
「ふれあい提案」訪問のご案内【2023年度のデジタル施策】
 

https://jmnexst.co.jp/20221201/6466


久しぶりのメルマガ発信で失礼いたします。
みなさまの中では、サッカー熱が最高潮で日本代表を応援

している方も多いのではないでしょうか？
さて、来年度計画策定の時期。皆さまも日本企業代表とし
て、ゴールに向かっての施策やツールをお考えかと思いま

す。
本日は、「ふれあい提案」訪問にて診断＆概要提案の

ご案内です。
現状は、ご満足されておりますでしょうが、お打ち合わせ

では、こんな声をよくお聞きします。
【事業計画】

・来期目標を達成するためのあるべき姿を早く考えたい
・これから、来年度計画を考えるが、第3者の客観的な助

言を聞いてみたい
・はじめてのデジタルやWebの施策、何からどう進めれば

いいのか考えている
・自社の状況にあったWeb施策を探している？
・現状施策の効果測定ができていない、改善したい
・来期の予算が厳しいので、費用対効果を検証したい
・なんとなくすすめているがなんとなく結果が出ていない
・事業や商品、販売ルートといった基本的常識を押さえた

デジタル施策提案が欲しい
・外部パートナーからの提案が少ない

・リーズブルな料金で”まるごと”まかせられるパートナー
が欲しい

・社内スタッフが少ないので、新しい施策に手を付けられ
ない

・社内稟議は大変、サポートしてくれると助かる
【集客～見込み客づくり】

・コーポレートサイトへ集客したい
・社内で眠る顧客リストを有効活用して売りに結び付けた

い
・立ち上げたデジタル施策プロジェクトが進捗していない

・潜在ユーザーを獲得したい
・集客やサイト内見込み客育成ができていない

・企業目線でなくお客さま視点のコンテンツを考えている
・キラーコンテンツである事例作成が滞っている

【営業と流通の強化】
・商品や販売支援などのサイトや事例ページを見直したい

・営業商談の機会が少ない、営業強化したい
・営業研修する機会が少ない

・展示会後の営業フォローが充分ではない
・ほぼ休眠状態のメルマガやWebのコンテンツがない
・販売ルートの提案力が落ちているので対策が必要だ
・ユーザーから指名されるモデルを考えたい

もし、多少なりとも気になることやお困りごとがございま
したら、本メールにご返信いただければ「ふれあい提案」

訪問いたします。
貴社の事業や市場（商品・競争状況・流通・ユーザー・マ
ーケティング）に即したお話しで、少しでも明るい来年度

のあるべき姿を考えたく思います。
取り急ぎよろしくお願いいたします。

「メルマガ・MAと集客サイト（オウンドメディア）」
ノウハウ配信中。

～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～
★【更新中】最近の「メルマガ」一覧はこちらから

★「ネクスト早わかり」はこちら
★ネクストのホームページはこちら
　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 
皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F4N8.03udn3pCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F4ahLnjldFWhWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F49n0mQ3tzkZaR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F4aYM1o3JaxXCR6BC79NR6_g


「ふれあい提案」訪問のご案内【2023年度のデジタル施策
 

https://jmnexst.co.jp/20221201/6450


久しぶりのメルマガ発信で失礼いたします。
みなさまの中では、サッカー熱が最高潮で日本代表を応援

している方も多いのではないでしょうか？
さて、来年度計画策定の時期。皆さまも日本企業代表とし
て、ゴールに向かっての施策やツールをお考えかと思いま

す。
本日は、「ふれあい提案」訪問にて診断＆概要提案の

ご案内です。
現状は、ご満足されておりますでしょうが、お打ち合わせ

では、こんな声をよくお聞きします。
【事業計画】

・来期目標を達成するためのあるべき姿を早く考えたい
・これから、来年度計画を考えるが、第3者の客観的な助

言を聞いてみたい
・はじめてのデジタルやWebの施策、何からどう進めれば

いいのか考えている
・自社の状況にあったWeb施策を探している？
・現状施策の効果測定ができていない、改善したい
・来期の予算が厳しいので、費用対効果を検証したい

・なんとなくすすめているがなんとなく結果が出ていない
・事業や商品、販売ルートといった基本的常識を押さえた

デジタル施策提案が欲しい
・外部パートナーからの提案が少ない

・リーズブルな料金で”まるごと”まかせられるパートナー
が欲しい

・社内スタッフが少ないので、新しい施策に手を付けられ
ない

・社内稟議は大変、サポートしてくれると助かる
【集客～見込み客づくり】

・コーポレートサイトへ集客したい
・社内で眠る顧客リストを有効活用して売りに結び付けた

い
・立ち上げたデジタル施策プロジェクトが進捗していない

・潜在ユーザーを獲得したい
・集客やサイト内見込み客育成ができていない

・企業目線でなくお客さま視点のコンテンツを考えている
・キラーコンテンツである事例作成が滞っている

【営業と流通の強化】
・商品や販売支援などのサイトや事例ページを見直したい

・営業商談の機会が少ない、営業強化したい
・営業研修する機会が少ない

・展示会後の営業フォローが充分ではない
・ほぼ休眠状態のメルマガやWebのコンテンツがない
・販売ルートの提案力が落ちているので対策が必要だ
・ユーザーから指名されるモデルを考えたい

もし、多少なりとも気になることやお困りごとがございま
したら、本メールにご返信いただければ「ふれあい提案」

訪問いたします。
貴社の事業や市場（商品・競争状況・流通・ユーザー・マ
ーケティング）に即したお話しで、少しでも明るい来年度

のあるべき姿を考えたく思います。
取り急ぎよろしくお願いいたします。

「メルマガ・MAと集客サイト（オウンドメディア）」
ノウハウ配信中。

～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～
★【更新中】最近の「メルマガ」一覧はこちらから

★「ネクスト早わかり」はこちら
★ネクストのホームページはこちら
　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 
皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F4N8.03udn3pCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F4ahLnjldFWhWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F49n0mQ3tzkZaR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoStgY27ou.F4aYM1o3JaxXCR6BC79NR6_g


事業サイトは、企業サイトとは 分離独立して運用する
 

https://jmnexst.co.jp/20221101/6464


事業サイトは、企業サイトとは
分離独立して運用する

たとえば、商品ページやお客さま採用事例ページ、お役立
ちコラムページ、キャンペーンページ、Ｑ＆Ａなどの、い
わゆる事業部サイトはその事業の課題と実態を一番熟知し

責任主体である事業部門の資産と言えます。
いまや、短期的な結果を求められ、競合他社との最も激し
い戦いの場となってきた事業部サイトは、全社的なブラン
ディングや広報・採用活動といった中長期の役割を主とす
る企業サイトとは、まったく、目的や内容を異にします。
もし、企業サイト側の都合で、事業サイトのコンテンツ更
新やＫＷ設定などの集客～見込み客育成がうまくいかなか
った場合、当初の目標達成ができないばかりか、事業計画

