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１：日本のオンライン広告市場 



日本の広告市場　（2005 年を 100% とした比較） 
インターネット広告のみが他メディアを圧倒して成長しています 

年平均成長率 
+12％ 



スマートフォン広告市場　 

2015年のスマートフォン広告市場規模は3,717億円、�
前年⽐123.6％ 2020年の市場規模は2015年の約2倍、7,527億円と予
測出典：株式会社CyberZ/シードプランニング共同調べ（2016年度版）�



動画広告市場（デバイス別）　 

2015年の動画広告市場は506億円、前年⽐ 160％の成⻑率に。 �
翌年2016年には、スマートフォン⽐率が過半数を占め、 2017年に1,000億円
規模、2020年には2,000億円規模に到達。出典：オンラインビデオ総研 / デジタルインファクト調べ�



インターネット広告市場の伸び 



２：インターネットユーザーの動向 





 * 株式会社インテージ調べ	



*メディア定点調査2015	博報堂DYメディアパートナーズメディア環境研究所	



 *メディア定点調査2015	博報堂DYメディアパートナーズメディア環境研究所	



* 総務省実施 平成26年版情報通信白書	



1 日 150 回モバイルをチェック 



TVは他のデバイスと同時に利用されるスクリーン 

43% 
ウェブとテレビを 
同時に視聴 

53% 
目的のために 
デバイスを 
切り替える 

TV 

PC 

Mobile 

Tablet 

テレビを見ながらオンラインデバイスを利用している割合は65%に上り、 
ユーザーとのタッチポイントがデバイスをまたいで広がっていると言えます。 



かつては直線的だった購入プロセス 

商品購入プロセスの変化 



商品購入プロセスの変化 

予測不能な 
購入プロセス 1 検索 

49% のユーザーが、 
購入前に、まず検索 

旅行　イビサ 

2 デバイス切替 
多くの場合、 
複数のデバイスを
駆使 

3 比較・検討 
口コミのチェック、 
機能比較、金額の検索
など 

4 また検索 
店頭でも、 
82% のモバイル ユー
ザーは 
最終決定のための情報
を検索 

最安値　イビサ　2泊 



今の商品購入プロセスの中心にあるインターネット 
 
 



*日経広告研究所広告白書2014	



 *1	博報堂DYメディアパートナーズメディア環境研究所(TV、新聞、雑誌、ラジオ、インターネット 総接触時間を100とした場合)	*2	電通(TV、新聞、雑誌、ラジオ、インターネット 総
広告費を100とした場合)	
*3	D2C	



ウェブ広告の想定マーケット サイズ 

日本ではまだまだ多くの企業様がオンラインの力を使えていません。 
※「広告に値する」＝予約や資料請求を受け付ける、ビジネスに繋がる詳細な情報が提示されている状態 



３:リード戦略 



効果的な提案を行うために 
提案前には新規広告主の業種、業界を徹底調査し、ニーズを拾い上げる 

•  業種、規模、市場区分など 
•  企業、商品、サービス 
•  関連業界、同業他社の動向 
•  同業他社とのウェブサイトの 
違い 

•  現在のビジネス展開について 
•  最も売れている商品・サービス 
•  今後のビジネス拡大への取り組み 
•  ウェブサイト訪問者数増加対策 
•  利用広告媒体およびその効果 
•  ウェブサイトからの売上に関して 

オンライン広告への 
理解度を確認 

1 

広告主情報の確認 

•  オンラインの重要性への理解 
•  電子商取引、サイトレイアウト 
などに関する知識 

•  オンラインを戦略の鍵として 
位置づけているか 

2 

初回提案から受注に向けての 
ヒアリング 

3 

広告主の業界や商品・サービスの特性、 
 ターゲットなどを深く知る 



オンライン広告を新規で提案し始める代理店として、�
アウトバウンド リードの獲得に照準を合わせることで、�
より早く提案先を獲得することが期待できる。�

�
まだ オンライン広告を活用したことのない 
既存顧客、またはすでに関係性を持っている 
見込客。 
 

ウォーム リード 

オンライン広告を活用したいが、 
代理店となるあなたと面識などが 
まだない広告主。 

コールド リード 

ウォームリードに オンライン広告 を使い始めてもらうことを 
優先する一方で、 
コールドリードを増やして、将来的にクライアントとなってもらう
ための 
営業活動を並行して着手。 



