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集客サイト（オウンドメディア）は、業界や企業によってターゲット属性や必要なコンテンツ、競合サイトなどが異なります。
失敗しないためには、自社に最適なサイト全体の設計や運営することが重要です。

ネクストは、過去、数多くの業界・企業さまのセールスプロモーションご支援の経験と実績があるため、事業拡大に必要となる知見を生かしたコンテンツマーケティングの企画制作に強く、集客サ
イト（オウンドメディア）の専門家としてご提言しております。

今号は、その一端として、業界別に、どのようなコンテンツが考えられるかを研究した「オウンドメディア業界・企業研究」記事シリーズを公開しています。
以下、代表的な３４業界をご紹介。一部、参照リンク先の事例は多少古いですが、基本的な考え方は変わりません。

これから、集客サイト（オウンドメディア）を立ち上げる際は、ご参考ください。
「住宅建材」業界

「非住宅建材」業界
「住宅塗装サイト」業界

「ZEH/断熱材」業界

「ブラインド・カーテン」業界

「窓サッシ・玄関」業界
「浴室・洗面」業界
「トイレ」業界

「タイル・インテリア建材」業界

「エクステリア・外構・ガーデン・
住まいの情報発信サイト」業界

新築・リフォーム・リノベーションの建材サイト業界

「住まいと暮らしの情報サイト」業界
「家事や暮らしに役立つ生活情報サイト」業界
「住宅の最新トレンド・住宅情報サイト」業界

「照明」業界

「ハウスメーカー」業界
「住宅ネットワーク」業界
「住宅商社」業界

「住宅IoT/スマートフォーム」業界

「太陽光」業界
「エネルギー・情報通信」業界

「電気」業界

「家電」業界

「産業用モーター・制御機器」業界
「ライフラインシステム」業界

「情報通信」業界
「業務用空調機器」業界

「タイヤ」業界

「オフィス家具」業界
「電動工具」業界

「家庭用介護用品」業界
「介護用食品」業界

「業務用食品」業界
「POSシステム」業界

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=AAAMoU3UEcxhhzWfJ3rirwoP5aWR6BC79NR6_g
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ネクストの支援はデジタル施策だけではない！
 

https://jmnexst.co.jp/20230131/6603


あらゆるネクストの提案施策は「事業拡大」に結び付く。
ネクストが、定期メルマガで一貫してお伝えしていること

です。
弊社は、「事業拡大」を目的として、ご支援をしており、

単にデジタル施策だけの支援ではありません。
事業全体の市場や競合、流通販売ルート、ユーザー特性の
実態を把握し、成功する戦略体系を考え、それぞれ優先す
べき施策の実施と運営を行う中で、デジタルとそれ以外の
複合施策を改善しながら成功に近づく努力を日々実践して

おります。
こういった知見を活かし、その一端をご紹介すべく、この
度、「事業拡大を目的に施策の立ち上げや見直しをご検討
されている」企業の責任者さまに「これからの事業拡大提

案ご支援」サービスを期間限定で行います。
親しい一部のお客さまには、コーポレートサイトを分析し
た「ふれあい提案」メールをお送りさせていただきました

が、今回は、さらに掘り下げて考えます。
ご検討いただければ幸いです。

１．基本ヒヤリングなし(知見を活かした提案になります)
２．無料

３．ご提案まで3週間ほど
４．ご提案期間は、3月1日～

５．お申し込みは、2月17日（金）まで
本メールのご返信で、対象商品と簡単な現状の2点をお知

らせいただくだけで結構です。
ご参考記事、

これからのマーケティング施策で必要な
デジタル対策3つのポイント
【ネクストライク185号】

オウンドメディアの企画制作と運営を外注する
メリットとデメリット

【ネクストライク198号】
「オウンドメディア業界・企業研究」シリーズ

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=AAAMoTv0uUs_qKz4lGAm2SMy6zGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTv0uUs_qKz4lGAm2SMy6zGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTv0uUs_qKz4lGAm2SMy6zGR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTv0uUs_qKz4of6W4JurpLSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTv0uUs_qKz4of6W4JurpLSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTv0uUs_qKz4of6W4JurpLSR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTv0uUs_qKz4x0v_IgJcGauR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoTv0uUs_qKz4EdOJMnru3GeR6BC79NR6_g


