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 製造業製品選定者の情報収集源や行動の変化とは

 リード獲得に向けたBtoBデジタルマーケティングの代表的な施策と、おすすめの施策

 BtoBデジタルマーケティング概要

 代表的な施策とおすすめの施策

 事例のご紹介

 番外編：リスティング広告の改善

MA活用による非商談化リードの育成・引上
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メディックス社と講演者の紹介
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株式会社メディックス概要

設立：1984年3月

代表取締役：田中 正則

資本金：7,580万円

従業員数：312名（2022年4月現在)

売上高：143.9億円（2022年3月実績）

所在地：東京都千代田区神田神保町1丁目105 神保町三井ビル19F

事業内容：デジタルマーケティングの総合コンサルティング

主な代理店契約・受賞歴

株式会社メディックス （Medix Inc.) BtoBデジタルマーケティング戦略を共に考え、共に実行するパートナーへ

組織体制

BtoB営業部
ビジネスマーケティング部

BtoC営業部

営業部隊
BtoB専任

制作・MA部隊 制作
SEM

メディア
WEB
解析

サポート部門

Yahoo!マーケティング
ソリューションゴール
ドパートナー

プレミア
Google Partner

各IT系媒体販売パートナー
※左記ロゴは一部

Googleアナリティクス
認定パートナー

Yahoo!
タグマネージャー
認定パートナー

Marketoサービスパートナー
STANDARD

HubSpot
認定パートナー

AD EBiS Consulting
Service of the year受賞

Twitter広告
Facebook広告
販売パートナー

その他多数

Salesforce認定
コンサルティングパートナー
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BtoBクライアント支援実績

IT系 製造業 メディア／EC

▼その他 実績

アール・アンド・エー・シー / インターコム / インフォマート / エクイニクス・ジャパン / オムロン / キヤノンITソリューションズ/

サイバネットシステム / セイコーソリューションズ / セゾン情報システムズ / ソフトブレーン /ソニーペイメントサービス / 

ソリトンシステムズ / ゾーホージャパン / デジタルアーツ / トビー・テクノロジー /パナソニックヘルスケア / 日立ソリューションズ /

日立キャピタル /富士通マーケティング / ポリコムジャパン / 丸紅情報システムズ/ ヤマトフィナンシャル / ユニリタ / 

A10ネットワークス / sansan / NTTテクノクロス / NTTPCコミュニケーションズ / TIS / 他多数（あいうえお順同、一部抜粋、敬称略）

その他
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BtoBマーケカオスマップ

出展：https://markezine.jp/article/detail/32826

BtoBマーケカオスマップに
マッピングされている
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登壇者紹介

大内田将輝（おおうちだ まさき）

1992年12月8日生まれ、神奈川県伊勢原市出身

株式会社メディックス
ビジネスマーケティング部
シニアアカウントプランナー、営業マネジャー

入社1年目から現在までBtoB特化営業部に配属。
大手電器機器メーカー、大手製造業等を担当。

石﨑崇弘（いしざき たかひろ）

1994年4月14日生まれ、大阪府堺市出身

株式会社メディックス
ビジネスマーケティング部
アカウントプランナー

前職の半導体専門商社からメディックスへ入社。
BtoB特化営業部で、大手電器機器メーカー、
ロボットメーカー等20社以上を支援。



本勉強会の目的と背景
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本勉強会の背景

デジタルマーケティングのご活用に向けて、概要や施策のご理解を深めていただきたく、お時間をいただきました。

本勉強会へ参加前 本勉強会へ参加後

BtoBにおいてもデジタルマーケティングって
必要なの？

今やっているデジマ施策が正しいかどうかわからないし、
何から手を付けたらいいか分からない・・・

BtoBデジマは結構しっかりやっているつもり。他の
BtoB企業はどんなことをしているんだろう？さらに結
果を出すにあたり参考になる情報はないか・・・？

BtoBでもデジマは重要なんだな。どんな施策があるか、
分かった気がする。実行に向けて動いてみよう。

今やっている施策も間違ってはいなさそうだ。ただし
改善の余地がたくさんありそうだし、他の施策にも
チャレンジしてみたい。

なるほど、こういう施策もあるのか。ぜひ自分たちの
マーケティング活動にも組み込みたいので、今一度施
策を見直してみよう。
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本勉強会の目的

■デジタルマーケティングの基礎や代表的な施策を、ご理解いただくこと。

■これから本格的にウェブ上で引き合いを獲得したい方へ、マーケティング活動にお役立ていただくこと。



コロナ前後で比較する製品選定者の動向

(BtoBマーケティングに関するアンケート調査結果)