対ウォーム リード戦術 



ウォーム リードに対する 5 つの戦術 

既存顧客への オンライン広
告のご提案 

1 

トータル ソリューションの
一部としての オンライン広
告のパッケージ化および無償
診断の提供 

ほかの代理店との戦略的パー
トナーシップの構築 

 

 

既存顧客のネットワークへの
紹介依頼 

人脈に強い個人・団体との協
業 

2 3 

4 5 



１：既存顧客への ウェブ広告 提案 
オンライン広告を新規で提案し始める代理店にとって最も簡単かつ 
効果的なアプローチは、既存顧客への提案。 



既存顧客への ウェブ広告提案における5つのステップ 
既存顧客に向けた積極的アプローチに取り組む 

オンライン広告 へのニーズ
がありそうな既存顧客のリス
トアップ。 

リストを、優先順位別 
（高・中・低）に分類。 

オンライン広告がどう顧客の
ビジネスに貢献できるかを体
感してもらうために、優先順
位の高い顧客から順にカスタ
マイズされた無償診断を提供。 

金額も明記した、顧客ごとに
個別提案するためのマーケ
ティング戦略を策定。 

キャンペーン パフォーマン
スのレポーティングを通じ
て、常に顧客とコミュニケー
ションを図れる関係を維持。 

1 2 3 

4 5 



目標（KGI）とそれを達成す
るための計量基準となる指標
（KPI）を、顧客と一緒に設
定して認識の共通化を図る 

 

顧客に オンライン広告を活
用した実績がなく、デジタル 
マーケティングに懐疑的な場
合は、提案した戦略と類似し
ているがスケールダウンされ
た、低リスクのキャンペーン
でテストすることを提案。 

ユーザー事例として、実施さ
れたキャンペーンを活用させ
てもらえるよう承諾依頼 

 

 

1 2 3 

既存顧客への ウェブ広告提案における重要な3つのポイント 



KGI・KPIとは 
ビジネス課題の解決や目標達成に効果的な ウェブ広告 キャンペーン提案に

むけて、運用上重要な指標となる目標数値などを決める 

広告主が策定している経営戦略、経営における最重
要 
課題を確認 
例） 
•  前年比 110% の売上を達成する 
•  利益率を◯% 向上させる 

ポイント 具体的で現実的な目標の確認 

　目標（KGI）の設定 1 　指標（KPI）の設定 2 

ポイント 具体的な手段を考えて行動レベルまで落としこ
む 
•  測定可能な KPI を 
•  指標は目標に沿ったものに 
•  KPI は定期的に見直す 

KGI を達成するために計量基準となる指標（KPI）を
設定 
例） 
•  ウェブサイトでの購入や資料請求を 2 倍に増やす 
•  サイト訪問者数を 10% 増やす 
•  サイト滞在時間を 50% 向上 
•  申し込みページの離脱率を 10% 改善する 

以上を基に、具体的な作業項目をリストアップ。 



オンライン広告を新規で提案し始める代理店にとって最も早く 
信頼性や導入事例を獲得できるのは、すでに信頼してもらえている 
顧客から。 

オンライン広告の提案経験を積ませてもらうことで、キャンペーン実施・運
営ノウハウの習得にスタート ダッシュをかける。 

２：トータル ソリューションの一部としての オンラ
イン広告のパッケージ化および無償診断の提供 



３：ほかの代理店との戦略的パートナーシップの構築 

あなたとは違うが関連した業態のほかの代理店と、 
リード シェアリングの合意を結ぶ 



ほかの代理店との戦略的パートナーシップ構築方法 

リード シェアリングやパートナーシップ合意の可能性 

両代理店の既存顧客の中で、 
他方にメリットがありそうな
リードを交換 

パートナーの既存プロジェク
トに付帯するサービスとし
て、ウェブ広告 関連業務を
受託 

お互いにリードを紹介するこ
とに対して、紹介料を支払う 

リード交換 受託業務 紹介料 

1 2 3 



face book 運用事例	

４：既存顧客のネットワークへの紹介依頼 

インセンティブを用いて、既存顧客のネットワークへの紹介をテコ入れ。 



face book 運用事例 

紹介スキームの種類 

定額成果報酬 定額成果報
酬 売上連動型 

紹介者への 
無償サービ
ス提供 

その他 



face book 運用事例 

５： 人脈に強い個人・団体との協業 

協会団体、異業種勉強会、ネットワーキング会、商工会・商工会議所などへの 
参加や、広い人脈を有する個人などとの交流を通じて、 関連事業にスタート 
ダッシュをかける 