に大きな損失を招いてしまいます。
事業部サイトを企業サイトから分離独立した事業部主導で
タイムリーかつ、機動的に展開し、競合に勝ち、成果を出

している企業さまが増えています。
企業内の事業部でも、市場や業界・競争、分野が異なるは
ずなので、それぞれの事業部独自のデジタル施策があるべ

きと考えます。
我が事業の強みは何か、重点ターゲットは短期と長期でど
こに置くか、商品差別化はどう徹底するか、流通販売施策
はどうするか、競合対策はどうするか、ユーザー施策（特
に潜在層）は？複数の施策の優先順位は？そして、事業全
体のマーケティング戦略、ビジネスモデル、拡販ストーリ
ーをどう描くかなど、事業部こそが独自施策を考え、「木
を見て森を見ずことのないよう」事業運営することが必須

です。
ネクストは、事業部門の視点で、拡販に資するオンライン
はもちろん、オフライン施策を含め、ワンストップで”ま

るごと”ご支援しております。
ネクストライク「お役立ち記事」一覧はこちら
「メルマガ」配信一覧はこちら　　　
　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 
皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoTmMCMQ2mPLwAOtOuQ3IRvWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTmMCMQ2mPLwOZZTIghFrOmR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTmMCMQ2mPLw.nK9jnrfWqWR6BC79NR6_g


事業サイトは、企業サイトとは 分離独立して運用する
 

https://jmnexst.co.jp/20221101/6447


事業サイトは、企業サイトとは
分離独立して運用する

たとえば、商品ページやお客さま採用事例ページ、お役立
ちコラムページ、キャンペーンページ、Ｑ＆Ａなどの、い
わゆる事業部サイトはその事業の課題と実態を一番熟知し

責任主体である事業部門の資産と言えます。いまや、短期的な結果を求められ、競合他社との最も激し
い戦いの場となってきた事業部サイトは、全社的なブラン
ディングや広報・採用活動といった中長期の役割を主とす
る企業サイトとは、まったく、目的や内容を異にします。
もし、企業サイト側の都合で、事業サイトのコンテンツ更
新やＫＷ設定などの集客～見込み客育成がうまくいかなか
った場合、当初の目標達成ができないばかりか、事業計画

に大きな損失を招いてしまいます。
事業部サイトを企業サイトから分離独立した事業部主導で
タイムリーかつ、機動的に展開し、競合に勝ち、成果を出

している企業さまが増えています。
企業内の事業部でも、市場や業界・競争、分野が異なるは
ずなので、それぞれの事業部独自のデジタル施策があるべ

きと考えます。
我が事業の強みは何か、重点ターゲットは短期と長期でど
こに置くか、商品差別化はどう徹底するか、流通販売施策
はどうするか、競合対策はどうするか、ユーザー施策（特
に潜在層）は？複数の施策の優先順位は？そして、事業全
体のマーケティング戦略、ビジネスモデル、拡販ストーリ
ーをどう描くかなど、事業部こそが独自施策を考え、「木
を見て森を見ずことのないよう」事業運営することが必須

です。
ネクストは、事業部門の視点で、拡販に資するオンライン
はもちろん、オフライン施策を含め、ワンストップで”ま

るごと”ご支援しております。
ネクストライク「お役立ち記事」一覧はこちら

「メルマガ」配信一覧はこちら　
　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 
皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoTmMCMQ2mPLwAOtOuQ3IRvWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTmMCMQ2mPLwOZZTIghFrOmR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTmMCMQ2mPLw.nK9jnrfWqWR6BC79NR6_g


お役立ち「ブログ記事」業界NO１サイトは、 公開本数が充実
している
 

https://jmnexst.co.jp/20221025/6462
https://jmnexst.co.jp/20221025/6462


お役立ち「ブログ記事」業界NO１サイトは、
公開本数が充実している

今号も、望まれる、業界NO１のお役立ち「ブログ記事」
サイトを目指します。

住宅建材や設備、業務機器などBtoB業界、BtoBtoCの業界
の企業さまのコーポレートサイトを拝見して、分かりやす
く目立ったことは、お役立ち「ブログ記事」サイトのコラ

ム公開本数が少ないことです。
そこで、公開本数が少ない理由と公開本数が多いことによ

るメリットを少し考えてみます。

コラム公開本数が少ない例　　　
１．立ち上げ時の本数が少ない、また、カテゴリー別の本

数が少なすぎる
２．構築後2年を待たず、更新が滞る

３．記事を作成すること自体が目的になってしまっている
４．自社の思い入れや都合を優先し、読者の気持ちがおざ

なりになっている
５．質の面でのブランディング、量の面での集客の両方が

中途半端
６．サイトの目的、そもそも記事計画の進捗がなされてい

ない
７．中長期的な費用対効果（サイト外の効果）が検討され

ていない
コラム公開本数が多いことによるメリット例

１．多くなったKWで集客できる
２．いろんな読者ニーズに応えられ、サイト満足度が高く

なる
３．公開頻度が高いので、リピートユーザーが増える
４．新記事流入読者が他の記事も回覧し、ページビューや

滞在時間が多くなり見込み客化できる
５．専門性が高いサイトとして認知されやすい
６．カテゴリーやタグなどが充実できる

７．サイトの成長度に合わせてターゲットやコンセプトを
戦略的に更新できる

８．別途、新しいサイトをつくることも出来る
９．公開を定期継続することで、今年からのGoogleのアル

ゴリズム変更が良い方に動いてくれ、サイト流入数
が増えると想定される。（過去記事のリライトによ

り、さらに、集客力が強くなる）
一概に、お役立ち「ブログ記事」サイトであるオウンドメ
ディアの立ち上げ時と毎月の公開本数の絶対的基準はあり
ませんが、５～７カテゴリーだと、立ち上げに読者目線で

最低30本以上が目安と考えます。
（タグはある程度の流入傾向と本数が掲載されたときに設

定します）
「望まれる業界NO1サイト」を目指すなら、読者とGoog
leの評価を落とさないことです。特に、読者は、公開頻度
と本数で熱意を感じるものです。後発であっても、手を抜
かなければ、いまのところ、先発オウンドメディアを逆転

する機会は、たくさんあるように思います。
こちらの記事も、「望まれる業界NO1サイト」づくりにご

参考ください。
オウンドメディアの立ち上げ時と

運用時の失敗と対策例
【ネクストライク197号】

オウンドメディアは、専門性と独自性、
権威性あるサイトを目指すことが重要

【ネクストライク190号】
なぜ始めるべきか？

「住設・建材」業界のオウンドメディアの
役割と目的を考える

【ネクストライク194号】
　　　　　　　

　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 
皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CXZUONEfuI3aR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CXZUONEfuI3aR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CXZUONEfuI3aR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67Ctf2EMa0Qh6eR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67Ctf2EMa0Qh6eR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67Ctf2EMa0Qh6eR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67ClVdLMReiksSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67ClVdLMReiksSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67ClVdLMReiksSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67ClVdLMReiksSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CWNa4FVWyF6SR6BC79NR6_g