└BtoB企業のマーケティング予算について

└BtoB製品選定者の情報収集源や行動の変化について



コロナ前後で比較する製品選定者の動向

(BtoBマーケティングに関するアンケート調査結果) 

└BtoB企業のマーケティング予算について

└BtoB製品選定者の情報収集源や行動の変化について
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BtoB企業の年間マーケティング予算

調査対象：BtoB企業で自社のマーケティングに関与した方
調査方法：インターネット調査
回答数：2021年度／516名、2019年度／515名
調査期間：2021年度／2021年10月04日～2021年10月05日、2019年度／2019年11月07日～2019年11月10日

直近2年で、Webマーケティングの重要性・必要性が認められてきていることが考察できる。



コロナ前後で比較する製品選定者の動向

(BtoBマーケティングに関するアンケート調査結果) 

└BtoB企業のマーケティング予算について

└BtoB製品選定者の情報収集源や行動の変化について
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購買プロセスのデジタル化が加速

コロナ前より、購買プロセスの67%が営業担当者に会う前に終わっている

＜BtoB企業の購買プロセスの変化＞

出典：Harvard Business publishing社 Harvard Business Review “The End of Solution Sales”

過去

雑誌

展示会

営業パーソンテレアポ

コロナ前

展示会

インサイド
セールス 営業パーソン

コラム

SNS

検索エンジン

メール

リタゲセミナー

専門媒体

ホワイト

ペーパー

コロナ以降 インサイド
セールス 営業パーソン

コラム

SNS

専門媒体

検索エンジン

メール

リタゲセミナーホワイト

ペーパー

顧客への情報提供・アプローチが、

営業担当者からWebに置き換わり始めています。



Copyright © Medix Inc. All rights reserved. 16

検
索
エ
ン
ジ
ン

W
e
b
メ
デ
ィ

ア

S
N
S

展
示
会
、

専
門
イ
ベ
ン
ト

ベ
ン
ダ
・
メ
ー

カ
ー

が
主

催
す
る
イ
ベ
ン
ト
や
セ
ミ

ナ
ー

交
通
広
告
（

車
両
広
告
、

デ
ジ
タ
ル
サ
イ
ネ
ー

ジ
、

タ
ク
シ
ー

広
告
な
ど
）

ベ
ン
ダ
・
メ
ー

カ
ー

の

ホ
ー

ム
ペ
ー

ジ

テ
レ
ビ
番
組
・
C
M

メ
ー

ル
マ
ガ
ジ
ン

雑
誌

F
A
X
、

郵
送
D
M

ベ
ン
ダ
・
メ
ー

カ
ー

の
営

業
担
当

営
業
電
話

出
入
り
業
者
（

シ
ス
テ
ム

会
社
、

S
i
e
r
な
ど
）

に
聞
く

知
人
か
ら
聞
く

書
籍

自
社
内
の
他
部
門
へ
相
談

す
る

そ
の
他

そ
の
フ
ェ
ー

ズ
に
情
報
収

集
は
し
て
い
な
い

全体
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製造業製品選定者の情報収集源

調査対象：直近1年以内に自社で導入する機械・機器（工場用製品やオフィス機械・部品など）などの導入に関与した（情報収集・起案・選定・決裁いずれかに関与した方）
調査方法：インターネット調査
回答数：515名
調査期間：2021年10月04日～2021年10月05日

増加：検索エンジン・Webメディア・ホームページ
低下：展示会・イベント



BtoBデジタルマーケティングの代表的な施策紹介

└BtoBデジタルマーケティング概要

└代表的な施策とおすすめの施策

└事例のご紹介



BtoBデジタルマーケティングの代表的な施策紹介

└BtoBデジタルマーケティング概要

└代表的な施策とおすすめの施策

└事例のご紹介
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マーケティング活動のKPIについて

カスタマーサクセス営業活動インサイドセールスマーケティング

受注率×更新率＝継続数案件数×受注率＝受注数見込客数×案件化率＝案件数来訪者数×獲得率＝見込客数

アウェアネス リードジェネレーション リードナーチャリング リードクオリフィケーション

デマンドジェネレーション

受注SQLMQLリード

●●件 ●●件●●件 ●●件

商談

●●件

●●円●●円

今回は、リードジェネレーション施策にフォーカスし、施策をご紹介いたします。

リード・・・マーケティング活動などにより得られた顧客の個人情報

MQL・・・Marketing Qualified Leadの略。企業のマーケティング活動によって生み出された見込み客のこと。

SQL・・・Sales Qualified Leadの略。日々の営業活動によって生み出された見込み客のこと。

※MQL、SQLに厳密な定義はありません。個社ごとに定義する必要があります。
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デジタルマーケティング施策の大まかな分類

