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～WEB集客の正しい概念と自分が選ぶべき集客方法を見つけましょう～

成約率の高いLP構築方法
×

爆発的に売上があがるWEB広告運用術

【高成約率LP構築×超WEB広告運用術】を学びませんか？
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本日のアジェンダ

1.・・・何故、【今】WEB広告を学ぶべきなのか？

4.・・・広告運用までのフローとイメージ

5.・・・代表的なWEB広告の種類と役割を理解する

2.・・・インターネット集客における全体像と手順

コンテンツ

3.・・・成約率が高くなるLP構築と反映させるべきコンテンツ

6.・・・取れたデータを元にLPを最適化し、最強のLPを作る
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弊社概要

インターネットマーケティングによる集客から顧客獲得までの
オールインワンビジネスソリューションをご提供します
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弊社概要



05

株式会社ウィニングフィールド 代表取締役 勝原 潤

富山県出身。大学卒業後、複合機・通信商材の営業代行のベンチャー会社にて自身が統括す
る部署が2004年度日本テレコム『おとくライン』、YahooADSL 新規顧客獲得・契約本
数グループ1位の記録を打ち立てる。

その後ダンス系エンターテイメント会社にて雑誌の編集・広告営業〜編集長代行〜副社長と
経る。商品プロモーションのプランニング、販売促進、キャスティング業務、イベントの企
画・制作・運営や全国規模のオーディションの企画・主催、海のイベントやフェスなどの開
催など様々な広告やプロモーション事業に携わる。

また、外資系広告代理店のデジタルマーケティング部に在籍し、大手グローバルIT企業の広
告運用チーム在籍、また自社サービスのリスティング広告で月1500～2000万円の運用経
験を持つ。

様々な企業・店舗の広告提案やプロモーション案件、広告運用に関わり、集客や売上に貢献
してきた実績を元に起業。

多数のネットの広告プロフェッショナル資格を元に現在は中小企業・店舗を中心にWEBマ
ーケティングやWEB広告を使ったWEBコンサルティングと物販、WEB広告に関する講座な
どを展開中。

http://winningfield.net/

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved 

◆Yahoo!プロモーション広告プロフェッショナル認定資格（ベーシック【基礎】、アドバンスト【運用・上級】両取得）
◆GoogleAdwords認定試験合格（基礎・検索連動型広告、ディスプレイ広告）グーグルパートナー取得
◆グーグルパートナー認定資格（セールスパートナー）保持

プロフィール

http://winningfield.net/


06

【実践・ワーク型】Facebook広告
を効果的運用する超集客勉強会

Facebook広告の概要と仕組み、広
告種類、キャンペーン目的、ページ
作成ワーク、FBページランクの効果
的な上げ方、重要なペルソナ設計、
画像クリエイティブのテスト手順、
予算割り概念など1DAY講座

実業向けWEB集客特化型
1DAY速習講座
講師 参加総数延べ 150名

Facebookやtwitter、
instagramを用いて自分の顧客
にしっかりとターゲティングし
て半継続的に見込み顧客を集め
て売上を上げる方法

WEBコンサルタント養成講座
講師 参加総数延べ 70名

様々なWEB集客の方法を学び、プロ
モーションスキルやサイトの解析、
顧客分析などを一通り学びながら自
店舗や多店舗に限らず、様々な業種
・業態の手助けができるようなWEB
コンサルタントの養成をする講座

【その他、主な講演実績】

2015年、2016年 リスティング広告プロフェッショナル養成講座（PPC WORKS）講師
6ヶ月間集中講座 第1期、第2期 参加総数延べ 550名以上 受講者 177名

2016年 集客特化型WEB広告講座（SPECIAL FORCES）講師
3ヶ月間集中講座 第1期 参加総数延べ 350名以上 受講者 65名

2017年 朝活＠富山、朝活＠富山プレミアム 講師 参加総数延べ 35名

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved 

プロフィール
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セミナー開催実績 ： 2015年8月～2017年3月まで（約2年弱）
WEB広告に関するセミナー（リスティング、SNS広告）

主催・講師講演回数 合計 50回以上！

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved 

セミナー主催、講師＆講座実績の一部を紹介



08

1. 何故、【今】WEB広告を学ぶべきなのか？
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1. 時代の流れ（時流）

インターネット：
1兆3,100億円（昨年対比13.3％増）

インターネット広告市場 (媒体別広告費の推移)

上昇トレンド

出典：株式会社電通調べ
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媒体力が落ち始めている理由

ポータルサイトや専門特化型サイトの
媒体力の低下により、反響が落ち始め、

費用対効果を生みづらくなった
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媒体力が落ち始めている理由

多種・多様な媒体が乱立し、
ユーザーがより自分たちの探している情報に近いものを
選ぶ立場となり、かつ探しやすい環境になったことで
一点集中していた媒体からユーザーが分散していった

なぜ、媒体力が落ちてきているのか？
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時代の流れとこれからの施策

自分たちの個性や強みを消してまで
媒体側の定型枠に合わせるのではなく、

“自分たちに合った告知方法”
を身につける

ではこれからどうすべきか？
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Webマーケティングと広告を学ぶとどうなる？

業者や外注に頼らず完全に自立した状態で仕事を行うことができ、
プロモーションが得意となり、他のビジネスに挑戦する事が出来ます

自分たちに合った告知方法を
身に着けるとどうなるか？
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同業者・他業種の人をプロモーションスキルで助ける事が出来る

自分たちに合った告知方法を
身に着けるとどうなるか？

Webマーケティングと広告を学ぶとどうなる？
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一見難しそうに見えるので、出来る人が少ない分、
習得すると市場価値・生涯価値の高いスキルを習得

自分たちに合った告知方法を
身に着けるとどうなるか？

Webマーケティングと広告を学ぶとどうなる？
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クライアントに納品して、はい、サヨナラの関係から
継続的に互いに成長していけるパートナーになれる