face book 運用事例 
会員に対してデジタル 
マーケティングの専門性
を提供することで、彼ら
のビジネスの成長に貢献 

会員に対して独自の専門
性を提供 

彼らが提供するサービス
に ウェブ広告 を追加する
ことで、専門性を広げて
あげる 

1 2 3 

人脈に強い個人・団体と協業する際のコツ 

協会団体・商工会・商工会議所 ネット ワーキング会 販売などに長けた個人（事業主） 



対 コールド リード戦術 



face book 運用事例 

コールド リードを増やすための 4 つの戦術 

関連業界勉強会などへの参加 関連業界勉強会などへの
参加 

無償診断の提供 

展示会への出展 自社セミナーの開催 

1 2 

3 4 



face book 運用事例 

① 無償診断の提供 

関係構築中の見込客に対して、無償で彼らのウェブサイトやオンライン 
マーケティング活動を診断。 



②オンライン広告のメリットを感じてもらうための無償
ウェブサイト診断内容案 

オンライン広告がウェブ
サイトにもたらすことが
できるトラフィック／コ
ンバージョンの増量シ
ミュレーション 

どの事業領域がインター
ネット広告の恩恵を最も
受けるかの診断、および
その領域に関連した需要
と競合 

オンライン広告 でのター
ゲティングや広告メッ
セージおよびそのラン
ディング ページを最適化
することで、どうコン
バージョンにつなげるか
の診断 

1 2 3 

オンライン広告のソリューションの提案機会の模索を 
目的とする。 



② 関連業界の勉強会などへの参加 
オンライン広告関連の業務に慣れてきたら、ほかの会員も巻き込んで 
会の中での独自のグループ／プロジェクトの立ち上げを検討。 

リーダーシップの発揮や人脈の拡張を図る機会として、会を活用。 



face book 運用事例 

③ 自社セミナーの開催 

デジタル マーケティングに関する自社セミナーの開催は、 
一度に多くの見込み客リストを獲得できる機会として有効。 



リード獲得に向けたセミナー トピック案 

オンライン広告のソリューションに興味がある、見込度の高いリードの獲得を目的
とする。2~3 時間ほどの短いセッションで、規模をもってリードを獲得するのと
同時に、受講者にも価値を提供。 

1 2 

3 
4 

「オンライン マーケティ
ングを活用して、ビジネ
スを成長させるには」 

「デジタル マーケティン
グを活用してコスト削減
を図る 3 つのステップ」 

「ブランド認知を効果的
に高める、ディスプレイ
広告」 

「中小企業向け Google 
AdWords 入門講座」 



④ 展示会への出展 

展示会各種への出展で、あなたの オンライン広告関連事業をマーケティング 

●  トレードショー 

●  カンファレンス 

●  EXPO 

●  業界イベント 



ウェブサイト 
 
AdWords 関連業務内容を反映させ
たコンテンツ アップデートおよび
それに関する問合せ先情報の更新 

 
ウェブサイト 
オンライン広告関連業務内容を
反映させたコンテンツ アップ
デートおよびそれに関する問合
せ先情報の更新 

ソーシャル メディア 
マーケティング 
ブログやその他 SNS を活用して、
情報発信をし、リード獲得につな
げる 

ユーザー事例 
オンライン広告に関連する専門
性や顧客満足度をアピールする
ために、できるだけ多くの成功
事例の情報を発信 

インバウンドマーケティングにも取り組む 

1 2 3 



４:アドワーズ広告の概要 



アドワーズとは 



Google について 





日本の	
インターネットユーザー動向	



日本の	
インターネットユーザー動向	







　・認知を広げ、ユーザー数の拡大を狙う 

　　＞動画広告（YouTube） / ディスプレイ広
告 

 　・関心が高いユーザーを獲得する 

　　＞検索連動型広告 / ディスプレイ広告  

　　  ・取り逃がしユーザーへの再アプローチ 

           継続的な利用の促進 

        ＞リマーケティング広告 

認知・興味の拡大 

検討段階の 
ユーザー獲得 

 

ロイヤリティ 
向上 

Google オンライン広告メニュー　一覧 



　・認知を広げ、ユーザー数の拡大を狙う 

　　＞動画広告（YouTube） / ディスプレイ広告 

 
認知・興味の拡大 

認知・興味の拡大 

検討段階の 
ユーザー獲得 

 

ロイヤリティ 
向上 



*1 Nielsen Net View  (パネル種別: Home & Work) 2015年4月 ~ 2015 年6月 平均値 
 *2 Nielsen Net View , Nielsen Mobile Net View 2015年4月 ~ 2015 年6月 平均値 
 *3 Google 調べ 