リード獲得には主にオウンドメディア（自社サイト）で獲得する方法と、
ペイドメディア（外部サイト・メディア）で獲得する方法の大きく2つに分類されます。

リード

自社Webサイト施策
（オウンドメディア）

外部サイト施策
（ペイドメディア）

オフライン施策
その他

非デジタル



BtoBデジタルマーケティングの代表的な施策紹介

└BtoBデジタルマーケティング概要

└代表的な施策とおすすめの施策

└事例のご紹介
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オウンドメディアでリードを獲得するには？

オウンドメディア（自社サイト）でリードを獲得するための施策は、
大きく2つにわけることができます。

サ
イ
ト
訪
問
数

非
直
帰
数

C
V

貢
献
ペ
ー
ジ
到
達
数

コ
ン
バ
ー
ジ
ョ
ン
数

？？？ ？？？ ？？？ ？？？

※図内のKPIは一例です。

Webサイト

検索エンジン
（自然検索）

広告

サイト分析 サイト改修

リード

【集客施策】

SEO対策と広告

【サイト解析・改修】

＝

※CV・・・コンバージョンの略。webサイト上のゴール（お問い合わせや資料請求など）のこと。
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SEM（検索エンジンマーケティング）

お問い合わせや資料請求などのリード獲得につながりやすい施策です。

リスティング広告
・あらかじめ登録したキーワードが検索されたときに広告を表示することが可能

・クリック課金

・入札により表示の有無や表示順位が変わる

自然検索
・SEO対策により上位表示が可能

・クリックによる課金なし
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SEO施策

コンテンツ(量・質)の拡充
(コンテンツ施策)

htmlタグの設計
(内部施策)

外部リンクの設置
(外部施策)
※弊社では

ご提供を控えております

丈夫な骨格作り

筋肉を付けるドーピング

アスリートに例えると…

アスリートに例えると…
アスリートに例えると…

骨格が無いと筋肉をつけても、
ドーピングをしても走れません。
しかし、骨格だけでは早く走る
ことができません。（＝これだ
けでは上位表示できないが、必
須事項です）

骨格がしっかりしていても必要
な筋肉が足りなければ早く走れ
ません。（＝上位表示のために
は必要なコンテンツを増やす必
要があります。）

骨格と筋肉がしっかりしたうえ
でドーピングをするとさらに早
く走れます。しかし、ペナル
ティを受けるリスクがある。
（＝上位表示のための起爆剤だ
が、ペナルティのリスクがあ
る。）

SEOの上位掲載をするためには・・・
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メディックス制作コラム順位

2022/11/30時点

対策キーワード 順位 記事URL

蒸気 設備 1位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/instruments/instruments_01.html

飽和 蒸気 1位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/instruments/instruments_02.html

廃熱 回収 1位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/instruments/instruments_04.html

蒸気 バルブ 1位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/instruments/instruments_05.html

蒸気 漏れ 1位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/instruments/instruments_06.html

圧力 損失 3位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/instruments/instruments_03.html

インバーター コンバーター 1位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/inverter/inverter_01.html

インバーター 仕組み 2位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/inverter/inverter_02.html

サーボ モータ 2位 https://www.fujielectric.co.jp/products/column/servo/servo_01.html

過去にご納品したSEOコラムで、検索結果の上位に掲載されています。
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BtoBで注目媒体 ピックアップ
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Microsoft広告

Microsoft
検索ネットワーク

Microsoft
オーディエンスネットワーク

ネット
ワーク

配信面

配信
イメー

ジ

Microsoft Edge

Microsoft広告は2022年6月にサービス提供を開始されました。
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なぜMicrosoft広告？

①利用者の規模 (日本国内)

月間の検索件数

7億回

Bing

Edgeブラウ
ザ 月間ユーザー数

3,300万人

msn
月間訪問者数

6,130万人

②ユーザー属性

参考数値

月間ログイン
数

4,901万人

月間閲覧者数
5,000万人

月間利用者数
6,500万人

月間利用者数
4,500万人

Microsoftオーディエンスネットワークのユーザー属性
年齢(平均44歳)

Microsoft広告の特徴3つ

③クリック単価

出稿企業が少なく、

クリック単価が安い傾向



Copyright © Medix Inc. All rights reserved. 29

40.4%

23.3%

15.7% 15.3%

13.2%

2.9%
1.9%

24.9%

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

40.0%

45.0%

LINE YouTube Twitter Facebook Instagram LinkedIn Eight その他

業務時間中（ビジネス目的）によく利用するSNS

Facebook広告 ビジネス目的の情報収集で利用されている

Facebook、InstagramはBtoB商材の選定における情報収集に活用されている

調査対象：直近1年以内に自社で導入する機械・機器（工場用製品やオフィス機械・部品など）などの導入に関与した方（情報収集・起案・選定・決裁いずれかに関与した方）
調査方法：インターネット調査
回答数：515名
調査期間：2021年10月04日～2021年10月05日
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Facebook広告 メディックス広告運用実績

