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第1章: 商材選びの出発点

皆さんこんにちは、コンテンツラボの河野です。このカリキュラムでは「ノープランの人のための

商材選び」についてお話ししていきます。ビジネスをこれから始めようとしている方にとって、最

も大きな難関は「何を商材にするか」という点だと思います。これが物であっても、サービスで

あっても、何を売るのか、誰に売るのかという選択が非常に重要です。時にはビジネスモデルそ

のものの選択が必要になることもあります。この「何をするか」ということが、最大のハードルで

あり、ビジネスの進行を妨げるボトルネックとなるのです。

このカリキュラムは多くの人にとって非常に重要なものとなるでしょう。それゆえに、私も真剣

に、全力でお届けしたいと考えています。

一般的な商材選びの問題点

まず初めに、このカリキュラムは「逃げ道」がないことをお伝えしたいです。一般的な起業スクー

ルで学ぶ商材選びは、次のようなものです。「あなたの情熱は何ですか？」「あなたの強みは何

ですか？」「市場で求められているものは何でしょうか？」この3つを掛け合わせて、自分に合う

ものを見つけてください、というやり方です。ですが、この方法は、選択をあなたに委ねる部分

が大きいのです。

その結果、情熱とは何なのか、自分の強みは何なのかといったことに迷い続けたり、最終的に市

場で求められているものが何なのかさえ分からなくなり、決断ができなくなってしまうことがよ

くあります。そうなると、何を商材にするかを決められず、次のステップに進めなくなるのです。

このカリキュラムの特徴

今回のカリキュラムは、そういった「逃げ道」を排除しています。具体的には、どのような種類の

ビジネスがあるかを示し、それぞれに適した人を明確にします。「こういうタイプの人にはこれを

選ぶと良い」「この特徴のある人にはこれが向いている」といったように、具体的に例示してい

きます。そして、その商材やビジネスモデルのメリット・デメリット、性格や環境、資金の状況など

を考慮し、最も適した選択を導き出します。

これにより、一般的な商材選びと異なり、「自分はこれを試してみよう」と確信を持てる段階まで

話を進めます。

次の章では、具体的な商材選びの基準やアプローチについて詳しくお話しします。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの
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ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第2章:売れているものを売るという基
本原則
それでは、商材選びの出発点として、最も重要なポイント「売れているものを売れ」という基本原

則についてお話しします。これを守らなければ、どれだけ努力しても成果が出ないことが多いの

です。成果を優先するならば、「売れているものを売る」という方針が最も有効です。さらに正確

に言うと、「売れているものを売り続ける」ことです。

売れているもの vs. 売れそうなもの

この「売れているものを売る」という考え方と「売れそうなものを売る」というアプローチの間に

は、大きな違いがあります。売れているものを選ぶことと、売れそうなものを選ぶことの間には

深い溝があるのです。例えば、「売れそうなアイデアを探している」「売れそうなビジネスモデル

を考えている」といった発想に陥っているのであれば、まずその考え方を正してください。この

考え方がずれてしまうと、その後いくら努力しても問題を解決できず、成功への道が遠のいてし

まいます。

同じ努力でも結果に大きな違いが

同じ時間を費やし、同じ睡眠時間、労働時間、資金を使っても、結果は大きく異なることがあり

ます。ある人が「売れそうなもの」を選んで一日16時間情熱を注いだとしても、収益がわずか1

万円にとどまるかもしれません。一方で、「売れているもの」を選んで売った人が、1日5〜6時間

の作業、時には3〜4時間であっても、半年後や1年後に年商1000万円、2000万円、さらには

3000万円に達することもあるのです。

マーケットインとプロダクトアウト

「売れているものを売る」ことを専門用語で「マーケットイン」と呼びます。人々が実際に買ってい

る商品を選び、それに基づいてビジネスを進めるのです。一方で、「プロダクトアウト」という考

え方もあります。これは自分が思いついたアイデアや売れそうな商品を市場に持ち込むことで

す。新しいものを生み出すのは魅力的に見えますが、それにはリスクが伴い、成功する保証はあ

りません。

マーケットインの原則を守ることの重要性

この「マーケットイン」を守ることがいかに重要かを理解していただきたいと思います。この原則

を無視すると、このカリキュラムで紹介する成功のためのメソッドやテクニックは効果を発揮し
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ません。努力が報われるかどうかは、最初に「売れているものを選ぶ」という決断をするかにか

かっています。是非、この基本原則をしっかりと記憶にとどめてください。

次の章では、このマーケットインのアプローチを具体的にどう取り入れてビジネスを構築してい

くかをお話ししていきます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第3章: プロダクトアウトとその失敗例

今回は「プロダクトアウト」についてお話しします。これはよく失敗するビジネスの例として知ら

れています。まずは実際にあった事例から見ていきましょう。

香港でのダイエット商材の試み

ある方が香港で新しいビジネスを考えました。日本で人気のあるダイエット商材のサブスクリプ

ションが成功しているという話を聞き、そのモデルを香港に持ち込んだらどうかと考えたので

す。日本ではダイエットや健康に配慮した冷凍弁当のサブスクリプションが流行し、月額で提供

され、特にコロナ禍で需要が急増しました。この方は、日本で健康意識が高い人たちに受け入れ

られているのだから、香港でも成功するだろうと見込んだのです。しかし、香港の消費者はこの

種のサービスを利用しておらず、検索履歴などを見てもダイエット食品の宅配に特化したニーズ

が見られませんでした。結果として、このビジネスはうまくいかなかったのです。売れなかった

理由は、商品に魅力がなかったわけではありません。そもそも売れている市場ではなかったた

めです。

成功のタイムマシン経営と失敗

「タイムマシン経営」という言葉をご存知でしょうか？これは、アメリカで流行っているものは10

年後に日本で流行することがあるため、先んじて導入すると成功する可能性があるという考え

方です。実際にアメリカの成功例を基に日本で商材を展開し、成功した事例も多くあります。し

かし、スモールビジネスで始める場合、このアプローチにはリスクがあります。

たとえば、日本の学習教材をオーストラリアで販売した国際的な夫婦の例もあります。画期的な

英語学習教材を作成しましたが、日本にその形式の教材が普及していなかったため、消費者に

とって未知のものとなり、売れませんでした。ヨーロッパの国際コミュニケーションのトレーニン

グプログラムも同様に失敗しました。売れている市場がない場合、いくら良い商品でも結果を出

すことが難しいのです。

マネタイズの難しさ

「プロダクトアウト」は、製品を市場に持ち込む際に、その製品の魅力を理解してもらうためのプ

ロモーションが必要です。これには膨大な資金がかかるため、スモールビジネスでは資金が回ら

ず、短期的にマネタイズが難しくなります。自分がやりたいこととマネタイズのしやすさは、相反

することが多いです。マネタイズを優先するなら、マーケットインの考え方を守ることが重要で

す。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な
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成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第4章: マーケットインの本質とその実践

さて、次に「マーケットイン」について詳しくお話ししたいと思います。マーケットインとは、日本市

場でそもそも売れている商品を選び、それを売ることを指します。このアプローチの強力さにつ

いて、具体例を交えて解説していきます。

実例で見るマーケットイン

例えば、日本国内には多くの成功例があります。生還剤、イタリア語のオンラインレッスン、日本

食のクッキングレッスンなどはその一例です。また、一般的な英語教材、フランス語教材、韓国語

教材なども非常に人気があります。これらの商品は、日本市場で何億、何千億円規模のマーケッ

トを形成しています。同様の商品を売る企業がたくさん存在し、それを購入する顧客も非常に多

いのです。

こういった商材を選び、販売することは「マーケットイン」の典型です。このアプローチを採用す

れば、市場に適した商品を提供することになり、結果的に非常に売れやすくなるのです。

なぜマーケットインの原則を守るべきなのか

この「マーケットイン」の原則を守らないと、私がこれまでお話ししてきた商材選びの成功メソッ

ドやコツは意味を失ってしまいます。また、今後のカリキュラムで学ぶビジネスを拡大するため

のテクニックや手法、考え方も適用できなくなります。

そのため、「自分は一生懸命やっているのに、なぜ儲からないのだろう」「もしかしたら自分がダ

メなのかもしれない」「他の人たちは嘘を言っているのではないか」といった疑問を抱いてしま

う原因になりかねません。だからこそ、この原則を何度も繰り返し、理解していただきたいと思

います。この基本を忘れてしまうと、学んだ手法をいくら駆使しても成果は上がらないのです。

最後に

このマーケットインの考え方をしっかり理解して次に進むことで、ビジネスの成功確率を大きく

上げることができます。次の章では、マーケットインのアプローチをどのように実践し、具体的に

ビジネスに取り入れていくかについてお話ししていきます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。
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第5章: 日本人を相手にするビジネスの利点

と海外市場の現実

この章では、日本人をターゲットにしたビジネスの利点と、海外市場での難しさについて具体的

に解説します。海外に住む多くの人が、日本の製品やサービスを海外に向けて売ろうと考えます

が、実際のところ、そのハードルは低くありません。河野氏がこれまでの経験をもとに、日本市場

と海外市場の比較を行います。

日本人向けビジネスの利点

日本人を相手にするビジネスは、文化的背景や国民性を理解している点で優位性があります。

日本国内で売れているものを売るというマーケットインの観点で言えば、日本人向けの方が選

択肢が広く、アプローチもシンプルです。特に、マーケティングのロジックは、日本国内では直感

的に理解できることが多く、スムーズに進められることが多いです。

海外市場の現実と課題

一方、海外市場で日本のものを売るというアイデアは魅力的ですが、実際には難しい面が多くあ

ります。例えば、アニメや漫画関連の商品は世界的に人気が高いものの、著作権や販売権の制

約が厳しく、小規模ビジネスでは対応できないことが多いです。また、電化製品の販売はコスト

が高く、日本で安く仕入れられるルートがない限り、利益を上げるのは困難です。

成功している例: 日本のお菓子のサブスクリプション

近年成功している例として、日本のお菓子を詰め合わせて海外に定期配送するサービスがあり

ます。特に、キティちゃんデザインのポッキーや季節限定のキットカットなどが人気です。ただし、

こうしたビジネスは一定の規模が必要で、スモールビジネスにはコスト面で難しいことが多いで

す。

スモールビジネスで可能な分野

スモールビジネスで現実的に取り組める分野としては、日本語レッスンや教材の販売、また日本

製品を海外の企業に直接営業するBtobのスタイルなどがあります。これらのビジネスは、規模

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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を抑えつつも安定した収益を見込むことができます。また、日本への観光ガイドサービスも魅力

