０、心得
　情宣＝情報宣伝活動です。基本的には印刷物関係が主な仕事となりますが、演奏会を宣伝してお客様を集める仕事は何でも情宣の仕事になりうる、ということになります。情宣は広告費・個人負担金・集客数といった数字で結果がでるという意味でとてもシビアな役職ですが、一方でそれだけやりがいのある仕事です。お客様がたくさん来てくだされば、本番皆のモチベーションも上がり、それだけ自分の音に責任も持てるようになるでしょう。情宣活動なくして演奏会の成功はありえません。積極的・計画的な活動で、たくさんのお客様を獲得できるように頑張ってください。
お客様を増やす目的は？

お客様に来ていただく目的が違う場合、その宣伝方法も大きく違ってきます。目的は大きく分けて次の2つが考えられます。

1. お客様を増やして収入を増やしたい！ 

2. とにかくたくさんのお客様に聴いていただきたい！ 

「1」の場合、宣伝の他に楽団の実力が大きく絡んできます。お客様にチケットを買っていただく前提なのですから、その見返りに感動を与えないといけません。

聴衆から見る「プロ」と「アマチュア」への期待には大きな相違があります。プロオーケストラのコンサートに行くのは、高いお金を払って前売り券を買い、大きな期待を持ちながら、楽しみたいから行くわけです。アマチュアは違います。知り合いが出ているとか、会場が近くて無料だから行ってみるか、とか明らかに期待しているものが違うのです。頑張っている姿を見るのが楽しいという考え方もあるでしょう。プロ野球を見ないで高校野球を見る人がいるのと似ていますね。

種類が違う期待の中で、アマチュアが「収入を増やしたい」という欲求を絡ませると非常に中途半端な状態になります。チケットを売りたいのだから無料で配る量は最小限にするだとか、席は指定席にするだとか、広報に制限がはいるのです。

広報が制限されると言うことはその他の要因でお客様を呼ぶ、つまり相当演奏が「上手」でなければならないということになります。アマチュアが収入を目的にすると、多かれ少なかれ広報の制限と技術的なしがらみにがんじがらめにされ、上手くいかないことが多いのです。


私達が目指す情宣の方針は明らかに「２」ですね。自分たちが行ってきた活動の集大成として演奏会を行う。自分たちが楽しく演奏会を行い、たくさんのお客様に吹奏楽の楽しさを知っていただくために情宣活動を行う。こうした底辺に来る概念はしっかり頭に入れて活動を行っていきましょう。
お客様の種類は？

広報を行う場合、ターゲットを決めておいたほうが良いでしょう。大きく分けてお客様の種類は3つに分けられます。 

1. 部員の知り合い

2. 新規お客様

3. リピータ
1.部員の知り合い（チケットノルマなどから）
実際、これが大部分のお客様です。50人の部員が20人ずつ呼んだとすれば1000人になるのですから、非常に重要です。対外的な広報に目を奪われがちですが、部の広報部としてはまずここに力を入れるべきでしょう。

部員がどのくらい配っているかを把握しておいたほうが良いです。例えば、演奏会の1ヶ月から2ヶ月くらい前にアンケートを取り、部員一人ひとりが何枚配ったから把握する。それを発表することによって、少なければ部員にも危機感が生まれることでしょう。

灯台下暗し。ここは落とせません。観客数の基盤になりますので、抜かりなく行ってください。
2.新規のお客様
広報の手腕が発揮されるポイントです。お客様が多く入る団体とそうでない団体との差の多くはここで決まります。多くのポイントがありますので詳しくは後述します。
3.リピータ
以前行われた演奏会を聴いて、再度来てくれるお客様のことです。これは演奏にかかっています。感動しないともう一度来ようとは思いません。腕を磨いて良い演奏をして下さい。


アマチュアにあってプロに無い点は、やはり熱意とか気合とか楽しむとかそういうところにあると考えています。普段は精一杯腕を磨いて、本番にそれまでの全てを賭け、楽しんで演奏すれば必ずお客様には伝わります。貴重な時間を使って来ていただいたお客様への感謝の気持ちとしても、自分たちのこれまでに行ってきた活動を本番でぶつけてあげましょう。
