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はじめに。
●ひとの価値が小さくなってきた時代

インターネットの誕生により、ひとは情報の洪水にさらされることとなりました。
これだけ情報が氾濫しているのですから、情報の価値は下落するばかりです。

さらに、ケータイでインターネットに接続できるようになると、「ひと」と「ひと」は
つながりやすくなりました。あなたが簡単にアクセスできる人の数が大きくなると同時
に、あなたとつながっている相手もたくさんの人とアクセスするようになります。つま
り、相手にとってあなたはどんどん小さな存在になります。恋愛でたとえると、あなたが
恋焦がれる「あの人」からみて、あなたはどんどん小さな存在になっていっています。
ケータイ以前の時代のやり方では、全く相手にされなくなってきているのです。

ケータイによって便利になればなるほど、相手はいままで以上の何かを求めるようにな
りました。それは別にあなたのアプローチそのものがいけないのではなくて、あなたの競
合が増えたために、相対的にあなたの価値が下がったからなのです。情報の価値が下落し
たのと同じように。

モバイルサービスと「ひと」との関係も同じです。サービス側にとって利用ユーザは小
さな存在となり、利用ユーザにとってもサービスは小さな存在です。

そこで、この本では、ケータイサービスのあり方については恋愛にたとえてお話をし、
恋愛のあり方についてはケータイサービスにたとえてお話をするという手法で進めること
にしました。あなたが携わるケータイサービスも、あなたの恋愛も、同じような境遇の中
で進めなければならないからです。

ただ、あなたがターゲット（利用者にしても、恋にしても、）は、絶対に誰かを選びま
す。要はあなたが選ばれればいいのです。では、あなたが「あの人」に選ばれるにはどう
すればいいか、見ていきましょう。



●見えない飴（Invisible Candy）

この本の目的は、「あなたがあの人に選ばれること」です。
あの人に選ばれるには、長いストーリーの中で、数々のハードルを飛び越えてもらわなけ
ればなりません。それには、ちょっとした罠が必要です。

この罠のことを、この本では「Invisible Candy（見えない飴）」と呼ぶことにしました。
ちょうど飴玉みたいな存在だからです。

あの人を自分のところに引き込んでおくことを、マーケティングの世界ではリテンション
なんていいます。そして関係値のレベルをひきあげることを、コンバージョンといいま
す。さまざまな飴玉で、リテンションをしかけ、たくさんのコンバージョンをしてもら
い、気づいたら、あなたの意のままになっている。これがこの本の目的です。

ケータイの素晴らしいところは、「あなた」と「あの人」とをダイレクトにつなぐとこ
ろ。
リテンションに対してすごくいい仕事をしてくれます。

でも、意外にも難しいと思われているのは、あなたが結果を急ぎすぎているからです。
ゴルゴのように一発でしとめようとするからです。拳銃をつきつければ、相手は確かにあ
なたの意のままです。でもそんなことはハッピーでもなんでもないですよね。

ジャズの世界では、即興演奏をするとき、モチーフというアイデアを出しては、聴衆を
ひきつけ、それをどんどん発展させていくという手法をとるそうです。トップミュージ
シャンたちは、「飴玉」が見事で、絶え間なくやっているんですよね。

そうボクたちも、コミュニケーションの中で、相手を自分の思い通りの行動にうつして
もらうためには、要所要所で「飴玉」が必要なのです。ひとつひとつの結果が、文脈をつ
くりだし、大きな物語となったとき、あなたの目的は達成されるのです。

あの人を引きつけ、行動に出してもらう、その飴玉とはどうようなものでしょうか。

まず、あの人が動機付けられて行動にでるカラクリについて知っておきましょう。

おおよそこんな感じです。

1．とりあえず聞いてみよう。
2．なんか、おもしろそう。



3．ワタシ、なんか夢中になってる！
４．あれ、何を考えていたんだろう。

実態のない、なんとなく、衝動的、でも刹那的、そんな甘美な世界。
リアルな雑音や、「あの人」の冷静な判断が動くと、すぐに消えてしまう。
まるで飴玉をなめていたかのようです。

あの人が夢中になっている段階であの人が行動にだすかどうかがポイントです。

そのときに行動に出ていれば、あの人はとった行動を正当化するような考え方をとりま
す。
「ま。いっか。楽しそうだし。」と勝手にあなたのオファーを正当付けます。
しかしながら、行動に出ていなかったら、あなたの努力は完全に忘却されます。

この動機を刺激する飴玉の特性は４つあります。

Accessable（ついつい手のとどくところにある）
Rapping(中身を隠しているラッピングが魅力的である)
Unconscious（無意識に訴えている）
Disappear (そのうち消えてしまう)

そもそも、あなたのオファーが相手にとって簡単であることです。
いきなり無理難題をつきつけられたら、腰が重たくなりますよね。
ケータイサイトの場合、「あの人」が思ったら吉日のときにアクセスしやすいかどうかで
す。
登録への流れも簡単かどうかもポイントです。