的なアイデアですが、旅行業の許可が必要になるため注意が必要です。

為替の影響と市場の選択

円高や円安といった為替の変動は、海外市場に向けたビジネスに影響を与えます。円安時は日

本の製品が競争力を持ちやすいですが、為替のリスクを考慮に入れる必要があります。このよう

な市場の状況を理解し、慎重にアプローチすることが求められます。

まとめ

日本のものを海外に売ることは魅力的ですが、マーケットインの視点で見た場合、スモールビジ

ネスにとってはハードルが高いことが多いです。一方、日本人を対象にしたビジネスは、文化的

な理解がある分、アプローチしやすく、選択肢も広がります。これらの要因を踏まえて、戦略を立

てることが重要です。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html


海外在住者の為の起業アイデア選定法　株式会社コンテンツラボ

第6章: 海外販売で成功するビジネス3選

今回は「どうしても海外販売をしたい方」のために、成功するビジネスモデルを3つご紹介しま

す。結論から言えば、「日本食」と「日本語」を中心に考えるのが良いです。これにはいくつかの理

由がありますので、詳しく説明していきます。

日本食と日本語にフォーカスする理由

まず、日本食や日本語関連の商材が成功しやすいことは、これまでの成功事例からも明らかで

す。具体的には、Googleなどの検索エンジンで「Japan」や「Japanese」といったキーワード

で検索された際に、続く関連ワードが「食事」や「言葉」であるケースが非常に多いのです。これ

に対して、日本の文化全般を扱う商材は思ったほど検索されていません。観光系は例外で、有

名な観光スポットに関する検索は多いものの、「日本」という言葉に続く検索は、食事や日本語

に関するものがほとんどです。

こうした検索トレンドと、実際にスモールビジネスで成功した事例から見ても、短期間で成果を

出すためには日本食や日本語のレッスン・教材などが効果的です。たとえば、日本語教材は初級

者向けのものから資格取得を目指すものまで多様です。また、日本食に関するビジネスでは、

クッキングレッスンやクッキングスクール、クッキング教材なども人気があります。

実績から見る海外販売の成功例

私がサポートした事例でも、日本語のレッスンや日本食のクッキングスクールは比較的短期間で

成果を上げていることが多いです。これらの商材は、海外の日本文化に興味を持つ人々に受け

入れられやすく、ビジネスとしても成り立ちやすい傾向があります。

海外販売の難易度と注意点

もう一つの選択肢として、日本の商品を海外向けのAmazonやeBayなどのモールで販売する

方法があります。日本国内で仕入れた商品を一つ一つ出品し、売れては仕入れを繰り返すスタイ

ルです。ただし、これには法律や規制、権利関係などの制約がつきものです。さらに、海外在住

であるため、頻繁に日本国内で仕入れを行うことが難しいことがあるでしょう。そのため、これ

は一部の方には適さない方法と言えます。

また、日本国内で商品を見つけるためには、車で各地を巡って「宝探し」のように店舗を探し回

る必要があることもあります。この手間がかかるため、今回のカリキュラムでは、この方法は推

奨する選択肢から外しています。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な
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成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第7章: ビジネスマトリックスの理解と活用

この章では、ビジネスを選択する際に役立つ「ビジネスマトリックス」について詳しくお話ししま

す。皆さんが「どんなビジネスをしようかな」と考えた時に、ランダムに「これがいいかな」「あれ

がいいかな」と選ぶと、思考が固まり、選択に時間がかかることがあります。選択肢が広すぎる

と混乱し、結局決められないこともあるでしょう。そこで、ビジネスモデルを体系的に整理し、メ

リット・デメリットを考えながら選択することで、効率的に最適なビジネスを選べるようになりま

す。

ビジネスマトリックスの基本構造

ビジネスマトリックスは、ビジネスをいくつかの主要なカテゴリに分類するものです。基本的に

「物販」「サービス」「オンラインコンテンツ」の3つに大きく分けられます。

● 物販: 単品販売や多品目販売。例としては、特定の化粧水やシャンプー、ワキ汗対策ク

リーム、脱毛機器、空気清浄機などが挙げられます。多品目の物販としては、ファッショ

ンアイテムやインテリア雑貨を扱うネットショップが一般的です。

● サービス: カスタム制作（ウェブデザイン、建築3Dモデリングなど）、通訳・代行サービ

ス、レッスン（語学、スポーツ、音楽など）、コーチング・コンサルティング。

● オンラインコンテンツ: 英語教材、司法試験対策講座、韓国語教材、ヨガやカメラ講座な

ど。特にコロナ禍以降、この分野は独立したビジネスとして大きく成長しました。

カテゴリ 商品 仕入方法 販売頻度

物販

単品

仕入れ

単発

リピート

サブスクリプション

自社製造

OEM

多品目

仕入れ

自社製造
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ハンドメイド

サービス

制作受託

自分で作業

外注

マッチング

代行・通訳・コーディネート

自分で作業

外注

マッチング

レッスン

自分が先生

外注

マッチング

コーチ/コンサル

自分で作業

外注

マッチング

オンラインコンテ

ンツ

講師養成

自作

外注
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スキル/資格取得

自作

外注

メディア運営

インフルエンサー 自作

ブログメディア

自作

外注

各ビジネスカテゴリの詳細

物販の中では、単品で高額な商品を売るパターンもあれば、複数の商品を扱うネットショップも

あります。これに対して、サービスは提供の仕方が多様です。例えば、ウェブデザインを自身で行

うか、他のデザイナーに外注することもできます。これにより、自分が持っていないスキルを補

い、ビジネスを広げることが可能です。

オンラインコンテンツでは、自分で教材を作るか、外部に委託して作成してもらうことも可能で

す。コーチングやレッスンも、自分で提供するか外部の専門家に任せるかで選択肢が広がりま

す。

インフルエンサーとメディアのビジネス

最近注目されているビジネスモデルとして「インフルエンサー」と「メディア」があります。インフ

ルエンサーは、自分自身をブランディングし、YouTubeやInstagram、TikTokで人気を集め

ることを指します。これは顔出しが必要というわけではなく、アバターやキャラクターを使うなど

多様な手法が存在します。人気が出れば広告収入や案件が増え、サービスや物販の販売も有利

になります。

一方、メディア事業はブログメディアが典型です。特定の分野に関する記事を継続的に投稿し、

アクセス数を増やすことで広告収入を得ることができます。SEOの知識が必要ですが、うまくい

けば非常に有益なビジネスになります。
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自分の強みを活かす選択肢

このマトリックスを見ることで、自分がどのビジネスを選べるのか、またどの選択肢が最適かが

見えてきます。スキルが不足している部分は外注で補えるため、自分の得意分野にとらわれず

に幅広くビジネスを検討できるようになります。

次の章では、具体的なビジネスの選び方や、選択する際の注意点についてお話しします。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第8章: キーワードアプローチ〜売れる商材

の選び方〜

商材選びにおいて、重要な要素の一つが「売れる商材」を見つけることです。この章では、そのた

めに有効な方法として「キーワードアプローチ」について説明します。

商材選びの基本

商材選びを進めるにあたって、まず確認していただきたいのは「売れているものを売る」という

基本的な考え方です。これは第2章でも触れましたが、再度強調します。どれだけ自分が興味を

持っているか、どれだけ情熱を注げるかということも重要ですが、その前に、商品が市場で売れ

ているものであることが不可欠です。

キーワードアプローチの実践方法

商材を探す際、まず試していただきたいのがGoogleサジェッションを使ったキーワードアプ

ローチです。Google検索で特定の商材名やキーワードを入力すると、検索候補として関連する

語句が自動的に表示されます。これが「Googleサジェッション」です。多くの人がそのキーワー

ドを検索している場合、それに関連する語句が表示されるため、その商材に対する需要がある

かどうかを確認できます。

具体例: アートメイク学校

例えば、「アートメイク学校」というキーワードを検索したとします。関連するキーワードとして

「アートメイクスクール費用」や「アートメイク看護師」などが表示される場合、その商材が市場で

求められていることが分かります。特に、「費用」というワードが関連付けられているのは、実際

にお金を払おうとしている人が多いことを示しています。

一方で、「国際コミュニケーション学部」のようなキーワードは、大学の学部として認識されてい

ることが多く、一般的なスクールやビジネスに結びつきにくいというケースもあります。

キーワードプランナーを使った裏付け

さらにGoogle広告の「キーワードプランナー」を利用すると、検索ボリュームを確認できます。

このツールを使うことで、毎月の検索回数や需要の大きさを裏付けることができます。例えば、

1万8000件以上の検索ボリュームがある商品は、市場に十分な需要があると判断できます。
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高額な商品であれば、検索ボリュームが少なくても収益化が見込めるケースもあります。たとえ

ば、アートメイク学校やインテリアデザインスクールのように、単価が高いものは比較的少ない検

索ボリュームでも採算が取れる場合があります。

「売れる商材」を見つけるためには、キーワードに基づいた需要確認が欠かせません。需要がな

いものを選ぶと、どれだけ努力しても収益化は難しいです。商材を選ぶ際は、サジェッションや

キーワードプランナーでの確認を習慣化し、売れていることを確かめてください。

次の章では、具体的なビジネスモデルの選択において注意すべき点や、選ぶ際の戦略について

お話しします。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第9章: Go？Do？Know？Buy？

この章では、商材選びを成功させるためのキーワード戦略についてお話しします。特に、

Googleの検索データを活用して、商材の需要を見極める方法を中心に解説していきます。

Googleの検索意図の分類

Googleは、検索ユーザーがキーワードを入力する際の目的を認識し、4つのカテゴリに分類し

ています。これらは以下の通りです：

1. Go（行動）：どこかに行きたい時の検索。
2. Do（行動）：何かをしたい時の検索。
3. Know（知識）：情報を知りたい時の検索。
4. Buy（購入）：何かを購入したい時の検索。

私たちが注目すべきは、「Buy」と「Do」のキーワードです。これらのキーワードは顧客の購買意

欲や行動意欲を反映しており、ビジネスチャンスを掴む上で非常に重要です。逆に、「Know」の

キーワードは情報収集を目的としているため、商材の売上にはつながりにくいです。

実践的なキーワード分析

たとえば、「脇汗」というキーワードをGoogleのキーワードプランナーで入力すると、関連する

検索候補が表示されます。これらを分析する際に、「脇汗治療」や「脇汗塗り薬」といったキー

ワードは「Do」や「Buy」に該当し、売れる商品やサービスにつながる可能性が高いです。一方、

「脇汗の原因」や「脇汗がひどい」といったキーワードは「Know」に分類され、情報収集が目的な

ので収益化にはつながりにくいと言えます。

具体的なキーワードの分析例

「脇汗治療」は「Do」に分類されるキーワードで、顧客が何か行動を起こしたい、またはお金を払

う意欲があることを示しています。さらに、「脇汗塗り薬」は「Buy」に分類されるため、購買意欲

が高いユーザーにアプローチできます。これらのキーワードに関連した商材を選ぶことで、売上

の向上が期待できます。
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逆に、「脇汗の原因」や「脇汗が多い」というキーワードは「Know」に分類されるため、情報提供

に留まることが多く、売上にはつながりにくいです。ビジネスの成功を目指すためには、「Buy」

や「Do」のキーワードがどれだけあるかを確認し、それを基に商材を選ぶことが重要です。

商材選びの最終確認

いくらキーワード候補が多くても、「Buy」や「Do」に該当するキーワードが含まれていなけれ

ば、収益化は難しいでしょう。逆に、高額商品であれば、検索ボリュームが少なくても利益が見込

める場合もあります。商材選びの際には、こうしたキーワード分析を活用して需要を見極め、成

功につなげることが求められます。

この章では、キーワード戦略を通じて商材選びのポイントを説明しました。次の章では、この分

析結果を具体的なビジネスモデルに落とし込む方法について詳しくお話しします。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第10章: 実績調査による売れる商材の見つ

