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レバレッジラボ-‐‑‒研究所

「知る」「学ぶ」「創る」経営課題解決型ポータルサイトの運営

http://leveragelabo.com


１.事業計画ロードマップ

短期

採択前 １年年⽬目 ２年年⽬目 ３年年⽬目

■⾃自社ホームページに簡易易コンテンツ  
 　を⽤用意し、試験運⽤用  
 　→採択まで課題や気づきを  
 　 　検証し準備する

■ポータルサイトの制作依頼  
 　 　ライターに業務委託

■採択決定（６月末）まで、 
　有効な情報や掲載企業に 
　アプローチし、コンテンツ 
　の充実をはかる 
　情報収集期間

■１年年⽬目は「認知と有益性・利利便便性」  
 　の訴求に⼒力力を⼊入れ、信頼・実績を  
 　積み上げて⼝口コミの誘発を狙う

運営後

■セミナーの開催  
 　認知→興味へと購買ステップを固める

■事業拡⼤大に伴い、  
 　コンサルティング事業と  
 　ポータルサイト運営事業  
 　を分けて運営。  
 　ポータル運営要員として、  
 　１名の雇⽤用（売上状況により、  
 　複数名の可能性もあり）

■フェイスブックグループの設⽴立立  
 　（成⻑⾧長意欲のある経営者コミュニテイ）

＜短期（スタートアップ期＞） ＜スタートアップ期＞ ＜中・⻑⾧長期（安定成⻑⾧長期）＞
・サービスの認知と有益性・利利便便性の訴求 ・事業の拡⼤大に伴い、⼈人材の採⽤用を⾏行行う。  

 　①サービスの質と量量を拡⼤大  
 　②顧客との関係性を強化する取り組み。  
 　③新サービスの提供。  
 　これらの実践で持続的な成⻑⾧長基盤を構築する

■WEBディレクターとコンセプト 
　の打ち合わせ。 
　ユーザー視点で最適なサイト 
　設計を検討する

スタート

■プロモーション活動で認知度度獲得  
 　サービスの内容、ベネフィット訴求  
 　メディアへの露露出（プレスリリース）  
 　WEB、新聞等での広告宣伝

■ターゲットへ有益な情報を  
 　BLOG、コラム、メルマガ等で  
 　⽇日々発信

■プロモーション動画  
 　（サービス内容を凝縮させた内容）

■厳選した掲載企業の無料料掲載促進

■有料料会員制コミュニティー  
 　イベントの開催

■採択決定と同時に個⼈人事業主から  
 　法⼈人成り→信⽤用度度の獲得

■レバレッジラボ-‐‑‒研究所の名前通り、  
 　現状維持で満⾜足せず、変化激しい市場のニーズに  
 　アンテナを⽴立立てながら、常に新たな  
「ビジネスアイデア」「ビジネスモデル」を模索索し、  
 　実践に移していく。  
 　ノウハウを蓄積し、中⼩小企業にとって最適な  
 　サービス・情報提供をあらゆる視点から取り⼊入れ、  
 　最適な「カタチ」を分かりやすく「提案」していく。