後悔しない、Web会社の選び方 【日本マーケティングネクス
ト】
 

https://jmnexst.co.jp/20230124/6597
https://jmnexst.co.jp/20230124/6597


集客目的のブログ記事Webサイトの９０％はなんらかの問題でうまくいっていないと言われます。
うまくいっていない原因は、たとえば、こんなことが考えられます。

・立ち上げ時の企画設計が不十分だった

・社内の理解や予算が不足していた

・コンテンツが不足している

・運営体制が整っていない

・外部のパートナーの支援や提案が弱かった

社内的課題はあるものの、Web会社の選び方にも間違いがあったのかもしれません。
今号は、「後悔しない、Web会社の選び方」を少し考えてみました。

弊社では、Ｗｅｂ会社の特長から考えて、大きく、Web構築会社、Webパッケージ提供会社、マーケティング会社の３つに分類して考えておりま
す。

Web構築会社はデザインや視覚的な表現・感性を得意とし、ブランディング目的のコーポレートサイトや商品サイトの制作で数多くの実績がありま
す。

Webパッケージ提供会社の場合は、社内でも運用管理しやすいCMS形式でのタイムリーな運用で成果が出ます。
マーケティング会社であるネクストは、事業拡大を目的として大きな視点を持った以下の項目を得意としています。
１．業界、競合、流通販売ルート、ユーザー特性などの市場の問題点と機会を分析し成功する戦略体系を考える

２．デジタルにこだわらず、マーケティング全体施策をもって、優先すべき施策の実施と運営を行う
３．毎月の運営と対策の中で、改善しながら成功に近づく

そもそも、業界の知見や蓄積された経験や実績がない外部パートナーでは、Web施策も事業拡大の成功も簡単ではないかと考えます。（いろいろな
業界の蓄積された実績は多いと思いますが、当該事業のマーケティング支援までできるWeb会社はそう多くはないかと思います）

また、運営途中で、立ち上げで考えた設計シナリオ全体の修正や変更すべき時が必ず出てきて、その時、社内で、何らかの原因で対応できない場合は、
困ることになります。

そういったことを防ぐには、日頃の運用からの指摘や提案などを受けられる頼れる外部パートナーが求められます。
さらに、いくら企業社内の知見があったとしても、消費者や流通販売店などのターゲット目線で考えた、いわば、客観的な助言は、必ずや参考になる

はずです。
今号は、主観的なこともあるかと思いますが、ご参考になれば幸いです。

関連記事
ネクストは、他社と何が違うのか？

【他社比較】
ネクストの強みと特長とは？

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=AAAModaE6Mbj1SetfXIYNazFxoOR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAModaE6Mbj1SetfXIYNazFxoOR6BC79NR6_g
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「売上をつくってくれる」オウンドメディア、 コピーとコンテ
ンツが命

サービスサイトのひとつ、オウンドメディア。
いいサイトとは、「営業の代わりに売り上げをつくってくれるサイト」と考えます。

いいオウンドメディアとは、狙ったターゲットが、興味関心を持つであろう、”不安””疑問””期待”などに関するコンテ
ンツを受け皿として用意し、満足して読んでくれるほどに見込み客度が強くなり、結果、成約に結び付ける仕掛けサイトであ

るべきです。
営業担当の日々の訪問提案活動にはコストと運用で限界がありますが、ターゲット自身が検索を通じて訪問してくれて、何度
もリピートするごとに、資料請求やお問合せしてくれるサイトは中長期的には、コストパフォーマンス（費用対効果）がいい

と言えます。
そこで、重要な要素になるのがコンテンツ。

読者が欲しているのは、コンテンツの質だからです。時に、クライアントさまから「カッコいいデザインにしたい」と言われ
ることがありますが、サイトの見せ方やデザインに、必要以上にこだわるなら、むしろ、コンテンツを真剣に考えたい。
読者ユーザーは、「欲しい情報があるか否か」を表示直後の3秒～5秒で判断するとも言われます。自分が求めている情報
（コンテンツ）がどこにあるのか、ないのかを探すだけが関心。デザインの良さで、判断することはありません。
たとえ、同じコンテンツの質量があった場合は、サイトデザインも影響するかもしれませんが、ほぼ稀。

さらに、サイトのコピー表現にも魂を入れてほしい。
どこでもあるような。。。。。「ソリューションで満足を提供・・」「類を見ない品質と信頼の・・・「好みに合った住まい

