
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
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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
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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


【社内説得の手法】 ほんとうになるまで言い続ける。

https://jmnexst.co.jp/20220607/6091


Q.アフリカのある部族が、雨乞いの踊りを踊ると、かなら
ず雨が降るそうだ。なぜか？A.雨が降るまで、踊りつづけるから。ほんとうになるまで言い続けるという手法がある。言いつ

づけていると、それを信じる人が増えてきて、誰もが、そ
の方向に動き始めるから、やがて本当になってしまう。

（「大人のクイズ」PHP研究所）社内で、ある提案をしても、無視されたり、批判された
り、賛同者がいないと、ついついあきらめてしまいます。
熱意があっても、普通は、そんなに長く続けられるもので

はなかったりします。
私も、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。

「何が正しいことなのかを、ただ知識として知っているだ
けでなく、知識を、「こうでなければならん」という見識

にまで高めるには「信念」が必要です。
知識にその人が持っている信念が伴ったときに、はじめて

知識は見識に変わっていくのです。
そしてその見識を、実行することのできる胆識に変えてい
かなければならない。そのためには、強力な「意志」の力

「胆力」が必要になります。」（安岡正篤）
たとえば、初めて取り組むデジタル施策を社内で説得する
時でも、いろんな壁や障害、悩みがあるかと思います。
仮に、それが正しいと信ずるなら、社内で言い続けること

で、良き理解者も増えていくことと信じます。
共感の雨は、きっと、降ります。
新たな「デジタル施策」の社内申請は

どうすればいいか？！
【ネクストライク１６３号】

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】
社内説明用、ネクスト早わかり会社紹介

［ネクストライク168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=AAAMoZv5bxcfgBm55f.TagQ.YVeR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm55f.TagQ.YVeR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm55f.TagQ.YVeR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm5Omjt5NMQ_OCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm5Omjt5NMQ_OCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm5Omjt5NMQ_OCR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm55vR2.KJr0pWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm55vR2.KJr0pWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoZv5bxcfgBm5aQfOVUmXNJeR6BC79NR6_g


いまのパートナーは、 業者でなく、良き相談相手ですか？

https://jmnexst.co.jp/20220601/5632


ネクストは、事業マーケティングを通じた事業拡大をご支
援しております。おすすめしているのは、デジタル施策だ
けではありませんし、デジタルだけで、事業マーケティン
グが成り立っているわけでも、決して、それだけで事業拡
大するわけでもありません。デジタル施策（オンライン）
という単品だけで、事業全体の成果を出すことは出来ませ

ん。
リアル施策（オフライン）という単品だけでも、事業全体

の成果を出すことは出来ません。
ある目的を達成するためには、ひとつの施策ではない場合
がほとんど。デジタルとリアル施策の両輪をきちんと運用

することで事業拡大をご支援しています。
その点から見ると、ネクストは単品売りの業者でなく、良

き相談相手。
正直言いますと、デジタル施策を始めてからずっとデジタ
ルだけで解決できない問題点や課題は数多くあることを感

じております。
たとえば・・・

●どうやって事業を拡大するか、考え方やストーリー・段
取りが出来ていない

●デジタル施策以前で、すべきことができていないことが
ある

●当該商品単独では、ターゲットにとっての付加価値が少
なく、興味関心を得ることが難しい時にどうするか？
●売上に結び付けるには、やはり流通・販売店組織が重
要、VCやFCを立ち上げたり、拡大する方法は？
●そもそも、コンテンツがない、SP力が弱いから？

一方、企業さまのデジタル施策を見ても、『これは何の目
的で運用しているの？』と考え込んでしまうことや、とて
も消費者目線、潜在客目線でなかったり、人気のSNSや動
画に取り組んでいるけど、さっぱり見てくれていない、自
社にとっての最適なSNSは？などが気になります。

デジタル施策の場合ですと、使いこなすために知っておき
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と段どりも提案させていただいて

おります。
いまのパートナーは、業者でなく、良き相談相手ですか？

社内説明用、ネクスト早わかり会社紹介
【ネクストライク168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=AAAMobJHReFWLc_FHfw1yqmEVg6R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMobJHReFWLc_FHfw1yqmEVg6R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMobJHReFWLc_FloReZ2k77MOR6BC79NR6_g


事業拡大の武器、 『潜在ユーザー獲得』ブログ記事サイト
WEB集客方法には、大きく、「広告」と「検索エンジン」があります。

広告は、顕在客には即効性がありますが、費用をかけているときだけの、掛け捨て。
一方、たとえば、主に自然検索で集客するブログ記事サイト（オウンドメディア）は、広告と違って潜在ユー