■現状維持は後退！！

・経費削減の為、初年年度度の関連業務は  
 　アウトソーシングし初年年度度から利利益を出す。

■事業拡⼤大に伴い、  
 　ポータル運営要員として、  
 　１名の雇⽤用（売上状況により、  
 　複数名の可能性もあり）  
 　合計２名の社員

■企業マッチングの推進

■業界特化型から裾野を徐々に  
 　広げる。  
 　新サービスの提供

・競合他社の動向  
・顧客価値の創造  
・情報収集

■採択決定までリサーチを重ね精度度を⾼高める

・アンケート調査  
・アイデアの組み合わせ  
・テストマーケティング

・顧客が欲しい優良良サービスの取捨選択



２.競合サイトの詳細と当サービスとの⽐比較

Aタイプ Bタイプ

Aタイプ特徴
・サービスを探したい発注者とサービスを提供する  
 　受注者を資料料でつなぐ、ビジネスプラットフォーム 　

ビザスク  
https://service.visasq.com

マーケティングツール総合サイト  
https://www.marketingbank.jp/special/

営業に、クリエイティブを。  
https://boxil.jp

マーケメディア  
http://www.marke-‐‑‒media.net

差別化ポイント

・代理理店・パートナー契約をし販売や紹介をする事で  
 　キックバックマージンがもらえる販売形態

■セグメント（どのようなニーズを持った⼈人か）  
・ITの利利⽤用が遅れている中⼩小企業  
 　IT活⽤用でビジネスを変⾰革できる可能性があるが、  
 　それがうまく社内で理理解されない中⼩小企業  
・スタートアップ前の起業家
■ターゲット（セグメントのうち具体的購買決定者）  
・コアターゲット（変⾰革意識識、ITリテラシーが⾼高い⼈人）  
 　中⼩小企業に⼆二代⽬目社⻑⾧長・個⼈人事業主、起業検討者  
・サブターゲット  
 　経営者、マネジメント層、企画、マーケティング担当
■ポジショニング  
・業界特化型（⼩小売り・卸・流流通業界中⼼心）
■付加価値  
・課題別のカテゴリー訴求、お役⽴立立ち情報の発信  
・アイデア・課題を「カタチ」にする「戦略略⽴立立案型」資料料作成サービス

ABタイプの  
「強み」  

を参考にしながら  
「独⾃自性」  

を追求したサービス  
ブラッシュアップ・スポットコンサルを依頼できる  

・アドバイザーは誰でも登録可能  
・スキルやアイデアを低価格で買えるサービス  
・コンシェルジュサービス（有料料）  
・成約時30%のキックバック

Bタイプ特徴

⼈人材マッチングと違い「今欲しい」サービスに特化したユーザー視点でベネフィットの⾼高いサービスです。

https://service.visasq.com
https://www.marketingbank.jp/special/
https://boxil.jp
http://www.marke-media.net


DMU   ITリテラシーの状況 中⼩小企業にいる・いない

1社⻑⾧長(年年配)   △   ◎  

2⼆二代⽬目社⻑⾧長(世襲であれば息⼦子、娘)   ◎   ○  

3マネジメント層(社⻑⾧長に進⾔言する⼈人)   △   ○  

4経営企画部の社員   ◎   ×(中⼩小企業にはいない)  

5企画・マーケティング部の社員   ◎   ×(中⼩小企業にはいない)  

6起業を検討している個⼈人   ◎  

３.ターゲットのうち具体的な購買決定者は誰か

【このビジネスの要所】
このサービスでクリアすべきハードルは、ユーザーの年年齢層とITをどうマッチングするか、という点。  
つまりITが進んでいない中⼩小企業の経営者はおおむね年年齢層が⾼高くIT  リテラシーが低いと考えられ、それが障壁となりえる

【上記の要所を踏まえたターゲットをより細分化して設定する】
結論論：当サービスは中⼩小企業の⼆二代⽬目社⻑⾧長や企業を検討中の個⼈人に対してより効果的な訴求が可能であると考えられる。

理理由：社⻑⾧長は欲しいという欲求があるものの、ITリテラシーが低く「欲しいけど、なんだか難しそう」というハードルがあります。  
 　 　 　（スマホと同様）。その為、⼆二代⽬目社⻑⾧長や起業検討中の個⼈人をコアターゲットになるえると想定できる。

【ターゲット（セグメントのうち、具体的購買決定者はだれか）】
ターゲットリスト（購買決定者）  
１.社⻑⾧長本⼈人  
２.⼆二代⽬目社⻑⾧長（世襲であれば息⼦子、娘）  
３.マネジメント層（社⻑⾧長に進⾔言する⼈人、副社⻑⾧長、役員等）  
４.経営企画部または戦略略チームの社員（社⻑⾧長から課題解決を指⽰示されている⼈人）  
５.サービス企画部およびマーケティング部の社員、社⻑⾧長から提案を求められている⼈人）  
6.起業を考えている個⼈人

【ターゲット特定（ITリテラシーの状況・中⼩小企業にいる・いない】

⼆二代⽬目社⻑⾧長や起業検討中の個⼈人は、  
ITのハードルがクリアでき、  
かつ⾃自⾝身で購買を決定できる権限を  
もつという点で、このサービスの  
コアターゲットとなりえる。



