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概要説明 登壇者紹介

エキサイト株式会社

SaaS事業部

インサイドセールス

鉢嶺 寛太

FanGrowthの事業立ち上げに参

画し、インサイドセールスとして

ウェビナーからの商談化を1人で

担う。

▶ウェビナー初期フェーズではとにかく量

▶質に転換する上でのポイント

▶成果を出すために実施する4STEP

▶ターゲット設計×ファネル構造

▶ウェビナーとリードナーチャリング

アジェンダ

はじめに

エキサイト株式会社

SaaS事業部

営業責任者兼コンサルタント

山縣 昇也

前職のMAベンダーにてマーケ部門立ち

上げ、CS責任者、DX部事業部長を歴

任。現在エキサイト社でセールス・コンサ

ル業務を行っている

エキサイト株式会社では、

「ウェビナーを半年やってわかった 3つのこと」とい

うテーマにてセミナーを開催致しました。本資料で

はその内容のサマリをお伝えいたします。

アジェンダ
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「質より量」が「量より質」に転換するタイミング

ウェビナー施策を半年やってみて分かった3つのこと

❶ 初期フェーズはとにかく「量」
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ウェビナー運用体制を変えずに 10ヶ月でハウスリスト 1万件を達成した秘訣は、どこにあるのでしょうか。

弊社の圧倒的なウェビナー実績を踏まえてお伝えいたします。

ウェビナー初期段階

ウェビナーで成果を出すためには、まず
とにかく実施回数にこだわることが重要
です。

FanGrowth事業は、マーケ1名・IS1名と事業部長の3名の超少数精

鋭体制のまま、わずか10ヶ月でハウスリスト1万件を達成し、マーケ

予算を一切使わずウェビナーでマーケ施策を回すことができるまでに

成長しました。

なぜ、ウェビナーでここまでの圧倒的成長を実践できたのか。そのポ

イントは、まずは圧倒的に実施回数をこなすところにあります。ある程

度のデータが蓄積するまでは月間4-7本のウェビナーを回し、段階を

見て企画の質を重視するよう方向転換しました。

では、具体的になにを変えたのか説明していきます。

転換

ハウスリスト 1000件 8700件

コスト 15万/月 0万/月

体制を変えずに10ヶ月でリード獲得1万件達成



5© 2022 Excite Holdings Co., Ltd. ALL Rights Reserved.

質に転換する際には具体的にどのようなポイントがあるのでしょうか。

弊社の実績を踏まえてお伝えいたします。

質に転換

企画のスコープを絞ること、複数人での
登壇やパネルディスカッションが有効で
す。

質に転換する段階では、すべての企画に”ウェビナー”という言葉を加

えるようにしたところ、メール開封率・CTR・商談化率・受注率の全て

が向上しました。テーマを絞ることでウェビナーに興味のあるターゲッ

ト層を集客することができ、結果的に成果に繋がりやすくなります。

また、弊社のプロダクトの紹介ウェビナーを共催ウェビナーの開催後

近日中に実施することで、共催ウェビナーで興味を持った層にアプ

ローチする、という流れを作ることができます。さらに各ウェビナーに

パネルディスカッションを導入したり2人で登壇したりすることにより、こ

こでしか聞けないリアルな話をすることができ、参加者を飽きさせない

ことができます。

①企画のスコープを絞った

②紹介ウェビナーを共催ウェビナーの受け皿に



6© 2022 Excite Holdings Co., Ltd. ALL Rights Reserved.

量から質に転換した後の段階におけるウェビナー設計・運営のポイントにはどんなものがあるのでしょうか。
4STEPに分けてご説明いたします。

量から質へ転換後のウェビナー

質への転換後は、
ウェビナー設計から運用まで４ STEPで
PDCAサイクルを回します。

ウェビナーは、設計→実施→データ分析→勝ちパターンを伸ばす、の

4つに分けて考えることができます。ウェビナー企画段階では、誰に何

を伝え、どうしたいのかというターゲット設計部分を重視します。また、

実際のウェビナーでは毎回ここでしか聞けない話をすることが、その

ウェビナーの価値になっていきます。

実施後は、ターゲット含有率やアンケート結果などのデータを定量・定

性で分析し、相性の良い共催先企業や企画像を明らかにしていきま

す。これらのプロセスを繰り返すことで勝ちパターンを見つけ、成長さ

せていくことができます。

ウェビナーを実施するウェビナーを設計する

マーケ設計 施策の実施

STEP１ STEP２

定量・定性で分析する 勝ちパターンを伸ばす

施策の分析 良い企画を深ぼる

STEP３ STEP４

質へ転換後の改善ポイント
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ウェビナーを実施する 定量・定性で分析する 勝ちパターンを伸ばすウェビナーを設計する

ウェビナーの再設計を行い、ターゲットが近しい会社とのウェビナーを実施（このタイミングでは数を実施することが重要）

成果が出た会社をピックアップして、カンファレンスや共催ウェビナーを実施

STEP１ STEP２ STEP３ STEP４

成果を出すために実施する４つのステップ

「誰向けに」
「何を伝え」
「どうしたい」

ターゲット属性と温度
感をしっかりと考える

情報収集でも
何か１つここでしか聞
けない話がある

パネルディスカッショ
ンがおすすめ

どこと組むと
自社の有益なター
ゲットが集まるのか

集客総数だけではな
くターゲット率の高い
共催先はどこか

定期開催含めて商談
率の高い企画を横展
開する

相性の良い企業とは
必ず仲良くする。
定期的に相互メリット
があるスキーム構築
を。
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ウェビナー施策を半年やってみて分かった3つのこと