お役立ち「ブログ記事」業界NO１サイトは、 公開本数が充実
している
 

https://jmnexst.co.jp/20221025/6444
https://jmnexst.co.jp/20221025/6444


お役立ち「ブログ記事」業界NO１サイトは、
公開本数が充実している

今号も、望まれる、業界NO１のお役立ち「ブログ記事」
サイトを目指します。住宅建材や設備、業務機器などBtoB業界、BtoBtoCの業界

の企業さまのコーポレートサイトを拝見して、分かりやす
く目立ったことは、お役立ち「ブログ記事」サイトのコラ

ム公開本数が少ないことです。
そこで、公開本数が少ない理由と公開本数が多いことによ

るメリットを少し考えてみます。

コラム公開本数が少ない例　　　
１．立ち上げ時の本数が少ない、また、カテゴリー別の本

数が少なすぎる
２．構築後2年を待たず、更新が滞る

３．記事を作成すること自体が目的になってしまっている
４．自社の思い入れや都合を優先し、読者の気持ちがおざ

なりになっている
５．質の面でのブランディング、量の面での集客の両方が

中途半端
６．サイトの目的、そもそも記事計画の進捗がなされてい

ない
７．中長期的な費用対効果（サイト外の効果）が検討され

ていない
コラム公開本数が多いことによるメリット例

１．多くなったKWで集客できる
２．いろんな読者ニーズに応えられ、サイト満足度が高く

なる
３．公開頻度が高いので、リピートユーザーが増える

４．新記事流入読者が他の記事も回覧し、ページビューや
滞在時間が多くなり見込み客化できる

５．専門性が高いサイトとして認知されやすい
６．カテゴリーやタグなどが充実できる

７．サイトの成長度に合わせてターゲットやコンセプトを
戦略的に更新できる

８．別途、新しいサイトをつくることも出来る
９．公開を定期継続することで、今年からのGoogleのアル

ゴリズム変更が良い方に動いてくれ、サイト流入数
が増えると想定される。（過去記事のリライトによ

り、さらに、集客力が強くなる）
一概に、お役立ち「ブログ記事」サイトであるオウンドメ
ディアの立ち上げ時と毎月の公開本数の絶対的基準はあり
ませんが、５～７カテゴリーだと、立ち上げに読者目線で

最低30本以上が目安と考えます。
（タグはある程度の流入傾向と本数が掲載されたときに設

定します）
「望まれる業界NO1サイト」を目指すなら、読者とGoog
leの評価を落とさないことです。特に、読者は、公開頻度
と本数で熱意を感じるものです。後発であっても、手を抜
かなければ、いまのところ、先発オウンドメディアを逆転

する機会は、たくさんあるように思います。
こちらの記事も、「望まれる業界NO1サイト」づくりにご

参考ください。
オウンドメディアの立ち上げ時と

運用時の失敗と対策例
【ネクストライク197号】

オウンドメディアは、専門性と独自性、
権威性あるサイトを目指すことが重要

【ネクストライク190号】
なぜ始めるべきか？

「住設・建材」業界のオウンドメディアの
役割と目的を考える

【ネクストライク194号】
　　　　　　　

　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 
皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CXZUONEfuI3aR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CXZUONEfuI3aR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CXZUONEfuI3aR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67Ctf2EMa0Qh6eR6BC79NR6_g
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https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67ClVdLMReiksSR6BC79NR6_g
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https://willap.jp/t?r=AAAMoWWbfneJM67CWNa4FVWyF6SR6BC79NR6_g


望まれる、業界NO１の お役立ち「ブログ記事」サイト。
 

https://jmnexst.co.jp/20221020/6303


最近、来年度に向かっての提案として、住設建材や設備、
資材、業務機器などBtoB業界、BtoBtoCの業界の企業さま

のコーポレートサイトを拝見する機会がありました。
コーポレートサイトと商品ページでは、古いサイトも多い
ためかもしれませんが、検索性とシンプル性が問題に思い

ました。
一方、お役立ちオウンドメディア「ブログ記事」サイトは
先発採用企業さまが多い中でも、未だ、業界NO１サイト

が数少ないのが印象的です。
本日は、その原因を3つの側面で、少し考えてみました。デザインは別にして、重要なサイトの中身が問題のため、ブランディングや集客、他社差別化、営業支援、採用な

ど、数多くの課題解決の道半ば状況にあり、どの目的も達成できていないよう感じます。
１．企画・設計面

１）サイトコンセプトが表現されていない（スローガン、
ネーミング、カテゴリーなど）２）集客したいターゲットを間違って設定している

（BorC、両方か？）
３）ブランディング目的にこだわり、集客が出来ていない

（言いたいこと優先になっている）
４）潜在ユーザーの集客と見込み客化が出来てなさそう

（カテゴリーとKW設定の問題）
５）階層が深く、ブログページにたどり着かない（スマホ

時代、シンプルにしたい）コンテンツが少ない
６）業界や商品によって適さないSNSや広告があり、無駄

遣いしている
７）差別性と独自性、ブランディングや集客力の高い”人  ・取扱店”まわりのコンテンツが少ない

２．制作面　
１）サイトネーミングは大事、オリジナル性がない（商標

登録）
２）自社の独自性を徹底して表現できていない
３）自社商品PRの場になってしまっている

４）営業色が強すぎる（無理やり商品に落とし込んでい
る。不自然）

５）ターゲットを満足させていない（記事数と内容がな
い）

６）リピータ―を満足させていない（最近の更新がない、
少ない、不定期）

７）サイトの主張や付加価値がない（専門性や新しい発
見、熱意が感じられない）

３．運用面　
１）公開記事が2次利用されているか（メルマガや新着情

報、プレスリリースなど）
４）マーケティングプランナーやSEO分析、制作や校正の

スタッフの増員や見直しているか
５）最低、半年～2年先までの事業戦略を見据えて先手先

手で計画と運営を行っているか
当該事業部におけるデジタル施策の大方針のひとつの施策
としてのオウンドメディア。サイトの目的、ターゲットや
サイトコンセプトの設定、カテゴリーと記事体系、公開内
容、さらに販促や流通などのリアル施策を含めた重点KW
などの流入対策、お問合せ誘導までの動線計画など、総じ

て、設計と運営に課題を感じ、拝見しました。
業界NO１のお役立ち「ブログ記事」サイトが望まれる

ところです。
今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた

皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoZiO7iVmbiIx0I1BUaBpXmOR6BC79NR6_g