自分たちに合った告知方法を
身に着けるとどうなるか？

Webマーケティングと広告を学ぶとどうなる？

単なる業者からビジネスパートナーへ変化し、
イニシャルの売上が見込める関係に
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得られる将来的価値・生涯的価値

1. 自社ビジネスの集客、自社商材の拡販

2. 商材・ターゲットの変化に柔軟に対応出来る

3. 他社ビジネスへの貢献

つまり、高い社会的価値を有する人間という事。

いろんな人と色々な事が出来る・・・

4. 自分のビジネスに付加価値を付けることができる
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現在の人々の情報収集手段
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↑ 音声検索
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これからの未来
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・YouTube向けショッピング広告
• 動画に関連のある広告が自動的に出る仕組み
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プログラマティックTVアドの普及の可能性

技術の進歩によってテレビCMを「運用型広告」同様になる
視聴者に合わせたCMや追跡型CMなど
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Yahoo! JAPAN、百度（バイドゥ）と
中国向けマーケティング支援で業務提携（11/30）

～ 「百度リスティング広告」「百度アドネットワーク広告」を日本国内で販売 ～

中華人民共和国で同国最大の検索エンジンを提供する企
業。全世界の検索エンジン市場において、Googleに次い
で第2位、中国国内では、Googleを押さえて最大のシェ
アを占める。

利用者数：4.4億人
月間PC数：1800億PV

日本国内最大の検索エンジン。国内利用率はトップ

利用者数：4400万人（2015年）
月間PC数：150億PV （2016年10月）

全世界に情報・広告を発信でき、
世界中のニーズ＆ウォンツに対して

解決する価値を提供できる！
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そこに流れがある時、取るべきアクションはわずか3つのみ

1. 流れに逆らうか！？

2. 流れに乗るか！？

3. 気付かずに流されるか・・・
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2. インターネット集客における全体像と手順
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0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析

2. LP制作（無料で作れるもの）

3. WEB広告による広告のABテスト

5. 取れたデータを元にLP等の最適化

6. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

7. 広告予算追加、他オフライン施策等

2. インターネット集客における全体像と手順
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なぜコンセプトメイクが重要なのか？

顧客単価・利益率が低い案件をweb広告で回しても赤字になる可能性がある。
キャンペーン立案というよりは、自社にとってのウリとなるような企画やメニューを
作り、そこをマネタイズするような形で考える。

例：〇〇特化～ 〇〇限定の～ 〇〇は日本唯一の～ 〇〇＋体験（イベント）企画など
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コンセプトメイクの効果事例①

しっかりとコンセプトメイクを行うとどうなるか？

【業種・業態】
麻布十番にある日本酒が揃っている飲食店

【商圏内の競合】
港区界隈では数十件。

【ウリとなる商品と客単価】
コラーゲン鍋（2000～3000円）

【今までの広告出稿媒体】
ホットペッパー＆食べログ等

【コンセプトメイクの為のヒアリング】
顧客へのヒアリングとペルソナから日本酒の酒蔵や
マリアージュする食事などにも関心

【結果】

酒蔵を廻り文化と歴史と学びながら懇親会会場をお店に設定
酒蔵見学ツアー 19800円 定員20名
それ専用のLPを作成し、FB広告にて配信＆完売。

現在は3ヶ月に1回の開催
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コンセプトメイクの効果事例②

しっかりとコンセプトメイクを行うとどうなるか？

【業種・業態】
学芸大学にある整体院

【商圏内の競合】
半径5km圏内に２０～３０店舗ほどの激戦区

【ウリとなる商品と客単価】
施術料金 ３０００円前後

【今までの広告出稿媒体】
スポットでのリスティング広告とエキテン等

【コンセプトメイクの為のヒアリング】
顧客へのヒアリングの中でスポーツ好きが多く、
特にゴルフ属性が多いことに気づく

【結果】

ゴルフ障害専門、改善率91.4% 腰痛にならない運動療法指導
としてゴルフをやられている方でゴルフファー特有の腰痛、頚部痛、
ゴルフ肘などに特化した施術プログラムを作り、
それをそのままLPにおこしリスティング広告を出稿。
客単価 8000～9000円に設定 単月での新規顧客獲得数 2.2倍増
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3. Webマーケティングにおける実践的3C分析
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3Ｃ分析の重要性

3Ｃ分析

Company・・・・自社

Competitor・・・競合

Costmer・・・顧客

※直接競合と間接競合の存在確認

マーケティングにおける 7Ｐ
製品（Product)／価格（Price)／場所（Place)／プロモーション（Promotion)
／人（要員）（Personnel）／プロセス（業務プロセス）（Process）
／物的証拠（Physical Evidence）
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競合には2種類あります。

→直接競合（同じ商圏で同じターゲット層
に対して、同じ価値を提供している）

→間接競合（ターゲット層が被り、間接的
に影響を及ぼすもの）

例）ダンススタジオ、ヨガスタジオ、スポーツジムなど

例）ダンスDVD、ヨガマットやサプリメント、ダイエット書籍等

3Ｃ分析の重要性
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3Ｃ分析の重要性

3Ｃ分析を行う上でのポイント

サイト構築のための3C分析は「戦略」の立案というよりは「戦術」の立案に入っ
てくるため

「顧客分析」→「競合分析」→「自社分析」

の順番で行う必要がある。

自社分析から行ってはダメな理由

→自社の強みは「相対的」に決まるもの

競合分析から行ってはダメな理由

→競合はターゲットとする「顧客」が誰かによって初めて決ま
るものなので、顧客分析を行う前に競合分析を行うというのは
あり得ないこと
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3Ｃ分析の効果事例①