人材系ツールベンダ様

背景

ターゲティング

CVポイント

配信結果

CV数増加を目的に配信。

リマーケティング、CV類似、自社リスト、外部データ連携

資料ダウンロード、セミナー申込、資料請求・問い合わせ

CVRが高く半年間で152件のCV獲得、CV純増に成功。

2019/1/7～2019/6/30

IMP Click CTR CPC（込） CVR CONV CPA（込） Cost（込）

68,671 2,543 3.70% ¥1,037 5.98% 152 ¥17,345 ¥2,636,403

※Clickは「リンクのクリック」のみ集計しております

グループウェアベンダ様

背景

ターゲティング

CVポイント

配信結果

資料ダウンロード数増加を目的に配信。

リマーケティング、CV類似、興味関心オーディエンス

資料請求、資料ダウンロード、入会申込

CVRは15％と高くCPA10,000円程度で着地。
他広告よりもCPAが安価でCV増加へ大きく貢献した。

2019/5/10～2019/8/31

IMP Click CTR CPC（込） CVR CONV CPA（込） Cost（込）

110,232 649 0.59% ¥1,701 15.72% 102 ¥10,822 ¥1,103,890

※Clickは「リンクのクリック」のみ集計しております

IMP・・・impressionの略。広告の表示回数のこと。

CTR・・・Click Through Rateの略。クリック率のこと。

CPC・・・Cost Per Clickの略。クリック単価のこと。

CVR・・・Conversion Rateの略。コンバージョン率のこと。

CV・・・Conversionの略。webサイト上のゴール（お問い合わせや資料請求など）のこと。

CPA・・・Cost Per Actionの略。コンバージョン単価のこと。
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なぜFacebook広告？ 高精度なターゲティング

実名制によるSNSのため、ターゲティング精度が高く、種類も豊富

製造業系の商材にマッチする

ターゲティング例
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Facebook広告 製造業の出稿状況
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BtoBで注目媒体 ピックアップ まとめ

 Microsoft広告

 ユーザー数が多く、うち業務端末の割合が多いと考えられる

 ユーザー属性が、BtoB企業にマッチしている

 現時点で出稿企業が少なく、クリック単価が安い

 Facebook広告

 業務の情報収集に使用されている

 適切・高精度なターゲティングができる
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媒体に適したCVポイントとは？
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適切なCVポイントは何か？

富士電機に一度相談してみたい。
富士電機の蒸気流量計について詳細を知りたい。

蒸気流量計の導入・実施を検討している。
どの企業の蒸気流量計を導入すべきか比較検討している。

指名層

顕在層

潜在層

サ
ー

ビ
ス

へ
の

検
討

度

高

低

具体的な課題はないが、情報収集をしている。

自然検索

リスティング広告

自然検索

リスティング広告

SNS広告

各メディアなど

お問合せ

お見積り依頼

お問合せ

お見積り依頼

ホワイトペーパー

ウェビナー視聴

ホワイトペーパー

ウェビナー視聴

流入元 適切なCVポイント
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オウンドメディアでリードを獲得するには？

オウンドメディア（自社サイト）でリードを獲得するための施策は、
大きく2つにわけることができます。

サ
イ
ト
訪
問
数

非
直
帰
数

C
V

貢
献
ペ
ー
ジ
到
達
数

コ
ン
バ
ー
ジ
ョ
ン
数

？？？ ？？？ ？？？ ？？？

※図内のKPIは一例です。

Webサイト

検索エンジン
（自然流入）

広告

どういうキーワードで？

どういう広告で？

サイト分析 サイト改修

リード

【集客施策】

SEO対策と広告

【サイト解析・改修】

＝

※CV・・・コンバージョンの略。webサイト上のゴール（お問い合わせや資料請求など）のこと。
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サイト解析

現状を定期的に
確認している？

いいえはい

サイトリニューアルを
控えている？

モニタリング
レポート

テーマ別
深堀レポート

21

状況に応じて必要な解析レポートが異なります。
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モニタリングレポート

定型レポートでサイトの概況を把握

 基本指標のトレンドをチェック

 サイトにおける改善すべき箇所を抽出
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テーマ別深堀レポート