他社との差別化は、 「気づき提案」から始める。

https://jmnexst.co.jp/20221004/6255


多くの潜在ユーザーは、我々（自社）が思っているほど、
他社との差別力に気づいてはいません。だから「気づき提案」することが重要です。メーカーも商品名も知らない潜在ユーザーにとっては、ど

れも同じに見えてしまう。商品名を知っていても、他社
と、どう、何が違うのかを理解しているお客様は少ないと

言えます。
そこで、潜在ユーザーに対するには、「気づき提案」する

ことが重要になります。
潜在ユーザーが、”何かの機会”に、顕在ユーザーに見込み
化する、そのタイミングを逃さず、顕在ユーザーをいち早
く獲得することが、その後の受注活動で有利に働きます。
”何かの機会”とは、２～３のKWでの検索で上位表示され
た記事であったり、メルマガ紹介があったり、Web広告で

あったり、SNSで見かけたなどです。
しかし、その時、重要なことがあります。

顕在ユーザーをいち早く獲得するには、商品それ自体の提
案では興味関心を得るのは難しいです。いまの困りごとや
希望を解決提案（ソリューション）、つまり、「気づき提
案」するコンテンツを日頃から受け皿として用意すること
が必須になります。そして、他社との差別化を始めるので

す。
より多くの潜在ユーザーを獲得するために、お役立ちペー
ジ/コラムで「気づき提案」コンテンツをあらかじめ構築

しておく必要性が、ここにあります。
いま、自社のお役立ちページ/コラムで、

●数多くの潜在ユーザーが検索する２～３のKWで集客で
きていますか？

●見込み客にできていますか？
●新しい潜在ユーザーを満足させるお役立ちページ/コラ

ムは、業界NＯ1に育っていますか？

キーワードの検索意図を洞察することで、
サイト全体の価値を確立する。
【ネクストライク188号】

キーワード調査から検索意図を読み取る、
4つの基本的な方法と注意点
【ネクストライク189号】

今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

私が実践している 7つの「メルマガ作法」

https://willap.jp/t?r=AAAMoR0LqICPhp3nLq3cn2mtmvKR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoR0LqICPhp3nLq3cn2mtmvKR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoR0LqICPhp3nLq3cn2mtmvKR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoR0LqICPhp3nLQ1umFezGGmR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoR0LqICPhp3nLQ1umFezGGmR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoR0LqICPhp3nLQ1umFezGGmR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoR0LqICPhp3nMot2eoy5PxCR6BC79NR6_g
https://jmnexst.co.jp/20220927/6251


最近、メルマガ配信休止が多いのではないでしょうか？
今号は、私が実践している7つの「メルマガ作法」。

何らかお役に立てば幸いです。
１．顕在読者向け（商品まわり）コンテンツばかり送って

いれば、メルマガの開封率は下がります
２．ターゲットの深層心理をたくましく想像し、いやらし
くならないように、コピーやコンテンツを工夫する
３．ネタ（コンテンツ）は日頃から蓄積しておく

４．潜在コンテンツがなければ、マンネリ、行き詰まる
５．メルマガ送信することが優先、義務になると、だんだ

ん億劫になる
６．主張はぶれない、正しいと思う主張は、毎回、切り口

を変え繰り返し伝える。
（読者は、自分が思うほど気にかけてくれていない）
７．１回ぐらいの休みを躊躇しない（毎週配信の場合）
弊社のメルマガは、ほぼ定日時、毎週火曜日のお昼前に配
信しております。開封率は、一般顧客企業さまで３０％、
VCやFC展開企業さまでは４０～５０％、少しずつですが

固定層から新しい方に広がっています。
最近では、コーポレートサイトへの集客やコンテンツの見

直しに、ご関心が高いことがわかりました。
毎回お送り出来ているのは、お客さまがBtoBtoCやBtoB業

界、デジタル施策の責任者の方が多いこと、潜在層と顕在
層のコンテンツが用意されていることの３つが大きな理由

です。
既に、デジタル施策を実施している企業さまには、失敗し
ない方法や改善する工夫、企画運営手法などの顕在層コン

テンツのお送り。
一方、これからデジタル施策を検討される企業さまには、
立ち上げる際の注意点や業界として留意すべき企画設計の
ポイント、業界ナンバーワンのサイト構築方法、企画事
例、社内稟議の方法などの潜在層コンテンツを配信してお

ります。
メルマガのほとんどは、潜在層コンテンツがないから続か
ない、のが実態。実際のところ、メルマガ専門会社が言う
ようには、ひとつのテーマで1回のメルマガ配信するほど
に頻繁に配信できません。また、毎回、まるごと商品まわ
り情報だけというわけにもいかず（潜在層読者から嫌われ
る）、潜在層向けコンテンツがなければ配信することも出

来なくなります。
メルマガ会員が増えるほどに、顕在化した読者は少なくな
り、展示会やセミナーでの名刺交換した新規のメルアド読
者が多くなるため、潜在層読者比率が高くなります。

メルマガ配信が不定期になったり、配信時期や回数が減っ
てしまたりするのは、休止してしまう予兆。きっと、潜在

読者コンテンツがないことが原因と思います。
潜在コンテンツがなかったり、商品まわりコンテンツばか
り送っていれば、メルマガの開封率は、確実に下がりま
す。新規の潜在読者向けのコンテンツがなければ、配信に

躊躇、中止することにもなります。
メルマガを検討したい、開封率に課題を感じている場合

は、こちらもご参考ください。
【早わかり】ネクスト流、メールマーケティング企画作法

【ネクストライク165号】

いま、なぜ、マーケティングオートメーション（MA)が
求められているのか？

【ネクストライク180号】
今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAModk.uz7fU9gjfQn1dyZUzWuR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAModk.uz7fU9gjfQn1dyZUzWuR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAModk.uz7fU9gj0zTdmmMtZ1qR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAModk.uz7fU9gj0zTdmmMtZ1qR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAModk.uz7fU9gj0zTdmmMtZ1qR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAModk.uz7fU9gjWRNORrWLg4qR6BC79NR6_g


集客目的の「お役立ちコラム」 開店休業していませんか？

https://jmnexst.co.jp/20220921/6249


多くの企業さまのコーポレートサイトや商品ページを拝見
して、気づいた点。

コーポレートサイトや商品ページのリニューアルは定期的
にされていますが、新規潜在ユーザーの集客には、あまり

力を入れていないよう感じます。
もちろん、コーポレートサイトや商品ページユーザーは、
企業名や商品名を検索してくる指名客がほとんどなので、

集客目的は必要ないかもしれません。
しかし、出来上がったコーポレートサイトや商品ページに
新規潜在ユーザーを集客したいという強い要望が、特に、
マーケティングや営業部門から聞かれることを考えると、