3Ｃ分析を行うことによりどうなるか？

【業種・業態】
東京郊外のキッズダンススタジオ

【商圏内の競合】
4～5店舗のスタジオ、スポーツジム、フィットネス、ヨガスタジオ等

【見直した点】
獲得していく顧客分析と明確化、訴求ポイント、価格変更、リピート率
毎年のキャンペーン企画見直し

【修正した点】
HPのヘッダー、キャッチフレーズ、SNS拡散体制

【結果】
新規入会者数 前年対比：155％
売上前年対比：151％



037

3Ｃ分析の効果事例②

3Ｃ分析を行うことによりどうなるか？

【業種・業態】
釧路にあるプライベートジム

【商圏内の競合】
スポーツジム店舗 3店舗
その他、フィットネスやヨガなどの店舗 6店舗

【リサーチした点】
価格帯、ターゲット層、切り口

【打ち出した点】
洗練さ、おしゃれ、清潔、食育サポート

【広告媒体】
ヤフープロモーション広告（SS、YDN）、グーグルアドワーズ（AW、
GDN）、FB広告

【結果】
新規顧客獲得数前月対比：180%
獲得単価：2700円
※客単価 １９８００円/月～
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3Ｃ分析の重要性

3Ｃ分析の手順

「顧客分析」

↓
「自社分析」

↓
「競合分析」
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3Ｃ分析の重要性

「顧客分析」
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3Ｃ分析の重要性

顧客分析（市場調査）

分析手順

3. 検索してリサーチし、切り口のパターンを出す

１.キーワード調査

2. キーワードをニーズごとにグルーピング

※ペルソナとは：製品やサービスの理想の顧客の人物像

４. ターゲットニーズを決定しペルソナ作成
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3Ｃ分析の重要性

１.キーワード調査
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3Ｃ分析の重要性

2. キーワードをニーズごとにグルーピング

マインドマップのまとめ方ですが、
最初は大まかに「今すぐ客」「見込み客」「除外」という
3つのグループに分けておき、
キーワードの種類ごとに適当にグループに入れていきます。
その作業を繰り返すうちに

「さっき似たようなキーワードがあったぞ！」と気が付きますので、
それらを似たニーズごとにグループにまとめていきます。

http://jp.xmind.net/

http://jp.xmind.net/
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3Ｃ分析の重要性

3. ターゲットニーズを決定し切り口を作成
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3Ｃ分析の重要性

検索してリサーチし、切り口のパターンを出す

▲ヤフー知恵袋 ▲教えてgoo
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サービスや商品を
売るため（成約）のリサーチ
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リサーチが出来ていると
切り口がたくさんできやすい
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ターゲットに対しての切り口リサーチ

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

◆見込顧客に対してのリサーチ項目

・悩みは？
・悩みに隠れた感情
・悩みの原因
・失敗談
・悩み以外の興味は？
・原因
・解決策は？
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ターゲットに対しての切り口リサーチ

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

◆見込顧客に対してのリサーチ項目

・悩みは？
・悩みに隠れた感情
・悩みの原因
・失敗談
・悩み以外の興味は？
・原因
・解決策は？
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ターゲットに対しての切り口リサーチ

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

悩みの裏の感情を見つけるテクニック

快楽を得る 痛みを避ける
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ターゲットに対しての切り口リサーチ

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

キーワード＋感情で検索

etc ダイエット、薄毛

怒り：ムカつく、殺意、悔しい、不愉快、不機嫌

悲しみ：哀れ、みじめ、虚しい、残念、失望、がっかり

恥：屈辱、情けない、かっこ悪い、みっともない

驚き；衝撃、慌てる、予想外

憎しみ：嫉妬、見下す、うっとうしい

恐怖・不安：心配、不気味、青ざめる

※自分の感情だけではなく、相手が感じる感情キーワードもアリ

etc デブ＋ウザイ
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リサーチするべきサイトやリサーチの仕方

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

・商品LP、ライバル商品LP
・Q＆Aサイト、コミュニティ、
・掲示板（知恵袋、教えてgoo、発言小町、お悩み掲示板、

ガールズチャンネル、ガールズトーク、ミクル、etc）
・アンケート募集サイト（ミルトーク）
・書籍、雑誌 書店やdマガジン等
・家族や知人、友人の経験
・自身の経験

【掲示板を見つける方法】

悩み単語＋掲示板
悩み単語＋BBS
悩み単語＋コミュニティ
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リサーチするべきサイトやリサーチの仕方

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

アンケート募集サイト（ミルトーク）
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商品やサービスを深堀したい際に
使う手法として

マンダラート
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ターゲットに対しての切り口リサーチ

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

◆マインドマップ or マンダラート

深堀したいアイデアを掘り起こす時に使用
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原因と解決策のリサーチ

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

「知らなかった！」「実は間違いなの！？」
という読み手にとって斬新な情報を探る

・TV番組（you tubeで 「ホンマでっか腰痛」、「試してガッテン」）
・新聞記事（先生の話、研究成果、”健康 日経”検索）
・論文（”健康 研究””健康 論文”）
・専門家のHP（All Aboutなど）
・書籍、雑誌
・商品LP、ライバル商品LP

https://www.youtube.com/watch?v=MtCUYo591Dw

▲ ALL ABOUT▲ 試してガッテン

https://www.youtube.com/watch?v=MtCUYo591Dw
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3Ｃ分析の重要性

４. ターゲットニーズを決定しペルソナ作成

ユーザー像について考えるときは、まずはざっくりで大丈夫！

もっというなら身近な誰かに置き換えて考えてみる
（著名人もしくは有名人でも可）
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3Ｃ分析の重要性

「競合分析」
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3Ｃ分析の重要性

競合分析

分析手順

3.一番の強敵としてロックオンする競合を見極める

１.主要キーワードでGoogle、Yahoo!で実際に検索する

2.検索結果1ページ目に表示された競合サイトを開き、
競合分析シートの項目に沿って書き出す
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3Ｃ分析の重要性