 テーマを決めて、徹底的に分析

 改善策のご提示やディスカッションを行います

ｚｚｚｚ
ｚｚｚｚ
ｚｚｚ

ｚ

課題を徹底的に深堀分析
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外部サイト施策（ペイドメディア）
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デジタルマーケティング施策の大まかな分類

リード獲得には主にオウンドメディア（自社サイト）で獲得する方法と、
ペイドメディア（外部サイト・メディア）で獲得する方法の大きく2つに分類されます。

リード

自社Webサイト施策
（オウンドメディア）

外部サイト施策
（ペイドメディア）

オフライン施策
その他

非デジタル
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外部サイト施策（ペイドメディア） 概要

下記は、一般的に「リード保証型」と呼ばれるメニューで、ターゲットリードを「大量」×「確実」に獲得することができます。

獲得希望のリード属性はターゲティング設定することが可能です。

キャンペーン設計 リード納品・活用リード獲得

ビジネス・パートナー様からのご要
望をお伺いし、キャンペーンを設計
していきます。

ターゲット属性

関西圏のみ、
従業員数100名以上な
ど、
納品対象となる属性を設
定

保証件数

ご予算、ターゲット属
性、
コンテンツ数に応じて、
保証件数を設定

掲載コンテンツ数

リード獲得に利用するコ
ンテンツの内容と本数を
確認

ご提案させていただく内容に
合意いただいた後、キャン
ペーンを開始します。

ターゲットに向けてメールで
ビジネス・パートナー様のコン
テンツをオファー

獲得したリードは管理サイトからダウンロード
又はデータ納品させて頂きます。

ご提案メディア例

アンケート回答と
個人情報提供の許諾を取得

ホワイトペー
パー

ダウンロード
ページ

アン
ケート
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外部サイト施策（ペイドメディア） ターゲットセグメント例
※日経BP社 / 日経xTECHの場合

1件あたりのリード単価は5,000円～30,000円で収まることが多いです。

※ターゲットセグメントにより変動します。
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ペイドメディア/外部メディア 何故、外部メディアを使うのか？

指名層

顕在層

潜在層

自社の課題を認識し

最適な解決方法まで分かっている

製品名検索

ベンダーサイトへの来訪

自社の課題は認識しているが

解決方法を選びきれていない

展示会

自社セミナー

メディアでのリード獲得

自社の課題を認識していない

認識してはいるが解決方法は知らない

外部の第三者メディアの

解説記事・タイアップ記事

潜在層なのでCVに至りにくい
→ベンダーサイトで興味喚起をしにくい

＝第三者メディアのほうが納得感が高い

潜在層を増やすことが、将来的な顕在層・

指名層を増やすことにつながる

メディアへの出稿は有効



BtoBデジタルマーケティングの代表的な施策紹介

└BtoBデジタルマーケティング概要

└代表的な施策とおすすめの施策

└事例のご紹介
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参考事例について

メディックス社BtoB特化部隊サイト：https://btob.medix-inc.co.jp/index.html

事例掲載ページ：https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice

メディックス社サイトより様々なBtoB企業様のマーケティング活動事例をダウンロード可能です。ご活用ください。

https://btob.medix-inc.co.jp/index.html
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice
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「広告運用支援」の事例

GMOグローバルサイン・ホールディングス株式会社 様
「Web全体のCPAが2分の1以下に効率化して、成約数が最大化しました」
広告のアトリビューション運用をした結果、CPAが2分の1以下になり改善。
Web全体の成約数が最大化し年間の目標を達成することができました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_gmo-globalsign-hd

SB C&S株式会社 様
「PVとCV数の大幅な改善に成功しました」
リスティング広告運用という枠にとらわれない提案で、今では組織力強化にも力を貸していただいています。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_softbank-cas

ビジネスエンジニアリング株式会社 様
「ウェブサイトでのCV数が従来の約10倍になりました」
リスティング広告のキーワードに合わせたLP制作で、営業が対応しきれないほどの顧客創出に成功しました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_b-en-g

株式会社富士通マーケティング 様
「1年間でPV数が53％、UU数が47％増加しました」
ウェブ広告の効果を可視化し、スピーディに改善。さらにはクリエイティブの改善で宣伝広告の効果改善にも成功しまし
た。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_fjm

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_gmo-globalsign-hd
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_softbank-cas
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_b-en-g
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_fjm
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「コミュニケーション設計」の事例

トレノケート株式会社 様
「第三者からの客観的な意見の大切さを実感しました」
弊社のサービスやマーケティング戦略についても深く理解していただけたので、
プロフェッショナルに依頼して正解だと思いました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_trainocate

