SNS当たり前、動画当たり前のデジタル時代

•紙は捨てられ、デジタル写真や動画は残り、会社も残る

•コンテンツ（情報）満載のきもの業界

•デジタルは投資ではなく、定額貯金！２年後３年後、華となっ

て現れる

•変化の早い時代だからこそ、コロナ禍の今年取り組もう！
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