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多様性の時代に求められるSNSとWEB広告の運用
文＝野島崇範・プラスアルファ　By Nojima Takanori

Essential Web Advertising Strategies You Need          to Know for 2025

　ほぼ全てのパチンコ店でLINEは情報発信の手段として定
着しています。しかし、本当に集客装置として機能している店
舗は、ほぼ存在しません。

　なぜそう言い切るのか。それは集客したい日も通常営業日
も、毎日同じ時間に似たような内容を
1回だけ配信する作業になっているか
らです。これではお客様から見れば毎
日のLINE投稿が同じに映ります。パ
チンコ店側が「今日はお客様にご来店
して欲しい」と考えていても、その熱
量はお客様には伝わりません。

　かつてパチンコ店がイベント集客で
きた時代、重要な集客日には、メール
DM を1日に3回～ 5回配信していま
した。朝、昼、夕方、夜などの時間帯
に配信することで接触回数を増やし、
普段からお店にご来店いただいている
お客様へ「今日はいつもと違う」とい
う気付きを与えて、そのメールDMが
集客装置として機能していました。

　重要なのは、メールの内容だけで
はなく、配信回数そのものが常連客
に対するメッセージになっていたこと

です。店内販促も同様に、集客日には別積みの見せ方を変え
る、のぼりやイーゼルの数を大幅に増やすなど通常営業の定
石をあえて崩すことで、お客様の中に「発見」と「検証」のトリ
ガーを生み出していました。

　常連客は、パチンコ店が考えている以上にお店の変化を捉
えています。いつもと異なる変化を発見し、その変化に意味が
あるのかを自分なりに検証する。この発見と検証のトリガーを
引く仕掛けが、来店動機や遊技動機につながっていました。と
ころが現在のLINE運用では、前述した通り、集客したい日で
あっても配信回数が変わりません。

　もちろん、LINEの配信回数を増やせば配信費用も増えま
す。例えば、LINEの友だち登録者数が3,000名の場合、集
客したい土曜日や日曜日に1日3回配信すると48,000通増え
ます（通常、土曜日と日曜日の配信が1回の場合、24,000通。
しかし、これにさらに2回配信を追加すれば、3,000通×2回×
土日8回＝48,000通）。LINEの配信費用がとんでもない金額
となります。そのため、まず行うべきは通常営業日の配信対象
を整理することです。

パチンコ店のLINEを
「集客装置」に変える
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　弊社の集計しているデータでは、パチンコ店のLINEメッセ
ージの開封率は約50％です。仮にLINE友だちが3,000名い
たとしても、実際に日常的にメッセージを開封しているのは、お
よそ1,500名です。

　通常営業日は、この開封ユーザーを中心に配信します。配
信対象を3,000名から1,500名に絞れば、単純計算で配信費
用は半分になります。まず日常の配信コストを最適化し、そこ
で生まれた余力を、集客日に集中させるのです。まずは、メッ
セージインプレッションというオーディエンス設定を活用してく
ださい。
　集客したい日は、朝の来店を促す配信、昼からの動きをつく
る配信、夕方以降の来店を狙う配信など、お客様の生活時間
に合わせて接触回数を増やします。内容も毎回同じ画像を送
るのではなく、時間帯ごとに役割を分ける必要があります。さ
らに、より効果的なオーディエンス設定による配信設定もでき

ますが、紙面の文字数の関係で今回
は割愛させていただきます。

　LINEを集客装置に変える鍵は、毎
日均等に配信することではないです。
通常営業日は効率を重視し、集客日
は接触回数と情報量を増やすことが
ポイントです。お客様に今日はいつも
と違うと気付いてもらえなければ、集
客日が通常営業日の中に埋もれてし
まいます。毎日1回送ることを目的に
するのではなく、いつ、誰に、何回届
ければ来店につながるのかを設計しま
す。

　そこから、パチンコ店のLINEは集
客装置へ大きく変わり始めるはずで
す。