ベル・データ株式会社 様
「新設したマーケティング部門のメンバーに、マーケティング戦略への共通理解が生まれました」
カスタマージャーニーマップを完成させるためのワークショップを通じて、チームとしての基礎固めが実現できました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_belldata

BBソフトサービス株式会社 様
「施策の『実行力』を重視したベンダ選びの大切さを実感しました」
カスタマージャーニーマップは、マップを作成することがゴールではありません。
だからこそ、ベンダ選びが重要になります。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_bbss

GMOクラウド株式会社 様
「部門間の理解が深まり、ゴールが明確になりました」
ワークショップでカスタマージャーニーマップをつくることで、
ブレずにPDCAを回して施策を改善することができます。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_gmo-cloud

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_trainocate
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_belldata
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_bbss
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_gmo-cloud
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「デジタルマーケティング全般支援」の事例

株式会社ユニリタ 様
「10年来の頼れるパートナーと、多岐にわたる施策を展開しました」
戦略策定から施策実行、分析・改善まで、BtoB ITに精通しているから一貫してお任せできます。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_unirita

株式会社イグアス 様
「コロナ禍で新たにデジタルイベントへの転換を試み、成功しました」
知見のなかった大型デジタルイベントについて、プラットフォームの選択から集客、
リード獲得まで、適切な提案をいただきました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_iguazu

オープンワーク株式会社 様
「コスト約2倍に対し商談数が5倍強、受注数が6倍強と、施策実施前よりも効率的に受注につなげられました」
マーケティングの全体を見てビジネス貢献する方法や獲得型の広告運用だけではなく、
認知系のメディアもご提案いただきました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_openwork

リスモン・ビジネス・ポータル株式会社 様
「CVが倍増、CV後の成約が1.5ポイント向上しました」
デジタルマーケティング全体の最適化で、安定的にCV を確保できる体制が確立できました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_j-motto

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_unirita
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_iguazu
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_openwork
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_j-motto
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「コンテンツ制作支援」「サイトリニューアル支援」の事例

富士電機ITソリューション株式会社 様
「問い合わせ数がリニューアル前の約3倍になりました」
導線設計やSEO対策を徹底したサイト構成により、お問い合わせ数が改善。
さらに、継続的な営業戦略の反映で成果の底上げに成功しました。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_fujielectric-it-solutions

SCSK株式会社 様
「修正に要する編集業務の大幅な負荷軽減に成功しました」
経験豊富な制作ディレクターをアサインいただき、編集業務の大幅な負担軽減と資料ダウンロード数の増加に成功しまし
た。
※詳細は以下よりダウンロードしてください

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_scsk

▼コンテンツ制作支援

▼サイトリニューアル支援

https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_fujielectric-it-solutions
https://btob.medix-inc.co.jp/bm_site_voice_scsk


番外編：リスティング広告の改善

MA活用による非商談化リードの育成・引上



番外編：リスティング広告の改善

MA活用による非商談化リードの育成・引上
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番外編：リスティング広告改善

リード＝流入

Google/Yahoo!でリスティング広告を配信中の
「蒸気発生ヒートポンプ」について、改善ポイントを紹介します。

【集客施策】 【流入ユーザーに対する施策】
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番外編：リスティング広告改善 広告

【集客施策】

 訴求の改善

 検索キーワードのニーズを把握する

 LPとリスティング広告で、訴求に一貫性を持たせる

 「広告の有効性」を改善

 配信キーワード設定

 マッチタイプ

 CTR/CVRの高いキーワードへ絞り込み

 除外キーワード登録

 BtoBに適した設定をしているか

 配信曜日

 配信時間帯

 配信デバイス

 検索ネットワーク
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リスティング広告 運用支援

BtoBのリスティング広告運用に特化し、アカウント設計シートや定例会の実施をし、
運用・改善の支援をしております。

■サーチクリエイティブ案

※RLSA入稿の場合、紐づけるユーザーリスト名をご記載ください。

キャンペーン グループ キーワード マッチタイプ 見出し1 （半角30文字） 30 見出し2 （半角30文字） 30 広告見出し3 （半角30文字） 30 広告文1 （半角90文字） 90 広告文2 （半角90文字） 90 パス1 15 パス2 15 最終リンク先URL モバイル用リンク先URL
ラベル

※任意

広告訴求名

※任意

LP訴求名

※任意
RLSAの場合紐づけるユーザーリスト名

PC_SK_2_一般 PC SK 2 一般 PC_SK_2_【GEN】_mix PC SK 2 GEN mix AI予測分析なら日本アバカスへ 28 ３STEPで始めるAI需要予測 24 適正在庫・販売量の予測もお任せ30 製造業の品質問題をAIで解決！ 28 適正在庫量予測、販売量予測、出荷量予測、人員手配最適化54 日本アバカス 12 リスティング 12

