13、チケットノルマ
　お客様の多くは部員が配って回るチケットによってきてくださいます。口コミはどんな情宣活動にも勝りますので、部員全員でしっかり呼びかけを行うようにしましょう。
　チケットノルマは一人当たり20～30枚あたりが妥当。定期演奏会ではチケットノルマに個人負担金も関わってくるので会計と事前に相談しておくとよい。20枚以上ほしいといってきた人には無料で渡す。定期演奏会では4年生に招待券がもらえることを伝え、希望者のみに渡すこと。

　定期演奏会では、建前上チケットを全部定額で売れば個人負担金分のお金を得ることができるという仕組みになっているが、「４、チケット」で述べたようにチケットを有料にするのは、そのチケットに価値を与えるためととらえた方が良い。（個人負担金を安くしたければ広告を取ってくることが一番である。）例えば同じ無料でチケットを配るとして、もともと無料のコンサートと有料のコンサートであれば、有料のコンサートの方が足を運んでいただけるお客様は多いことだろう。更に、お客様の心理としては少しでもお金を出したものであった方が行きたくなるであろうから、500円のチケットを、200円などに値下げして売ると良いと考えられる。但し、当日券分を超えてあまりに多く余っている状態も望ましくないので、直前で余っているようなら無料で配っても良い。結論としては、①全部のチケットを掃ける→②その上で、できるだけ売るようにする　という優先順位で行くと良い。
· アンケートより

昨年の演奏会のアンケートを集計したところ、効果的な情宣活動としては次のような結果が出ている。

口コミ＞ポスター＞案内状＞他の演奏会の折込チラシ＞情報掲載＞メディア
メディア関係では昨年は主にテレビ出演・ラジオ出演をした程度。情報掲載とは、雑誌や新聞に演奏会を取り上げて記事を掲載していただくこと。昨年は新聞による宣伝が成功したので続けると良い。
まず徹底させるべきは部員による口コミ（チケットノルマ）とポスターツアー。これに関しては情宣だけが頑張ってもどうしようもないので部員をうまく動かす事が大切（情宣はうまく部員の不満を解消してあげたりバックアップをしっかりしてあげたり、ミーティングでの呼びかけを行ったりということで、うまく部員を動かしてあげることが必要になる役職です。どれだけ人をうまく使えるか、ということも情宣活動で成果を挙げるためのキーポイントになるといえるでしょう。）単純計算すれば、部員が全員自分のチケットノルマをクリアすれば、情宣が何もしなくても軽く集客数1000人を達成できるのですから、この取り組みがどれだけ大切かはわかると思います。情宣が具体的に何もできないことだけに軽視しがちですが、呼びかけを徹底するなどの工夫で部員をしっかり動かせるようにしましょう。しかし、ただ配れ、と連呼するだけでは逆にやる気がなくなってしまうことも考えられるので、呼びかける内容もいろいろ工夫してみると良いかと思います。

· チケットの配布

チケット配付の中核は招待券です。以前来てくださったお客様へ送付し、もう一度聴きたいと思っていただければ来てくれます。実際当日券よりも招待券の方がはるかに集客力があるようです。

配付する際に、はがきにするか封筒にしてチケットを送付するかですが、コストの違いと「チケットの値段について」でお話した金券として扱えるかどうかの違いがあります。

コストについては切手代が30円違いますし、封筒はチケットやチラシを入れる労力も違います。その分、招待はがきは金券としての価値が認識しにくくなるというデメリットもあります。

解決法としては、招待はがきにもチケット代を書いたり、お客様の違いによって配付方法を変えるのもいいと思います。例えば学校の吹奏楽部等に送付する場合は、多くの生徒が来てくれることを見越してチケットにするだとか、学生ならばOBなどの身内に出す場合ははがきにするなど。郵送はコストがかかるので、できるだけ用途を限定して最大限に効果が出やすい区別を考えていければ良いと思います