「自社分析」
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3Ｃ分析の重要性

自社分析

分析手順

3. 完成した材料をもとにHPもしくはLPを作成する

１. 競合のアピールポイントに対して自社の対応を記入する

2. 競合がアピールできていないポイントに対して
自社の対応を記入する
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自社・自店 競合店（直接競合）の状況 間接競合の状況

ターゲットとする層

オファー（来店してくれたら、体験・見学してくれたら、、●●をします！といった割引・特典）

記入例：五反田から徒歩10分に完全個室のもつ鍋屋をオープンさせて売り出すための戦略

年齢：30～50代
性別：女性
職業：婦人、OL層、弱富裕層
興味カテゴリ：女子会や美肌、アンチエ
イジング、薬膳など健康に興味がある層

設定客単価：4000～7000円/1人
差別化ポイント：「美肌薬膳もつ鍋」と
いう商品をうちだす。もつ鍋に美肌効果
を持たせて食べることによってアンチエ
イジング効果が期待できる。
美肌診断を無料でしてくれて、その人に
合ったお肌に合った食材を選んでくれて
、無料で入れてくれる。

女性3名以上来店していただいたら
コラーゲンボールを無料で人数分提
供！（1つ500円相当分）

女性5名以上の来店の場合は
焼酎1本プレゼント！（ボトルキー
プあり）

他、デザート特典あり！

年齢：30～50代
性別：男性
職業：サラリーマン
興味カテゴリ：安く居酒屋などで同
僚と気軽に飲みに行ける場所

設定客単価：2000～4000円/1人

もつ鍋専門店という店舗ではなく、
居酒屋の中でもつ鍋もある、といっ
た状況。

ビール1杯サービス！

17時～19時のタイムサービスで
飲み物全品100円引き

もつ鍋通販、火鍋、しゃ
ぶしゃぶ、海鮮なべ等

五反田界隈で約40店舗
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自社・自店 競合店（直接競合）の状況 間接競合の状況

集客方法

広告キーワード、キャッチコピー

店舗周辺は
セレブ層へ向けた打ち出し方での
ポスティング、

ネット集客は都内の20～30代の
女子会に興味のある層への
リスティング広告

美肌、健康、薬膳、気軽に、
アンチエイジング、コラーゲン

もつ鍋 五反田、美肌 もつ鍋、
もつ鍋 品川、女子会 鍋 品川、
等

駅前でのティッシュ配り、チラシ捲
きのみ

店頭看板等

とにかく安い！もつ鍋もある居酒屋



063

顧客分析

顧客のニーズを明らかにし、ど
のニーズをターゲットにするの
かを決めるための材料を集める
こと

競合分析

ターゲットとする顧客ニーズに
対して競合がサイト上で何を、
どのような表現でアピールして
いるのかを丸裸にすること

自社分析

競合分析の結果を踏まえて、自社
が打つべき対策を立てること

WEBマーケティングにおける3C分析は分析を行って、
後出しのじゃんけんを行って、

少なくとも「あいこ」か「確実に勝つ」サイトや広告施策を取る！

なぜ3Ｃ分析が必要なのか？

WEBマーケティングには手順があり、3C分析にも手順があり、
戦略的から戦術的に3C分析を行うには以下をおさえていきます。
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3Ｃ分析映像

3Ｃ分析はこちらで
詳細・手順確認できます！

Webマーケティングにおける実践的3C分析の手順【前編】
https://www.youtube.com/watch?v=FIabH2eRUKU

Webマーケティングにおける実践的3C分析の手順【後編】
https://www.youtube.com/watch?v=n7dfSak5u4I

https://www.youtube.com/watch?v=FIabH2eRUKU
https://www.youtube.com/watch?v=n7dfSak5u4I
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リサーチが出来ていると
切り口がたくさんできやすい
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WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等
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WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等
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3Ｃ分析を踏まえてのLP構築

作成手順

1. 自社サービスで打ち出したいものを選定
（なるべく利益率の高いものを選ぶ）

2. 同じ商圏以外の競合他社のサイト
上位3つの構成を参考にする

3. 同じ商圏内の競合他社のサイトに対して
優位性と差別化を用いる
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サイト制作

ペライチ

を使って簡易的に作成

https://peraichi.com/
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サイト制作

https://peraichi.com/landing_pages/view/asakatsu参考

https://peraichi.com/landing_pages/view/asakatsu
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サイト制作

Strikingly（ストライキングリー）

を使って簡易的に作成

https://www.strikingly.com/

https://www.strikingly.com/
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サイト制作

http://ayurveda-online.strikingly.com/参考

http://ayurveda-online.strikingly.com/
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CVRの高いLPとは？

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

悩みに対して隠れている感情に対して訴求する
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LPの代表的な構成

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

LPのパターン、型、構成：問題⇒扇動⇒解決

【問題】ターゲットが『既に持っている』
問題、悩み、欲求を再確認して

『同意』を得る

【扇動】教育・煽り・衝撃の事実・意外な事実で『掴む』

【解決】解決策を提示して『読まざるを得なくする』
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一般的なLPの構成

男性は原因部分をしっかり書く、女性は成分とか書くと嫌がる

リサーチ 解決とデメリット

商品で使える写真、口コミを探す

PASONAの法則

・問題提起
・問題を炙り出し、煽り立てる
・解決策の提示と証拠
・限定、緊急、絞り込み →いいことありますよ？ではなく、損しますよ？
・行動 →未来を教える

LPの代表的な構成
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読みたくなる書き出しパターン

①共感（悩み・欲求を当てる、常識で同意を得る）

②衝撃の事実（思い込みを壊す、常識を否定する）

③権威（格言、統計、証拠やエビデンスなど）

④強いオファー（緊急性や限定性など）

⑤実績

※ほかにもあるが、これらがベーシック

LPの代表的な構成
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共感（悩み・欲求を当てる、常識で同意を得る）