づくり・・」
こんなキャッチフレーズでは心を刺すことはできません。

そのメーカー、その商品だけにしか言えない表現コピーをひねり出す努力が絶対必要です。
今後、サービスサイト、オウンドメディアは乱立するほどにデザイン、ビジュアルではなく、コピーやコンテンツが差別要素

になり、ミスマッチしないサイトが生き残り、企業のかけがえのない財産になります。
関連記事

Web成功の条件、デザインよりシンプルな設計と
コンテンツが重要になってきた！
【ネクストライク187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/20230113/6571
https://jmnexst.co.jp/20230113/6571
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戦略の失敗は戦術で補うことはできない 「オウンドメディア」
重要な3つの視点

https://jmnexst.co.jp/20230111/6546
https://jmnexst.co.jp/20230111/6546


本年、2023年、みなさまの声や息づかいを察し、ご提言できれば幸いです。
「戦略の失敗は戦術で補うことはできない」という格言（クラウゼビッツ）があります。

事業拡大という大方針（戦略）に機能の一部としてWebがあるだけなのに、Web展開すること自体（戦術）が目的で細かい手法という狭い視野で話し合われ、結果、事業拡大の視
点を忘れてしまっているのではないか、結果が出ていないのではないか、と感じた昨年でした。

事業拡大の中で、新しい潜在ユーザーの売上拡大を目指すブログ記事サイト「オウンドメディア」を成功するための本質的な3つの重要な視点を考え、新年を始めてみます。
１．果たして、事業拡大に貢献している「オウンドメディア」か？

あらゆる施策は、事業拡大のためにあります。「オウンドメディア」も同じ。自社の強み（＝他社との差別化）をサイトコンセプトにして、集客～見込み～成約へと誘導することで事
業の売り上げが拡大します。

残念なことに、よく拝見し、ご相談で感じる重要な課題は事業と商品力の強み・コンセプトがぼやけ、どこも、似て非なるサイトになっていることです。想定する読者（=ターゲット）
への、自社内及び流通販売店、メディアを巻き込んだ、新しい提言や発見を提示することで、潜在ユーザーを掘り起こし事業拡大に結び付けたいものです。

さらに、「オウンドメディア」の競合も増え、単体で機能するべきではありません。商品プランや流通販売組織の設計や既存メディアとのタイアップ広告、メルマガやMA、インサイ
ドセールス等とも連動して展開するなど、中長期の計画を立てることも必須になります。

２．狙ったターゲット目線のコンテンツになっているか？
事業で狙うターゲットは、セグメントされています。「オウンドメディア」の成功の必須前提条件は、商品力（他社差別力）。商品力があればこそできる、サイトコンセプトや狙うべ

きターゲット（BやCをめ複数の場合も）のサイト運営中での修正も厭いません。
価格勝負になってしまっている企業や商品の場合では、コンテンツ自体が作れないか、読者にとって興味関心のないサイトになってしまい、失敗します。

たとえば、施設分類（医療施設や介護施設、公共自治体施設、文教施設、幼稚園、オフィス、商業施設、宿泊施設など）や職種分類（設計事務所、ゼネコン、施工店、コンサルタント、
インテリアコーディネータ、医療従事者、ケアマネージャー、介護福祉士ほか）など、属性によって、まったく異なったターゲット目線にすべきです。

３．見込み客の育成ができているか？
「オウンドメディア」は、他社にはないニッチで付加価値（価格以外の魅力）あるニーズをサイト全体の記事体系（KW体系）によって集客し、認知～理解～比較検討～資料請求・お

問合せといった各ファネルの段階を上り教育せしめ、誘導するものです。
ですので、タイトルやスローガン、カテゴリー、KW記事も、当然、事業や商品の強みが反映して当然。もし、反映されていなければ、たとえ、集客できても見込み客にできない結果

になります。
よく拝見する「オウンドメディア」では、自社商品PR、又は、お役立ち情報のどちらかに偏っているケースが目立ちます。

ほかのメディアでは難しい、潜在ユーザーを集客し見込み客に育てるオウンドメディアである以上、その両方が、読者にとって自然に、自社にとっては売上に誘導出来るよう、タイト
ルやスローガン、カテゴリー、KW記事等が設計されるべきで、それによってはじめて、事業や商品の強みが狙うべきターゲット（読者）に届き、事業拡大の機会になります。

一般に、商品寄りＫＷ記事は資料請求やお問合せには効果を出しますが、検索数（集客）が少なく、逆に、お役立ちKW情報は、逆に、検索数（集客）が多いが、資料請求やお問合せ
には結び付かない、といった特性があります。