集客も重要に思われます。
新規潜在ユーザーの集客は、しばしば「お役立ちコラム」
といったサイトの中に、集客コンテンツが公開されていま
すが、たとえば、多くの場合、あまりに商品寄りだった
り、潜在ユーザーのターゲティングや競合差別化、コンセ
プト設定、コンテンツ掲載の内容と頻度、SEO対策などで
問題があり、新規潜在ユーザーを集客できていないように

感じます。
▢新規潜在ユーザー獲得のための集客コンテンツは充実し

ていますか？
▢集客できていますか？

▢お問い合わせは増えていますか？
▢問題点は整理され、課題解決の対策はできてますか？
▢集客目的の「お役立ちコラム」開店休業してませんか？
オウンドメディアの立ち上げ時と運用時の失敗と対策例

【ネクストライク197号】

「住設・建材」業界で専門性・権威性・信頼性を
担保して、SEO優位を築く方法
【ネクストライク193号】

ネクストの強みと採用事例のご紹介
【ネクストライク160号】

今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqi8A.aJaSBLaGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqi8A.aJaSBLaGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqie0lMOv_G8diR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqie0lMOv_G8diR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqie0lMOv_G8diR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqiWzLfHxV0upGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqiWzLfHxV0upGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoU4AKEtZviqi6TW5XR0TSpqR6BC79NR6_g


「なにが正しいか」を 判断基準にする
先月２４日、平成の経営の神様、京セラ創業者の稲盛和夫さんが亡くなられました。

若手経営者の育成を目的に発足した稲盛塾長の「盛和塾」に９７年に私も入塾し、独立採算制度のアメーバ経営や  理念共有コ
ンパなどの取り組み努力は足りなかったもの の、人間としての生き方や考え方を学ばせていただきまし

た。
常日頃心掛けているのは、「なにが正しいか」を判断基準にすること。

エゴばかりでは、人生も経営もうまくいかない。私利私欲の塊である自分、とかく気弱になってしまう自分、それを少しでも律し、
精神的に安定させたいと願いました。

自分にとって良かれ、他人さまにとっても良かれ、世の中の誰もが良かれ、「何が正しいのか」という物差しで、物事を判断する
ことをずっとやってきました。

もちろん、「正しい」判断は、迷いばかりで、得られない時も多く、そんな時は、すぐ判断するのではなく、自分の至らなさの反
省とまわりへの感謝の気持ちを奮い立たせ、一呼吸置き、できるだけ客観的に静かに判断します。

いまも、お客さまにとって、「何が正しいか」という判断基準をもって、あるべき正しい姿、デジタル施策をご提言しております。
正しいと信じていないと、言い続けられない。自信ないことは、言い続けられません。しかし、もし、その提案が”客観的”に正

しい（と信じられる）のであれば、言いつづける。
・相手のためになると思うなら、たとえ嫌われても、勇気を出して言え。

・感謝の気持ちを持てば、言うべき勇気も出る。
・正しい事なら、きっと、相手に通ずる。

言うは易く行うは難し。
でもそれが、試されているのが人生でもあるようにも思い

ます。

【社内説得の手法】 ほんとうになるまで言い続ける。
　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 
皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://jmnexst.co.jp/20220915/6184
https://willap.jp/t?r=AAAMoXcHwccxLee00suV3G_WaOGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoXcHwccxLee0OPcSxdUXuauR6BC79NR6_g


ブログ記事サイトは 集客力と見込み客への育成力の２つを 強
化するコンテンツ体系が重要

成果が出るか否かは、コンテンツが８割を占めていると言
われます。

コンテンツの重要さ、「なるほど」と、改めて感じることもあります。
先日、サプリメントの市場調査に立ち合い、そこで、複数のチラシや新聞広告を評価したのですが、ターゲット心理によって、好まれる

チラシや新聞広告のコピーやデザインレイアウトが異なることを改めて感じました。
潜在ニーズ層には気づき、顕在層には具体的な機能や効果を訴求、それを区別しないと、文字も説明もレイアウトも複雑になり、何が言

いたいかわからなくなってしまいます。
はたして、私たちも、言いたいことが多くなったり、ターゲット心理を忘れてしまったりして、ついつい、ターゲットに届かないコンテ

ンツを発信していないでしょうか？
潜在ニーズ層にとって、見込み客用コンテンツは興味がわかなく嫌われます。顕在ニーズ層にとっては、集客用コンテンツは見向きもさ
れません。潜在客を集客するコンテンツか、それとも、見込み客度をアップするコンテンツかの、いづれかをはっきりさせることが重要
です。その上で、集客と見込み客への育成の両方をサイト全体の目的とするオウンドメディア（ブログ記事サイト）の場合は、自社の強
みや、商品業界特性、競合度によって、集客記事と見込み客記事の両方の比率とカテゴリー構成を、都度、検討することになります。

いま運営中のオウンドメディア、集客と見込み客化の両方
の目的は、達成できていますでしょうか？

「住設・建材」業界にみるデジタル施策の特殊性と
基本設計のポイント

【ネクストライク192号】
オウンドメディアの立ち上げ時と運用時の失敗と対策例

【ネクストライク197号】
なぜ始めるべきか？「住設・建材」業界の
オウンドメディアの役割と目的を考える

【ネクストライク194号】
今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://jmnexst.co.jp/20220913/6187
https://jmnexst.co.jp/20220913/6187
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrD6K2febVGnYGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrD6K2febVGnYGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrD6K2febVGnYGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrDcVb35B4TfFGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrDcVb35B4TfFGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrDGheJDYhN_8uR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrDGheJDYhN_8uR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrDGheJDYhN_8uR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoa2OXNhiifrDZGRPP9MBZ06R6BC79NR6_g


日本マーケティングネクスト ５つの「ネクストが選ばれる理由」

https://jmnexst.co.jp/20220906/6178


７月、弊社ホームページのコンテンツを更新。
本日はその中から、「ネクストが選ばれる理由」について

ご紹介させていただきます。
現在の施策は完璧かと思いますが、何らかのご参考になれ

ば幸いです。
１）自社の業界や商品に詳しいので、安心して相談できる

ネクストは、BtoB/BtoBtoC業界に特化したマーケティン
グ専門家。いままでの知見を活かすことで、お客さまの悩
みやその課題対策の方程式は仮説でき、知っておきたい考
え方や他社事例、具体的な構築や運用のノウハウ、問題点
の指摘や見えていない課題の提示、解決するための考え方
やアプローチ手法を提案させていただいております。

２）デジタル施策とリアル施策を複合したハイブリッドな
企画提案を行う

戦略は戦術に勝る。デジタル施策だけで、事業拡大するわ
けではありません。ひとつひとつの施策（戦術）自体は、
他社と変わりませんが、デジタル施策手法や事業部門の成
果に結び付ける考え方、提案の質が違います。ある目的を
達成するためには、ひとつの施策ではなく、デジタルとリ
アル施策を複合化したハイブリッドな企画運用することで