け方

今回は「実績調査」によって売れる商材を見つける方法を詳しく解説します。商材選びにおいて

は、単なるアイデアだけでなく、実際の販売データをもとに判断することが重要です。ここでは、

Amazonや楽天、クラウドファンディングサイトを活用してどのように商材を見つけるか、その

具体的方法を紹介します。

Amazonのレビューで商材を評価する

まず、Amazonを利用して商材の実績を確認する方法です。Amazonで売りたい商品やカテゴ

リーを検索し、レビューが多い商品をチェックします。レビューが多い商品は、実際に売れている

ことを示しています。例えば、「鯛茶漬け」を検索すると、レビューが数百件入っている商品は売

れていることが確認できます。Amazonでは、レビューの多さが販売実績の裏付けになるた

め、レビュー数を基に商材を評価するのが有効です。

具体的な調査例

「鯛茶漬け」の場合、Amazonでこのキーワードを検索し、レビュー順に並び替えることで人気

商品を特定できます。レビューがあるということは、売れていることを示しており、購入者が満

足してレビューを書いたという証拠です。逆に、レビューがほとんどない商品は、販売実績が乏

しい可能性が高いです。

楽天で売れ筋商品を見つける

次に、楽天市場でも同様の調査を行うことができます。楽天には売れ筋ランキングがあり、商品

をレビュー数で並び替えることが可能です。これにより、レビュー数が多い商品をチェックして

人気商材を見つけられます。たとえば、「鯛茶漬け」を楽天で検索し、レビュー件数順に並べるこ

とで、実績のある商品を確認できます。

クラウドファンディングでの調査

クラウドファンディングサイトも商材の実績を調べる良い手段です。新しいアイデアの商品やニッ

チな製品の人気度を測るのに役立ちます。例えば、ペット用品を売りたいと考えた場合、クラウ

ドファンディングで「ドッグマット」などを検索し、どのプロジェクトが資金を多く集めているかを

見ます。成功しているプロジェクトは市場での需要があると判断できます。

具体例: クラウドファンディングの調査
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あるペット用の冷却マットがクラウドファンディングで多くの支援を集めている場合、それは売

れる商材として検討する価値があります。逆に、支援が少ないプロジェクトは市場の関心が低い

と見なされます。

その他の実績調査方法

アフィリエイトサイトを活用する方法もあります。たとえば、日本最大のアフィリエイトプログラム

「A8.net」では、どの商品が人気があるかをランキングで確認できます。特に、化粧品や健康商

品などのカテゴリで売れ筋商品を調査し、実績のある商材を見極めることができます。

実績アプローチのまとめ

商材選びには、実績を基にした調査が欠かせません。Amazonや楽天のレビュー、クラウドファ

ンディングの結果、アフィリエイトプログラムの人気商品ランキングを活用することで、確実な判

断材料を得ることができます。

次の章では、実績調査から得た情報を基に、どのようにして商材を選び、販売戦略を立てるか

についてお話しします。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第11章: 売れる商材を見つけるためのユー

ザー調査法

この章では、「売れる商材を見つける方法」として、ユーザー調査の実践的なアプローチについ

て解説します。売れる商品やサービスを見つけるためには、ユーザーが何を求めているか、どの

ような問題を抱えているかを理解することが重要です。河野氏は、Q&Aサイトを活用した調査

方法を具体例とともに紹介します。

ユーザー調査の基本: Q&Aサイトを活用する

ユーザー調査の手始めとして、Q&Aサイトを活用する方法があります。特に、「教えて!goo」や「

Yahoo!知恵袋」などを使うことで、ユーザーがどのような疑問やニーズを抱えているかを調べ

ることができます。これにより、どの分野に需要があるかを把握できます。自分のビジネスの

フォロワーや知人を利用して調査することもできますが、Q&Aサイトを使うことで広範囲にわ

たる情報を得られます。

調査の例: インテリアデザイン業務

たとえば、インテリアデザインの代行サービスを始めたいと考えた場合、「インテリアデザイン依

頼」というキーワードでQ&Aサイトを調べます。こうした検索により、関連する質問や回答が多

数出てきます。しかし、注意すべき点は、広告部分は除外して実際のユーザー投稿を中心に見る

ことです。

調査を進める中で、「インテリアコーディネーターは必要か？」といった質問が見つかることもあ

ります。これを見て、ユーザーがインテリアデザインにどれだけ興味を持っているか、あるいは実

際に必要としているかを確認します。しかし、もし投稿数が少なく、さらに回答が「不要」とされ

ている場合、その分野は需要が低いと判断できます。

売れるものの特徴と判断

売れる商品やサービスであれば、ユーザーからの問い合わせや需要に関する質問が頻繁に見ら

れ、「どうすればいいのか」「どのように利用するか」など、具体的な疑問が多く投稿されます。一

方、調査をしても関連質問がほとんど見つからなかったり、回答が需要を示していない場合は、

その分野は売れる見込みが低いと考えられます。

需要の見極め方
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Q&Aサイトでの調査で見えてくる需要の見極め方は、単に投稿数が多いかどうかだけではあり

ません。投稿内容が具体的かつ積極的なものであることも重要です。河野氏は、ユーザーの意見

を広く見る中で、売れているかどうかを判断する基準を持つことの重要性を強調しています。

実際に、「インテリアデザイン依頼」に関する質問が少ない場合、売れ筋の商材とは言えないと考

えられます。

まとめ

売れる商材を見つけるためには、マーケットインの視点でユーザーのニーズを理解することが必

要です。Q&Aサイトを活用して、どのような商品やサービスが求められているかを調べること

で、ビジネスアイデアの精度を高めることができます。必要な情報が少なく、需要がないと判断

された場合、その分野への投資は再考するべきでしょう。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第12章: 目の前のお金の流れから商材を見

つける

この章では、「目の前のお金の流れを知る」という視点から、売れる商材を見つける方法につい

てお話しします。これまでに、キーワード分析や実績調査を用いた商材選びを解説しましたが、

今回はもっと身近な視点で商材を見つける方法を紹介します。これは、あなた自身の生活や周

囲の状況を観察することで、ビジネスのヒントを得るというものです。

実生活からビジネスのヒントを得る

たとえば、あなたが日本の自宅をリフォームしようとしたとします。リフォーム業者を呼んで話を

進めていくうちに、彼らは大工や内装業者を外注しているだけで、仲介で数百万円を取ってい

ることに気づくかもしれません。このような経験から、「リフォーム業というビジネスは自分でも

できるのでは？」と考えることができます。

また、自宅の外壁塗装を頼んだときに、すべてが丸投げで行われていると知った場合も同様で

す。このようなケースで、「インターネットを活用して業者を手配するビジネスができるので

は？」と考えることができるのです。

実際のビジネス事例

海外で日本人が不動産見学を頻繁に行い、物件を購入している状況を知っている場合もありま

す。こうしたビジネスが、特に高度な専門知識を持たなくても利益を上げていると気づいたとき

に、「自分も不動産仲介のビジネスを始められるかもしれない」と思うのです。

また、フォークリフトの部品を現地企業に販売して成功しているケースもあります。こうしたビジ

ネスモデルは、日本国内で中古品を仕入れて販売することでも成り立ちます。自分の周囲で観

察し、どのようなお金のやり取りが行われているかを見つけることで、ビジネスのアイデアが浮

かび上がってくるのです。

家庭や職場からの着想

身近なパートナーや家族がどんな商品やサービスにお金を払っているか、または受け取ってい

るかを観察してみてください。自分の職場で、会社がどのように収益を上げ、何に支出している

かも重要な情報源です。これらの情報を整理し、ビジネスに転用できるものがあるか考えてみ

てください。

たとえば、誹謗中傷の投稿を削除するサービスは、ある企業が毎月60万円から100万円を

払って外注していることを知った人が、自分でそのビジネスを始めて成功した事例もあります。
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このように、自分の周囲で見つけたお金のやり取りを参考にすることで、立ち上がりの早いビジ

ネスを始めることが可能です。

この章では、目の前のお金の流れを観察し、売れる商材を見つける方法を紹介しました。次の章

では、具体的な商材の選び方をさらに深掘りしていきます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第13章: ライバルが多い方が良い理由

この章では、「ライバルが多い方が良い」というビジネスにおいての重要な考え方についてお話

しします。商材選びを進める中で、売れている商品は他の人も多く売っているため、ライバルが

多いことに不安を感じることがあるでしょう。しかし、この見方には大切なポイントがあります。

ライバルが多い理由とその意義

「売れているものは他の人も売っている」というのは自然なことです。例えば、Amazonや楽天

で売れている商品を見ると、確かにライバルはたくさん存在しています。このような状況では、

「ライバルが多いから売れないのではないか？」という疑問が生じるかもしれません。しかし、ビ

ジネスの本質を理解すると、ライバルがいることは必ずしも不利ではないのです。

人が欲しいものを売るための条件

商売において基本的な真実は、「人が欲しいと思っているものしか売れない」ということです。

売れているものには需要があるからこそ、多くの人が販売しているのです。この需要に応えるた

めに時間とお金をかけてマーケットに参入し、商品を提供するのは自然な流れです。

例えば、新規のマーケットに進出し、ライバルがいない状況で成功する企業は「ユニコーン」と呼

ばれますが、これらの企業は膨大な時間とコストをかけて市場を開拓しています。誰も売ってい

ない商品を見つけて成功するのは非常にまれで、再現性のない奇跡的なケースです。私たちが

求めるのは、再現可能なビジネスモデルです。

マネタイズのための現実的な視点

仮にライバルが1000人いたとしても、売上の規模感に応じて十分な利益を得られることがあ

ります。例えば、1億円の市場で1000人の競合がいても、自分の取り分が1/1000であれば、

十分な収益を見込めることがあります。ライバルがいることで、市場全体が活性化していること

も多いのです。

次の章では、具体的にどうすればライバルが多い市場でも競争力を持てるのか、戦略的な方法

についてお話しします。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの
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ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第14章: TTPとは何か？ー 徹底的にパクれ

の真意

この章では、ビジネス成功のための有名な考え方「TTP」についてお話しします。この言葉は「徹

底的にパクれ」という意味で、ビジネスにおいて非常に有効な戦略です。誤解を避けるために、

ここではTTPの真意と実践方法を詳しく説明していきます。

TTPの概要とその意味

「TTP」という言葉は、私が作ったものではなく、すでに広く使われている言葉です。「徹底的に

パクれ」とは言いますが、これは半ばブラックジョークとして理解される部分もあります。しか

し、スモールビジネスを始める際に、この考え方をしっかり守ることが重要です。売れているも

のを売るというアプローチは、実際には「TTP」を実践していることに等しいのです。

TTPとオリジナリティのバランス

「パクる」という言葉にネガティブなイメージを持つ方もいるかもしれませんが、ここで言うTTP

は単なる模倣ではありません。具体的には、売れている商材のコンセプト、価格帯、サービスライ

ンナップ、機能を参考にすることを意味します。すべてを完全に模倣するのではなく、他の人が

成功している要素を取り入れつつ、オリジナリティを加えることが大切です。

例えば、パッケージやデザインは自分独自のものに変え、コンセプトに小さなアレンジを加える

ことで、商品やサービスに差別化を図ります。このようにして、売れている要素を踏襲しながら

も、自分らしいアプローチを見つけることが可能です。

実際の例で見るTTPの応用

たとえば、誰かがオンラインで日本語資格取得のためのスクールを運営していたとします。その

スクールが成功しているとすれば、あなたが同じようなスクールを立ち上げることはTTPに該

当します。ただし、そのスクールの教材内容やテキストをそのままコピーするのは法的にも倫理

的にも問題があります。著作権を守りつつ、自分の内容を作成することでTTPを実践できます。

TTPの重要性

ビジネスの世界では、売れているものをそのまま採用することに抵抗を感じる方がいます。しか

し、TTPの考え方を理解し、実行することで、売れている商品やサービスを新たな角度からアプ

ローチでき、競争力を高めることができます。
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この章では、TTPの真意と、その実践方法について解説しました。次の章では、TTPを実際にど