次にそのオファーがどんなに魅力的なものか伝わっていることです。
例えば「ケータイサイトがある」という存在だけでは、そのサイトを使ってみようとな
らないですよね。これは、「飴玉がそこにあるけど、おいしいのかわからない」という状
況です。
おいしそうな色合いの包み紙とかで、おいしそうと連想できるからこそ、つい手が
出てしまうのですから、「このケータイサイトに行けばこういうメリットがあるま
すよ」という説明やアピールが非常に大事になります。

その次に大事なのは、魅力付けした瞬間にもう楽しんでいる状態にすることです。
メリットがありそうだという冷静な判断を忘れてもう楽しんでしまっている状態です。飴
玉の包み紙を外して口の中に放り込んで味わっていることになります。



例えばそのサイトの世界観や文章そのものだったり、無料のお試しゲームだったり、もう
すぐそこに、ワクワクがあるしかけです。

最期はその短い時間の高揚感の中で、あの人に目的のところまで行動していただけるか
が、天下分け目のポイントとなります。メールアドレスをとる、友達に転送してもらう、
広告をクリックしてもらう、なんらかのコンバージョンをしっかりととることが大切で
す。
「面白かったでしょ。また来てね。」じゃあ、もうあの人は二度と来てくれません。

あなたがあの人に、何らかのプランをもって仕掛けるときは、
どういう飴玉を用意し、どういう結果を求めるかの組み合わせを、
きちんと想定してください。

そして、プランの実行中は、少しの勇気を出して、しっかりとオファーを伝えましょう。

この組み合わせには、実は黄金の法則があります。
その典型パターンを「あの人を動かす７つの法則」としてまとめました。
一冊読み終わったときに、あなたは７つのドラゴンボールを手に入れた、
神龍（シェンロン）待機モードになっていることでしょう。

とても、わくわくしてきましたね。
いい感じの飴玉をなめているこの感覚、忘れないでくださいね。

最後に、あの人が「ミャクアリ！？」かどうか、
チェックしてから、この章を終えることにしましょう。
恋愛の場合、あなた自身があの人にとって魅力的な飴玉になっているかがポイントです。

あなたは「あの人」から簡単に連絡もらえるような関係になっていますか。
あなたの心の包み紙は「あの人」から解かれたいと思うような魅力的なものですか。
あなたは「あの人」の無意識な選択肢に入っていますか。
「あの人」があなたに意識が向いているときに、ちゃんとアクションしていますか。

「あの人」の実際の名前が浮かんだあなた、
ぜひ、今晩から実行してみましょう。
きっかけは、少しの勇気から。ですよ。



第一章
「いい相手がなかなか見つからないというあなたへ」

●ケータイを使っていい恋愛をしよう！

<Key word> ケータイの市場概況

携帯電話は日本でもう1億台も普及しているそうです。インターネットを通して1億人と恋
愛ゲームができるのです。ケータイはそんなあなたのためのスパイ端末。それが1億台も
あるのです。
「ひとりから１円集められれば 1億円」と小学生時代にワクワクしたことがありますよ
ね。いまのモバイルインターネット市場は１兆円ですから、ひとりずつから1万円を集め
ていることになります。

　でも、冷静に考えてみると、それって少ないと思いません？
N T TドコモとK D D Iとソフトバンクの携帯通信キャリア3社で8兆円も儲けているのです
よ。ひとりあたり年間で8万円がこの３社だけに流れているのです。

あなたが失恋したとき、お友達から「オトコなんて日本に6000万人いるのよ、替えはいく
らでもいるのよ」なんて言われたことありますよね。

ケータイサービスも一人のお客さんから嫌われたって、他にたくさんお客さん候補がいま
す。そう、今までお客さんではなかった方がケータイを通じてあなたのお客さんになる。

そう思って着実にお客さんを開拓してきた事業者がたくさんいるけど、その事業者の売上
げ全部をかきあつめても、ひとりから１万円がやっとなのです。今のところはね。

その１万円のために、「生活者に便利なサービスを届けたい。」とベンチャーが約3000社
もしのぎをけずっています。サーバーを買い、データセンターを借りて、ドメインをと
り、サービス仕様をつめ、通信キャリアの特殊仕様や各種メーカーのケータイ端末にあわ
せてサイトを作って運営しているのですが、赤字のサイトや企業が半分以上あるそうで
す。
道路と同じぐらい、ガソリンと同じぐらい重要なこのケータイサービスのインフラでいい
サービスが生まれないのは、国民ひとりが、年間で支払う税金よりも交通費よりもぐんと
少ないたった１万円分しか、その3000社、商業サイト数でいうと30万サイトに分配されな
いからだといえます。



交流パーティや合コンに何十回もいき、何十万円かけても、なかなかいい人に恵まれない
あなた。モバイルサービス事業者もこんな感じです。

いい恋愛がなかなかできないあなたと、ケータイサービスでなかなかうまく行っていない
事業者、とっても似ていると思いません？　これだけ、「ひと」と「ひと」が、瞬時につ
ながる時代、うまくやるのもうまくやらないのもあなた次第なのです。

