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SNS市場動向

SNS市場動向
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SNS利用者数

2006年3月末
SNS利用者数は716万人、
利用者数は直近半年で1.8倍。
2007年3月末
CGM閲覧者は3455万人に到達。

SNS利用率

「SNSを知らない」人口は
わずか26.7％。利用率は
約25%だが、伸び率は大きい。

SNS人口は急増、市場規模の急拡大

SNS利用者

出典：総務省「ブログ・SNSの現状分析及び将来予測」 出典：gooリサーチ 2006/8/18



Copyright(C)2001-2006 Drecom Co.,Ltd. All Rights Reserved. 4

myspace.com vs msn.com

< myspace.com >SNSのトラフィック
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会員数500万人突破。日本最大のSNS。

< mixi >SNSのトラフィック
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コミュニティビジネスの市場動向

出典：総務省「ブログ・SNSの現状分析及び将来予測」

•収益化課題

•ポータル/ECは
右肩上がり

•総数としては頭
打ち
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コミュニティビジネスの市場動向

出典：総務省「ブログ・SNSの現状分析及び将来予測」

•収益モデル未確立

•会員囲込みを目
的とした自社SNS
は増加傾向



Copyright(C)2001-2006 Drecom Co.,Ltd. All Rights Reserved. 8

SNS活用事例分析

SNS活用事例分析
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SNSのビジネスモデル分類

収益追求型

大分類

EC

課金

広告

特定ユーザー囲い込み型

社内利用型

小分類 成功の指標 事例

•会員数
•PV
•EC本体のPV
•利用課金⇒会員数
•トランザクション課金⇒
当該ページのPV

•広告ページのPV

•会員数
•記事投稿数

•利用社員数
•記事投稿数

•GDO
•DHC
•ムトウ

•mixi
•オリコン

•mixi
•プロト

•ヤクルト球団
•TBS

•NTTデータ

SNSのビジネスモデルは以下のように分類できる。
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SNSのビジネスモデル分類

収益追求型

大分類

EC

課金

広告

特定ユーザー囲い込み型

社内利用型

小分類 成功の指標 事例

•会員数
•PV
•EC本体のPV
•利用課金⇒会員数
•トランザクション課金⇒
当該ページのPV

•広告ページのPV

•会員数
•記事投稿数

•利用社員数
•記事投稿数

•GDO
•DHC
•ムトウ

•mixi
•オリコン

•mixi
•プロト

•ヤクルト球団
•TBS

•NTTデータ

SNSのビジネスモデルは以下のように分類できる。
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ECビジネス

ECビジネス成功の秘訣。
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ECビジネス

それは、以下に“個”をフランチャイズ化していくか。
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ECビジネス

“個”をフランチャイズ化するための3 Steps。
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ECビジネス

A．ユーザー参加型アーキテクチャー(CGM)の構築
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ECビジネス

B．参加者数の増大(によるトラフィックの増大)
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ECビジネス

C．ECページへの誘導
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ECビジネス

既存（EC）サイト

検索エンジン

ポータル

コミュニティ

《SNS基盤》

SEO

SEO

SEO

外部ブログ

トラフィック
凡
例

A．CGMの構築B．参加者数の増大⇒トラフィック増大C．ECページへの誘導
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ECビジネス

×
ゴルファーズコミュニティ。

2500万PV/月 ⇒ 1000万円/月の売上。

その売上を担保する以下の仕組み

１．コミュニティ基盤構築
２．サークルブログによるユーザーの囲い込み
３．キーワードリンクによるECへの誘導
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GDO（ゴルフ・ダイジェスト・オンライン）の事例

ECビジネス – 集客の仕組み

ゴルフをするユーザーのストーリーに合わせて
提供される機能群。
ECとコミュニティを別にするのではなく、ユーザーの
ストーリーの中で一体化して機能提供するため、非
常に使いやすい。

スコア把握 ギア選択 プレイ 検証

提供機能
•スコア分析
•ランキング •ECギア販売 •サークル機能

•ゴルフ場予約 •ギア評価

ユーザ行動
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ブログの記事から指定の単語を自動リンク。ブロ
グのPVを、ECサイトのPV増へ。

GDO（ゴルフ・ダイジェスト・オンライン）の事例

ECビジネス – ビジネス化

キーワード
から

自動リンク

【ECページ】【会員ブログ】

ドライバーの調子が
良くて・・・今日の
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ECビジネス

×
DHCブログ。

化粧品ECの口コミコミュニティが、
6/13にオープン。

１．ブログコミュニティ基盤構築
２．商品情報連携によるECへの誘導
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【商品ページ】 【ブログ編集画面】

ワンクリック

【ブログ画面】

相互リンク

最高！肌がツルツル！ hanako
まるでお姫様になった気分

ECビジネス – ビジネス化

EC商品ページからワンボタンで商品紹介。
記事更新頻度の増大 ⇒ 売上向上
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SNSのビジネスモデル分類