ザーを対象とし、掛け捨てでなく、自社の資産となります。
自然検索からの流入を増やすには、定期的記事公開が必要になり、効果が出るまで、半年から、数年かかるこ
ともありますが、潜在ユーザーの安定的な獲得が達成できた時、広告費を削減するほか、Web広告するより

効果的になり、費用対効果も期待できます。
特に、住宅設備や建材などのBtoBtoC業界・商品の場合は、半年から1年に至る長い購入検討期間の間

に、じっくりと商品理解や納得を促し、潜在ユーザーを顕在客にすることが出来ます。
（産業財の場合は、広告を見て即購入ということはあり得ません）

潜在ユーザーを獲得できる、ブログ記事サイトは、事業拡大の重要な武器になります。
ユーザーは、こんな3つの不安を持っています。

１．どんな店で買えばいいのか
２．どんな提案をしてくれるのか
３．価格はリーズナブルか

また、ユーザーは、こんな4つの「不」を持っています。
１．信用できない（不信）
２．必要ない（不要）
３．他社でいい（不適）

４．今決めなくていい（不急）
以上のような不安を持つ、数多くの潜在ユーザーに対応し、対策・攻略できていますか？

潜在ユーザーの集客と顕在客への育成をオンライン施策、オフライン施策の両方を複合して、事業マーケティ
ングの立ち上げや見直しをお考えのときは、ご相談ください。

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/20220524/5623
https://willap.jp/t?r=AAAMoVg7ACkomh_5CLzokpG23uyR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoVg7ACkomh_5CLzokpG23uyR6BC79NR6_g
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事業部門の独自性ある社風・体制が、 デジタル施策を成功させ
る。

複数の事業を抱えている企業さまの場合、市場や事業方
針、内容が異なるため、すべての事業部でデジタル施策、
たとえば、潜在ユーザーの獲得を目指しているとは限りま

せん。社内横断型プロジェクトでは、全社的な視点からの他事業
部とのバランスなどにより、事業部独自でデジタル施策が
とれない、または、コーポレートサイト（商品ページも）
の見直しに注力して、事業部デジタル施策は、後回しにな

っているケースもあるようです。事業部自体は社外競合先と厳しく戦っているのが事実。
本来は、全社的に考えると同時に、市場や業界・競争、分
野が異なるため、事業部独自のデジタル施策があるべきと

考えます。
重点ターゲットはどこか、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、それ
ぞれの優先順位はどうして拡販ストーリーを描くかなどの
問題点と課題などの実態を一番熟知している事業部こそが

独自施策を考え、運営することができます。
事業部門の独自性ある社風・体制が、デジタル施策を成功

させます。
ネクストは、事業部さま（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。
業界トップ、自社内トップの事業であっても、維持できる
保証は、新しいことにチャレンジする中にあるかと思いま

す。
取り急ぎよろしくお願いいたします。

住設・建材/設備機器/医療業界の専門家。
「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】最近の記事はこちらから

　
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
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集客サイトの目的は、見込み客にとって 「一番の先生」になる
こと。

https://jmnexst.co.jp/20220426/5734
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集客サイト（オウンドメディア）では、たとえば、認知、
興味関心、理解納得、比較検討の各段階のニーズごとに、
キーワードを設けた記事を作成して流入を図ることが多い
かと思います。実際、このキーワード設定で自然検索の流
入を強化することができて、安定的に集客することができ

ます。しかし、それだけでは、単にSEOでアクセスは集まります
が、見込み客が増える保証はありません。

集客サイトの目的は、見込み客にとって自分のニーズを解
決してくれる「一番の先生」になること。

サイトとして大事なことは、数多く認知のキッカケを生ん
で、興味関心を持つ読者を理解納得させて、比較検討の段

階に育てていくことと考えます。
そうすることによって、既存客だけをターゲットにする企
業HPとは違い、サイト全体で、数多くの潜在客を集客する
だけではなく、彼らを見込み客にし、売上に結び付けてい
くことができるようになり、多くの幅広いニーズを持つ潜
在客を取り込むことで集客の柱、売上のベースにすること

が出来ます。
自然検索による流入を増やして、数多くの認知客を興味関
心客にして、そして、理解納得客に、さらに、比較検討客
にと、ひと段階ごと高い見込み客に育てるため、それぞれ
の段階のコンテンツを充実することが必須です。