うやってビジネスに組み込むか、さらに詳しく見ていきます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第15章: 複数商品EC〜コモディティ商材〜

この章では、大規模なECサイトを運営し、一般消費財を扱う際に成功するための具体的な戦略

についてお話しします。複数の商品を扱うECサイトの中でも、特に一般消費財の運営に焦点を

当て、具体例を挙げながら解説します。

ケーススタディによるビジネスモデルの分析

まず、ビジネスモデルを具体例を基にして分析していきましょう。例えば、香港に拠点を置くあ

る事業者は、日本市場向けに医療用スクラブ（医療従事者が着る服）を販売しています。この商

品は、病院などで使用されるもので、医療業界での需要が高いです。

一方で、フランスの事業者が運営するフランス製コスメのネットショップも紹介します。こちら

は、複数のブランドを扱い、さまざまな商品を一括して販売するECサイトです。また、私自身が

運営するオーダースーツの販売サイトも例に挙げて説明します。オーダースーツはオンラインで

注文を受けて製作し、届けるまでを行うビジネスモデルで、店舗を持たずに展開しています。

EC運営の成功条件

こういったEC運営を行う際の絶対的な条件は、「商品数を確保すること」です。少ない商品数で

ECを始めても、なかなか成功しないのが現実です。最低でも数百点、理想的には数千点の商品

を取り揃えることで、顧客に選択の楽しさを提供し、購入率を上げることが可能になります。顧

客が選択肢を持てることで、購入へのコンバージョンが促進されます。

また、各商品の価格設定も重要です。送料を含めて、その国の市場価格に合わせることが求め

られます。商品を安く仕入れることができなければ、価格競争で不利になり、利益が出ない可能

性があります。

ECビジネスで高いハードルを超えるための戦略

EC運営には多くのハードルがあるものの、それを超えるためには資金力や提携関係が必要で

す。例えば、商品の写真を用意するために、多くのサンプルを購入し、自前で撮影するか、仕入

れ先から写真を借りられる協力関係を築く必要があります。

商品を数多くそろえることができれば、売り上げを安定させ、ビジネスの長期的な成長が期待

できます。たとえば、最初は「脇汗用の商品」が売れていたが、その売上が減少したとしても、他

の商品が成長すれば、売上全体が維持されます。このように、複数の商品を持つことでリスクを

分散できる点が、複数商品を扱うECの強みです。
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複数商品ECのメリットとデメリット

このようなECサイト運営は、商品点数を増やすことで新たな市場にアプローチでき、売上を伸

ばせるメリットがあります。一方で、資金力がない場合や写真・商品をそろえる手段がない場合

は、最初のハードルが非常に高くなるのも事実です。

次の章では、大規模なECサイト運営におけるさらなる戦略や、具体的なマーケティング手法に

ついてお話しします。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第16章: 複数商品EC〜コレクター商材〜

この章では、コレクター商材の特性と、そのビジネス戦略について詳しくお話しします。希少性を

持つ商品を扱うことは、一般的な商品とは異なる挑戦とメリットがあります。具体的な事例を交

えながら、コレクター商品を扱うネットショップの戦略を解説します。

コレクター商材とは

コレクター商材とは、限定的で希少な商品を指します。例えば、アンティーク銀器や限定数のト

レーディングカードなど、特定の価値を持つ商品が該当します。これらの商品は、使用目的では

なく、主に収集することに価値があるため、商品の単価が高く設定されることが多いです。

イギリスのアンティーク銀器を取り扱うあるネットショップは、複数の商品を扱ってはいますが、

その多くは各商品が一品もので、プレミアムな価格が付けられています。コレクター商品は「希

少性」が大きなポイントであり、その特性が利益率の高さにつながります。

商品点数と運営の違い

一般的な多品目のネットショップとは異なり、コレクター商材のショップでは大量の商品を揃え

る必要はありません。むしろ、希少な商品を数点提供するだけでもビジネスを成り立たせること

ができます。例えば、月に30個ほどの新商品を登録できるペースでも、十分に収益を上げられ

ることがあります。

目利きとルートの重要性

コレクター商材を扱うためには、以下の2つのスキルが求められます：

1. 目利き能力：市場で何が価値があるのかを見抜く力。
2. 仕入れルート：希少な商品を手に入れるためのネットワーク。

たとえば、アンティーク銀器を販売するためには、その分野の知識と供給元とのコネクションが

不可欠です。これらの条件を満たさなければ、コレクター商材のビジネスに参入するのは難しい

でしょう。

コレクター商材のメリットとデメリット
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コレクター商材を扱うメリットは、単価が高いため、少ない販売数でも利益が得られる点です。

また、参入障壁が高いため、競合が少なくなりがちです。ただし、これには目利き能力や信頼で

きる仕入れルートが必要なため、参入には高いハードルがあります。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第17章: 複数商品EC〜ハンドメイド

商品〜

この章では、ハンドメイド商品の販売を成功させるための条件と、ビジネス戦略についてお話し

します。ハンドメイド商品の魅力は、独自性と手作りの温かみです。しかし、それをビジネスとし

て成り立たせるには、いくつかの重要なポイントがあります。

ハンドメイド商品の特性とビジネス上の魅力

ハンドメイド商品は、他の商材とは異なり、唯一無二の価値を提供します。例えば、私のクライア

ントであるあるネットショップでは、天然石を使用したマクラメアクセサリーを販売しています。

すべて手作りで、同じものが2つとないため、プレミアム感が高く、コレクターの心をつかむこと

ができます。

ハンドメイド商品の成功条件

ハンドメイド商品の販売をビジネスとして成功させるためには、次の条件を満たす必要がありま

す：

1. 十分な商品数の確保：選択肢が豊富でないと、顧客の購買意欲を維持するのが難しいで
す。月に1個や5個の生産ではビジネスとして成立しにくいので、最低でも数十点の品ぞ

ろえが必要です。

2. 量産体制の構築：自分一人で作るのではなく、外注や委託販売を活用して商品数を確保
することも選択肢に入ります。職人やクラフト愛好家に製作を依頼することで、商品ライ

ンナップを広げることができます。

高価格帯商品の選定

ハンドメイド商品で利益を出すためには、価格設定が非常に重要です。たとえば、1つのアクセサ

リーを3000円で販売する場合、広告費用を差し引くと利益が出にくくなります。広告費は高額

商品でも安価商品でも大きく変わらないため、高単価の商品を扱ったほうが効率的です。天然

石やシルバーなど、高価な素材を使用した商品は、価格を上げやすく、ビジネスの安定につなが

ります。
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デザインと顧客ニーズのバランス

オリジナルデザインの魅力を生かしつつ、売れているデザインに寄せることも大切です。例えば、

人気のあるマクラメアクセサリーのネックレスが市場で売れているなら、これに合わせた商品ラ

インナップを検討します。顧客が求めているデザインを無視してしまうと、せっかくの商品が売

れないリスクが高まります。

ハンドメイド商品は、適切な戦略と努力があれば、魅力的なビジネスとして成り立ちます。成功

するためには、量産体制の構築、高価格帯商品を扱うこと、そして顧客ニーズに合ったデザイン

の提供が鍵です。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第18章:単品EC〜問題解決型商

材〜

この章では、「問題解決型商材」に焦点を当て、具体的な事例やその成功条件について詳しく説

明します。問題解決型商材とは、消費者の強い悩みや欲望に応じて販売される商品で、効果的

な戦略を理解することがビジネスの成功につながります。

問題解決型商材の特徴と例

問題解決型商材は、特定の悩みを解決するための機能を備えた商品です。たとえば、スイスから

日本向けに販売されている「制汗剤」や、痩せて見えるベルト「ウエストニッパー」が該当します。

これらの商材は「単品EC」として機能性を全面に押し出して販売されます。

消費者心理と購入のポイント

消費者は強い悩みを抱えている場合、その解決策として機能性商材を求めることが多いです。

具体例として、制汗剤は「脇汗を止めたい」という悩みを解決し、ウエストニッパーは「痩せて見

せたい」という欲望を満たします。これらは共に、「機能が明確である」という特性を持ち、販売

成功に寄与しています。

売れるための条件

問題解決型商材の販売を成功させるには、「消費者が深い悩みや欲望を抱えていること」が必

須です。単なる「ウォンツ」（あったらいいな、程度の欲望）ではなく、「マスト」（絶対に必要なも

の）であることが求められます。たとえば、美白化粧水は「美しくなりたい」という希望を満たし

ますが、深刻な問題を解決する商品に比べると売りにくいことがあります。

実際の販売戦略

このタイプの商品は、マーケティングでも機能性を強調しやすいのが特徴です。広告費は、必需

品であるほど高くなることが少なく、顧客が納得しやすい価格で販売される傾向にあります。た

とえば、日本の市場で1200円で売られている制汗剤は、少し高めの価格設定でも顧客に受け

入れられる場合があります。
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問題解決型商材の注意点とリスク管理

単品ECを運営する際、販売する商材が売れるものとして条件を満たしていても、仕入れコスト

が高ければ利益を出しにくいことがあります。また、すべての条件を無理に満たそうとする中

で、ブランディングによって高価格設定を行う戦略は、非常に難易度が高いため、初心者にはお

すすめできません。

商材選びにおいては、顧客の「深い悩み」や「強い欲望」に応える商品を選ぶことがポイントで

す。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第19章: 単品EC〜定期通販（サブスクリプ

ション商材）〜

この章では、サブスクリプション商材を活用したECのビジネスモデルについて詳しく解説しま

す。サブスクリプション型の販売は、単品ECとは異なる特徴があり、長期的な収益性やビジネス

の安定化に貢献します。

サブスクリプション商材の概要

サブスクリプション商材とは、顧客が定期的に料金を支払って購入する商品です。例えば、腸内

環境を整えるサプリメント「快適オリゴ」といった健康食品は、定期的に届く形式で販売されるこ

とが多く、定期購入によって収益を安定化させる戦略が取られています。

サブスクリプションのメリット

サブスクリプションモデルの利点は、ビジネスが安定して収益を生み出せる点です。毎月新規顧

客を獲得しなくても、既存顧客の継続購入によって安定した売り上げが期待できます。例えば、

単品販売と比較すると、広告費用が変わらなくても複数回購入されることで利益が増大しま

す。

経済的な条件と注意点

サブスクリプション商材を成功させるには、資金力が必要です。広告費用は一度きりの購入では

回収しにくいため、顧客が継続して購入することが前提となります。つまり、初回購入で利益が

出なくても、2回目以降の購入によって初めて利益が確保されるモデルです。そのため、資金力

のない場合は、このビジネスモデルは避けたほうが良いでしょう。

実例と市場の動向

北野達人コーポレーションが手がけるサプリメントのような企業は、サブスクリプションビジネス

を成功させるために定期購入を取り入れています。商品価格が3000円程度でも、定期的に販

売することで安定した収益を確保し、広告費用を抑えた収益モデルを構築しています。

初心者が避けるべきポイント
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資金力がない場合、定期購入モデルを最初に選ぶことはリスクが高いです。広告費用を初回購

