






Web広告の種類・配信⼿法の特徴、主な媒体、課⾦形式

ユーザーの検索⾏動は、何かを知りたい、買いたいという動機に
基づいています。

例えば、「ネイル ⼈気 ランキング」と検索しているユーザー
は、今⼈気のネイルはどんなデザインなのかを知りたいユーザー
（顕在層）であることが想定できます。

リスティング広告は、検索キーワードに対して出稿するため、
ユーザーが欲しい商品や知りたいサービスがある程度はっきりし
ており、商材の購買やサービスの申し込みにつながりやすい特徴
があります。





















アカウント開設サポート費用 ： 初期費用 50,000 円（初回のみ）

YouTube 動画広告：25,000円①

Adwords 検索広告：50,000円

Adwords バナー広告：50,000円

①
②

facebook 広告：35,000円

Youtube 動画広告：35,000円

①
②

おススメ

Adwords検索広告 ：25,000円②

【例】

【例】

【例】

【ライトプラン】50,000円コース/月 （広告料40,000円 手数料10,000円）

【ベーシックプラン】70,000円コース/月 （広告料56,000円 手数料14,000円）

【アドバンスプラン】100,000円コース/月 （広告料80,000円 手数料20,000円）



競合他社に狙われやすく、価格競争になりやすい「顕在顧客」とは違
い、「潜在顧客」はあくまで潜在的にニーズを秘めている顧客ですの
で、他社との競争になりにくいと言えます。また、コンサルタント的な
視点から提案を進めていくことがしやすいため、「価格」以上にサービ
ス力や提案力で勝負しやすいという側面があります。
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上の図の通り、「顕在顧客」はターゲット全体のほんの一部に過ぎませ
ん。また、ホームページなどから反響があった顧客でさえ、必ずしも
「顕在顧客」とは限らず、情報収集で資料請求をしている「潜在顧客」
である可能性もあります。営業成果を高めるためには、母数の多い「潜
在顧客」をフォローする仕組作りが必要です。

潜在顧客の方が圧倒的に多い

潜在顧客の方が利益率が高い

集客ポイント

従来のマーケティング
昔からの伝統的な集客方法のチラシ配布ですが、
商品や価格、無料見積もり等 どこも同じような内容。
さらに、紙面内にできるだけ多くの事を載せようとして
いる。
「今すぐ客」を狙うマーケティングはライバルが多く、
市場の見込み客全体の１％くらいしかないパイを奪い
合いすることになり、どんどん厳しい戦いになっていく
結果になります。

「今すぐ客」は購入する時、必ず何社かのサイトを
訪れたり、チラシを集めて比較します。

①競合が多い
②価格競争になる
③利益が低い
④短期集中
⑤経費がかかる

厳しい
戦い