よく言われる、潜在客を見込み客に育成するとは、こうい
ったことを指します。

あなたのサイトには、認知客向け、興味関心客向け、理解
納得客向け、そして、比較検討客向けのコンテンツが用意
されていますか？また、その構成比率は、サイトの成熟度
によって、また、流通支援施策との連動も視野にして考え

られていますか？
集客サイト（オウンドメディア）の企画と運営の詳しいこ

とはこちらをご参考ください。
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】

　
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
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makoto.honda@nexst.jp
TEL：03-3582-4555
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メルマガ配信しながらデジタル施策の実力を築く。
メルマガなんて、簡単とお思いの方も多いかと思います。

確かに、タイトルの付け方や構成、小見出し、CV（コンバージョン）の設定などの基本が出来ていれば、そ
れで体裁は整います。

しかし、事はそれで終わりません。
メルマガ配信すればそれで終わりでなく、そこから、どれだけ改善や工夫をして、自社（自分）独自のメルマ

ガ作法やノウハウを蓄積し、よりメルマガの成果を高めることが重要に思います。
商品訴求だけでは営業色が強かったり、飽きられたりしてしまい、ターゲットの心が遠くなってしまうかもし

れません。
直接的な商品訴求ではなく、業界誌や専門家などの客観的な指摘提言や興味関心を引き出す”お役立ち情報”

も考えましょう。
一方、デジタル施策の中で、最初に取り組むことの多いメルマガは、他のWebサイトやMAとの連携により、

その真価が発揮されます。
メルマガを配信しながらデジタル施策の実力を築くことが重要です。

（別途MAにつきましては【ネクストライク180号】を
ご参考ください）

本号では、メルマガの基本設計はどう作ればいいか、目的の設定からシナリオの設計まではどう考えればいい
か、についてご紹介いたします。
少しでもお役立ちできれば幸いです。
今号の詳しくは、こちらをご覧ください。

★【メルマガを考える④】
目的の設定からシナリオの設計まで
【ネクストライク140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
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集客サイトの目的は、流入対策だけではない
集客サイト（オウンドメディア）は、なるほど、自然検索流入が主目的になります。しかし、それだけでいいので

しょうか？いくつか、気を付けるべき点もあります。
１．検索流入数が多いコンテンツが必ずしも、質も高いとは言えない　

たとえば、奇をてらった、煽るような、ほかの上位記事と似通っているタイトルや内容だけで惹きつけるコンテン
ツも見受けられます。

２．検索流入ばかりを気にするとかえって、読者の満足度をおろそかなることがある
ニーズが顕在化しているユーザーしか集められなかったり、資料請求・お問い合わせといったコンバージョン

（CV)させられないことも。
３．集客目的の記事、CV目的の記事、企業・商品の専門性や独自性を持った記事のバランスが大事

多くのサイトで取り扱われている記事は、広く関心が高くても、検索数が多くても、無視することも必要。
商品特長に絡められる記事やサイトに専門的独自性を持たせられる記事は、たとえ、今検索がなくても作成し特化
する。その上で徐々に、潜在ユーザーの興味関心ごと記事を増やし、商品特長や専門・独自性記事に内部リンクし

て誘導させます。
集客サイトの目的は、単に、検索流入対策だけではありません。「住設・建材」業界の例ですと、新規の潜在ニー
ズの取り込みから、他社差別化、営業支援と流通対策・強化、売り上げの増大、広告費全体の削減、ブランディン
グ、広報・採用の強化費用対効果の見える化、社内で蓄積されたマーケティング資産の有効活用、デジタル施策の
強化など多岐にわたります。いまいちど、集客サイトの目的を考え、企画と運用を見直したらいかがでしょうか？

集客サイト（オウンドメディア）企画設計の詳しいことは下記をご参照ください。
【前編】★「住設・建材」業界のオウンドメディア
企画設計の実際【ネクストライク195号】

【後編】★「住設・建材」業界のオウンドメディア
企画設計の実際【ネクストライク196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
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メルマガの欠くことのできない位置づけとは？

メルマガは、デジタル施策の中で、比較的取り組みやすい施策。比較的地味で、メディアとしての目新
しさはないように思われるかもしれませんが、どれだけ有効に活用できているでしょうか？

企業サイトや商品サイト、集客サイト（オウンドメディア）販売支援サイトなどの受け身のWEBサイ
トと違った攻撃（アプローチ）できる、欠くことのできない貴重な媒体と言えます。特に、メルマガ
とWebサイトとは相性が良く、できれば、それぞれの攻めと守り機能を生かし、両方をセットで企画