入だけで回収するのが難しく、複数回の購入でようやく利益が出るため、事業を継続するため

の資金が必要です。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html


海外在住者の為の起業アイデア選定法　株式会社コンテンツラボ

第20章: 高額EC商材の戦略

この章では、「高額商材」のビジネスモデルについて詳しく解説します。高額商材は、単品販売で

あっても高い利益を生み出せる点が特徴です。具体的な事例を交えながら、そのメリットと課題

についても考察していきます。

高額EC商材の概要と利点

高額商材とは、1つの商品の価格が高いものを指します。こうした商材は、一度に高額な売上を

生むため、販売数が少なくても収益性が高いという利点があります。例えば、スイスで使用され

る医療用機器「イオントフォレーシス」などがその一例です。この商品は手汗や脇汗を抑えるため

のもので、自宅で使用できる仕様に改良されています。通常は病院で使用されるものですが、

個人で購入し、病院に行かずに済む利便性があります。

高額EC商材の成功条件と課題

高額商材の最大のメリットは、少ない販売数でも利益を確保できることです。商品単価が高い

と、1件の販売で広告費を含めたコストを回収しやすくなります。しかし、その一方で、仕入れ

ルートの確保が重要な課題となります。高額商材を安定的に仕入れることができなければ、ビ

ジネスの継続は難しくなります。

たとえば、先述のイオントフォレーシスは10万円程度の価格で販売されています。こうした商品

は、医療機器として日本国内で販売する場合には法律上の制約がありますが、海外からの直送

という形で取り扱うことで、その制約を回避することが可能です。

もう1つの事例: 生ごみ処理機

もう1つの事例として、ルーファン（生ごみ処理機）があります。この商品は5万円以上の価格で

販売されており、日本では馴染みの薄い設備ですが、分割払いの導入により購入しやすくして

います。分割払いは、販売者側に一度に大きな収益をもたらす一方で、ローン会社が債権を保

持するため、販売者のキャッシュフローが安定します。

高額EC商材の販売戦略

高額商材を販売する際の戦略としては、分割払いの提案が有効です。これにより、顧客は高額な

支払いを月々の分割で負担でき、購入への心理的ハードルが下がります。また、広告費の回収

についても、単価の高さが有利に働くため、早期の収益回収が期待できます。
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注意点

高額商材の販売は、広告費や仕入れにおいて資金力が必要です。特に初期投資が大きくなるた

め、資金力が不足している場合はリスクが高まります。また、商品の特性に応じて、顧客のコン

バージョン率も影響を受けます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第21章: 制作受託サービスの戦略と

実例

この章では、「制作受託サービス」を成功させるための戦略と実例を深掘りします。具体的な事

例として、建築パース制作を通じてどのように差別化し、効率的に運営するかを説明します。

制作受託サービスの事例: 建築パース制作

制作受託サービスの一例として、建築パース制作が挙げられます。建築パースとは、建築計画に

基づいて描かれる完成予想図で、CG技術を駆使して作成される3Dのリアルなビジュアルで

す。主な顧客は建築会社や住宅販売会社であり、個人の一般ユーザーではありません。

成功戦略: コストと差別化のポイント

制作受託サービスを成功させるための戦略には、次の2つのアプローチがあります：

1. 価格競争力：他社より低価格でのサービス提供。
2. サービス差別化：顧客が「この会社でなければならない」と思う要素を追加。

低価格戦略の場合、自社で制作を行わないことが推奨されます。制作を自社で行うとコストが

増大し、利益が出にくくなるため、外注を活用します。特に、人件費が安価な国のスタッフを活用

することが効果的です。例えば、南米の技術者に3Dパースを委託することで、コストを大幅に

削減できます。

顧客対応で信頼を築く

価格での差別化だけではなく、信頼を得るための基本的な対応も重要です。たとえば、顧客から

の問い合わせには迅速に応じ、わかりやすい情報提供を心掛けます。「急ぎで明日までに」とい

う要望に対し、可能な部分を提示して柔軟な対応を行うことで、「使いやすい会社」という印象

を与え、リピート顧客を獲得する機会が増えます。

実践例: リピート顧客の獲得

特に、「全てのデータを明日までには難しいですが、一部の内容であれば対応可能です」と提案

することで、顧客からの信頼を得ることができます。このような対応が繰り返されると、顧客は

「この会社は柔軟で使いやすい」と感じ、リピートにつながります。
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まとめ

制作受託サービスでは、価格戦略や外注を駆使しつつ、顧客対応を丁寧に行うことが鍵です。特

に、基本的なコミュニケーションを徹底し、顧客のニーズに応じた柔軟な対応を行うことが、競争

の中での成功を支えます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第22章:留学・他代行サービスの本質と実

例

この章では、代行サービスの具体的な内容と、それを成功に導くためのポイントを紹介します。

留学手続きの代行から海外の仕入れ代行まで、さまざまな事例を取り上げて、ビジネスの構築

と運営について掘り下げます。

留学手続き代行の事例

留学手続き代行の例を見てみましょう。例えば、カナダの留学支援サービスでは、学校の選定か

らビザの申請、現地生活のサポートまで、一連の手続きを代行します。これにより、留学希望者

は煩雑な手続きを安心して任せることができます。このような代行サービスは、海外に住む人や

初めての留学を考えている人にとって、非常に価値があります。

多様な代行サービス: 韓国からの仕入れ

次に、仕入れ代行の一例として韓国の多肉植物を紹介します。韓国は多肉植物の仕入れ先とし

て知られており、ネットショップや店舗で人気の商品となっています。しかし、言語の壁や国際取

引の手続きが障害になることがあります。代行サービスは、こうした課題をクリアし、検疫や輸

送などの手続きを包括的にサポートします。これにより、個人や企業が手軽にビジネスを拡大で

きるようになります。

ビジネス成功の鍵: 信頼の積み重ね

代行サービスの最大の利点は、参入が比較的容易であることです。しかし、競争は厳しいため、

成功するためには信頼の構築が不可欠です。顧客対応を丁寧に行い、問い合わせに迅速かつ誠

実に対応することで、顧客の安心感を得られます。こうした小さな積み重ねが、顧客のリピート

や口コミでの広がりを生み出し、事業の成長を支えます。

実例から学ぶ: 成功する代行業者の特徴

成功している代行業者は、顧客との関係を丁寧に築き上げてきた例が多くあります。カナダの

留学代行を手掛けた事業者は、最初は個人規模で始めたものの、顧客一人ひとりに丁寧に対応

し、その誠実な姿勢が信頼を生み出し、結果的に大規模なサービスへと成長しました。信頼こそ

が、ビジネスを持続的に成功させる基盤になります。



海外在住者の為の起業アイデア選定法　株式会社コンテンツラボ

代行業の多角化と可能性

代行サービスは、留学手続きや仕入れ代行以外にも応用が可能です。アパレル製品やOEM製造

の代行はその一例で、海外の仕入れ手続きや通関のサポートも含まれています。これにより、顧

客は複雑な手続きから解放され、安心して事業を拡大できます。こうした多角的なアプローチ

が、代行業の価値を高めています。

まとめ

代行サービスは需要が明確に存在し、誰にでも参入のチャンスがあります。ただし、競争の中で

成功を収めるためには、顧客対応や信頼の構築が欠かせません。しっかりとした顧客対応を継

続することで、リピート顧客を獲得し、長期的なビジネスの安定に繋がります。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第23章: アシスタント代行サービス

この章では、「アシスタント代行サービス」の具体的な事例と、その成長のためのポイントについ

て解説します。アシスタント業務の代行は、秘書業務や経理、営業支援など幅広い分野で利用さ

れ、企業のニーズに応えるビジネスモデルです。

アシスタント代行サービスの事例

アシスタント代行サービスの一例として、「アイスタッフ」という企業の取り組みがあります。アイ

スタッフは、秘書業務や経理、資料作成などのタスクを代行し、企業の効率を向上させるサービ

スを提供しています。顧客の求めに応じて、必要なスキルを持つスタッフを配置し、業務を遂行

します。このサービスは、オンラインでの作業が中心となり、クライアント企業の負担を軽減しま

す。

成功するためのポイント

このビジネスのメリットは、需要が非常に高いことです。特に法人顧客をターゲットにすれば、月

額契約で安定した収益を確保できます。例えば、10社と契約し、各社から月10万円の料金を得

ることで、毎月100万円の売上を見込むことができます。これは、サブスクリプション型の収益

モデルとして、収入の安定性をもたらします。

また、代行サービス自体は経営者個人のスキルに依存しないため、適切な人材をアサインできれ

ば、事業を構築することが可能です。顧客からの依頼があれば、その都度人材を手配し、無駄な

人件費をかけずに運営できるのもポイントです。

デメリットと対策

一方で、労働集約型のビジネスであるため、売上を伸ばすには人員の増加が不可欠です。人を

雇うほど売上が上がるという構造上、人材管理やマネジメントの負担が避けられません。人の数

と売上が比例するため、大規模な収益を目指すには、効率的な管理体制を構築する必要があり

ます。

また、スタッフの維持管理には注意が必要です。代行業務はスタッフの意欲や満足度に左右され

る部分があるため、離職率を下げ、安定的に働いてもらうための工夫が必要です。この点は、経

営者にとって面倒に感じる部分かもしれませんが、事業の安定性を保つためには重要です。

人材確保の容易さ
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幸いなことに、秘書やアシスタント業務を担当する外部人材は、日米ともに多くのプラットフォー

ムを通じて比較的簡単に見つけることができます。これにより、適切なタイミングで必要な人材

を確保しやすくなっています。特にリモートワークが普及した現代では、オンラインでのサポート

体制を整えることが容易です。

まとめ

アシスタント代行サービスは、需要が高く安定収益を見込めるビジネスですが、人材の管理と顧

客対応が成功のカギを握ります。法人向けの契約を中心に、安定した収入基盤を築くことで、持

続的な成長が可能です。マネジメントの負担を適切に管理し、人材の流動性に対応することで、

事業の安定化を図ることができます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第24章: 観光ガイド・通訳コーディ

ネート業の展望と戦略

この章では、「観光ガイドや通訳コーディネート業」の具体的な事例と、その事業運営における成

功のポイントについて紹介します。これらの業務は、観光やビジネスで訪れる外国人に対し、現

地でのプライベートガイドや通訳サービスを提供し、特別な体験を提供するものです。

観光ガイドと通訳業の実例

いくつかの成功事例を見てみましょう。例えば、イタリアでプライベート観光ガイドを提供してい

る事業者は、当初フィレンツェからスタートし、今ではイタリア全土で活動を展開しています。ま

た、デンマークのコペンハーゲンでは、現地通訳業を主軸に、テレビクルーのアテンドや医師の

通訳など幅広い業務を行っています。さらに、サンフランシスコではヨセミテ国立公園を訪れる

観光客を対象としたガイドツアーが、特に人気です。

価格設定と収益性

観光ガイドや通訳業務は、適切な価格設定が重要です。例えば、イタリアでのプライベートガイド

の例では、1日6万円を基準にしています。サンフランシスコのヨセミテ公園を含むツアーでは、

日帰りで約16万円を収益とすることもあります。デンマークでの通訳サービスでは、1日12万

円を超える料金設定もあり、長時間のサービスで20万円以上を稼ぐことも可能です。こうした

価格設定により、体力や労力に見合った利益を確保し、他のスタッフへの展開も視野に入れた

持続可能な運営ができます。

メリットと参入のしやすさ

観光ガイドや通訳業の最大のメリットは、需要の確認が容易で、比較的早く事業を立ち上げられ

ることです。特に、1件ごとに収益が発生するため、安定した収益を得やすい点が挙げられます。

マーケティングの複雑さも比較的少なく、宣伝費を抑えた運営が可能です。

デメリットと注意点

ただし、この業界にはいくつかのデメリットもあります。まず、日本人観光客が少ない地域では

需要が期待できません。また、自分でガイドを行う場合、体力的な負担が大きく、早い段階で限

界が来る可能性があります。特に、長時間の業務を続けることが難しい場合は、人員の補充や業



海外在住者の為の起業アイデア選定法　株式会社コンテンツラボ

務の分担が必要です。そのため、収益を上げるためには早期に他のスタッフを雇い、業務を委任

することが求められます。

コロナ後のビジネス環境

2023年の時点では、観光業はまだコロナ禍の影響を受けていますが、少しずつ回復してきて

います。通訳業に関しては、観光業よりも早く需要が戻ってきており、参入のチャンスが生まれ

ています。さらに、パンデミックによって多くの業者が撤退したため、新規参入者にとって有利

な環境が整っています。

まとめ

観光ガイドや通訳業務は、高単価で収益を上げやすいビジネスですが、適切な価格設定と人材

確保がカギとなります。収益を最大化しつつ持続的に事業を拡大するためには、プライベートガ

イドの高品質なサービス提供と他のスタッフへの展開を考慮することが必要です。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html