___ ____ 製造業の品質問題にお困りなら 28 日本アバカスが教えるAI予測分析 30 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

___ ____ 0 0 0 0 0 0 0

よくある入稿エラー
・タイトルに感嘆符「！」は使用できません。また説明文での使用は説明文1、2のいずれかに1字までです。

・同じグループに異なるドメインの最終リンク先URLは設定できません。

・入稿キーワード内での重複、また入稿キーワードと既存キーワードに重複がないか確認してください。

・未公開のページ、エラーページは入稿できません。

・AD EBISを使用しているアカウントについては広告見出し3、広告文2を入稿する際、手動で入稿してください。

EBIS側で広告見出し3と広告文2の対応がされていないため、自動連携を行うと空欄となってしまいます。

型化ルールについて
※先方提出前にこの付箋は消してください※

・既存アカウント ⇒ 旧型化ルールの使用が可能。

・新規アカウント ⇒ 最新の型化ルールの使用が必須！

↓型化ルールはこちら

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1nUJDXNZVHz

56ChiTtZnPOU-

株式会社●● 御中

■キャンペーンの詳細設定 ※プルダウンから選択してください ↓

設定項目 内容 備考（ある場合) 参考まで

入稿時のステータス オフ入稿推奨

自動タグ
※アカウント開設時、【YSS・YDN⇒オフ／Google⇒オン】となっています。

　掲載開始までに自動タグの設定が完了している場合は「有効」、完了していない場合は「無効」としてくださ

キャンペーン予算 ※手入力してください

入札戦略
※手入力してください

　参照【拡張CPC／CPC／クリック数最大化／CV数最大化／目標CPA／CV値最大化／TROAS／目標IMPシェア】

入札単価（サーチ）※
※手入力してください

　指定がない場合は次のように入札 ⇒ 指名系：100円、一般系（BIG）：300円、一般系（BIG以外）：500円

入札単価（ディスプレイ）※
※手入力してください

　指定がない場合は次のように入札 ⇒ リマーケティング：100円、リマーケティング以外：80円

開始日

終了日

配信デバイス

配信地域

配信言語

配信パートナー

カテゴリオプション除外設定（GDNのみ）

＜デフォルト推奨設定＞

・デジタルコンテンツのラベル【DL-PG】【DL-MA】

・デリケートなコンテンツ【すべて】

・コンテンツタイプ【スクロールしなければ見えない位置、以外すべて除外】

モバイルアプリ除外配信（GDNのみ） ※基本は除外必須

除外キーワード設定

除外プレースメント設定

※BM部除外サイトリスト　「V:\BM部\3.SEM関連\オペレータ関連\プレースメント関連\BM管理_除外サイトリ

スト.xlsx」

※個別で設定する場合は「除外プレースメント」シートに記載

サイトリンク・クイックリンク設定

コールアウト設定

構造化スニペット表示オプション

IPアドレス除外設定(Googleのみ) ※「除外IP」シートも参照

IPアドレス除外（Google）

IPアドレス

▼リスティング広告初期設計シートサンプル ▼リスティング広告報告用分析・改善提案レポートサンプル
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【流入ユーザーに対する施策】

番外編：リスティング広告改善 遷移先ページ

 訴求の改善

 LPとリスティング広告で、訴求に一貫性を持たせる

 サイトの改善

 大部分を画像で制作している

 LPではなく製品ページ

 CTAが目立たないデザイン

 CVポイントが少ない
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LP

• 流入ユーザーをCV（お問合せや資料DL）

させるための情報掲載に特化

• 見せたい情報に絞って訴求

• 複数のCTAボタンが設置されている

• 1ページで構成される場合が多い

LP（ランディングページ）はなぜ必要？

製品ページ

• 情報量が多く、網羅性が高い

• ページごとに情報が分類された「カタログ型」

• 複数ページで構成される場合が多い

広告流入ユーザーをLPへ遷移させることで、

製品ページへ遷移させた場合より、CVRの改善が期待できます。
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LP制作実績

ベンキュージャパン株式会社
電子黒板（VAIO Liberta）

http://www.benq.jp/vaio/liberta.html

株式会社セラク
クラウド導入・運用支援サービス
（IoTクラウドサポートセンター）

https://www.seraku.co.jp/pr-site/cloudsupportcenter/ https://www.it-ex.com/promo/automationanywhere/