動画広告（ YouTube ） 

動画広告（YouTube） 



*	comScore,	Inc	調べ	



認知獲得 

ディスプレイ広告 

ディスプレイ広告 



ディスプレイ広告で配信可能なサイト・アプリ例 



　・関心が高いユーザーを獲得する 

　　＞検索連動型広告 / ディスプレイ広告  認知・興味の拡大 

検討段階の 
ユーザー獲得 

 

ロイヤリティ 
向上 

ユーザー獲得 



検討支援 
 

購入や問い合せにダイレクトに繋がる 
ユーザーが興味や関心を持って検索したタイミングで広告を表示。
だから、高い効果が期待できます。 
 
モバイルにも広告を掲載でる 
PC はもちろん、スマートフォンやタブレットなどのモバイルデバイ
スに広告を配信できます。さらに、スマートフォン用の広告に電話
番号を掲載し、直接電話番号をかけてもらえるように設定できま
す。 
 
 



　　  ・取り逃がしユーザーへの再アプローチ 

           継続的な利用の促進 

        ＞リマーケティング広告 

認知・興味の拡大 

検討段階の 
ユーザー獲得 

 

ロイヤリティ 
向上 

行動の後押し 



購入促進 



５:アドワーズ広告の弊社運用事
例 



< 売上上位地域 > 
・札幌 
 
< 主な配信手法 > 
・ディスプレイ広告で各ブランドの 
イメージが伝わる画像を配信。 
リマーケティングも活用。 
 
・検索広告では指名系をメインに配信。 
 
< 効果 > 
・ディスプレイ広告の効果が良く、 
特にカスタムアフィニティでは効果大。 
リマーケティング獲得単価を大幅に改
善。新規見込み客の獲得に貢献。 

業態：B to C 
商材：新築戸建の販売 
その他：資料請求獲得、来場予約獲
得。セミナー予約獲得　等。 
 
 

ジョンソンホームズの紹介 



2016 年は 300 棟へ！ 
ジョンソンホームズの紹介 



業態：B to C 
商材：音楽教室 
その他：各レッスンの申し込み獲
得、 
1日体験の申し込み獲得。 
 
(企業の特定を防ぐ為、画像と本事例の企業は一切関係ありませ
ん) 

< 売上上位地域 > 
・札幌 
 
< 主な配信手法 > 
・検索広告で「音楽教室」や「ピアノ教
室」 
等のレッスンを行っているカテゴリーの 
キャンペーンを作成し、配信。 
・詳細なキーワード群を設定し、運用。 
 
< 効果 > 
・新聞・折込広告の効果が出ていなかった
中、検索広告を実施したところ効果が非常
に良く、子供向けのレッスンから、大人向
けのレッスンまで幅広く申し込み獲得に繋
がった。新規獲得窓口に利用。 

提案事例 2 



業態：B to C 
商材：カラオケ 
その他：全国各店舗の新プランプ
ロモーション。キャンペーン告
知。 
 
(企業の特定を防ぐ為、画像と本事例の企業は一切関係ありませ
ん) 

<売上上位地域> 
・全国 
 
<主な配信手法> 
・新キャンペーンの動画を作成し、全国の
ターゲットに配信。 
高校生向けのキャンペーンのため、スマート
フォンのみに配信。 
若年層向けのカスタムアフィニティを作成。 
 
 
<効果> 
・全店舗の集客底上げに成功。その結果、動
画のシリーズ展開を行い、動画広告を定期的
に活用している。 
 
 

提案事例 3　動画広告 



提案事例 4 
業態：B to C 
商材：フィットネスクラブ 
その他：入会予約の獲得、 
　　　　無料カウンセリングの獲
得。 
 
(企業の特定を防ぐ為、画像と本事例の企業は一切関係ありませ
ん) 

< 売上上位地域 > 
・福岡県 
 
< 主な配信手法 > 
・検索広告で「フィットネス」や「スポーツジ
ム」「エアロビ」等のレッスンを行っているカ
テゴリーのキャンペーンを作成し、配信。 
・詳細なキーワード群を設定し、運用。 
 