・あなたはこんなことでお悩みではないですか？

・以下の中から２つ以上、該当する場合は必見です。

・引き締まったお腹、ほっそりしたウエスト。
憧れますよね？でも鏡に映った自分を見るとショボーン。
だけど、つらい腹筋運動はしたくないですよね？

※ほかにもあるが、これらがベーシック

LPの代表的な構成
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衝撃の事実（思い込みを壊す、常識を否定する）

・喘息は、一度かかると一生治りません。

・うつ病は薬を飲んでも治りません。

・ハゲ改善で現在、腸内環境を整えるのが近道って知ってましたか？

・仕事が出来る人ほど「貯金が思うようにできていない」傾向にありま
す。

・婚活を成功させるためには、一度に５人の男性と付き合う必要があり
ます。

LPの代表的な構成
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権威（格言・統計・証拠・エビデンスなど）

・ハーバード・ビジネススクールの調査によれば、「コミュニケーショ
ン能力の差で年収が２倍変わる」というデータがあります。

・「人生の質は、コミュニケーションの質である」
（世界No.1コーチ アンソニーロビンズ）

・経団連のアンケート調査です。約８７．１％の企業が、人材採用時に
最も重視する要素として、１３年連続で「コミュニケーション能力」
を第１位に挙げています。

LPの代表的な構成
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強いオファー（緊急性や限定性など）

・３９８００円で販売していたDVDプログラムを無料で差し上げます。

・先着１００名の限定価格です。毎月すぐに埋まってしまう
人気のキャンペーンで、残り12名です。今すぐ！

・今なら、お試しで提供！通常２９８０円が９８０円！

LPの代表的な構成
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実績

・延べ３５０００人

・教材販売だけで６億３千万円売り上げた

・〇〇ランキング第１位！

・日本No.1〇〇

・雑誌〇〇で特集を組まれた・・・

・顧客満足度９４％

LPの代表的な構成
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ポイント

・作文と同じで１行目が書けるとあとはスラスラ

・書きやすそうな書き出しから書いてみる

・どうしても書けないのなら目的の確認、ターゲットの確認から
始める

リサーチがしっかりと終わっていれば、
書きたいことは山ほどある！！

LPの代表的な構成
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LPの代表的な構成

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

重要なのは、、、悩みそのものではなく

悩みに隠れている感情に訴える！！！
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5. 広告運用までのフローとイメージ
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WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等
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WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等
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5. 広告運用までのフローとイメージ

市場調査
（ニーズの把握）

他社調査
（競合の把握） - 相対値 -

自社調査
（自社の把握） - 絶対値 -

LP作成
（自社の訴求） - 接点 -

広告運用
- 接触 -
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市場
（ニーズ）

他社調査
（競合の把握） - 相対値 -

LP

訴求

自社調査
（自社の把握）- 絶対値 -

広告運用までのフローとイメージ
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3つのWEB集客手法の価値基準を理解する

情報的価値

SNSPPC SEO

人間的価値

相手のニーズに合わせる 相手を導いていく
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アクセスから成約に至るまで

商品購入、サービス申込みのための
LP構築、テスト

SNS

PPC

SEO

※わざととび先をYahoo！トップに流すやり方もある
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アクセスの集め方にも手順がある

SNSPPC SEO

メリット：
即効性あり、早い段階で正解がわかる
上位表示され、ターゲットニーズに
寄り添うためCVしやすい

デメリット：
予算＆資金とキャッシュフロー

メリット：
資金がかからない、良質コンテンツ
の場合、長期的に上位表示される

デメリット：
効果が出るまで時間がかかる
正解がわからないまま作業を行う

メリット：
資金がかからない、拡散されれば
沢山のリーチとアクセスが生まれる

デメリット：
誰が何を発信しているのかが重要
自動化が難しい

CVしたキーワードと広告文を
LPに反映させる

LPOを繰り返してより高いCVRを狙う

CVしたキーワードと広告文を
内部施策としてコンテンツに

盛り込んでいく

CVしたコンテンツを
発信していく
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6. 代表的なWEB広告の種類と役割を理解する
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集客の種類を理解する

集客には大きくわけて2種類

ＷＥＢ等の
オンライン集客

リアル店舗の
オフライン集客

どちらか単体で行わず、連動し合って
戦略をもってプロモーションプランニング

（集客）できるようにしていく
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集客の種類を理解する

集客

有料

無料

オンラインオフライン

PPC広告（リスティング）
Facebook広告

Twitter広告
Instagram広告
YouTube広告
LINE広告 他

雑誌、フリーペーパー広告
新聞広告

折り込みチラシ
看板広告（駅前、バス、電柱など）

営業代行、紹介斡旋
ジョイントセミナー

HP、LP
SEO

ブログ
メルマガ
Twitter

Facebook
Instagram

LINE
YouTube

駅前看板
チラシ手配り

口コミ（お客様紹介）
交流会やイベント主催で営業

テレビ、雑誌取材
ニュースレター
セミナー開催等

時間・労力

即効性
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代表的なWEB広告の種類と役割を理解する

アクセスを集める場所は同じであるが、
ユーザーの前提状況の違いを理解する。
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WEB広告には大きくわけて2つ種類がある

反響型広告

運用型広告
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広告に対する重要なマインドセット

答えは市場に聞く

The Action is The Answer.