海外在住者の為の起業アイデア選定法　株式会社コンテンツラボ

第25章: オンラインレッスンビジネ

スの可能性と戦略

この章では、「オンラインレッスンビジネス」の具体的な事例とその成功のためのポイントを紹介

します。オンラインでの語学レッスンや教育サービスは、立ち上げが比較的早く、労力を抑えなが

ら収益を得られるビジネスモデルとして注目されています。

オンラインレッスンの事例紹介

オンラインレッスンは、日本人向けのイタリア語レッスンや、イタリア人向けの日本語レッスンな

ど、さまざまな国際的なニーズに応える形で展開されています。例えば、ギリシャ人向けに日本

語を教えるレッスンも人気を集めています。これらはマンツーマン形式で提供されることが多

く、従来の英会話レッスンのモデルを応用した形です。

メリット: 立ち上げの早さとシンプルな準備

オンラインレッスンの最大のメリットは、立ち上げの迅速さです。観光ガイド業と異なり、訪問客

の数に左右されることがなく、ウェブサイトを簡単に構築し、無料体験レッスンを提供すること

で、比較的簡単に集客を始められます。初期投資も少なく、ウェブサイトさえ整えれば即座に運

営を開始できます。

価格設定と収益モデル

価格設定はオンラインレッスンビジネスにおいて重要な要素です。一般的に、価格を低く設定し

すぎると利益が出にくくなり、広告費や運営コストを賄うことが難しくなります。たとえば、月に

4回の25分レッスンを7900円と設定した場合、1回あたりのレッスンでの時給換算は4000

円となります。この中から講師に時給1500〜2000円を支払い、残りを広告費や収益として

計上することで、ビジネスモデルが成立します。

一方で、低価格の学び放題サービスのようなモデルは、すべての時間枠が埋まると利益がほと

んど出なくなるリスクがあります。これを避けるためには、レッスン回数を制限し、適正な価格設

定を行うことが不可欠です。

実践例: ギリシャでのレッスン
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ギリシャで日本語レッスンを提供している例では、25分レッスン2回で30ユーロ（約5000円）

と設定しています。この料金であれば、講師の給与を支払った後にも十分な利益を見込むこと

ができます。このように、料金設定を工夫することで、収益性の高いビジネスを構築できます。

注意点: 適正価格の設定

金額設定を誤って低くしすぎると、事業の運営が困難になります。レッスンの質や広告費を考慮

しながら、適正価格を保つことが大切です。また、競合他社の低価格モデルをそのまま真似する

必要はありません。限られたレッスン回数や、適正な時給を念頭に置いて価格を設定すること

で、健全な収益構造を保つことができます。

まとめ

オンラインレッスンビジネスは、立ち上がりの早さと準備の簡単さが大きな魅力です。しかし、価

格設定を適切に行い、収益を確保することが重要です。適正価格でサービスを提供し、講師への

支払いと広告費をバランスよく管理することで、安定した運営が可能になります。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第26章: コーチング・コンサルティン

グ・カウンセリング業の戦略と現実

この章では、「コーチング・コンサルティング・カウンセリング業」の概要や実際のビジネスモデル

について解説します。これらの業務は、個人や企業に向けたセッション形式のサービスが主な収

益源となりますが、その実施や収益化には独自の特徴と課題があります。

コーチ・コンサル業の事例

具体的な事例として、スペインでライフコーチを営む方のビジネスが挙げられます。コーチング

では、基本的にマンツーマンのセッションを通してお金を得ることが一般的です。例えば、1回ご

とのセッション料や、月額で契約を結んで定期的にセッションを提供する形が主流です。

また、経営コンサルタントや集客コンサルタントの例もあります。これらも基本的にはセッション

を行い、知識やアドバイスを提供することで収益を上げます。中には、メンバーシッププログラム

を組み込み、月額で専門家に相談できる仕組みを導入している事例も見られます。

収益モデルと拡張の可能性

コーチやコンサルティングのセッションのみを収益源とすると、労働集約型ビジネスになりがち

です。収入を安定させるためには、以下のような方法でビジネスを拡張することが効果的です：

● オンラインコースの販売：自身の知識をコンテンツとして販売し、労働負荷を軽減。

● 有料診断サービス：定期的なセッション以外にも、単発の診断やアドバイスを提供。

● 継続課金型のコンテンツ：月額料金で参加できるスクールや講座を提供し、安定収益を

確保。

これにより、セッション業務の労働負荷を分散し、収益の多様化が可能になります。

信頼構築の重要性と課題

コーチングやコンサル業の難点は、信頼を構築するまでに時間がかかる点です。顧客が信頼して

くれなければ、セッションの受注は難しく、他の業務よりも手間がかかる部分が多いです。しか

し、一度軌道に乗れば継続率が高く、安定した収益を見込むことができます。この点で、信頼の

積み重ねがビジネスの鍵となります。

メリットとデメリット
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メリット

● 高い継続性：一度顧客を獲得すると、長期的な関係に発展しやすい。

● ライフワークとの親和性：人との対話を中心とした業務は、自身の価値観やモチベーショ

ンと結びつきやすい。

● 収益の安定性：継続的な顧客との契約により、収益が安定しやすい。

デメリット

● 信頼構築の手間：新規顧客の獲得には時間と労力がかかる。

● 労働集約型：セッションのみで収益を上げる場合、労働負荷が大きい。

● 個人差：仕事に求められる熱意やコミュニケーション能力に個人差があり、ビジネスとし

ての適性を選ぶ要素がある。

まとめ

コーチング・コンサルティング・カウンセリング業は、セッション型の収益モデルを中心に展開さ

れ、信頼構築のプロセスが重要です。ビジネスを拡張するためには、オンラインコースや有料診

断サービスを併用し、収益の多様化を図ることが効果的です。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第27章: オンラインコンテンツ・講座

ビジネスの可能性と戦略

この章では、「オンラインコンテンツや講座ビジネス」の現状とその収益性について解説します。

これらのビジネスモデルは近年急成長しており、多くの企業や個人が参入しています。講座やス

クール形式のプログラムは、情報に価値を付けて収益を上げることが可能です。

オンラインコンテンツ・講座の事例

具体例として、ワイン講師養成講座があります。この講座では、ワインセミナーを行う講師になる

ための知識とスキルを学ぶプログラムを提供し、6か月で完了するように設計されています。ま

た、アートメイクの技術を看護師向けに教えるオンラインコースも注目されています。さらに、フ

ランス語教材を月額で提供し、多読と音読を繰り返すことで語学力を強化するマンスリープロ

グラムも成功事例として挙げられます。

ビジネスモデルの種類

1. 一括払いモデル

講座をスポットで一括払いで購入する形式です。例えば、英語教材初心者パッケージを29800

円で販売するなど、動画やテキストを含むコンテンツをまとめて提供します。

2. 期間限定型講座

3か月や6か月、12か月といった一定の期間内に学習を進める形式です。受講者には毎月新し

い教材が届き、プログラムが完了するまでの継続的な学びを提供します。支払い方法は月額と

一括払いの2種類が選べます。

3. サブスクリプション型

月額料金を支払い、毎月新しいコンテンツが届く形式です。例えば、フランス語学習の月額

5500円のプランでは、新しい教材が定期的に追加され、学習を継続できます。

4. 見放題プラン

Netflixのように、一定の料金で全てのコンテンツを自由に視聴できるプランです。この形式は

主にエンターテインメント系で多く見られますが、教育分野でも一部導入されています。
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メリットとデメリット

メリット

● 場所を選ばない：オンライン環境さえあれば、世界中どこからでもビジネスが可能。

● 労働集約型ではない：自分の労働時間に制限されず、スケーラブルな収益を得られる。

● 在庫リスクがない：情報やコンテンツの提供に物理的な在庫を持つ必要がない。

● 高い利益率：情報の価値によって価格設定が可能なため、利益率が高い。

デメリット

● コンテンツ作成の負担：質の高い教材を作成するにはスキルと時間が必要。

● 参入障壁：魅力的なコンテンツを作成するための知識や技術がない場合、参入が難し

い。

成功のポイント

多くの成功者が、オンラインコンテンツや講座を収益源にしています。クレジット決済の統計で

も、オンラインスクールや講座ビジネスの支払い額は年々増加しており、ビジネスの成長が裏付

けられています。これらのモデルに参入することで、安定した収益と持続可能なビジネスを構築

することができます。

まとめ

オンラインコンテンツ・講座ビジネスは、労働時間に依存しないスケーラブルな収益を提供し、利

益率の高いビジネスモデルです。しかし、質の高いコンテンツを作成し続けるためのスキルと努

力が求められます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第28章: メディア運営ビジネスの概

要と課題

この章では、「メディア運営ビジネス」の概要と、それを成功させるためのポイントについて解説

します。ブログやオンラインマガジンの運営は、SEO戦略を駆使してアクセスを集め、広告収益

を主な収入源とするモデルです。

メディア運営の実例

例えば、「カスタムファッションマガジン」というサイトがあります。これは多くの記事を発信し、

SEO対策を行いながらアクセスを集め、広告収益を得ているメディアの一例です。記事の内容

は丁寧に書かれており、読者のニーズに応えることで、アクセス数を増やすことを目的としてい

ます。このようなメディア運営の基盤は、「読者が求める情報を提供し続けること」で、広告リン

クの設置やGoogle広告の活用が収益化の手段となります。

メディア運営の収益モデル

メディア運営の主な収益源は、以下のような広告収益です：

● アフィリエイトリンク：記事に関連する商品やサービスのリンクを貼り、クリックや購入に

応じた収益を得る。

● Google広告：サイト内に広告を表示し、閲覧やクリック数に応じた収益を得る。

これらの方法で安定した収益を確保できますが、アクセスを集めることが収益の鍵を握るため、

SEO対策の継続的な見直しが求められます。

メディア運営のメリットと成功要因

メリット

● 長期的な収益：アクセス数が一定以上になれば、安定した広告収益を得られる。

● 在庫不要：情報を提供するビジネスモデルのため、物理的な在庫を持つ必要がない。

● 場所を選ばない：オンラインでの運営なので、世界中どこからでも管理が可能。

成功要因

● SEO対策：効果的なキーワード選定とSEOを行い、検索エンジンの上位に表示されるこ

とが重要。
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● 継続的なコンテンツ作成：新しい記事を定期的に投稿し、読者の関心を維持。

デメリットと課題

デメリット

● アクセス集めの困難さ：広告を使わずにアクセスを集めるのは非常に時間と労力がかか

ります。

● 収益化までの長期間：サイトへの信頼性やアクセスが構築されるまでには時間がかか

り、結果が出るまでの辛抱が必要です。

● リスク管理：SEOのアルゴリズム変更や広告収益の変動によって、収益が突然ゼロにな

る可能性がある。

まとめ

メディア運営ビジネスは、広告収益による安定した収益を目指すために多くの人が参入してい

ますが、アクセスを集めることやコンテンツの質を保つための努力が求められます。SEO対策の

徹底や、収益化のための広告戦略が成功の鍵となります。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第29章: インフルエンサー事業の現

