
〇〇株式会社 提供 SEOコンサルティングサービス 

1. 最適な顧客 (Best-Fit Customers) 

顧客の特性 

Webサイトからのオーガニック検索流入を増やし、それに伴うリード獲得や売上向上を重要な経

営目標としている企業。 

すでにWebサイトを運用しており、コンテンツマーケティングやオウンドメディアの重要性を認識し

ているが、社内に十分なリソースやノウハウがない企業。 

特定の業界（例：Eコマース、不動産、医療など）に属しており、その業界特有の検索ニーズや競

合環境に対応した専門的なSEO戦略を求めている企業。 

過去に他のSEO会社やツールを利用したが、期待した成果が得られなかった、あるいは説明が

難解でよく理解できなかった経験がある企業。 

単なる順位向上だけでなく、ビジネス成果に繋がるSEO施策の実行と、その効果の透明性の高

いレポートを求めている企業。 

抱えている課題 

Webサイトへのアクセス数が伸び悩み、潜在顧客に見つけてもらえていない。 

狙ったキーワードで検索上位に表示されず、競合に負けている。 

SEOに関する情報が多すぎて、何から手をつけるべきか分からない。技術的な問題なのか、コン

テンツの問題なのか判断できない。 

ブログ記事やWebサイトのコンテンツを増やしたいが、企画力や制作リソース、SEO視点での書

き方が分からない。 



外部にSEOを依頼したいが、どの会社に頼めば良いか分からない。費用対効果が見えにくいと

感じる。 

SEOの成果が出るまでに時間がかかると言われ、投資判断に踏み切れない。 

なぜ彼らが最適な顧客なのか 

Webサイトからの成果（リード、売上）にコミットしており、SEOを単なる技術論ではなくビジネス成

果に繋がる投資として捉えることができるため、当社の成果重視・ビジネス成果に連動した価値

提供モデルが響きやすい。 

特定の業界特有の課題や検索ニーズを抱えており、当社の業界特化ノウハウや分析力が差別

化要因となる。 

過去の失敗経験から、信頼性のあるパートナーによる、分かりやすく丁寧な説明と透明性の高い

プロセスを求めているため、当社の顧客コミュニケーション重視のアプローチが評価されやすい。 

 

2. 真の競合となる代替手段 (Competitive Alternatives) 

顧客が、Webサイトの検索流入増やビジネス成果向上を目指す際に取りうる、主な代替手段は

以下の通り。 

アプローチ #1：社内での対応（専任担当者の配置、Web担当者による兼任） 

メリット：自社の状況を最も理解している。外部コストがかからない（表面上）。 

デメリット：専門知識や最新情報のキャッチアップに限界がある。他の業務との兼任でリソースが

不足しがち。客観的な分析が難しい。成果が出るまでに時間がかかる。 

アプローチ #2: 他のSEOコンサルティング会社/エージェンシー 



メリット：SEOの専門知識やリソースを持っている。 

デメリット：技術的側面に偏りビジネス成果への貢献が不明確な場合がある。特定の業界ノウハ

ウがない。コミュニケーションが不足しがちでプロセスが不透明。当社のユニークな属性（例：独

自のツール、コンテンツ力、特定の業界特化など）が不足している場合が多い。 

アプローチ #3: Web広告（リスティング広告、ディスプレイ広告など） 

メリット：即効性がある。ターゲット層にリーチしやすい。 

デメリット：広告費がかかり続ける（費用対効果を維持するのが難しい）。広告を止めるとアクセス

がなくなる。オーガニック検索からの流入に比べ、信頼性が低いと感じられる場合がある。 

アプローチ #4: Web制作会社やWebサイト開発会社 

メリット：Webサイトの技術的な側面（内部SEO）に対応できる場合がある。 

デメリット：コンテンツ戦略や外部対策、継続的な分析・改善といったSEOの全体像や、最新のア

ルゴリズムへの対応に弱い場合が多い。ビジネス成果への視点が限定的。 

アプローチ #5: SEOツールやプラットフォームの導入 

メリット：比較的安価にデータ収集や分析ができる。 

デメリット：ツールのデータ解釈や、それを基にした具体的な施策の企画・実行には専門知識が

必要。ツールを入れただけでは成果は出ない。 

アプローチ #6: 何もしない 

メリット：コストがかからない（短期的に）。 

デメリット：競合に差をつけられる。Webサイトが資産として機能しない。長期的なビジネス成長が

見込めない。 

 



3. 独自の属性 (Distinct Capabilities) 

当社のSEOコンサルティングサービスは、競合となる代替手段と比較して以下の独自の属性を

持っている。 

[特定の業界名] に特化した、豊富なSEO成功事例とネットワーク 

当該業界における検索ユーザーの特性、競合環境、ビジネス慣習を深く理解している。 

高度な技術的SEO分析を可能にする独自の診断ツールと専門家チーム 

Webサイトの構造、表示速度、クロール・インデックス状況などを詳細かつ迅速に分析し、改善点

を特定できる。 

ビジネス成果（リード、売上）に直結するキーワード戦略立案とコンテンツ企画力 

単に検索ボリュームが多いキーワードだけでなく、顧客獲得に繋がりやすいキーワードを選定

し、効果的なコンテンツ企画を支援する。 

検索エンジンとユーザー双方に評価される、質の高いコンテンツ制作支援体制 

SEOライティングに長けたライターネットワークや編集体制を持ち、魅力的なコンテンツ制作をサ

ポートします。 

ブラックボックス化しない、透明性の高いレポーティングと顧客コミュニケーション 

実施した施策の内容、得られた効果、今後の計画などを分かりやすく定期的に報告し、顧客との

密な連携を重視します。 

 

