
ワンダフルステップで最短成果を出すためのオリジナル特典資料⑥

2026-2027年向け

LINE構築市場トレンドまとめレポート

対象：市場の先読みをして差別化したい事業者・構築代行者

0. はじめに：2026年の市場概況

2026年現在、LINEの国内月間利用者数は1億ユーザーを突破し、全年代の約7割が利用する

「社会インフラ」としての地位を確立しました。特筆すべきは、60代以上のシニア層利用率が

5年で1割増加し約7割に達した点です。

市場は「単なるメッセージ配信ツール」から、「生成AI・AIエージェントを統合した業務完

結プラットフォーム」へと進化しています。この変化に対応できる構築者が、今後の高単価市

場を独占することになります。

 2026 Key Trend: AIエージェント統合 & シニアDX

1. 今まさにブルーオーシャンな業界5選と費用相場

競合がひしめく一般的な店舗集客ではなく、以下の5つの領域は依然として供給が不足してお

り、高単価での受注が可能です。

 ① BtoB企業（法人向けサービス）

従来の「LINEはtoC向け」という常識が崩れ、法人営業のリードナーチャリングでの活用が急

増しています。特に「LINE通知メッセージ」を活用し、電話番号だけで重要通知を送る手法

が注目されています。

成果データ：LINE通知メッセージ活用でCPA（顧客獲得単価）削減、リード獲得単

価が従来の1/3以下に改善した事例あり。

 ② 小売・アパレル（LINEミニアプリ×CRM連携）



ネイティブアプリ開発（数千万円規模）の代替として、LINEミニアプリ導入が進んでいます。

店舗とECの会員情報を統合し、購買データに基づいたセグメント配信を行うニーズが非常に

高い領域です。

成果データ：会員登録率が3〜4.5倍に向上、ROAS（広告費用対効果）600%超の事

例あり。

 ③ 飲食・サービス業（デジタル会員証・予約システム）

紙のポイントカードや電話予約のDX化需要は底堅く、特に「予約→来店→再来店」の自動化

シナリオ設計が求められています。

 ④ EC・通販（店舗×EC統合CRM）

「カゴ落ち対策」や「発送通知」など、売上に直結する施策への投資意欲が高い業界です。L

ステップやミニアプリを活用した顧客体験の向上が鍵となります。

 ⑤ 地方自治体・医療

住民票の申請や診療予約など、「手続き完結型」の構築需要が増加。信頼性が重視されるた

め、一度入り込むと継続案件になりやすい特徴があります。

 構築・運用費用の相場（2026-2027年版）

専門性が求められるため、単価は上昇傾向にあります。

初期構築費用
30万円 〜 150万円

※戦略設計、Lステップ/ミニアプリ構築含む

月額運用代行
10万円 〜 40万円

※分析・改善提案・配信代行

コンサルティング
10万円 〜 30万円

※内製化支援など

2. 次に来る「高単価クライアント」の特徴と探し方



月額数万円の案件で疲弊せず、月額30万円以上の契約を結べるクライアントには共通点があり

ます。

 ターゲットの特徴

店舗とECの両方を持つ事業者（OMO推進企業）：

「店舗で買った人がECで買わない」といった明確な課題を持っています。

既存顧客データを活用したい企業：

POSデータや会員データはあるが、LINEと紐づいていない企業。

リピート施策に課題を持つ企業：

新規集客のCPA高騰に悩み、LTV向上（ファン化）に予算を割きたい企業。

 クライアントの探し方・アプローチ

1. LINEミニアプリ未導入の中堅企業：

年商10億〜50億円規模で、まだネイティブアプリもミニアプリも持っていない企業は狙い

目です。

2. 実店舗数が多い（5店舗以上）企業：

スタッフの工数削減効果（会員登録の手間など）が金額換算しやすく、提案が通りやすい

です。

3. メルマガからの移行を検討中の企業：

メルマガの開封率低下に悩む企業へ、「LINE×ID連携」による到達率の高さを訴求しま

す。

3. 競合がまだ気づいていない「新手法」と「注意点」

市場の先を行くために、以下の技術的トレンドと落とし穴を押さえてください。

 新手法：差別化の3つの武器

LINE通知メッセージ × BtoBリード獲得：

電話番号さえあれば配信できる「通知メッセージ」を活用し、友だち追加のハードル

を劇的に下げます。配送通知や予約確認をフックに、自然な形で友だち追加を促しま

す。

→ 友だち獲得コスト（CPF）を劇的に削減可能。



AIパーソナライズ配信：

生成AIを活用し、ユーザーごとの興味関心に合わせたメッセージを自動生成・配信。

→ 実績値：通常配信比でROAS +79.4%向上。

LINEミニアプリ × 外部CRM/POS連携：

スマレジやShopifyなどと連携し、「店舗での購入履歴に基づいてECのおすすめ商品

をLINEで送る」といった高度なCRMを実現します。

 注意点：2026年の現実

開封率の二極化

開封率「10%以下」のアカウントが約4割存在する一方、「ほぼ

100%」開封する層も2割存在します。

対策：一斉配信は捨て、セグメント配信で「自分に関係ある」と

思わせることが必須。

ブロック率7割の現実

ユーザーの約7割がブロック経験あり。クーポン目当ての登録は

即ブロックされます。

対策：「診断コンテンツ」や「会員証機能」など、ブロックする

と損をする価値提供型設計を行う。

若年層の行動変容

20〜30代の約7割がチャットでの問い合わせ・相談を希望してい

ます。

対策：一方的な配信ではなく、チャットボットや有人対応による

「双方向性」を重視する。

4. 成功事例の具体的数値（ベンチマーク）

クライアントへの提案時に使える、説得力のある数値データです。

 ケーススタディ：中川政七商店（小売・EC）

店舗とECの顧客データをLINEで統合し、高度なCRMを実施した事例です。

会員登録率： 導入前の 4.5倍 に向上

友だち数： 短期間で 45万人 突破（2021年時点から急成長）



LINE経由売上： 前年比 8倍 達成

ROAS（広告費用対効果）： 665% を記録

ポイント： 単なるクーポン配布ではなく、ブランド体験を損なわないミニアプリ活用とデー

タ連携が勝因。

 まとめ：今すぐ取るべきアクション

2026-2027年のLINE構築市場は、「構築して終わり」から「データとAIを活用して成

果を出し続ける」フェーズへ完全に移行しました。

差別化のために、明日から以下の3つを実行してください。

1. ターゲットの再設定：

「集客に困っている小規模店舗」ではなく、「データ活用に困っている中堅・EC併

用企業」へ営業先をシフトする。

2. 提案書のアップデート：

「リッチメニュー作れます」ではなく、「LINE通知メッセージでCPAを下げられ

ます」「ミニアプリで会員登録率を3倍にできます」という数値ベースの提案に変え

る。

3. AI・連携スキルの習得：

Lステップだけでなく、他社カートシステム（Shopify等）や生成AIツールとの連

携をパッケージ化し、高単価商品を作る。

市場の先読みこそが、最大の差別化です。

今すぐ行動を開始しましょう。