実と展望

この章では、「インフルエンサー事業」の概要と、それをビジネスとして構築する際の現実につい

て解説します。SNSプラットフォームを活用して自身をブランディングし、フォロワー数を増やす

ことで収益を上げるこのビジネスモデルは、非常に魅力的に見えますが、成功するための道は

平坦ではありません。

インフルエンサー事業の事例

例えば、イタリアのクライアントがYouTubeを通じて成功を収め、5万人以上のフォロワーを獲

得した例があります。YouTubeやInstagram、TikTokなどのプラットフォームで何万もの

フォロワーを集めることができれば、その人物はインフルエンサーとして認知されます。このス

テージに到達すれば、物販、広告案件、オンラインスクールなど多岐にわたる収益化が可能にな

ります。

ビジネス構築の難しさ

インフルエンサー事業は、他のメディア運営とは異なり、自分自身を売り込む形が基本です。し

かし、インフルエンサーとして成功するためには、偶然や運、さらにはセンスが必要です。

YouTube登録者数を増やす方法や、Twitterフォロワーを増加させるメソッドは多く存在し、

論理的には説明できますが、再現性には限界があります。

再現性の低さと挑戦のリスク

河野氏は、インフルエンサーになることを全ての人に推奨できるわけではないと言います。なぜ

なら、成功には運や偶然の要素が大きく関与するからです。一般的なダイレクトマーケティング

やその他のビジネス手法と比較して、インフルエンサー事業は選択肢や成功するための試行錯

誤の幅が狭く、何度も挑戦してようやく成果を出すことが多いのです。

挑戦のポイントと心得

インフルエンサーを目指す場合、次の点を理解しておくことが重要です：

● 運とセンス：成功は論理的に説明できる部分もありますが、偶然に頼る部分が多くあり

ます。

● 試行錯誤の必要性：数多くのアプローチを試す必要があります。
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● 再現性の限界：成功事例をそのまま真似しても、同じ結果が得られるとは限りません。

まとめ

インフルエンサー事業は夢がありますが、単純に始めて成功するわけではありません。運やセン

スが問われるため、参入には慎重な判断が必要です。一般的なビジネス手法と比べ、再現性が

低いことを理解し、挑戦する際はよく準備をして臨むことが重要です。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第30章: 日本製品を海外で売るビジ

ネスモデルの可能性

この章では、「日本製品を海外で販売するビジネスモデル」について解説します。日本の文化や

商品は世界中で注目されており、特に特定の分野では非常に成功しやすいとされています。た

だし、参入には注意が必要なポイントもあります。

成功事例の紹介

1. 日本語オンライン教材

日本語学習者をターゲットにしたオンライン教材の提供は非常に需要があります。特に、日本語

能力試験（N5、N4など）の合格を目指すコースは、英語圏を中心に人気が高いです。これによ

り、外国人学習者に向けた教育コンテンツの提供が鉄板のビジネスモデルとなります。

2. サブスクリプション型お菓子パッケージ

「Tokyo Treat」という会社は、日本のお菓子をサブスクリプション形式で海外に提供し、成功

を収めています。このビジネスは、ユニークな日本文化を体験したいと考える海外の顧客に向け

て設計されており、高い人気を誇ります。

3. CDやDVDの販売

「CDJAPAN」のような企業は、日本の音楽やアニメソングのCDやDVDを海外市場に販売して

います。このようなニッチなマーケットでは、特にアニメ関連の商品が根強い人気を持ち、長期

的に収益を生んでいます。

ビジネスの特徴と課題

メリット

● 高い認知度：日本の製品や文化は世界的に知られており、特に品質や独自性で評価され

ています。

● 多様な市場：言語教材、食品、エンターテインメント商品など、多様な市場にアプローチ

可能。

デメリット
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● 権利関係の調整：特にメディア商品や人気キャラクターに関する商品は、著作権や販売

権の調整が必要です。

● コスト：商品仕入れや輸送コストが高く、小規模ビジネスにとっては資金的負担が大きい

こともあります。

スモールビジネスでのアプローチ

大規模な事業資金や権利関係を調整するリソースがない場合は、言語や文化関連のビジネスが

適しています。たとえば、日本食に関する料理教室やオンラインレッスンなどは、比較的低コスト

で始められます。河野氏も、「日本の文化や言葉を軸にしたアプローチは、成功しやすいスタート

アップ戦略」と述べています。

まとめ

日本の製品や文化を海外に売るビジネスは、多くの成功事例があるものの、注意すべき点もあ

ります。特に、権利関係の調整や資金面での課題があるため、小規模ビジネスには言語や食文

化を基盤にしたアプローチが推奨されます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第31章: NPOや社会貢献ビジネス

の現実と課題

この章では、「NPOや社会貢献活動をビジネスとして行う方法」について解説します。これらの

活動を行う際に、収益化の壁やマーケティングの重要性をどのように克服するかについて、河

野氏が具体的な事例と共に説明します。

社会貢献活動の事例紹介

たとえば、ハワイで自然保護を目的としたNPO団体が、寄付を募って活動資金を集めるケース

があります。彼らは寄付を中心に資金を集め、地域の自然を守るための活動を展開しています。

また、「ピースワンコJAPAN」という団体も、犬の保護活動を行い、保護犬を新しい飼い主に譲

渡する取り組みで知られています。これらは社会貢献を目的としており、利益を追求する一般的

なビジネスとは異なる性質を持っています。

マネタイズの難しさ

非営利の社会貢献活動は、その性質上、収益化が難しいものです。活動費を補うために、関連商

品を販売しようとするケースもありますが、例えば保護犬の活動を行う人が片手間にドッグフー

ドを販売しても、市場競争が激しく、簡単には利益を出せません。ドッグフードを販売することを

主目的とし、全力で取り組んでいる企業と競合するのは難しいため、社会貢献活動においては

寄付を募ることが現実的な選択となります。

寄付を集めるためのマーケティング

寄付を募る際も、商品を販売する際と同様にマーケティング戦略が重要です。寄付をする人に

とって、寄付行為は「社会貢献をしている」という満足感を得るものです。したがって、その価値

を伝えるために適切な広告戦略やコピーライティング、魅力的なウェブサイトの構築が必要で

す。社会貢献活動の実績や進行状況をわかりやすく示し、共感を得ることが成功の鍵となりま

す。

成功のポイントと課題

成功のポイント
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● マーケティング戦略の徹底：寄付の呼びかけは、広告やマーケティングを駆使して効果

的に行う。

● 共感を得るストーリー：活動の背景や成果をしっかり伝え、寄付者に共感を持ってもら

う。

● 継続的な情報発信：活動の進捗や具体的な成果を報告し、信頼を築く。

デメリットと注意点

● 収益化までの時間：寄付を集めるには時間がかかり、短期的な利益は期待しにくい。

● 共感の必要性：社会貢献活動の目的が広く共感されなければ、支援を集めることは難し

い。

● 副次的収益の限界：社会貢献活動の「ついで」に何かを販売して利益を得ようとするの

は難しい。

まとめ

NPOや社会貢献活動をビジネスとして展開する際は、寄付を集めるためのマーケティングや共

感を得るための情報発信が必要です。収益化には時間がかかり、活動が人々に広く支持されな

ければ、持続的な運営は困難です。これを踏まえた上で、しっかりと計画を立て、誠実な活動を

続けることが重要です。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第32章: ビジネスで「グル」になるこ

との力と可能性

この章では、「グル」つまり影響力を持つ人物になることが、いかに強力なビジネス戦略である

かについて解説します。河野氏は、他者が「あなたのようになりたい」「あなたを尊敬し、応援し

たい」と思う状況が最も強力であると指摘します。

グルとしてのビジネスの本質

グルとは、アメリカで「先生」や「教祖」といった意味で用いられます。日本ではインフルエンサー

とも似ていますが、より深い支持と共感を集める立場です。この立場にある人は、自分が発信す

る情報や提供するサービスが容易に売れるため、一般的なマーケティング戦略に頼る必要がほ

とんどありません。たとえ高額であっても、その影響力が購買を後押しします。

成功例と規模の重要性

多くのフォロワーがいる必要はありません。例えば、フォロワー数が5000人や1万人でも、そこ

に深い共感を持つ支持者がいれば十分です。特にフォロワーが3000人ほどでも「グル」として

認知されているなら、その支持者はサロンへの参加や商品購入、代理店登録といった活動に積

極的です。

グルになるための戦略

自身が「グル」としての立場を築くために、ブログ執筆やYouTube配信、Instagram投稿、

メールマガジンなど、どのビジネスにも共通するメディア運営を行うことが効果的です。100%

グルにならなくても、その要素を組み入れることでビジネスの安定性が大きく向上します。

実例: 多岐にわたるビジネス展開

ハワイに拠点を持つある経営者は、10年以上にわたりブログやメディア運営を続け、支持を集

めてきました。彼女は教育関連のサービスやビジネスコンサルティング、子ども向けの起業塾な

ど多岐にわたるサービスを展開しています。通常、異なるサービスは異なる顧客層に向けて
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マーケティングを行わなければなりませんが、彼女のように「グル」としての立場が確立している

と、一つの基盤から幅広いビジネスを展開できます。

まとめ

グルになることは単なるビジネス戦略以上に、支持者との深いつながりを構築し、ビジネスの安

定をもたらすものです。どの分野であっても、この「グル的要素」を取り入れることで、事業は飛

躍的に楽になるということを覚えておくべきです。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第33章: 自分のコアコンピタンスと

商材の成功要因を結びつける

この章では、「コアコンピタンス」と「商材のキーサクセスファクター（KSF）」をどのように結びつ

けてビジネスを成功させるかについて解説します。自分の強みを理解し、それに合ったビジネス

モデルを選択することが、成長と持続的な成功に不可欠です。

コアコンピタンスとは

「コアコンピタンス」とは、自分の強みや得意分野のことです。これを理解することで、自分に

とって適したビジネスを選び、成功しやすくなります。単に売れる商品を選ぶだけでなく、選ん

だ商材が自分のコアコンピタンスと一致しているかどうかが重要です。

コアコンピタンスと商材の一致

例えば、自分の強みが「コツコツと継続できること」だったり、「目立ちたくない」という特徴であ

れば、メディア運営やオンラインビジネスが向いているかもしれません。顔を出す必要がないメ

ディア運営は、継続力が求められるため、こうした強みと合致します。

逆に、リーダーシップや人から認められることを好む「承認欲求」が強い場合は、インフルエン

サーや「グル」を目指すといった選択肢が合います。発信力を活かして、フォロワーとの関係を深

めることで、商品販売やコミュニティ運営を有利に進められます。

実践例と相性の良いビジネス

1. 海外在住者

現地の言語が堪能で、ネットワークを持っている場合は、通訳やアテンド業務が向いています。

これらは、自分のコアコンピタンスと商材のKSFが一致しているため、無理なく事業を展開でき

ます。

2. 顔を出したくないタイプ

「ビジネスはビジネス」と割り切って考えられる人は、ECサイト運営や物販に適しています。対面

でのやり取りが少なく、商材とビジネスの分離が可能なため、ストレスを感じにくいです。

3. 初心者や不安が多い人
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「ビジネスに自信がなく、不安が多い」という特徴を持つ人には、鉄板商材や安定した分野がお