マーケティング最大の敵は自意識である
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最もクリックされる写真はどれでしょう？
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反応の良い【タイトル】はどちらでしょう？

1. 好きなだけ食べても痩せるダイエット方法が解明された

2. 注意！！73％の人が知らずにやっている太る食べ方
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市場についての補足
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市場についての補足

純広告（バナー広告）や
インプレッション課金型広告、
動画広告など

コンテンツ連動型広告
→ディスプレイアドネットワーク（YDN、GDN）
アフィリエイト広告、フェイスブック広告、
ツイッター広告などのSNS広告

検索連動型広告
→リスティング広告（SS、AW）、
リマーケティング広告

リマーケティング広告
メール広告（メールマガジン）、
LINE@など



0103

顧客の創造・WEBマーケティング

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

純広告（バナー広告）や
インプレッション課金型広告、
動画広告など

コンテンツ連動型広告
→ディスプレイアドネットワーク（YDN、GDN）
アフィリエイト広告、フェイスブック広告、
ツイッター広告などのSNS広告

検索連動型広告
→リスティング広告（SS、AW）、
リマーケティング広告

リマーケティング広告
メール広告（メールマガジン）、
LINE@など
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SNS

PPC

SEO

WEBで成約させるための
見込顧客のリサーチ

自社サービス、商品についての強み
や競合との差別化のあぶり出し

制作手順
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顕在層・潜在層を理解する

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

• 顕在ニーズ

• 潜在ニーズ
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顕在層・潜在層を理解する

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

• 顕在ニーズ

• 潜在ニーズ

③ 潜在ニーズをとっていく
（SNS広告、アドネットワーク広告等）→記事LP挟む

① 顕在ニーズからやる（検索連動型広告→セールスLP）

② 成約率が高まってから

順番・手順
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顧客の創造・WEBマーケティング

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

純広告（バナー広告）や
インプレッション課金型広告、
動画広告など

コンテンツ連動型広告
→ディスプレイアドネットワーク（YDN、GDN）
アフィリエイト広告、フェイスブック広告、
ツイッター広告などのSNS広告

検索連動型広告
→リスティング広告（SS、AW）、
リマーケティング広告

リマーケティング広告
メール広告（メールマガジン）、
LINE@など
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顧客の創造・WEBマーケティング

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

顕在層
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PPC（クリック型課金広告）とは？

PPC広告とは？（クリック型課金広告）

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

PPCとは「Pay Per Click」の略で、この広告がクリックされるた
びに広告主は課金されるシステム

▲Yahooプロモーション広告 ▲Googleアドワーズ広告
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「検索連動型広告」と「コンテンツ連動型広告」

「検索連動型広告」

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

検索連動型広告とは…

ユーザーが検索エンジンで検索した
キーワードに関連した広告を検索結果に掲載でき、
クリックされると費用が発生する広告。

Googleアドワーズ（AW）では検索ネットワーク、
Yahoo!プロモーション広告ではスポンサードサーチ
(SS)と呼ばれます。

検索連動型広告は、
基本的にテキスト広告で表示される広告。
また、Googleアドワーズと
Yahoo!プロモーション広告とでは
ほぼ同じサービス内容です。

広告が表示されるだけでは
金額が発生しない！！
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「検索連動型広告」と「コンテンツ連動型広告」

リスティング広告
「検索連動型広告」と「コンテンツ連動型広告」

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved
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「検索連動型広告」と「コンテンツ連動型広告」

「コンテンツ連動型広告」

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

コンテンツ連動型広告とは…

検索サイト以外のニュースサイトやブログなどに、
サイトの内容やユーザーの興味などと連動して広告を
掲載でき、クリックされると費用が発生する広告。

Googleアドワーズではディスプレイネットワーク
（GDN）、Yahoo!プロモーション広告ではYDN
（Yahoo!ディスプレイアドネットワーク）と
呼ばれます。



0113

「検索連動型広告」と「コンテンツ連動型広告」

「コンテンツ連動型広告」

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

▲Yhaoo！インフィード広告
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アドワーズでできること：地域ターゲティング

・半径単位で場所配信可能、言語＆世界配信可能

物販をやっている方が
般若のお面を仕入れてアドワーズの
GDNを使って、海外に広告配信をしたところ、
1ヶ月で相場の3倍以上の値段で500個完売。

アドワーズは海外用のキーワードや
テキスト広告文など自動翻訳で
広告出稿ができる上に、どこのサイトに
出したらよいのかなどの
オススメ出稿先サイトまで出してくれるので親切

仕入れ原価） 3000円/1個
仕入れ値 1,500,000円(500個)
運送費・雑費 550,000円
広告費 450,000円
計 2,500,000円

売値 15,000円/1個

利益 約5,000,000円



0115

顕在層・潜在層を理解する

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

• 顕在ニーズ

• 潜在ニーズ

③ 潜在ニーズをとっていく
（SNS広告、アドネットワーク等）→記事LP挟む

① 顕在ニーズからやる（検索連動型→セールスLP）

② 成約率が高まってから

順番・手順
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顧客の創造・WEBマーケティング

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved

潜在層
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FB広告で商品やサービスの成約をさせたい

FB広告出稿＆興味を持ってもらう
ための広告画像＆広告文

商品購入、サービス申込みのための
LP構築、テスト

潜在的なニーズを明確にし、
欲求を高めて今すぐ客に変えるための記事LP
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FB広告出稿

顧客教育型ステップメール構築

FB広告でリード（見込顧客）やリストを
獲得していきたい

リスト取りLP
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どちらも共通して言えるのは

注意を引いて ⇒ 教育をして ⇒ 成約

母数の少ない【今すぐ客】にアプローチして
いるのではなく、圧倒的母数の多い

【潜在客】に対してアプローチしているため、
ニーズ＆ウォンツを高める必要がある
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目的最適化配信機能

フェイスブック広告は、、、
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FB広告を使ってできること

1. サイトへのアクセスアップによるクリック型課金モデルの収益化

2. FBページへのいいね！を増やしてファンの獲得

3. イベントやセミナー集客のための見込み顧客獲得

4. 実店舗への集客やオフラインコンバージョン等

5. 成約、申込み、購入といったコンバージョンしそうな方に対しての広告配信

そのほか、、、

自社の既存の顧客リストから類似した顧客リストを生成することもできる！！
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オーデイエンス概念