収益追求型

大分類

EC

課金

広告

特定ユーザー囲い込み型

社内利用型

小分類 成功の指標 事例

•会員数
•PV
•EC本体のPV
•利用課金⇒会員数
•トランザクション課金⇒
当該ページのPV

•広告ページのPV

•会員数
•記事投稿数

•利用社員数
•記事投稿数

•GDO
•DHC
•ムトウ

•mixi
•オリコン

•mixi
•プロト

•ヤクルト球団
•TBS

•NTTデータ

SNSのビジネスモデルは以下のように分類できる。
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課金ビジネス

×
オリコンブログ。

3000万PV/月 ⇒ 楽曲ダウンロード売上向上

売上を支える以下の仕組み

１．コミュニティ基盤構築
２．カテゴリ別記事検索によるユーザーの囲込み
３．トラックバックサイト構築による誘導
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本当の音楽好きは、友達繋がりのない相手でも、いい音楽を知っ
ている人の紹介に耳を傾ける。
友達経由・コミュニティ経由という人と人の繋がりを辿るのではな
く、楽曲ジャンルやアーティストカテゴリを辿って、欲しい情報に辿
りつきたいはず。

オリコンの事例

課金ビジネス – 集客の仕組み

＋ ＝

オリコンでは、楽曲ジャンルやアー
ティストカテゴリを一元管理。ユー
ザーは記事登校時に、カテゴリを選
ぶだけ。
だから、情報が整理される。
閲覧者は、簡単に欲しい情報が手に
入る。
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ブログの記事から楽曲ダウンロードページへトラックバック。ブロ
グのPVを、ダウンロードサイトのPV増へ。

オリコンの事例

楽曲口コミ
情報を

トラックバック

【会員ブログ】 【楽曲ダウンロードページ】

課金ビジネス – ビジネス化
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SNSのビジネスモデル分類

収益追求型

大分類

EC

課金

広告

特定ユーザー囲い込み型

社内利用型

小分類 成功の指標 事例

•会員数
•PV
•EC本体のPV
•利用課金⇒会員数
•トランザクション課金⇒
当該ページのPV

•広告ページのPV

•会員数
•記事投稿数

•利用社員数
•記事投稿数

•GDO
•DHC
•ムトウ

•mixi
•オリコン

•mixi
•プロト

•ヤクルト球団
•TBS

•NTTデータ

SNSのビジネスモデルは以下のように分類できる。
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広告ビジネス

企業プロモーションページ

検索エンジン

ポータル

コミュニティ

SEO

SEO

SEO

外部ブログ

トラフィック
凡
例

A．CGMの構築B．参加者数の増大⇒トラフィック増大C．プロモーションページへの誘導《SNS基盤》



プロトコーポレーション。

会員数わずか800名ながら、収益化に成功。

車好きをターゲットにするカーディーラーなどに、コミュニティ内でのプロモー
ションブログを提供。

とんがった、粒の揃ったユーザー群を囲い込むことが重要となる。

中古車情報Gooを発刊するプロト
コーポレーションのGooworldブログ
は、車いじり好きのユーザーが集ま
るコミュニティサイト。
現在、60社のカーディーラーに月額
課金でプロモーションブログを提供。

広告ビジネス – ビジネス化
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SNSのビジネスモデル分類

収益追求型

大分類

EC

課金

広告

特定ユーザー囲い込み型

社内利用型

小分類 成功の指標 事例

•会員数
•PV
•EC本体のPV
•利用課金⇒会員数
•トランザクション課金⇒
当該ページのPV

•広告ページのPV

•会員数
•記事投稿数

•利用社員数
•記事投稿数

•GDO
•DHC
•ムトウ

•mixi
•オリコン

•mixi
•プロト

•ヤクルト球団
•TBS

•NTTデータ

SNSのビジネスモデルは以下のように分類できる。



3/31よりヤクルトスワローズのファン公式コミュニティを開始。

ヤクルトのコアファンが、ご近所仲間、職場仲間でコミュニティ内でサークル
を形成し、球場に足を運ぶ一助となっている。

特定ユーザー囲い込み



特定ユーザー囲い込み

TBS。

この秋より開始されたバラエティ番組、
オビラジR。

番組のテーマは、通信と放送の融合。

その一環で、番組に出演する一般女性
「オビギャル」達だけの公開SNSを構築
し、ファンは彼女らの交友関係や日々
の行動を、放送時間外でもSNSを通じ
て観覧できる。

選ばれた一般人たちだけのコミュニティ、
というブランディングメディアとしての考
え方は、会員を増やせば増やすほど
サービスの質が向上する、多くのCGM
の考え方に一石を投じるのでは。
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まとめ

まとめ
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まとめ

-SNSの集客における成功のポイント

•ユーザーがその仕組みを利用するストーリーが明確になっ
ているサービスであること

•ユーザーが「共有」する情報が明確であり、その情報が蓄
積されやすいサービスであること

-SNSの収益化における成功のポイント

•ユーザーがランディング先にタッチできる入り口が多いこと

•ユーザーの挙げるコンテンツとマッチするランディング先を
提示できる仕組みがあること