すすめです。通訳や留学斡旋、観光ガイドなど、成功率の高いビジネスに挑戦することで、安心

して運営が可能です。

成功のためのポイント

自分の特性を見極め、その特性に合ったビジネスを選ぶことが肝心です。コアコンピタンスを商

材と合わせることで、より少ない労力で成果を上げることができます。これにより、ビジネスが

効率的に成長し、長期的に続けられるものになります。

まとめ

コアコンピタンスと商材のKSFを正しく結びつけることは、ビジネス成功への近道です。自分の

特性や強みを分析し、それに見合ったビジネスモデルを選ぶことで、持続可能で効率的な事業

運営が可能になります。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第34章: 売れない商材をピボットす

る方法

この章では、「売れない商材をピボット（方向転換）する方法」について解説します。ビジネスを開

始しても、最初から売れ行きが好調とは限りません。そこで、商材をうまく軸足を変えて需要に

応じた形に変化させることが重要です。

商材の需要を見極める

やりたい商材があっても、調査の結果「売れていない」と分かる場合があります。それでもその

商材にこだわりたい場合、適切なピボットをすることで、売れる形に変えることができます。

事例: インテリアデザイン

例えば、インテリアデザインのスキルを用いて個人向けに「インテリアをデザインする」ビジネスを

始めたいと思ったとします。しかし、需要が低いことが分かった場合、ターゲットを変えて「イン

テリアデザイナー養成講座」や「インテリアデザインの教室」を提供する形にピボットできます。こ

れにより、新たな需要を見つけることが可能です。

他のピボット例

● ヘルスコーチ: 健康アドバイスの提供がうまくいかない場合、「ヘルスコーチ養成講座」に

変更すると、興味を持つ層が増えることがあります。

● カメラマン: 親子写真撮影などの直接的なサービスの需要が乏しい場合、「カメラマン養

成講座」として提供すると、収益性が向上することがあります。

需要を変えるメリット

このように、商材を「売りたい人」から「学びたい人」や「成長したい人」にターゲットを変えること

で、収益の見込みが大きく変わります。これによって、新しい収益源を確立できることがありま

す。

まとめ
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売れない商材にこだわる場合、ピボットによって新しい視点で需要を生み出すことができます。

ターゲットを再定義し、提供するサービスを微調整することで、ビジネスチャンスを広げる可能

性があります。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第35章: 資金力と時間軸を考慮した

ビジネスの向き不向き

この章では、「資金力」と「時間軸」を軸にビジネスの向き不向きについて解説します。各商材や

事業モデルが、必要とする時間と資金によって異なるため、自分に合ったビジネスを見極めるこ

とが成功の鍵です。

資金力と時間軸のマトリックス

ビジネスを始める際、資金と時間の両方を考慮する必要があります。縦軸を時間軸、横軸を資金

力とした場合、以下のようなマトリックスで商材の向き不向きを整理できます。

● 時間がかかるビジネス：例えば、SNSやブログメディアは時間が膨大にかかるが、資金

はあまり必要としません。したがって、「時間はかけられるが資金は少ない」人に向いて

います。

● 資金が必要なビジネス：広告を使ったビジネスは、時間はあまりかからないが、初期の

資金投入が必要です。

資金をかけたくない場合

もし資金がほとんどない、またはあまりかけたくない場合は、時間を多く投入できるビジネスが

向いています。例えば、ブログやSNSを活用したメディア運営は時間がかかりますが、低コスト

で始めることができます。これらは、自分自身の継続的な労力が成功の鍵です。

資金が使える場合

一方、資金をかけることが可能な場合は、広告やECサイトでの物販など、時間効率が良い方法

を選ぶことができます。例えば、初期費用として月3万円程度の広告費を投入しても良い人は、

SNSやブログに時間をかける必要はありません。これにより、時間を節約しながら結果を得や

すくなります。

複数商品のECサイト運営

ECサイトで複数の商品を扱う場合、商品登録に時間とコストがかかるため、時間と資金の両方

が必要です。このようなビジネスは、資金と時間のバランスが取れる人に適しています。十分な

準備なしにこのようなモデルに挑戦すると、成果が出ずに挫折するリスクが高くなります。
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注意点

ビジネスの選択においては、「売れるかどうか」や「自分に合っているか」に加えて、「時間と資金

のバランス」が重要です。このバランスが取れていないと、どんなに優れた商材でも結果を出す

のが難しくなります。自分の状況に合ったビジネスを選び、資金力と時間の使い方を慎重に計

画することが成功の秘訣です。

まとめ

ビジネスを選ぶ際には、資金力と時間軸を考慮することが重要です。時間はかかっても資金が

少なく済むもの、資金はかかるが時間効率が良いものなど、自分のリソースに合ったビジネスを

選ぶことで、結果を出しやすくなります。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第36章: 弱者が取るべき差別化戦

略

この章では、「弱者が取るべき差別化戦略」について具体的に説明します。ビジネスを始める際、

競合が多いと感じることはよくあります。しかし、河野氏は、初心者であっても他者との差別化

を図ることができると述べています。

差別化戦略の誤解

多くの人は、「自分はまだスキルが高くない」「初めてだから選ばれない」と思いがちです。しか

し、顧客はすべての情報を知っているわけではありません。そのため、どれほど経験が浅いかや

スキルが不十分かを、顧客が細かく判断することは少ないのです。実際、顧客は多くの選択肢を

詳細に比較するわけではなく、シンプルにアクセスできる、価値があると感じたサービスを選び

ます。

弱者の差別化戦略

河野氏が提案するのは、「少しずつ他よりも真面目に行動する」というシンプルなアプローチで

す。以下に具体例を挙げます：

1. 量を増やす

他の会社が2週間に1回のブログ更新やメルマガ発行をしている場合、自分は週に1回行う。も

し他が週に1回なら、週に2回に増やすなどして、顧客との接点を増やすことが重要です。

2. 商品の登録数を増やす

例えば、留学斡旋のサービスで他社が100校しか掲載していない場合、自分は200校掲載す

る。マージンが得られる学校だけでなく、選択肢を広げることで、顧客の視野を広げます。

3. 稼働時間を長くする

他の店舗が朝10時から夕方6時まで営業している場合、自分は朝8時から夜8時までの営業時

間を設定することで、より多くの顧客のニーズに応えます。

4. 迅速なレスポンス
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オンラインチャットやメール対応などは、最初の頃は朝から晩まで素早く対応するよう心がける

ことで、顧客に信頼されます。外出中でもスマホを使い、迅速に対応することで、顧客の満足度

を高めます。

5. 距離を縮める

他社がメール対応のみなら、自分はオンラインミーティングを提供する。他がオンラインミーティ

ングのみなら、可能であれば直接会うなど、顧客との距離を縮める努力をします。

誤った考え方への警告

河野氏は、「ビジネスを楽に進めたいだけで差別化したいと考えるのは甘い」と警告していま

す。儲け話を探すのではなく、ビジネスを真剣に取り組むことで初めて、持続的な成功が得られ

ます。

まとめ

弱者でも十分に差別化戦略を取ることができます。少しずつ量や時間を増やし、顧客との距離

を縮めることで、選ばれる存在になることが可能です。これらの努力は最初だけ行えば十分で、

ビジネスが安定すれば調整することができます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第37章: ネットビジネスにおけるテ

ストの重要性

この章では、「ネットビジネスにおける最大の利点はテストを最大限活用すること」であるという

話題について深掘りします。河野氏は、ビジネスを成功させるための最も基本的な方法はテスト

を重ねることであると強調します。

テストの重要性

アメリカの有名なインターネットマーケターであるコリラドル氏が言った、「インターネットで成功

するには、ステップ1としてテストを行い、ステップ2としてその結果に戻って再びテストをする」

という話が引用されます。これは、一見シンプルですが、ビジネスの本質を捉えたアプローチで

す。何も考えずに思いついたアイデアをテストしていくことで、どこかで成功を掴むことができ

ます。

成功への実践的なアプローチ

もちろん、全てのアイデアを試すには限りがあり、時間も資金も無限ではありません。そのため、

テストを行う際には、確率の高いものを選んで取り組むことが推奨されます。それでも、一つの

試みがうまくいかない場合や、自分に合わないと感じた場合は、すぐに次のものに切り替える

柔軟さを持つことが重要です。これがインターネットビジネスの利点であり、強みとなります。

継続的な試行錯誤

河野氏は、「一発一中は絶対ではない」と言います。そのため、1つ目のアイデアで成功しなくて

も、すぐに次の挑戦を始める心構えが必要です。これにより、最初に選んだ商材が売れなかった

としても、別の方向にピボットすることが可能です。このような「試しては修正し続ける」アプ

ローチが、インターネットビジネスでの持続的な成功を支えます。

長期的視点の誤解

商材選びにおいて、10年先を見越して選ぶ必要はありません。河野氏は、「一生続けられるかど

うかを考えるのではなく、当面のビジネスとして選ぶべき」と述べています。大切なのは、「絶対

に儲かるもの」や「永続的な収益源」を追い求めて動かなくなることを避けることです。これで

は、ビジネスとしての柔軟な思考がなくなり、挑戦を避ける要因となります。
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まとめ

インターネットビジネスにおいて最も大事なのは、常にテストを行い、結果を元に調整を続ける

姿勢です。長期的に成功するビジネスは結果としてそうなるものであり、最初から完璧な選択を

目指す必要はありません。最初の一歩を軽く踏み出し、適応し続けることで、持続的な成長と成

功を手に入れることができます。

（おすすめ）この章を読んで『もっと深く知りたい』『具体的な成功事例を見てみたい』と思われ

た方へ。実は、動画バージョンではさらに詳細な解説と、ここでは紹介しきれなかった具体的な

成功事例を、関連するWebサイト情報付きでお届けしています。動画を見ることで、あなたの

ビジネス戦略がより具体的に、そして実践的に進化します。次のステップを踏む準備ができた

なら、ぜひこちらをご覧ください。

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html
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第38章: あなたのビジネス成功を加

速するための次のステップ

この章では、これまで学んできたビジネス戦略をさらに強化し、実践に移すための具体的なサ

ポートをご案内します。実例や参考サイトを知りたい方、あるいは個別のアドバイスが必要な方

に向けて、次のステップを提案します。

詳細を知りたい方へ: 動画バージョンのご案内

本書で紹介した内容をより深く理解し、具体的な事例やツールを知りたい場合は、動画バージョ

ンを視聴することをお勧めします。動画では、ここで触れられなかった具体的な事例や戦略を取

り上げており、実践に役立つ情報が満載です。

視聴はこちらから

https://www.contentslab.net/netbusinessseminar-form.html

プロのアドバイスを無料で受けてみませんか？

もし、あなたのビジネスに対して個別にアドバイスが欲しいとお考えなら、プロのコンサルタント

による無料相談が最適です。専門家から直接アドバイスを受けることで、アイデアの明確化や課

題解決に役立つでしょう。これにより、ビジネスを一歩前進させるための戦略が明確になりま

す。

無料相談に今すぐ申し込む

https://www.contentslab.net/ppc_new.html

今すぐ行動してビジネスを強化

ビジネスの成功は、知識を実践に移すことで得られます。動画でさらに学ぶもよし、プロのアド

バイスを受けるもよし、この機会を利用してビジネスの成長を加速させましょう。

ビジネスを始める、成長させる、または新たな方向に進むための第一歩を踏み出してみてくだ

さい。

https://www.contentslab.net/ppc_new.html
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