
まずは概論（全体を俯瞰すること）
売上を上げるために

アクセス数を増やすためには
集客媒体を増やす

ブログ

ＳＮＳ

YouTube

その他（Noteなど）

成約率を上げるには
オファーを見直す ＬＰの改善

コピーライティングの改善と考えがち

実はそうではなく

体験 英語教室の１ヶ月体験

個別相談 法律事務所の個別相談

セミナー Webセミナー

単価

アフィリエイト 他人の商品なので単価は変えられない

自分の商品

安く売る 薄利多売は大企業向け
１０万円稼ぐために

１０００円の商品を１００個、１万円の商品を１０個

安ければ売れるという時代ではない

個人が情報発信：情報の氾濫
理念・世界観のある情報を発信していく

共感・信頼する人から商品を買う

商品多寡

商品が良ければ売れる？
マーケティングの知識がないと売れない

商品が良いと理解してもらえるから売れる

リピート率
避けては通れない少子高齢化・人口減少

買い切り✖

リピーター戦略

定期購入制度（消耗品）

月額課金制度

オンラインサロン

ネットビジネスにおける

ビジネスモデル

行き着くところはメルマガ

リストマーケティング

リストを増やす→アクセス数を増やす

集客媒体の強化

闇雲に増やしても意味がない

一つひとつ積み重ねること 仕組化 自動化

マーケティングフロー ビジネスの流れを図式化したもの

ブログ⇒ＬＰ→メルマガ

ＳＮＳ→ＬＰ→メルマガ

YouTube→ＬＰ→メルマガ

ＳＮＳ（YouTube）→ブログ→ＬＰ→メルマガ

ＳＮＳ、YouTubeが台頭

やり方によってはメリットはある

即効性、拡散力

検索、悩みの共有化として使う

外すことのできないビジネスモデル

昔からの王道

ブログ⇒ＬＰ→メルマガ

なぜ、王道と言えるのか

お店と営業マンの関係

お店（＝ブログ）：資産としての価値
機能的価値：記事数、記事のカテゴリーが豊富、文章が分かり易い、動画が豊富とか

感情的価値：理念、価値観、コンセプト、世界観（見た目、デザイン）とか

営業マン（＝メルマガ）：営業としての機能

見込みの濃いリスト 少ないリストでも成約につながる