事業拡大をご支援しています。
３）事業部門の成果を出す

業界に詳しいマーケティングやWeb、SPに関するプロのプランナーやプロのエディターが事業マーケティング全体のご支援を、あなたと一緒に考え、実行し、成果を出します。

４）単なる業者ではなく、良き相談相手になる
特に、BtoBtoC業界では、販売施策を強化して施工店を増やし、取扱比率を高める流通の組織化も重要。消費者や販売の現場を熟知した全体戦略を考え、単なる業者ではなく、良き相談相手となる、

頼れる外部パートナーが求められます。

５）“まるごと”任せても、運営と提案してくれ、運用負担
が少ない

ネクストは、貴社事業やマーケティングについて、今までの知見を活かしつつ、「Web構築、メルマガ・MAシステム力」「コンテンツによる見込み客づく
り力」「成果を出すための対策運用力」の三位一体での運営と提案により企業担当者さまのご負担を少なくいたします。

外部のサポート会社選びの基準は、５つ。
・自社業界について知見があり、安心できる

・Webやマーケティングに詳しく、良き相談相手となる
・成功のポイントである「コンテンツ企画力」があるので長期で任せられる

・事業拡大提案力があるので、成果を出せる
・プライバシーマークなど法的環境がある

ご参考ください。
ネクストを知る

「メルマガ・MAと集客サイト（オウンドメディア）」
ノウハウ配信中。

～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～

★ネクストライク「お役立ち」記事一覧はこちら
★【更新中】最近の「メルマガ」一覧はこちらから

　今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた
皆さまに本メルマガをお送りしております。　

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoTCfCspYcqL6OgNBmB1Zwe_R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTCfCspYcqL6p9pOwJtHPXCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTCfCspYcqL6MYvfZy1ENpCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTCfCspYcqL6mgaXtC3J_W6R6BC79NR6_g


日本マーケティングネクスト　 3つの「強みと特長」

https://jmnexst.co.jp/20220825/6124


７月、弊社ホームページのコンテンツを更新。
本日は、その中から、「ネクストの強みと特長」についてご紹介させていただきます。現在の施策は完璧かと思いますが、何らかのご参考に

なれば幸いです。
「ネクストの強みと特長」は、大きくは３つです。
１．BtoB/BtoBtoC業界の専門家です　　

ネクストは、BtoB/BtoBtoC業界に特化、マーティング経験とノウハウを蓄積した専門家度の高さが強み。Web構築（メルマガ
の場合は配信構築）、コンテンツ、コンサル　　（対策と提案）に強いマーケティングサポート会社です。

高額かつ難解で詳細な説明を要する商品特性、長く複雑な販売ルート、長い社内検討期間、複数の採用関与者の存在など、BtoC業界とは
異なるBtoB/BtoBtoC業界の今までの知見を活かすことで、お客さまの悩みやその課題対策の方程式を仮説でき、そのうえで、お

客さまの考えに寄り添って提言します。
ネクストは単品売りの業者でなく、業界の専門家、良き相談相手として、ご責任者さまが見えていない考え方や先見性ある問題を提示、課題

を共有し事業拡大を支援します。

２．事業部門の事業拡大に貢献するマーケティング支援ができる
Web構築して終わり、コンテンツを作って終わり、分析して終わり、これでは成果を出すことはできません。業界に

詳しいマーケティングやWeb、SPなど、それぞれのプラ
ンナーやプロのエディターが単なる「デジタル施策」だけ
に留まらない、事業部門全体のマーケティング活動の継続

的なご支援をします。
３．小さく生んで大きく育てる発想で、予算提案

失敗や停滞の多くは、経験なしにいきなり大きく始めることです。小さく始めることで、施策のひとつひとつの検証が可能となり、対策を考
え修正することで成果を出し、また、ノウハウを蓄積することにより、着実に複合的な体系へと進めます。早く走るのではなく、着実に歩む

ことが、費用対効果測定できるデジタル成功の実際です。
Webのデザインや構築などの立ち上がり予算を最小限でスタート、「デジタル施策」の成否を決めるコンテンツの開発と運用、分析対策に

配分を厚くすることも重要です。
外部のサポート会社選びの基準は、自社業界の知見があり、Webやマーケティングに詳しく、良き相談相手となること。

ご参考ください。

◆詳しい「ネクストの強みと特長」はこちら

★「ネクストは、他社と、何が違うのか？」の詳しくはこちら
★「ネクスト早わかり」はこちら
今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。　

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoWYfZI84dV9ZtLl.RzxERsWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWYfZI84dV9ZpNybQSJsc6mR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWYfZI84dV9ZQKgLXLNs1sOR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoWYfZI84dV9Zx0VQChYgT5CR6BC79NR6_g


企業サイト以外に、 「集客～見込み客づくり」サイトはありま
すか？

企業のWebサイトと言えば、ホームページでの「事業・商品」訴求中心の構成となるのが代表的です。
実際、商品コンテンツは、商品カタログがあれば、それをWeb仕様にすることで作成できますが、「集
客～見込み客づくり」を目的とするオウンドメディアは、必要なサイトにもかかわらず、新しく、潜在客
向けの難易度が高いコンテンツ作成が必要にとなるだけに、作成されていない企業が多いのかもしれませ

ん。
潜在客を集め、見込み客、そして成約客にする目的なら、一般に公開されていないオウンドメディアコン
テンツ、たとえば、技術特長や提案ツールなどのホワイトペーパー、成功事例などのダウンロード、セミ
ナー申し込みなどと交換に潜在客の個人情報を獲得し、追客して見込み客化するメルマガ（MA)、個別

セミナー、提案キャンペーンなどを検討します。
また、オウンドメディアで作ったコンテンツは幅広い別の展開、活用ができます。

企業HP（新着や商品・お役立ちページ、Q&A）やプレスリリース、販売支援サイト、オン＆オフライ
ン媒体やSNS、動画などの広告、ランディングページ、メルマガ・MA、DM、イベント・展示会・相
談会・セミナー・デモ体験会、内外の研修会、テレマーケティング、商品カタログ、販売マニュアル、ア
プロ―チシート、チラシやキャンペーン、小冊子などのセールスプロモーション及び提案営業活動、など。
オウンドメディアサイトの作成、コンテンツ活用のメリットは大きく、特に、商品差別力のある事業の場

合は、潜在客～見込み客づくりで、成果が期待できます。
特に、「住設・建材」業界のオウンドメディアの企画設計やメリットは、こちらもご覧ください。
「住設・建材」業界にみるデジタル施策の特殊性と基本設計のポイント【ネクストライク192号】
「住設・建材」業界で専門性・権威性・信頼性を担保して、SEO優位を築く方法【ネクストライ

