
コンテンツ販売における主な集客方法

集客方法 説明 メリット デメリット

SNSマーケティング
Twitter、Facebook、InstagramなどのSNS

を活用して、コンテンツの効果や事例を共
有する。

・直接的なコミュニケーションが可能
・ターゲット層に応じた情報提供が可能

・ 低コストでの宣伝が可能

・継続的な投稿が必要
・ネガティブなフィードバックのリスク

コンテンツマーケティン

グ

ブログやYouTubeチャンネルを開設し、コ

ンテンツに関する情報を提供することで信
頼を築く。

・信頼性の向上

・SEO対策との相乗効果

・長期的な顧客獲得が見込める

・高品質なコンテンツの作成が必要
・短期的な成果が出にくい
・定期的な更新が求められる

SEO対策

コンテンツに関連するキーワードでの検索
結果に表示されるように、ウェブサイトの

SEOを最適化する。

・長期的なトラフィックの獲得が可能
・広告費が不要
・信頼性の向上

・短期的な成果が出にくい

・SEOのアルゴリズム対応が必要

・専門知識が求められる

口コミ・紹介
既存の顧客からの紹介や口コミを促進する
ためのキャンペーンや割引を提供する。

・高い信頼性
・新規顧客の獲得コストが低い
・長期的な顧客関係の構築が可能

・管理が難しい
・悪評が広がるリスク
・継続的なサービス品質の維持が必要

オンライン広告
Google広告やFacebook広告などのオンラ

イン広告を利用してターゲット層にアプ
ローチする。

・短期的な成果が期待できる
・ターゲット層にアプローチ可能
・効果の測定が容易

・広告費がかかる
・広告停止後の効果が減少
・適切なターゲティングが必要

無料体験セッション
コンテンツを無料または割引価格で提供
し、サービスの価値を実感させる。

・サービスを体感させることができる
・口コミの促進
・顧客のニーズを把握可能

・初期の収益が減少する可能性
・質の低い問い合わせが増える可能性
・継続利用を促進する施策が必要