オーデイエンスデータとは？

自社の商品、サービスを購入・受けているなど既存顧客のリストをFBにアップロードすることで
その顧客に広告を配信することができる。

→ カスタムオーデイエンス

自社リスト（メールアドレスor電話番号）に似た類似リストを自動生成してそのリストに対して
広告を配信することができる
例：自社商品の購入者リストの類似リスト、自社サイトに訪れたことのあるユーザーの類似リストなど

→ 類似オーデイエンス

簡単に言うと見込リストのこと
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ケース03 ： 青汁通販の場合

青汁の通販の拡販支援。主にFB Adsの運用代行および記事LP作成。
潜在客へアプローチしていくにあたり、記事LPを作成し、
誘導率を上げて、セールスページに集客。

サイト公開＆広告配信開始1ヶ月（初月：2017年4月）で

CV（コンバージョン）数が 132件！
CPA（獲得単価）が 平均 5500円！！

※客単価は初回980円、定期購入 3400円

コンバージョン（コンバージョンを増やすキャンペーン）での成功事例 ③
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ケース04 ： 調理器具 通販の場合

お肉を美味しく食べられる低音調理器具の通販の拡販
支援。主にFB Adsの運用代行。

動画クリエイティブ、画像クリエイティブの差し替え
とキャンペーン、広告セットのメンテナンス

サイト公開＆広告配信開始1ヶ月（初月：2017年6月
1日～2７日まで）で

CV（コンバージョン）数が 206件！
CPA（獲得単価）が 平均 1409円！！

※客単価は19,800円、他33,660円、
69,300円、128,700円コース等

※日売上30～40万円 日広告費 32000円前後
広告比率 8～12％

コンバージョン（コンバージョンを増やすキャンペーン）での成功事例 ④
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いつ、どんなキーワードと広告文で成約したのかがわかる

コンバージョン
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2次拡散は無料

2次拡散される程、広告費用をかけずに広告の配信が可能!!
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SNS広告など
潜在顧客層から成約に至るまで

FB広告出稿＆興味を持ってもらう
ための広告画像＆広告文

商品購入、サービス申込みのための
LP構築、テスト

潜在的なニーズを明確にし、
欲求を高めて今すぐ客に変えるための記事LP
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制作手順

FB広告出稿＆興味を持ってもらう
ための広告画像＆広告文

自社サービス、商品についての強み
や競合との差別化のあぶり出し

リサーチした結果、見込み顧客の
潜在的なニーズを明確にし、

欲求を高めて今すぐ客に変えるための記事LP

WEBで成約させるための
見込顧客のリサーチ
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制作手順

FB広告出稿＆興味を持ってもらう
ための広告画像＆広告文

自社サービス、商品についての強み
や競合との差別化のあぶり出し

リサーチした結果、見込み顧客の
潜在的なニーズを明確にし、

欲求を高めて今すぐ客に変えるための記事LP

WEBで成約させるための
見込顧客のリサーチ
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記事LPサンプル参照
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記事LP参照
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◆筋肉サプリ系

今村早希 - あきらがこれで細マッチョになってたぁ♡
着るだけでこの効果！？簡単にバキバキの腹筋が手に入る●●とは？
https://mintbeauty.co/detail/53281

https://mintbeauty.co/detail/53281
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記事LP参照
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◆加圧スパッツなど

POWER MENS New
テレビでも大きな話題になっている、ウルトラシックスが凄すぎる！
この加圧シャツが凄すぎる！

https://www.facebook.com/1386656021635954/videos/1439864502981772/

http://kirei-media.com/lpmode/article/4133

https://www.facebook.com/1386656021635954/videos/1439864502981772/
http://kirei-media.com/lpmode/article/4133
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記事LP参照
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◆生酵素などサプリ系

極嬢ラボ
1日10秒だけなんです。
寝ている間に脂肪を消し去る医者も勧める●●が凄い！

https://www.facebook.com/gokujo.labo/videos/2265467113677410/

http://kireinonamakouso-lp.jp/35/

https://www.facebook.com/gokujo.labo/videos/2265467113677410/
http://kireinonamakouso-lp.jp/35/
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記事LP参照
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◆脱毛系

FUZA

シュッとスプレーして５分待つだけ♪
芸能人も愛用する脱毛スプレーが凄い！

https://www.facebook.com/235806040131340/videos/396418280736781/

https://peak-media.info/50

https://www.facebook.com/FUZA-235806040131340/?fref=nf
https://www.facebook.com/235806040131340/videos/396418280736781/
https://peak-media.info/50
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記事LP参照
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◆おそらく企業が出しているであろう記事LP

ヘラスリム
≪ある事実≫が明らかに/コレを飲むと…

落ちないお腹の脂肪。臨終試験結果に驚き？

http://wpets.jp/user_data/hs-topics-
rnm.php?adcd=4oky18jo5pw72&wapr=58fc1e4a

健やか頭髪サポート
小林製薬発「アロエ」が育毛剤に！？
TVでも話題になったあのスカルプケア！
その実力とは、、、

〈満足度８０％！〉頭皮のう潤いで選ぶなら

http://lp.kobayashi.co.jp/seihin/lt/dk/aloe_tr01/index.ht
ml?xadid=21306_627

http://wpets.jp/user_data/hs-topics-rnm.php?adcd=4oky18jo5pw72&wapr=58fc1e4a
http://lp.kobayashi.co.jp/seihin/lt/dk/aloe_tr01/index.html?xadid=21306_627
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・何で読むべきなのか？

・なぜ信じられるのか？

・どう行動すべきなのか？

・なぜ今すぐ行動すべきなのか？

記事LPで誘導率を上げるための工夫
①読んでもらい②信じてもらい
③行動の仕方を理解してもらって
④今すぐ行動してもらうこと

「よしこいの壁」に合わせて構成を考える
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1セット30秒で高いトレーニング効果！
長続きする本格腹筋マシンを販売する場合