ク193号】
今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。　

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://jmnexst.co.jp/20220818/6132
https://jmnexst.co.jp/20220818/6132
https://willap.jp/t?r=AAAMoaFNqcGp4XBJMo8RV75enauR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoaFNqcGp4XBJSVHkrzVFdFOR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoaFNqcGp4XBJSVHkrzVFdFOR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoaFNqcGp4XBJXxoIK5mdDAiR6BC79NR6_g


後発の「オウンドメディア」サイトは 先発サイトに打ち勝てる
か？

検索エンジンは、コーポレートサイト配下のドメインであれば、被リンクやコンテンツ、運用実績などの点で評価され、また、市場シェアや認
知度が高いほど、指名検索される数量と確率も高くなり、集客力も強化されると言われ、事実でもあります。

しかし、そういった先発した競合「オウンドメディア」サイトに対して、後発「オウンドメディア」サイトが、まったく、太刀打ちできないか
と言えば、そうとは言い切れません。

実際、先発した「オウンドメディア」でも、サイトの質と量的にほぼ機能していないサイトは数多く見受けられます。
今回は、後発「オウンドメディア」でも先発サイトに打ち勝つ方法を市場・商品価格別に、すこし考えてみました。

【競争激しい安価商品市場】の場合
安価商品でユーザーから見た差別化ポイントがなければ、そもそもオウンドメディアサイトは論外です。

差別できたとすると、その点で、サイトコンセプトの独自性を生かした、細かいカテゴリーとキーワードに関連した、ユニークな切り口など、
主に不便不安対策コンテンツを頻繫（毎日など）に公開、併せて、広告やSNSで効果を出します。

【ボリューム価格帯商品】の場合
数十万～１千万単位の価格帯では、サイトコンセプトの独自性も、差別化ポイントもあるはずなので、先発競合他社を研究しながら、同じ土俵
に立たず、たとえば、顕在客向けに優位点強調、もしくは、潜在客向け気付きコンテンツなど、毎週1本程度の公開、計画的に充実させます。
BtoBtoC業界の場合は、B向け、C向け、B支援としてのC向けといったように、ターゲットやコンセプトを設定して、競合他社と差別

化します。商品的な特性を考えて企業SNS（ピンタレストなど）も選択します。
【高額商品】の場合

数千万～億単位の商品・サービスの場合は、独自性と差別性、専門性が存在するはず。コンテンツの公開頻度は低くても、自ら研究している顕
在客向けの、指名キーワードを使った独自性と優位性ある充実したコンテンツ（文字数や検証データなど）を公開します。

以上は、価格帯ごとの一般論です。また、重要なのは、「オウンドメディア」サイトの活用をセールスプロモーションや営業にも生かすことで
す。

実際のご提案の時には、オリジナルご提言になります。
「オウンドメディア」で失敗しない！
良質なコンテンツとは何か？

★住設建材業界とBtoBtoC業界
「住設・建材」業界で専門性や権威性、
信頼性を担保して、SEO優位を築く方法

今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。　

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真

makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://jmnexst.co.jp/20220802/6121
https://jmnexst.co.jp/20220802/6121
https://willap.jp/t?r=AAAMoeBss3a.67xlBT4AB1YU44SR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeBss3a.67xlBT4AB1YU44SR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeBss3a.67xlBT4AB1YU44SR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeBss3a.67xljVV4nL_FcKaR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeBss3a.67xljVV4nL_FcKaR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeBss3a.67xlC7.eGV73tI_R6BC79NR6_g


メルマガを始める時の2つの悩みを解決！

https://jmnexst.co.jp/20220726/6106


メルマガを始める時の悩みの中で多いのが、「配信リスト
が少ない」と「配信ネタがないの」の２つです。
本日は、この２つの対策を少し考えてみます。

「配信リストが少ない」対策
・日頃営業活動をしている営業マンは、必ず、客先名刺を

持っているはずですので、それを集めます
・展示会やセミナー、ショールーム来場リストを反映しま

す
・HPへの資料請求やお問い合わせも活用できます

また、各種団体のメールアドレスがインターネットで公開
されている場合、慎重さと気遣いなどが必要ですが、活用

できるかもしれません。

「ネタがない」対策

・お客さまニーズとその対応事例を、営業担当から聞けれ
ば、そのまま使えます

・ほかの部署（マーケティング部なら商品部や営業部、コ
ールセンター、ショールーム部など）が持っているコン

テンツを活用する
・クリック率が高く取り組みやすい「商品提案事例」「販
売提案事例」はコロナ禍後、メールと電話のやりとりだ

けで出張費をかけず集められます
また、同じネタでも、たとえば、タイトル変更や一部内容
を編集加工したリ、経営層や設計者、施工者などにターゲ
ットを細分化したり、長尺の動画や原稿を簡単で読みやす
い短編の細切れにすることで、配信することができます。
月１本の配信が最低ではありますが、もしそれが不可能で
したら、最需要期や展示会・セミナーの前後に集中したり

、２カ月に１本の配信にすることも考えます。
もし、絶対に周知徹底したいコンテンツならば、手を変え

品を変えてでも、伝えるべきと考えます。
「メールマガジンの企画手法」詳しいことはこちらをご参

考ください。

【早わかり】ネクスト流メールマガジン企画作法
今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 皆さまに本メルマガをお送りしております。　

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真makoto.honda@nexst.jp

TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAModn.2tHDa06sOz.ZawJt2giR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAModn.2tHDa06sCkPdcf1Fi4uR6BC79NR6_g


ご参考）「オウンドメディア企画書」資料のご紹介

https://jmnexst.co.jp/20220721/6104


７月、弊社のホームページの改定を行い、オウンドメディ
アの企画実施に関わるみなさまのサポート資料をご紹介し

ております。本日は、その中から「オウンドメディア企画書」の概要についてご案内したいと思います。何らかのご参考になれば幸いです。

１．自社の基本戦略の策定
市場や業界、商品、流通、広告コミュニケーション、ユーザーの各項目ごとの問題点と機会を列挙し、事業拡大するうえで、必要な施策、特にデジタル施策のオウンドメディアをどう機能連動させる

のかを方向づけた基本戦略としてまとめます。自社の強みをいかに事業拡大に結びつけるか、特にBtoBtoC業界では、ユーザー及び流通対策が中心になります。

２．目的の明確化
オウンドメディアの目的によって、必要な、競合先やサイトデザイン、コンテンツ、流入・CV対策などを検討することになります。目的を絞ることで、効果の検証や対策などが可能になります。