・GDN広告で健康やフィットネスに興味・関
心の高いユーザーをターゲットにして配信。 
 
 
< 効果 > 
・アドワーズの追加オプション新機能を 
　効果的に活用した結果、これまで以上に 
　パフォーマンスがUPし、CV数が増加。 



広告主のタイプ別 AdWords 活用方法 

課題 解決のポイント AdWords の訴求点 詳細機能 

eCommerce 
（目的：サイト売上向上） 

サイト訪問数・  
商品購入数増加 

新規顧客の増加・  
リピーターの増加 

•  購入を検討しているユーザーに 
アプローチ（ターゲティング） 

•  リマーケティングで既存顧客に 
アプローチ 

検索・ディスプレイ（リ
マーケティング・  
商品リスト広告） 

O2O 
（目的：店舗集客） 店舗訪問者増加 

エリアを指定してチラシのように 
アプローチ。 
•  Google マイビジネスのインド
アビューなど他の Google 
フプロダクト 

•  モバイル広告 
•  電話／住所表示 
オプション 

•  Google マイビジネス 

B2B 
（目的：問い合わせ増加） 問い合わせ増加 見込みの高い広告主を 

ウェブサイトに誘導 
詳細なターゲティング（Web 上の  
24 時間営業マン） 

ターゲットを絞った 
検索訴求（検索 
リマーケティング） 

Brand 
（目的：認知度向上） 

認知・検索数・ 
視聴数の増加 

ターゲットを絞った 
幅広いリーチ 

YouTube や GDN を用いて幅広く 
リーチし、効果をトラックング 

•  YouTube・Google 
ディスプレイ 
ネットワーク 

広告主の業態および抱えているビジネス課題解決に効果的な AdWords プロダクトを選定・提案 



６:face book広告の概要 







こうした各セグメント要素の中から、見込み客の属性に合わせたターゲティング広告の配信が
可能 







７:face book 広告の弊社運用事例 



弊社クライアント事例 
ハウスメーカー 観光リゾート 

日本国内だけでなく、NZLやオー
ストラリア、カナダ、アメリカな
ど、海外にも配信。 

企業ブランディングとして、認
知向上に寄与。 



弊社クライアント事例 
ペットショップ ハウスメーカー 

昨年同イベント売り上げ対比 
１０５％達成 

FB広告からの 
来場者８０人以上獲得 



弊社クライアント事例 
フィットネスクラブ カーディーラー レンタルビデオ 

極めて安い顧客獲得単価で 
入会予約獲得 

新車リリースのたびに
ターゲットを変えて配信 

局所的なエリアに向けて
集中配信 



弊社クライアント事例 
商業施設 百貨店 分譲マンション 

売上前年度対比 
２００％を達成　　　　　　 

FB広告経由での 
商品購入者多数　　　　　　 

首都圏からも多くの 
資料請求を獲得 



弊社クライアント事例 
百貨店 商業施設 分譲マンション 

店舗所在地周辺エリア在
住のユーザーに的確に
リーチ　　　　　　 

毎月コンスタントに 
見学予約を獲得 

コアなターゲットを抽出
し、短期集中で配信。数
日間で数百万円の売り上
げに。　　 



8:運用体制 



運用がビジネスに与える影響 

 

コスト構造 & 収益性 

顧客満足度 

営業のスピード 

商品戦略 

ウェブ広告 においては営業と運用、両輪が揃わないとビジネスは成功しない。 

 
 
 





営業組織に加え、運用を回せる体制を構築しておく 

運用体制 



運用調整 予算進捗 
の管理 

予算配分 
の調整 

ターゲット設定 
の見直し 

ターゲット 
設定 

　キーワード作成 
　（adwords） 

広告文 
作成 

リンク先 
設定 

運用の主な流れ 

マーケティング 
目的の整理 

レポーティング 

出稿前 

出稿中 

月末・月初 



高額 vs 低額 のアカウント運用 

アカウント パフォーマンスの最大化 

高額	 フル武装（最適化）	 100%	考慮	&	対応	 専任担当、専任体制	

少額	 やらない項目を決める	 必要最小限に抑える	 省力化	

 機能・設定 ビジネス事情の反映 運用調整に費やす時間 

①商品設計 + サービスレベルの策定 ②オペレーションのルール化、自動化 

＝ × × 



本日のまとめ 

 
 
Google ・face book 共にサポートサービスを上手く活用
しながら、広告コンテンツとターゲットのクラッチを合
わせた運用を行う。 
 
多くのスタイルがあるので、自社にあった 
「収益モデル」　「売り方」　「運用方法」　を選ぶ。 
 
一度選んだスタイルがベストではないかもしれないた
め、 
定期的に見直しを実行する。（特に利益率を考慮する） 
 
協業をいかに上手く行うかが、成功のポイント。 
自社の強み・弱みを考慮してよく検討。 
 

1

2

3

4



ありがとうございました 