BtoB企業さまの場合は、売りに直結する商品寄りＫＷ記事を重視するケースが多いのですが、決して、お役立ちKW記事の充実も忘れないことです。
BtoBtoC企業さまの場合は、お役立ちKW記事を重要視するケースが多いのですが、必ず、商品寄りKW記事で資料請求や取扱店紹介に誘導すべきです。

関連記事
最近のご相談にみる「コラム」サイトの成功の鍵は？
最近のご相談にみる「コラム」サイトのあるべき姿を問う

最近のご相談にみる「コラム」サイトの立上り時の企画を問う
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

ファーストペンギンが、 2023年年末の事業のあるべき姿を

https://willap.jp/t?r=AAAMoYIFswY4NJtWu1PsofTMT9_R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoYIFswY4NJtWtEPoCu_BhI_R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoYIFswY4NJtWIamfhEHnRDiR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoYIFswY4NJtW2qL_VBOn8OaR6BC79NR6_g
https://jmnexst.co.jp/20221222/6543


つくる。
ご存じの方も多いと思いますが、今年話題になったテレビ

ドラマ「ファーストペンギン」。
「アジとサバの違いも分からない」当時23歳、2才の息子
を抱えるシングルマザーが、捕った鮮魚を市場を通さず、
直で料理店に販売するモデルが「漁業6次産業化」として
国に認定され、ビジネスを拡大していくというストーリー

に感動した人が多かったそうです。
ファーストペンギン。

集団行動する習慣を持つペンギンの中で、天敵がいる海の
中へ、勇気をもって最初に飛び込み、死の危険の代償に、
ほかの仲間より多くのエサ取ることが出来た、勇気ある
ファーストペンギン。これは先行者利益という意味で使わ

れています。
表面は愛らしいのですが、一旦勇気を出せばすごいことし
てくれる、このペンギンにあやかりたいものです。

ネクストがご提案しているメルマガ/MAや集客ブログ記事
サイト（オウンドメディア）などのデジタル施策も同じ。
自社の商品やサービスを直接、ユーザーに情報提供（販売
は販工店）し、他社に先行する、そして他社と違った販売

モデルです。
1年後である2023年の年末に、みなさまの事業やお立場が
よりよき、あるべき姿になっているよう背中を押したく考

えております。
ことし1年、たいへんお世話になりました。

ほぼ毎週お送りのメルマガ、少しでもお役立ちできれば
幸いです。

「お役立ち記事」はこちらです
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/20221222/6543
https://willap.jp/t?r=AAAMoalWVtqw2YTI6Akb5yiFvuCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoalWVtqw2YTI6Akb5yiFvuCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoalWVtqw2YTI6Akb5yiFvuCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoalWVtqw2YTIspEufz2yqVeR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoalWVtqw2YTIOdWyRcSl342R6BC79NR6_g


最近のご相談にみる、 「コラム」サイトの成功の鍵は？
 

https://jmnexst.co.jp/20221219/6479


最近のご相談にみる、
「コラム」サイトの成功の鍵は？

来年度の施策検討時期。2023年の明るいお話し、最近の
ご相談事例からです。

コーポレートサイトや商品ページ、事例ページ、販売支援
ページ以外に集客「コラム」サイトも模索したいという複

数のご相談です。
そこで、自社が「コラム」サイトを立ち上げる際に、それ
なりに実績を上げている先発競合他社に負けるか否かを考

えてみました。
結論から言えば、「商品優位性がある会社が勝つ」です。
前号のメルマガでお話しした通り、調べてみると、全ての
先発の競合他社が大きな実績を上げているわけでもなく、
勝機ありで戦えたり、競合しない違う土俵を築くことも出

来ます。
「コラム」サイト成功の鍵は、商品優位性。

いくら大企業でも、商品自体が汎用的な場合、「コラム」
サイトは必ず失敗。逆に言えば、ユーザーにとって、価格
以外の付加価値が大きい商品・サービスを持つ企業さま
だけが、「コラム」サイトを成功させることができます。
付加価値が小さい場合は「人」で差別化することも出来ま

す。
ブログ記事「コラム」サイトであるオウンドメディアは、
乱立されつつあり、これからは、コンセプトやターゲッ
ト・コンテンツの絞り込みと独自性が必須になります。
旧態依然(？)の現「コラム」サイトのあるべきリニューア
ルの姿をどう見出すかがいま、問われているのではないで