❷ ターゲット×ファネル構造の構築
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ウェビナーを成果に繋げるためには、ターゲット設計が非常に重要ですが、具体的にどのような設定方法があるの

でしょうか。有効なアプローチ方法とともにお伝えいたします。

ターゲット×ファネル構造の構築

ターゲット設定の明確化とそれに応じた
ファネル構造、 IS連携を行うことでウェビ
ナーを成果に繋げます。

ターゲットの具体的選定方法に関しては、コアとなるTier企業と有効

リードという概念を設定し、バイネームでリストアップしています。ISの
アプローチ対象になるかどうかなど、どこまでのアクションを取るかの

判断基準にするとともに、リストは定期的に精査修正を行っています。

良いウェビナーとは、これらの定義に基づくターゲット含有率が高く、

かつISアプローチによるアポ獲得に繋がりやすいような商材への関

連性が高い内容の企画と考えられます。

各ターゲット層に対して、次スライドで紹介するファネル構造での企画

設計とIS連携が非常に有効です。

Tier2

Tier1

Tier3

有効リード
BtoB無形商材

Tier外
有効リード外

コアターゲット

良いウェビナー

✅ ターゲット含有率が高い
✅ 商材につながる、ISがアプローチしやすい

ターゲット定義
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① ファネル構造を構築して顧客の温度感を間違えずアプローチする

考えるべき
ウェビナーカテゴリー

カテゴリごとの
ポイント

① 共催ウェビナー ② 事例ウェビナー ③ 紹介ウェビナー

検討はしてないが
情報収集したいターゲット

FAN総数

前向きに今のトレンドや
ノウハウを知りたい

検討を始めたターゲット

問い合わせ率

自社であれば どう活用
できるか考えたい

すでに検討しているターゲット

ARPU受注率

プロダクトのことを
知って 検討したい

売り込むのではなく、
「個人のファンを増やす」

プロダクトに興味はない人でも「独
自ノウハウ」を発信。

共催先と開催し内容の幅を
広げ、集客数を拡大させる

導入企業に登壇してもらい
信頼性を上げる。

視聴者がベンチマークしている
企業のノウハウや課題解決施

策を伝えることで、
結果プロダクトに興味を

持ってもらう。

具体的な内容を設定し、
顕在化している課題を

解決できると判断してもらう。

導入に向けてのステップや
運用体制を当事者意識を
持って検討してもらう。
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② インサイドセールスとの連携の仕組み化を行う

1 2 3 4

共催ウェビナー 自社ウェビナー

取得する
情報

リード獲得 初回コール ナーチャリング 商談

Budget (予算)

Authority (決裁権)

Needs (必要性)

Timeframe (導入時期)

Budget (予算)

Authority (決裁権)

Needs (必要性)

Timeframe (導入時期)

Budget (予算)

Authority (決裁権)

Needs (必要性)

Timeframe (導入時期)

Budget (予算)

Authority (決裁権)

Needs (必要性)

Timeframe (導入時期)

ナーチャ
リング

コンテンツ

実践コンテンツ 　  顕在層向けコンテンツ　トレンドコンテンツ

・営業のデジタル化
・マーケティングDX
・人的資本経営
・健康経営

・今日からできる●●
・●●ツール/管理シート
・事例集

・サービス概要資料
・比較表
・価格表

フェーズ

・プロダクト紹介ウェビナー
・事例ウェビナー

・共催ウェビナー
・カンファレンス

定期接触 トスアップ
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Fan化してもらうと受注までのスピードがかなり早い

ウェビナー施策を半年やってみて分かった3つのこと

❸ ナーチャリングにかなり貢献する
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ウェビナーはリードナーチャリングに非常に有効です。

自社のFanとなったリードから有効商談を創出するために注目すべきポイントには何があるでしょうか。

ウェビナーはリード育成にかなり貢献する

ウェビナーへの参加回数と商談化率には
相関関係があります。

弊社のウェビナーへの参加回数が増えてくると、自社のFan化してお

り、受注しやすい状態になっています。商談数ばかりを追うのではな

く、アプローチの優先順位やアポ成立段階でのBANT条件を明確化さ

せることで、商談から受注までの確率を高めることができます。

顧客側としても、ウェビナーへの複数回の参加を通じて自社の課題と

フィットしそうという所感を持てるため、実際に商談してみてプロダクト・

サービスの良さを確信する、という自然な流れですすんでいくことにな

ります。

・ターゲット

・役職

・職種

・アンケート結果

アプローチ優先順位の明確化

・Budget
・Authority
・Needs
・Time

商談化の条件を厳格化

自社の課題とフィットしそう

やはり良い！ぜひ導入したい！

温度感下がらず上申

アポ成立から商談後まで
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アーカイブ動画

こちらクリックください

https://youtu.be/qehvU7Z3h8k