A(認知） I(興味） D(欲求） A(購⼊入）

社⻑⾧長(年年配)   ×   ×(IT  に弱い)   -‐‑‒   -‐‑‒  

⼆二代⽬目社⻑⾧長(世襲であれば息⼦子、娘)   ○   ○   ○   ○  

マネジメント層(社⻑⾧長に進⾔言する⼈人)   ×   ×(IT  に弱い)   -‐‑‒   -‐‑‒  

経営企画部の社員   ○   ○   ○   社⻑⾧長しだい  

企画・マーケティング部の社員   ○   ○   ○   社⻑⾧長しだい  

起業を検討している個⼈人   ○   ○   ○   ○  

【ターゲットの特定2(購買ステップ/AIDA)】  

Product(売り物） Place(場所） Price(売り値） Promotion(売り⽂文句句）

経営課題解決⼿手法の検索索サイト

�8�&�#

無料料  
（紹介先からのキックバック） �®�š�þ�w
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本作成有料料

４.ターゲットの購買ステップと4P戦略略

・当サービスは、原則的に「費⽤用」と「時間」をかけずに経営課題の整理理をし、戦略略を構築したい顧客に対して有効といえる。  
 　したがって、戦略略としては「安い・早い・使えそう」という路路線を⽬目指します。

年年配の社⻑⾧長本⼈人やマネジメント層、および社員層は購買ステップのどこかでつまづきがあるが、  
⼆二代⽬目社⻑⾧長や起業検討中の個は、つまづきがない。

【STP分析を踏まえたマーケティングミックス】   戦略略×IT×クリエイティブ（２つのサービスを連動させる）



商品背景

５.アイデアからコンサルタントが資料料を作成する「戦略略⽴立立案型」資料料作成サービス

特  徴

!
ヒアリング
カタチにならない  

課題・想い  
多様な視点で情報収集  
専⽤用ヒアリングシート

!
コンサルサプローチ

ブラッシュアップ  
解決策  

アイデア  
付加価値をつける

資料作成
効果を最⼤大限表現  

伝わる・通る・売れる  
を追求

頭の中にある「課題やアイデア」を資料料を通して「カタチにする」

コンサルティングの現場では、下記のような悩みを抱えている⽅方が多く⾒見見受けられます。  
・アイデアはあるものの具体的なカタチに落落とし込めない  
・新規事業の開発、事業再構築の可能性を客観的に判断したい  
・提案の為の新しい企画が欲しい  
・資料料のデザインを分かりやすく、⾒見見栄え良良くまとめたい  
・企画書、プレゼン資料料作成にかける時間がない

１.コンサルティングカンパニーだからできる、戦うための資料料を提供  
�� 　ただの資料料作成業者ではありません。  
 　消費者動向、業界動向、競合分析、⾃自社分析など必要な情報を付加価値として資料料に盛り込み、  
 　プロのクリエイターと協業して作成。実戦で使うコンサルティングのアプローチ⽅方法、ノウハウを⾃自社に蓄積できます。�W

２.意思決定のスピードアップ  
���� 　市場変化に伴う企業の課題に対して、新たな打ち⼿手をいかにスピーディーに実戦するかが最も重要な  
 　 　アクションです。専⽤用ヒアリングシートによる情報の整理理と、可視化でプロジェクトを考案から実践に導きます。  
3.クラウド対応だから、全国どこからでも同質のサービスが受けられます。



＜資料料イメージ＞

複数のポジショニングマップで差別化

現状課題と今後の重点課題 外部環境分析（SWOT分析から課題の絞り込み）事業成⻑⾧長ステップロードマップ

カテゴリー別ブランドコンセプト 消費者の購買⾏行行動視覚化

６.（例例）コンサルティング資料料⼀一部掲載（コンサルティング+資料料作成）



1年年後 ２年年後 ３年年後

売上⾼高

販管費

⼈人件費

サイト制作費

サイト維持費

賃料料費

広告宣伝費

通信費

業務委託費

交通費

雑役務費

雑費

接待交際費

必要経費

補助⾦金金額(＋）

営業利利益

７.事業計画（収益シミュレーション）

サイト制作費 ポータルサイト制作

開発費 WEBディレクター  
（サイト構築〜～運⽤用まで）

広告宣伝費

・プロモーション映像制作  
・プレスリリース配信  
・リスティング広告費  
・フェイスブック広告費  

業務委託費 ライター（BLOG・メルマガ⽂文章作成）

旅費 交通費

雑役務費 業務・事務作業アルバイト

資料料購⼊入費 書籍・調査資料料

必要経費

補助⾦金金額(＋）

差額