4. 独自の属性が顧客にもたらす価値 (Differentiated Value) 

当社の独自の属性は、最適な顧客に以下の主要な価値をもたらす。特徴（Feature）を利益（

Benefit）に転換し、さらにその先の変化（Advantage）まで描写するフレームワークで記述する。 

特徴（Feature） #1: 特定業界における、競合に打ち勝つ強力なWeb集客力の獲得 



利益（Benefit） 

業界特化ノウハウと高度な分析力により、競合他社が見落としている検索ニーズやキーワードを

発見し、効率的にターゲット顧客を獲得できる。技術的な問題も迅速に特定・解決し、検索エンジ

ンからの評価を最大化できる。 

変化（Advantage） 

● 特定の業界において、「〇〇（製品/サービス名）」や関連キーワードで常に検索上位に表

示されるようになり、業界内でのWeb上でのプレゼンスと認知度が圧倒的に向上する 

● 質の高いオーガニック検索流入が継続的に増加し、競合と比較してWebサイトからの問

い合わせ数や売上において優位に立つことができる 

● Web集客チャネルが強化され、広告費に過度に依存しない、安定したリード/売上獲得基

盤を構築できる 

そう言える根拠は？ 

[特定の業界名] に特化したノウハウと実績、高度な技術的SEO分析ツールとチーム、独自の診

断ツール。 

 

特徴（Feature） #2: 成果に繋がる質の高いコンテンツ資産の蓄積とリード獲得効率の向上 

利益（Benefit） 

ビジネス成果に直結するキーワードに基づいた、検索ユーザーのニーズに応える質の高いコン

テンツを継続的に作成・公開できる。コンテンツ制作の手間や品質の不安がなくなる。 

変化（Advantage） 

● Webサイトが「役に立つ情報源」として検索エンジンとユーザー双方から評価されるように

なり、サイト全体の検索順位が向上し、ロングテールキーワードからの流入も増加する 

● 作成したコンテンツが資産となり、持続的にリードや問い合わせを生み出し続ける仕組み

が構築できる 



● コンテンツを通じた情報提供により、潜在顧客の育成（ナーチャリング）が進み、質の高い

リード獲得と商談化率の向上に繋がる 

そう言える根拠は？ 

ビジネス成果に直結するキーワード戦略立案力、質の高いコンテンツ企画・制作支援体制、検索

エンジンとユーザー双方に評価されるコンテンツ制作ノウハウ。 

 

特徴（Feature）  #3: SEO成果の「見える化」と、信頼できるパートナーとの継続的な関係構築 

利益（Benefit） 

実施した施策の内容や、それが検索順位、アクセス数、そしてリード獲得や売上といったビジネ

ス成果にどう繋がっているのかを、分かりやすいレポートで正確に把握できる。専門家からの説

明をいつでも受けられ、疑問点を解消できる。 

変化（Advantage） 

● SEO投資の費用対効果を明確に判断できるようになり、安心して継続的な投資判断を行

える 

● SEOというブラックボックス化しやすい領域において、信頼できるパートナーとともに目標

達成に向けて確実に取り組んでいるという安心感を得られる 

● 単なる外部ベンダーではなく、Webマーケティング戦略をともに考え、実行してくれる「ビ

ジネスパートナー」として信頼関係を構築できる 

そう言える根拠は？ 

 透明性の高いレポーティングと顧客コミュニケーション、成果の一部を連動させる料金体系（オプ

ション）、経験豊富な担当者による丁寧な説明。 

 



5. 最適な市場カテゴリー (Market Category) 

成果コミット型 [特定の業界名] 特化 SEOコンサルティング 

補足：既存カテゴリのサブカテゴリを切り出す。「SEOコンサルティング」 という大枠の市場に属し

つつも、単なるSEOコンサルティングではなく、特定の業界に特化し、かつ検索順位だけでなく

「成果（リードや売上）」にコミットする姿勢を明確に打ち出すカテゴリー名称を選定 

なぜそのカテゴリーを選ぶのか 

ターゲット顧客である特定業界の企業が、一般的なSEO会社ではなく、自社の業界事情を理解

し、ビジネス成果に責任を持ってくれるパートナーを探している可能性が高い。 

「成果コミット」という言葉で、SEOに対する顧客の不安（効果が出るか分からない、費用対効果

が見えにくい）を払拭し、信頼を得やすい。 

このカテゴリー内で、当社の「業界特化ノウハウ」と「技術＋コンテンツ＋ビジネス成果への視点」

という組み合わせが、競合との強力な差別化要因となる。 

 


	〇〇株式会社 提供 SEOコンサルティングサービス 
	1. 最適な顧客 (Best-Fit Customers) 
	2. 真の競合となる代替手段 (Competitive Alternatives) 
	3. 独自の属性 (Distinct Capabilities) 
	4. 独自の属性が顧客にもたらす価値 (Differentiated Value) 
	5. 最適な市場カテゴリー (Market Category) 


