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概要説明 登壇者紹介

エキサイト株式会社  
SaaS事業部管掌役員

大熊 勇樹

2021年、エキサイトに執行役員とし

て入社。当社初のBtoB事業である

SaaS事業部の創設を担い、1年半

で4プロダクトの立ち上げを主導す

る。

▶ウェビナーBefore/After

▶効果的なウェビナー企画設計の方法

▶メディア運用の具体的ポイント

▶パネルディスカッション

　　・見込み顧客が少ない場合のマーケ施策

　　・商談につながるウェビナーテーマ

アジェンダ

はじめに

株式会社PLAN-B　
マーケティング部メディア責任者

松本 健吾

学生時代から幅広いWebマーケ手
法を実践し、2020年新卒入社後す
ぐに「PINTO!」の責任者に抜擢。現
在はSEOツールのマーケを中心に
見ている。

エキサイト株式会社では、

「集客数を最大化させる！メディア ×ウェビナーを活用

したハウスリスト1万件までの道」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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新規事業立ち上げから約 1年半、ウェビ
ナーの成果はここまで大きく変わりまし
た。

ウェビナー共催マッチングコミュニティはリリースから半年で

登録企業数400社を突破し、累計マッチング総数 8000件を

記録しました。また、ウェビナー実施状況もハウスリストゼロ

の状態からスタートして約 1年半後、現在では質の高いリー

ドが集まったハウスリストが 8700件に増え、集客力もウェビ

ナー1回で100-200名まで飛躍しました。 3人の運営メンバー

でなぜここまでの変化を生み出すことができたのか。

実績に基づくウェビナー設計の 2つのポイント、

①ファネル構造でのウェビナー設計

②ウェビナーのテーマを具体的に絞る

について順番に説明します。

新規事業立ち上げから約 1年半で「FanGrowth」のウェビナー成果は大きく変わりました。

まずはその実態を詳しくお伝えします。

ウェビナーBefore/After

ハウスリスト 1000件 8700件

コスト 15万/月 0万/月

集客 26名/2社 160名/2社

カンファレンスでの
リード獲得数

400名
費用：200万

700-1000名
費用：0万

ウェビナー運営メンバー

大熊

マーケ担当
新卒2年目

IS担当
新卒1年目

変更なし 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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ことが
ことが重要です

ウェビナーが情報収集手段として一般化している現在、ウェ

ビナー参加者の多くはサービスへの興味関心がそれほど高

くありません。熱いアポを獲得するためには定期的なリード

育成の必要があります。育成において重要なのは、 課題解

決のための信頼できる情報 を、ターゲットに対して接触回数

多く提供していくことです。

そのために有効なファネル構造のウェビナー設計に関して

次のスライドで詳しく説明します。

ウェビナーの成果は企画設計方法によって大きく変わってきます。

成果を最大化するためにはどんなポイントを押さえる必要があるのかお伝えします。

効果的なウェビナー企画設計の方法

認知 興味関心 比較検討 商談

キャズムを越えるために必要な
顧客育成を行う必要がある。

問い合わせするかどうかのキャズム

✔　自社でも実践可能

✔　身近なテーマ

✔　相談したくなる

✔　プロフェッショナルな　　ノ

ウハウ

信頼できる情報

✖ 
✔　気軽に接触できる

✔　必要なタイミングで必　 　

要な情報が入る

✔　安心感

✔　受け身でも気づく

ターゲットとの接触回数
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なぜウェビナーが有効なのか

コスト面・場所・運
用面含め手軽に
開催可能

手軽

アーカイブ配信な
どのコンテンツ利
用

2次利用

他のデジタルコン
テンツへの移行
が可能

データ活用

①ファネル構造の企画設計

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
情報収集したいユーザー

ハウスリストを増やす

前向きに今のトレンドや
ノウハウを知りたい

検討を始めたユーザー

商談数を増やす

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ユーザー

受注率を上げる

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。

CJM 認知 興味関心 比較検討 商談

ターゲットと複数回接触しながら信頼できる情報を継続的に届け

リード育成を行う方法として有効なのがファネル構造でのウェビナー設計です。

ハウスリスト状況に応じて、共催・事例・紹介ウェビナーのカテゴリ別実施回数を決定します。
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集客から商談化に繋げていくために着目すべき KPIとは何でしょうか。

弊社の実体験から見えてきた重視すべきポイントをお伝えいたします。

②テーマを絞る

ハウスリストの質を保つために、ウェビ
ナーテーマを絞ることが重要です。

デジタルマーケティング全体のテーマでウェビナーを開催し

ていた時期は、集客はできるものの商談化率が低く、新規獲

得リードの質も悪い状況でした。

そこから、よりテーマを絞り 、全てにウェビナーという単語を

加えた内容に絞ったところ、

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よりターゲットにあった内容をお話す

ることができ、リードの質が高まりました。

メール開封率・CTR・商談化率・受注率向上！！
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メディア運用で成果を出していくコツは何でしょうか。