３．コンセプトの確定
自社の強みや競合差別点を明確にし、施策やツールの資産を生かした、業界や他社にはない独自のコンセプトを設定します。また、ターゲットの興味関心

と自社の強みの1点を見つけそれが事業拡大に資するコンセプトか否かを検討します。
４．ターゲット、ペルソナの設定

事業活動におけるターゲット、それを具体化したペルソナを仮設します。たとえば、BtoBtoC業界の場合は複数ターゲットになり、また、BかCか
でも大きな違いになります。

ボリュームの大きな層か、他社とは競合しない層を選択します。
５．ネーミングの検討

コンセプトが反映され、覚えやすく、短いネーミングをスローガンと共に考えます。
　６．カスタマージャーニーマップの作成

ターゲット（ペルソナ）が、認知から、興味関心、理解、比較検討の各段階で、どんな悩みや期待、行動、リアル＆デジタル体験を行うのかなど、自社や
オウンドメディアでどう対応できるかを整理してみます。いままでの漠然としていたユーザー心理と行動を見える化することで、対応すべき施策やプログ

記事のほか、ホワイトペーパーや動画、セミナーなどのコンテンツが明確になり、現状を改めて、見直す機会にもなります。
７．コンテンツマップの作成

上記のカスタマージャ―二―マップでできたカテゴリーとコンテンツを、たとえば自社の強みと購入意向度の２つの軸で、座標軸にプロットしてみます。
ある比率で４つのブロックに分散配置され、かつ、右上軸にしっかり、キラーコンテンツがあることが基本です。

　８．サイト流入・CV設計
業界NO１のサイトを目指すべく、流入からお問い合わせ、成約への導線を計画します。デジタル施策だけではなく、リアル施策も絡めます。

　９．KPIとKGIの設定
上記のサイト流入・CV設計に基づき、KPIとKGIの項目を設定します。

　１０．毎月レポートと分析対策計画
オウンドメディアは、立ち上げたあとの１～３年の運営で成果の可否が大きく決まります。成功するためには、特に、この期間のKPI項目の検証が重要
になります。もし成果が出ない場合は、ターゲットやコンセプト、カスタマージャーニー、コンテンツ、KPIなどの見直しを行うことになります。

以上、ネクストがご提案しております「全体のオウンドメディア企画書」の概要になります。
単に、オウンドメディアデジタル施策だけのみにどまらない、事業拡大のゴールを目指した企画運用サポートの一面が、「オウンドメディア企画書」にも

現れています。
「メルマガ・MAと集客サイト（オウンドメディア）」

ノウハウ配信中。
～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～～

★【更新中】最近の「メルマガ」一覧はこちらから
★「ネクスト早わかり」はこちら
★ネクストのホームページはこちら

今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた皆さまに本メルマガを

お送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より

配信解除をお願いいたします。

配信を中止いたします。

配信解除
株式会社日本マーケティングネクスト

本田　真makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555

https://willap.jp/t?r=AAAMoeqjMSnPedNYZA3ptvF7gXuR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeqjMSnPedNYSJDbDJDGRDCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeqjMSnPedNYm2KaY.YbFGuR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoeqjMSnPedNYYE_usc74KVGR6BC79NR6_g


本当の実力は、 立ち上げたあとに現れる。

「デジタル施策を始めたのはいいが、現状うまくいってい
ない、そのまま放置されている」「毎月経費だけかかっているのに、改善されていない」

「効果が見えないので、今のデジタル施策を止めたいが、
次策がなく、開店休業状態になっている」デジタル施策の問題は、デジタル施策だけでは解決しない

ときがあります。デジタル施策に固執しないことも大事。
ひとつの問題点に対して、課題は複数あります。

たとえば、そもそも、当該事業や商品にそのデジタル施策
は適切ではないので再考する、リアル施策も課題のひとつ
にする、本来の事業目的に照らして本質的に追求する等、
こういった考えも忘れないようにしたいものです。
本当の実力は、立ち上げたあとに現れる。

デジタル施策を立ち上げたものの、業界でのマーケティン
グ実務経験やノウハウなどの本当の実力が欠けていたため

に、うまくいかないことも多いようです。
社内スタッフや外部パートナーの選択の際には、事業拡大

に資するマーケティングの知見が重要です。
今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真makoto.honda@nexst.jp

TEL：03-3582-4555

https://jmnexst.co.jp/20220621/6099
https://willap.jp/t?r=AAAMoXi3HKIYyA36U7JnNUBeZtyR6BC79NR6_g


デジタル施策は、売上貢献してなくては、 何の意味もありませ
ん。

必ずしも、デジタル施策だけで、事業拡大するわけでは
ありません。

デジタル施策が、マーケティング活動の中心であるかのよ
うに思われるにつれ、デジタル施策の評価指標そのものが

重要視されているようです。
「市場開拓」というマーケティングの役割から言うと、デ

ジタルやリアル施策は、手段にしかすぎません。
デジタル施策支援会社の多くは、流入数やページビュー
数、CV数などといった部分的な指標をPRし、また注目も
されていますが、マーケティング活動全体での指標である
「流通組織力」や「顧客開拓力」、「売上高に対する貢
献」に対する指標は忘れられ ているのではないでしょう

か？
デジタル施策だけがうまくいけばいい、ではなく、デジタ
ルを活用した、リアルをも含めたマーケティング活動全体

の最適化を通じて、事業拡大を目指します。
デジタル施策は、売上貢献してなくては、何の意味もあり

ません。
いま、デジタル施策は、「コーポレートサイト」から、

「商品サイト」、「販売店支援サイト」（BtoBtoCの場
合）、「潜在顧客獲得サイト」、「顧客囲い込みの仕組
み」へと広がり、リアル施策と連動させたマーケティング
活動全体との最適化が求められ、実際、メルマガ・MAと
複数の集客や商品サイトを企画運営し、さらにリアルな流
通や消費者施策をも提案しているのは、お客さま企業の事

業拡大の目的のためです。
経営者やトップが要求している「事業はうまくいっている
か」の指標を提示することが重要になってきています。
デジタル施策をご提案や採用いただいた場合には、必ず、
リアル施策を含む事業拡大への提言を行っているのが、
他社とは違う、ネクストの強みと言えそうです。

ネクストの強みと採用事例のご紹介
【ネクストライク１６０号】

今まで弊社とお名刺交換やメールをいただいた 

皆さまに本メルマガをお送りしております。　

ご都合により、ご購読不要な場合は下記より
配信解除をお願いいたします。
配信を中止いたします。

配信解除

株式会社日本マーケティングネクスト
本田　真makoto.honda@nexst.jp

TEL：03-3582-4555

https://jmnexst.co.jp/20220614/6097
https://jmnexst.co.jp/20220614/6097
https://willap.jp/t?r=AAAMoQ9Or3zXMiJ5YBzrY611HTSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoQ9Or3zXMiJ5YBzrY611HTSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoQ9Or3zXMiJ5hbkuVRz9BsGR6BC79NR6_g