SB C&S株式会社
RPA（Automation Anywhere 

Enterprise A2019）

ドコモ・システムズ株式会社
仮想デスクトップサービス

（s-WorkSquare）

https://ddreams.docomo-sys.co.jp/sworksquare/lp/workstyle/

http://www.benq.jp/vaio/liberta.html
https://www.seraku.co.jp/pr-site/cloudsupportcenter/
https://www.it-ex.com/promo/automationanywhere/
https://ddreams.docomo-sys.co.jp/sworksquare/lp/workstyle/
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LPの改善実績

■ランディングページ制作によるコンバージョン率改善実績①

・商材：工場用VR

・ターゲット業種：製造業

・コンバージョンポイント：資料ダウンロード、デモ動画

ランディングページ変更
前

ランディングページ変更
後

コンバージョン 18 23

コンバージョン率 1.92% 2.54%

ランディングページ変更で

コンバージョン率が1.3倍に改善

▼配信実績 期間：1ヶ月前後比較

■ランディングページ制作によるコンバージョン率改善実績②

・商材：会議用ディスプレイ

・ターゲット業種：-

・コンバージョンポイント：資料ダウンロード、デモ

ランディングページ変更
前

ランディングページ変更
後

コンバージョン 0 5

コンバージョン率 0.00% 0.50%

▼配信実績 期間：1ヶ月前後比較

ランディングページ変更で

コンバージョン 0件→5件
を毎月安定して取れるように※補足

コンバージョン：Web施策の成果 例)問い合わせ、資料請求などのリード獲得
コンバージョン率：サイト訪問者のうちコンバージョンした人の割合
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富士電機様

WP制作実績

富士電機様 ICSパートナーズ様 ヴァル研究所様

ポリコム様 NECマネジメントパートナー様 データ・アプリケーション様GMOクラウド様
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WP設置によるCVR改善実績

CVR 113%

ランディングページにホワイトペーパーを設置することにより、CVRが13%改善。
年間で約20件のCV数増加に寄与した。

CVR 434%

ランディングページにホワイトペーパーを設置することにより、CVRが4倍以上に改善。

▼経費精算システムベンダー様

▼ERPベンダー様

※CVR・・・Conversion Rateの略。コンバージョン率のこと。
※CPA・・・Cost Per Actionの略。コンバージョン単価のこと。
※CV・・・Conversionの略。webサイト上のゴール（お問い合わせや資料請求など）のこと。

ホワイトペーパー CVR CPA

設置前 0.63% ¥35,994

掲載後 0.71% ¥30,281

ホワイトペーパー CVR CPA

設置前 0.53% ¥99,545

掲載後 2.30% ¥20,300



番外編：リスティング広告の改善

MA活用による非商談化リードの育成・引上



Copyright © Medix Inc. All rights reserved. 63

MA活用による非商談化リードの育成・引上

カスタマーサクセス営業活動インサイドセールスマーケティング

受注率×更新率＝継続数案件数×受注率＝受注数見込客数×案件化率＝案件数来訪者数×獲得率＝見込客数

アウェアネス リードジェネレーション リードナーチャリング リードクオリフィケーション

デマンドジェネレーション

受注SQLMQLリード

●●件 ●●件●●件 ●●件

商談

●●件

●●円●●円

リードジェネレーション施策環境が整ったのち、
リードの育成施策に注力する必要がございます。

今後取り組むべき施策
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ナーチャリングシナリオを設計

1週間以内

サンクス
メール

1週間以内

サンクス
メール

事例PDF

送付

見積もり

作成の案内

（営業へパス）

1週間以内

サンクス
メール

10日後

動画コンテ
ンツ送付

15日後

利用ユー
ザーの声

3日後

事例PDF

送付

いつ

何を

今すぐ営業へ
（HOT）

WARMプログラム

COLDプログラム

誰に

3通のメールのうち

2通開封したら

サービズ

概要送付

• すぐに課題を解決したい
(受注確度高そう)

• 役職者
• 予算有り

10日後 15日後3日後

3通のメールのうち

2通開封したら

カスタマージャーニーや営業フォローフローに基づいた
ナーチャリングシナリオ設計しMAに実装します
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カスタマージャーニー作成

シナリオの
設計・実装

自社

市場

製品・サービ
ス

競合

競合

既存顧客

競合

新規参入

代替
競合

カスタマージャーニーマップ

ペルソナ群

事業環境まとめ

フレームワークシート

事業環境の整理

カスタマージャーニーは、MAの実装を想定したユーザーのライフサイクルステージに対応したものです。
シナリオ・コンテンツ、パーセプションチェンジを想定するための設計図として、重要です。
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以上となります。

ご清聴ありがとうございました。
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Q&A
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アンケートへご回答をお願いいたします。


