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SNSを活用したクラファン事例

BUPPANコンサルタント　村瀬



今後にどうつなげるのか

実践した結果

SNSを活用した事例

集客から購入までの考え方

なぜクラファンをはじめたか

アジェンダ

アジェンダ



ご購入いただいた方ありがとうございます！

Makuakeに初チャレンジ！

https://www.facebook.com/groups/buppan.jp/posts/26720003227646377/


クリエイティブが
高くないといけな
いのでは、、

毎日企画して上げ
続けないといけな
いのでは、、

運用のプロじゃな
いとうまくいかな
いんじゃない？

SNSの活用のハードルを下げる

本日のGOAL



新規のお客さんがほしかった4

新しいことをはじめたかった3

Makuakeをはじめることでやらな

くてはならない状況に追い込んだ

2

SNSを活用して売り上げを作るイメ

ージをつけたかった

1

商品の立ち上げを経験してみたかった

なぜクラファン（Makuake）をはじめたのか



SNSでティザー広告を出してリストを獲得しながら告知する

ただし担当者にはLINEのほうがよいインスタ経由では売れないからやめたほうがいいとも

03 インスタを伸ばしてみたかった

小さく始めるにはLINEは顧客獲得単価が高く感じた。よくてCPA500～600円ほど

02 CPAを聞いてもっと低予算ではじめたかった

META広告でリストどりをして興味ある人に告知

01 Makuake担当者から提案された方法はLINE

クラファンでの一般的な販売方法



それぞれのメリットデメリット

Instagram

購入率が低い

メッセージは見られやすい

ストーリーやフィードなどでも訴求

フォロー獲得単価が低い

LINE

購入率が高い

メッセージが見られやすい

投稿機能でも訴求

フォロー獲得単価が高い

LINEのリストとインスタのフォロワーの違い



自力である程度売り上げを作らないといけない

売ってみないとどのくら

い売れるかわからない

03

立ち上げまでの集客は

ほぼ自分たちで行う

02

初日に全体売り上げの

1/3をつくるらしい

01

実際にMakuakeに申し込んでわかったこと



LINEリストを獲得しMakuake販売のスタートダッシュに備える

教育してから告知3

LINEでリストどり2

動画や静止画でティザー広告1

よくあるMakuake販売開始前のティザー広告



【仮説】リストとしては薄くても教育次第で購入につながるのでは

プレゼントキャンペーン

フォローをフックに抽選でプレゼントキ

ャンぺーンを行う。一定期間のフォロワ

ーが増加しやすい。

Meta広告

Meta広告を活用してフォロワー集める広

告をかける。直接購入ではない。広告⇒

プロフィールをみてフォローワーを集め

る。

インスタで低予算でフォロワーを集めることに注力



クリエイティブは決して高いとは言えないけど

ファンとの密接なコミュニケーションを通じて安定した売上を実現

03
副業で月800万の売り上げをshopifyで作る
国内生産で生産が間に合わなく毎月予約待ち状態。客単価は1万円以上

02
フォロワー増加戦略

Instagram広告で低単価のフォロワーを獲得し、毎月300～600人の新規
フォロワーを獲得されています。新規の見込み客を集め続けることで継

続した売上につながる。

01
ファンコミュニケーションの強化

毎日、愛のある投稿を行い、ファンとの接触を強化。フォローワーに対し

てのいいね、保存率が高い。

Instagramモデリング事例 –とあるケースの事例



インスタのプロフィールに飛ばしてフォローを促す広告

広告01 02 プロフィールページ

フォロー目的の広告とは



フォロー&コメントで抽選参加できるようにツールを使って自動化

プレゼントキャンペーン



プレキャンだけで終わりじゃなくその中でもコミュニケーションをとる

販売開始したことを伝える

05 クラファン開始の連絡

はずれても連絡。販売初日限定クーポン添付

04 抽選日に当たりorはずれの連絡

コミュニケーションをとりながら商品の魅力を伝

える

03 フィードやストーリーでコンテンツ
配信

プレキャンに応募完了したことを知らせる

02 コメントで自動メッセージ

フォロー＆コメントで〇名にプレゼント

01 告知

プレキャンから告知までの流れ



利用目的によって最適なツールを選ぶ。（他にも多々あり）

ツール iステップ manychat エルグラム

料金

特徴

月22,000円 15ドル ０円

国内で認知されている。

自動送信設定が最大

７日間。

インターフェイスが直

感的で操作性が良い

自動送信設定が24時間

無料で使える。弊社では未

使用のため次回試す予定

アカバンリスクはゼロでは

ないため使用者を選ぶ。

・ツールと比較感

https://istep.click/
https://manychat.com/
https://lgram.jp/


Makuake開始前

コミュニケーションをとりながら情報を小出しに



Makuake開始後

たくさんの人が買ったという賑わい感をだしてバンドワゴン効果を演出



購入後のアンケートより応援コメントより

一定数、プレキャンの効果もあったと推測 SNS経由の認知が最も多かった



フォロー目的の広告はターゲットを絞りすぎないほうが良い結果が出た
（アクセスに対してのフォロー率はほとんど変わらなかった。

約10～20人に1人がフォロー）

ターゲットは絞らずに広く

開始後にかけたもの

ターゲットをある程度絞った

事前告知

META広告



初日にランキングに乗ることで初日と２日目が伸びた

初動の結果

【目安】１００万を来れるとデイリーランキングに



その他、参考になったり活用できそうなデータ



Meta広告をかけ続けることで安定的に売り上げをつくれた

Makuake経由で広告をだすことで経由売上や

ROASがわかる。（なんどもMakuakeに出してい

る会社は自前で運用していた。）

開始後はMakuakeで直接購入広告

02

予算30万ほどで1500人ほど増加（プレキャンも含

む）@200円ほどでフォロワーを獲得して見込み

客に。

開始前は自前でティザー広告

01

Meta広告



【広告費約79万円】

日次1万円、ラスト10日は1.5万円で運用

５５日で約340万の売り上げ

（ROAS約430%)

効果はそこそこよかった

Makuake経由のMeta広告



フォロワーとのコミュニケーションの

きっかけにもなる。

毎回どんな商品が出るかをちゃんと伝

えることで自社の商品を知ってもらう

きっかけに

商品の告知を自前でする

１日１０００円かけた場合・・・

@100円なら１日10人、月300人、年

間3600人の見込み客が増える。

少額でよいので広告をかけ続ける

見込み客を集める

今買ってもらえなくても将来のお客様に

Makuekaをやらなくても自社ショップで同様のコンテンツを作れるのでは？



新規性の高い商品を出せるなら利用価値あり

最大９０日の販売期間活用して

応援金額を最大化させる

期間

MetaでCPAやROASがあえば

もう少し攻めた攻め方ができる

広告

次回以降、もしMakuakeをつかった場合の改善点



SNSで手に入れた見込み客を活用

今後はラノーバシリーズを展開



双方によいサービス、商品を提供する

商品の愛を伝える

コミュニケーションをとってみる

１日数百円～数千円で見込み客をあつめる

SNSでお客さんをすこしずつ集めて交流してみよう

まとめ


