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このマーケティング用語集は、バレーボ
ールクラブの集客で最低限覚えてほしい
用語をまとめたものです。
「これさえ覚えれば大丈夫」というもの
ではありませんが、これから出てくる用
語の意味を理解して実践すれば、成果が
出るというものを選ばせていただきまし
た。ぜひ、今後の活動に活用されてくだ
さい！応援しています！

は じ め に



バレーボールクラブ集客に必要な
マーケティング用語集

ダ イ レ ク ト ・ レ ス ポ ン ス ・ マ
ー ケ テ ィ ン グ

見 込 み 客 （ リ ー ド ）

広告やプロモーションに対して興味を持
ちレスポンスがあった顧客に対して直接
サービスや商品を販売する手法のこと。
ダイレクトレスポンスマーケティング
は、主に集客・教育・販売の3ステップ
から成り立っている。
見込み顧客に対して、価値があると思え
るような有益な情報を提供し、信頼関係
の構築や顧客に対する継続的なアプロー
チを行い、購買意欲が高まっている状態
でスムーズに販売を行う。

見込み客とは、まだ自社の製品やサービ
スを利用したことがないものの、興味や
関心はある程度持っており、いずれは購
入・利用する可能性がある顧客のこと。

ベ ネ フ ィ ッ ト

ベネフィットとは、直訳すると「利益」
「恩恵」「便益」であるが、マーケティ
ングにおいては「顧客が商品やサービス
から得られる効果や利益」を指す。
つまり、商品やサービスそのものではな
く、商品やサービスを通じて提供できる
便益のことである。例えばドリルを販売
する場合、商品・サービスは「ドリル」
だが、ベネフィットは「ドリルで開けた
穴」である。
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リ ー ド ジ ェ ネ レ ー シ ョ ン

ニ ー ズ

リードジェネレーションとは、見込み客
を獲得するための活動のこと。
不特定多数ではなく、自社の製品・サー
ビスに関心を示す個人や企業の個人情報
を獲得することを指す。

ニーズ（Needs）とは、「需要」「欲
求」「必要」を意味する英単語。「顧客
の需要」すなわち「○○したい」「○○
でありたい」という顧客の欲求を表す。

ペ ル ソ ナ

ペルソナとは、サービス・商品の典型的
なユーザー像のことで、マーケティング
において活用される概念。実際にその人
物が実在しているかのように、年齢、性
別、居住地、職業、役職、年収、趣味、
特技、価値観、家族構成、生い立ち、休
日の過ごし方、ライフスタイル…などリ
アリティのある詳細な情報を設定する。

ウ ォ ン ツ

ウォンツ（Wants）は「望む」「欲す
る」を意味する単語。ニーズと似たよう
な意味合いがあるが、ウォンツの場合は
ユーザーが欲求を満たる方法を把握して
いて、「○○が欲しい」というように具
体的な商品やサービスを欲しがっている
状態。

https://www.synergy-marketing.co.jp/glossary/customer/
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オ ウ ン ド メ デ ィ ア

C T A

オウンドメディア（Owned Media）と
は、企業が自社で保有するメディアのこ
とを指す言葉である。一般的には、ウェ
ブサイトや自社ブログなどを対象として
使われるケースが多いが、広義ではパン
フレットや広報誌などもオウンドメディ
アに分類される。

CTAとは、Call To Action(コール トゥ
アクション)の略で、「行動喚起」と訳
される。Webサイトの訪問者を具体的な
行動に誘導すること。個人情報を獲得す
るフォームへとユーザーを誘導するボタ
ンやテキストリンクがこれにあたる。

ラ ン デ ィ ン グ ペ ー ジ （ L P ）

ランディングページは広告、SNSなどか
らの運営者が意図的に流入させる、製
品・サービスの魅力を掲載した説得型の
縦長のWebページ。主に訪問者に対し
て、問い合わせや注文などの具体的なア
クションを促すために使用される。

ヘ ッ ド ラ イ ン

印刷媒体を使った広告で、最も目立つよ
うに書かれている文字を指す。日本では
ヘッドラインの意味でキャッチフレーズ
という言葉がよく使われている。

https://www.weblio.jp/content/%E5%8D%B0%E5%88%B7%E5%AA%92%E4%BD%93
https://www.weblio.jp/content/%E4%BD%BF%E3%81%A3%E3%81%9F
https://www.weblio.jp/content/%E5%BA%83%E5%91%8A
https://www.weblio.jp/content/%E7%9B%AE%E7%AB%8B
https://www.weblio.jp/content/%E6%9B%B8%E3%81%8B%E3%82%8C%E3%81%A6%E3%81%84%E3%82%8B
https://www.weblio.jp/content/%E6%96%87%E5%AD%97
https://www.weblio.jp/content/%E6%97%A5%E6%9C%AC%E3%81%A7%E3%81%AF
https://www.weblio.jp/content/%E3%81%AE%E6%84%8F%E5%91%B3
https://www.weblio.jp/content/%E3%82%AD%E3%83%A3%E3%83%83%E3%83%81%E3%83%95%E3%83%AC%E3%83%BC%E3%82%BA
https://www.weblio.jp/content/%E3%81%A8%E3%81%84%E3%81%86%E3%81%93%E3%81%A8
https://www.weblio.jp/content/%E4%BD%BF%E3%82%8F%E3%82%8C
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LTV

LTVとは、Life Time Value（ライフ タ
イム バリュー）の略で、「顧客生涯価
値」と訳される。
一人、あるいは一社の顧客が、特定の企
業やブランドと取り引きを始めてから終
わりまでの期間（顧客ライフサイクル）
内にどれだけの利益をもたらすのかを算
出したもの。

（参照）バレーボールクラブのLTVの算出方法

　①粗利で計算する方法【LTV＝粗利＝売上ー原価】
　　もしも粗利が5,000円なら、それを1年（12ヶ月）買ってくれたら、
　　60,000円がLTVということになる。

　②平均購入単価で計算する方法
　　【LTV＝顧客の平均購入単価×平均継続頻度】
　　もしも平均単価が5,000円、平均継続頻度が2年の場合、120,000円
　　がLTVということになる。

　算出方法は他にもあるが、バレーボールクラブのようなリピート商材
　の場合、上記2つのどちらかで算出してOK。

　LTVがわかると、顧客一人当たりの獲得のために「使える金額」を
　算出することが可能。
　3ヶ月または半年で回収できるのであれば、「集客は成功」という
　考えを持って良いということになる。そして、7ヶ月目以降からは
　利益になる計算をして、広告費等を決定する。

https://www.synergy-marketing.co.jp/glossary/customer/