豊富なメディア運用マーケ経験をもつ松本さんにお伝えいただきます。

メディア運用における前提

ユーザー中心のメディア運用を行うため
には、運用目的とチェックポイントの設定
が必要です。

単にメディアを運用し流入数を獲得すればいいというわけで

はなく、成果に繋げていくためには ユーザー中心のメディア

運用を行う必要があります。

最初に行うべきポイントとして、まずサイトの運用目的やペ

ルソナを設定します。メディアは成果をだすのに時間がかか

るため、上位概念の目的達成のためには逆算して計画的に

運用を開始する必要があります。ペルソナ設定に関しては、

流入やCVに関連のある軸を意識することがポイントです。

目的を決めたらKPIを設定、運用体制を構築していきます。

ペルソナの設定

KPI設定

運用体制構築

サイトの運用目的決定

✔見込み顧客獲得
✔ブランディング
✔採用

✔共通認識
✔ニーズにあったコ
ンテンツ提供

▼運用目的とチェックポイントを決めて
実際に運用体制を構築
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メディア運用において、押さえるべきポイントとは何でしょうか。

運用の各段階ごとに分けてお伝えいたします。

具体的なメディア運用におけるポイント

３C分析によるキーワード戦略設計、ア
ジャイル・リライト、温度感に合わせたコ
ンテンツマーケが大切です。

初期段階としてのキーワード戦略設計では、３ C分析観点を

もとに自社売り上げにつながるかどうか？ を重視することが

重要です。

次に既存記事のリライトを行う段階では、 小さなリライト施策

と効果検証を繰り返すことで素早くPDCAを回し成果に繋げ

ることが可能です。

CV増加のための施策のポイントは、顧客の温度感に合わ

せたコンテンツを提供することです。 CVまでのシナリオを設

計し、各段階に最適な手段で情報を伝達していき育成をは

かります。

キーワード戦

略設計

Phase1

既存記事の

リライト

Phase2

市
場

自
社

競
合

✔検索ボリューム

✔自社売り上げ
につながるか？

✔競合サイトは上位か？

CV増加のた

めの施策

Phase3

リライト
施策

リライト
施策

リライト
施策

アジャイル・リライト
小さなリライト施策と効果検証を繰り返す

メルマガ登録

お役立ち資料

DL

サービス資料

DL お問い合わせ
デモ申し込み
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ここからは登壇者 2人のパネルディスカッション形式でお伝えいたします。

見込み顧客が少ない場合に、新規リードを獲得するためにどんな施策が有効なのでしょうか。

見込み顧客が少ない場合に有効なマーケ施策

見込み顧客が少ない場合に有効な
マーケ施策は、メディアと展示会のハイ
ブリット活用です。

短期的に有用な施策としては、過去参加したリード情報の整

理、オンラインセミナーや展示会 に参加して新規リードを獲

得することがあげられます。

一方、メディア運用は成果がでるまで時間がかかる施策で

あるため、中長期的戦略としてコンテンツを作成 して年単位

でリード獲得につなげていくことになります。

そこの戦略を短期長期でみてハイブリットに活用しながらシ

フトしていくことが有効だと思います。

そうですね、弊社も同じです。新規事業立ち上げ時はリ

ソースがなく展示会に参加できないといった状況だったの

で、まずは共催ウェビナーで新規リードを獲得しました。

ある程度の予算を取れるようになったら大型カンファレン

スに参加して大量のリード獲得を図ることもできますね。

初めの方はリスティング広告運用なども行っていまし

たが、やはり短期的戦略の方がどうしても予算を必

要とするケースが多いですね。コンテンツ作成やメ

ディア運用といった中長期的な戦略を平行で進めつ

つ、リカバリー戦略として短期新規リード獲得戦略を

行う、というイメージですね。
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商談につながるウェビナーテーマはどのようにして見つけることができるのでしょうか。

数多くのウェビナー運用経験をもとにお伝えいたします。

商談につながるウェビナーテーマ

商談につながるウェビナーテーマを見
つけるためには、ペルソナ理解が第一
です。

最近商談に繋がっているのが ウェビナー企画リアルタイム添

削というものです。申し込み希望者の中から 1社ピックアップ

してパネリストとして登壇してもらい、ウェビナー企画の改善

点をその場でアドバイスするという企画です。

なるほど。弊社もリアルタイムで記事添削といった企

画を試みたことがありましたが、実際にお客様が出

てくるとかなり面白そうですね。

そうですね。リスキーな企画ではありますが、「面白

いな」と感じていただけるかどうか、実際にこんな

サービスをしていただけるんだというイメージを持っ

ていただくことができるかがポイントですね。

商談に繋がるウェビナーテーマの見つけ方として、

弊社は過去に週3ペースで月12回実施していたこと

があったので、集客・有効リード・商談といった観点

から、顧客の課題感やニーズを分析推定して探して

いきました。
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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/BW3P0GFJNAg