しょうか？
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=AAAMoYbzE2h5JCDlzfH4iro2NBKR6BC79NR6_g


最近のご相談にみる、 「コラム」サイトの立上り時の企画を問
う
 

https://jmnexst.co.jp/20221215/6475
https://jmnexst.co.jp/20221215/6475


最近のご相談にみる、
「コラム」サイトの立上り時の企画を問う

来年度の施策検討時期。2023年、明るいお話し、最近の
ご相談事例からです。弊社のお客様の中で、いち早く「コラム」サイトを立ち上

げ、既に200以上の記事を公開されている企業さまも数多
くいらっしゃいます。

では、現在そのサイトが当初描いた通りにうまくいってい
るかどうか？

途中途中で大きな改善（たとえば、コンセプトやターゲッ
トの絞り込み、カテゴリーやKW体系の見直しなど）をし
ていなく、旧態依然（？）であったり、あるべきリニュー
アルの姿が見いだせておらず、既存業者と年間契約してい
るものの、別途、弊社へご相談いただくというケースが増

えてきました。
その時、感じるのは、果たして、「コラム」サイト立上り
時の企画が机上ではなく、市場や現場に即したものになっ
ていれば、企画項目（上記の改善点）の見直しも比較的迷
わず、あるべき姿を、きっと追求できているはずのものと

思います。
しかし、見直しが上手くできなく改善出来ないのは、そも
そも立上り時の企画が弱いものであったり、間違った仮説
であったり、また、いまや、立ちあがり時の熱量や信念が

軟弱になっているためと考えます。
迷ったら、初心に帰れと言っても、立上り時の考えが間違

っていたり、軟弱だと、帰れません。
ブログ記事「コラム」サイトであるオウンドメディアは、
乱立されつつあり、コンセプトやターゲット・コンテンツ

の絞り込みと独自性が必須になります。
その意味では、旧態依然(？)の現「コラム」サイトのある
べきリニューアルの姿をどう見出すかが、いま、問われて

いるのではないでしょうか？
　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=AAAMoUmnMHnzIUGg873Gxps1PLGR6BC79NR6_g


最近のご相談にみる、 「コラム」サイトのあるべき姿を問う
 

https://jmnexst.co.jp/20221214/6469


最近のご相談にみる、
「コラム」サイトのあるべき姿を問う

来年度の施策検討時期。やっとコロナ禍から脱出して、
企業投資も消費も改善、3年ぶりに明るい話題が増え、
みなさまにとっても明るい2023年になるかと思います。
さて、明るいお話し、最近のご相談事例からです。
１．現状
3年前からブログ記事「コラム」サイトを運営。過去記事
はたくさん公開されているが、KW体系が整理されていな
く、結果、集客やお問い合わせ、ブランディング、社内営
業や販売店のフォロー、採用などの、どれにも貢献されて
いない様子で、また、分析と対策も行っていない状況に
あった。
２．お手伝いの経緯
お客さまは、問題と感じていたものの課題とまでは思って
いなく、そのため、弊社も指摘はしていなかった。来年度
の施策提案の中のひとつとして、ブログ記事「コラム」サ
イトの提案を行ったところ、サイトまるごとリニューアル
することになった。
３．対策
市場が大きく大変競争激しい業界のため、普通のサイト構
造では、多くの指標での費用対効果も期待薄と想定され
た。思い切って、ターゲットを絞り込み、商品の強み（他
社比較もいとわず）に集中したサイトコンセプト、カテゴ
リー、コンテンツとし、販売店の巻き込み、集客～お問合
せに結び付ける。当面のコンテンツ体系は差別化徹底の独
自サイトを早期に完成、整備されるほどに集客への強化を
図る。また、サイトの独自性を強調する、サイトのコンセ
プトとスローガン・ネーミングも重要。商品とターゲット
の特性上、SNSは使用しない。
ブログ記事「コラム」サイトであるオウンドメディアは、
乱立されつつあり、コンセプトやターゲット・コンテンツ
の絞り込みと独自性が必須になります。
その意味では、旧態依然(？)の現「コラム」サイトのある
べきリニューアルの姿をどう見出すかが、いま、問われて
いるのではないでしょうか？
　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=AAAMofQqjegTSwnLTccLWkwHGDyR6BC79NR6_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/20221201/6466


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
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


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