読まない
（1つ目の壁）

信じない
（２つ目の壁）

行動しない
（３つ目の壁）

今すぐ行動しない
（４つ目の壁）

キャッチコピー

読みたくなるか？

キャッチコピー

信じられるか？

キャッチコピー

行動したくなるか？

キャッチコピー

今すぐ
行動したくなるか？

腹筋運動は辛いですよね
？下手すると腰を痛めま
す。トレーニングのし過
ぎでヘルニアになった人
もいます。そこで、倒れ
るだけで、、、

プロのアスリート使用
教授推薦
使用者の声やビフォー・
アフター

運動負荷を調節可能
コンパクトに収納できて
場所をとりません

価格発表
今なら割引

特典もプレゼント

・何だろう？
・自分が求めているものだろうか？

・本当に効くのだろうか？

・どうやって使うの？
・続くのかな？
・邪魔にならないかな？

・来月からでいいかな？
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制作手順

FB広告出稿＆興味を持ってもらう
ための広告画像＆広告文

自社サービス、商品についての強み
や競合との差別化のあぶり出し

リサーチした結果、見込み顧客の
潜在的なニーズを明確にし、

欲求を高めて今すぐ客に変えるための記事LP

WEBで成約させるための
見込顧客のリサーチ
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サービスや商品を
売るため（成約）のリサーチ
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リサーチが出来ていると
切り口がたくさんできやすい
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7. 取れたデータを元にLPを最適化し、最強のLPを作る
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WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等



0143

WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等
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サイト制作

ペライチ

を使って簡易的に作成

https://peraichi.com/
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サイト制作

Strikingly（ストライキングリー）

を使って簡易的に作成

https://www.strikingly.com/

https://www.strikingly.com/
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LPOツール
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LP 精読率 確認ツール

Ptengine（ピーティーエンジン）

ヒートマップなどコンバージョンを増加させる為のサイト分析ツール
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LPOツール
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LP ユーザーのクリック箇所確認ツール

Mouseflow（マウスフロー）

マウスなどを止めた滞在箇所やクリック箇所などの確認
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LPOツール
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LP ペルソナ＆ABテスト 確認ツール

Juicer（ジューサー）

Webサイトに訪問したユーザーを人工知能（AI）で視覚化させる
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WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等
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WEBマーケティングの手順おさらい

0. コンセプトメイク

1. 3Ｃ分析（市場調査、競合調査、自社分析のあと、差別化と優位性）

2.  LP制作（無料で作れるもの）

3.  WEB広告による広告のABテスト

4. 取れたデータを元にLP等の最適化

5. CVが取れ始めたらLP外部発注（有料）

6. 広告予算追加、他オフライン施策等
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最後に
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月額広告費合計50万未満のお客様 運用代行費 : 100,000円 / 月(税別) 
※広告費はお客様負担とさせて頂いております。
※契約期間は3ヵ月以上とさせて頂きます。
※10万円以上の広告費をご用意頂く事をお願いしております。

月額広告費合計50万以上のお客様 運用代行費 : 月額広告費 × 20%円 / 月(税別) 
※広告費はお客様負担です。

例)月額広告費100万の場合、代行費用として20万円がかかります。

※50万以上のお客様は20％の料金内ですべての広告配信が管理可能。
※契約期間は3ヵ月以上とさせて頂きます。
※月500万円の広告費を超える場合は別途パーセンテージおよび制作物含むグロス契約等、相談

ご案内：サービス

Copyright (C) WINNINGFIELD.LTD.All Rights reserved 

◆WEB広告運用代行 （リスティング広告、SNS広告）
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あなたの顧客を紹介してください！

ご紹介＆共同運用プラン
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ご紹介頂いた顧客が先ほどお伝えしたFB広告運用代行サービスをご契約した場合、
運用手数料の3割を継続的にお支払しつつ、広告アカウントを共同で管理・運営しながら
どのようにターゲティング、メンテナンス、画像クリエイティブを選定しているかなど

一緒に学びながら実践できるプランです。

顧客とのフロント（応対や交渉など）は紹介者、
バック（広告運用管理）は弊社というイメージ
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【口】は嘘を付きますが、【行動】は嘘を付かないですよね？
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最後に

ビジネスで最も重要な事・・・それは、お客様のニーズを満たす事。

ビジネスで最も困難な事・・・それは、お客様の本当の声を聞く事。

WEB広告出稿によって取れる『データ＝数字』は、

お客様の【行動】がベースとなった【本当の声】です。
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最後に

お伝えした通りインターネットはまだまだ進化します。
ＷＥＢ広告市場は毎年１０％以上の伸びています。
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【自社商品やサービス、自店舗の強み】を
最大限に活かして

プロモーションする時代に突入しており、
それこそ今すぐ自社・自店舗にてやるべきです。
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ですが、それでもWEB広告やマーケティングに
足踏みする人たちがいます。
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むしろ、数ヶ月もの時間と労力を『広告費』で賄えるとすれば

『お金が出て行くこと自体』は欠点ではありません。

そこから

【費用対効果】

を生めない人がデメリットと思っているだけです。

その理由として「難しそう」だとか、「広告費がかかる」など言われています。

この『広告費がかかる』をよく耳にします。

ただ他の手段だと『時間と労力』が膨大にかかりますので
広告費と時間と労力をそれぞれ同じ

【コスト】

だと考えた場合に、私はそこまでの欠点には思えません。
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株式会社ウィニングフィールド
代表取締役 勝原 潤

我々は常にそういった部分をクライアント様と共有し、
一緒に成長してればと思います。

広告の本質をそう捉えて、WEB広告の概要が理解出来て、
広告出稿におけるデータ取得そのものが、

自社＆自店舗の資産構築と捉えて頂き売上アップのための
通過点として捉えて頂けたらと思います。