では、その気になる解決方法を見ていきましょう。



●ケータイの向こうの「あの人」

<Key word> ケータイの市場概況

では、ケータイの向こうの「あの人」はどう思っているのでしょうか？
1999年、iモードが誕生しました。この時が一番革新的だったと思います。

例えば、サーファー向けの波情報サイト「波伝説」。
今まで現地に行って波が立っていないと、「温泉つかって帰ろうや」となってその日を諦
めていたところが、「100キロ北に波がたっているぞ」という情報を手に出来るようにな
ると、目的地を変えて移動することができるようになりました。

また例えば、占いサイト。
一度だけ生年月日を入力すれば、サービス側で情報が保持されるので、
簡単に毎日の占い結果がわかります。今までは、マニアックな本を買っていろいろ調べな
きゃわからなかったのに、ずいぶんとライトタッチで深い診断ができます。

この二つの事例には共通のポイントがあります。

それは、生活者の生活をガラリと変えたということです。
当事は「ケータイで何ができるんだよ？」という半信半疑な人が多かったですから、ケー
タイでサービスを作ろうという事業者は必死になっていろいろ試行錯誤をしていたので
す。
今のように出来上がったしくみではないですから、先入観にとらわれないアイデアが豊富
には出て、具現化されていったのがこの時期の特徴でした。
何がウケるのかがわからないという状況で活気的なサービスを生み出してきたボクらの先
輩たちには頭が下がります。



●ケータイ以前の「あの人」

<Key word>　ケータイとPCの違い、WEB2.0、クラウドコンピューティング、CGM

ケータイでインターネットができるようになったと聞いて、
ＰＣでやっていることを同じことをやればいいじゃん、と思うかもしれません。
でも、結果的にケータイ以前にネットサービスをしていた人たちは参入に遅れてしまいま
した。

同じ人でも、ケータイとＰＣの使い方が全く違っていたのです。

では、ケータイ以前のインターネットと、モバイルインターネットの成り立ちの違いを見
ていきましょう。

「ＷＥＢ2.0ってなに？」

ＷＥＢ2.0という言葉が最近はやりました。「こちら側からあちら側へ」という概念で、
「もうお客さんが情報を持たなくていい、サービス提供者がもつんだ」という発想です。
自分のブログの原稿をパソコンのデクストップに保存しているひとはいませんよね。
メールもヤフーメールやＧmailで済ますことができますよね。
エクセルなんかもインターネットエクスプローラ上で動けばいいじゃん。
そんな感じで、情報をどんどん、ネットの向こうのサービス側に託す時代になってきたこ
とをあらわす言葉でした。

でもすでにケータイでサービスする人たちはすでにお客さんの情報を保持していました。
というのも、ケータイサービスはすべてブックマークの先のもので、こちら側（ケータイ
端末側）に情報を置くということがそもそも無理だったのです。
それは、iアプリの登場で可能になりました。エクセルやワードのように、デスクトップ
で操作するようなソフトウェアを提供できるようになったので、ケータイがコンピュー
ターになったと、騒がれたものです。でもまだまだ iアプリに情報を溜め込むようなサー
ビスは少ないですよね。だからケータイは「あちら側」から発達きたのです。

「クラウドコンピューティングってなに？」

最近は、クラウドコンピューティングという言葉がとても流行っているそうです。
情報の引き出しはインターネットの向こうで完結させようよという「あちら側」の考え方
の進化版のようです。ひとつのネットサービスが、実はひとつの事業者のコンピュータで



行われているのではなくて、雲のようにたくさんのコンピュータで運営されているという
考え方です。例えばグーグルマップが使われているサイトは当然グーグルが所有している
コンピュータで行われていますよね。

これも、新しい発想に見えて、ケータイサービスでは当然のようにやっていたことなんで
す。地図や、占いや、画像変換や、各々のパーツ提供業者のコンピュータと接続されてい
てひとつのサービスを作り上げていたのです。

「ＣＧＭってなに？」

ＷＥＢ2.0で流行った言葉でもうひとつ、「ＣＧＭ」というのがありました。
ひとりひとりのコンシューマーがメディアになるという概念です。
これもすでに日本では「魔法のiらんど」というホームページ作成サービスがあって何百万
人の個人が「自分」を発信していたのです。アメリカじゃあブロガーがタレント化してき
たなんていいますけど、日本では普通の高校生が魔法の iらんどのおかげで小説家になっ
ちゃてる。もうすでに同サイトから９０タイトルの小説が刊行されて 1 3 0 0万部も売れ
ちゃっているんですよ。日本的ＣＧＭはケータイによりクリエイターの発表の場としてす
でに成立していたのです。

ＰＣの世界がケータイにも、なんていいますけど、
ケータイ初期の事業者たちは一番革新的でしたよ。

このように、いつでもそばにあるケータイ、ある場所にいかないとつかえないＰＣ、それ
だけの違いで「あの人」へのアプローチの仕方はすごく変っているのです。

恋愛で言えば、家の電話にかけて待ち合わせの約束をとりつけるようなことが、ケータイ
によって必要なくなったように、「あの人」へ接近することが随分やりやすくなりまし
た。
その反面、旧式なやり方では「あの人」のハートをつかむことも難しくなりました。