運用することをお勧めいたします。
１．メルマガをデジタル施策を根付かせるきっかけにする

２．メルマガ実施によりMA（マーケティングオートメーション）活用の経験とノウハウを身につけら
れる。

３．メルマガはWebサイトや動画などのコンテンツとの相性（相乗効果）がよく、見込み客攻略でき
る貴重な媒体と言えます。

★今号の詳しくは、こちらをご覧ください。
【メルマガを考える②】

マーケティング活動の位置づけとは？
【ネクストライク138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
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潜在ユーザー獲得手法。

https://jmnexst.co.jp/20220412/5744


営業部門は、”今すぐユーザー”を追客して成約するのが仕
事。一方、広報・宣伝やマーケティング部門は、”潜在ユ
ーザー”を獲得し、売上精度の高い見込み客にして営業に

供給するのが仕事になります。その時、営業部門には、売上に関する厳しい目標と計画が
あり、日々進捗管理がなされますが、広報・宣伝、マーケ
ティング部門は、潜在ユーザー獲得～育成について、日々
進捗管理されるわけではない、中長期的な視点で成果が問

われることが多いのではないでしょうか？
潜在ユーザー獲得といった中長期な目標や計画づくりの過
程では、社内調整や担当・責任体制、稟議などの社内準備
が重要になり、結果、判断が滞ってしまいます。中長期的
に極めて重要な潜在ユーザーの獲得なのに、リーダー不在

や後回しになることも・・・
よくある潜在ユーザー獲得手法には、以下の方法があり、
業界や企業の市場での位置づけ、目標と予算次第で、単独
～複合して取り組みます。ある程度の潜在ユーザーを獲得
できたら、見込み客に育成するための手法を考えます。

【集客サイト（オウンドメディア）】
多くの潜在ユーザーが抱える疑問や悩み、不安、希望など
に関連した検索キーワード記事を掲載することで集客しま
す。潜在ユーザー獲得の中長期的な企業の資産に育成でき
るメリットがある反面、即効性に欠けるデメリットがあり

ます。
注）企業ホームページの目的は、潜在ユーザーの獲得では

ありません。
【Web広告】

リスティング広告やディスプレイ広告など、自社が設定し
たキーワードに関心のある潜在ユーザーを集めることがで
きます。即効性のメリットがある反面、他社媒体のために
広告費がキーワードなどによって高くなったり、中止する

と成果がなくなるデメリットがあります。
【SNS】

twitterやFacebook・InstagramなどのSNSの登録情報を
もとにして、自社が指定したターゲットに配信することが
できます。ユーザーが拡散してくれるメリットがあります
が、自社マーケット環境に合致してなかったり、リソース

がないなど企業SNSの限界があります。
その他、下記もありますが、BtoBtoC業界商品の場合、
全くの潜在ユーザーにアプローチするには、費用対効果が

悪いと思われます。
・マス広告（テレビやラジオ、新聞、雑誌）

・展示会・セミナー
・メールマガジン（メールアプローチ）
・テレマーケティング（電話アプローチ）

潜在ユーザーを獲得するヒントは、こちらのネクストライ
ク記事をご参照ください。

自社独自の『業界特化型オウンドメディア』で
事業の成長へと結びつける！
【ネクストライク186号】

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】

今期のマーケティング施策は、自社媒体の「ストック型」
を考えてみませんか？

【ネクストライク167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
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広告に依存しない。
一般的に、購入者にとって、BtoBやBtoBtoC商品は、高額
で商品知識が少ないもの。Web広告を見てすぐ購入するわ

けではありません。自社サイトだけではなく、ほとんどの方は、業界サイトや
他社サイト、マッチングサイト、まとめサイト等を閲覧し

て何度も比較検討した上で購入します。
広告で自社サイトに集客できても、それは一過性の集客だ
け。まして、カスカスで中身のないサイトであれば、そこ
で理解納得を築くことも出来ません。いわゆる広告に依存
したビジネスは、即効性はあるものの、費用対効果や安定

性に問題があります。
費用のかかる他社媒体であるWeb広告に依存しなく、安定
的な、ある程度の流入が見込める自社媒体である集客サイ
ト(オウンドメディア)で効果を出すのが王道と思います。
充実したサイトになれば、外部リンクと言って、タイアッ
プした他のサイトからの流入も安定して見込めますし、潜
在客から顕在客までの、多種多様なニーズに対応したコン
テンツで満足してもらえ、広告効果も期待できます。

サイトの集客が出来てからの広告が基本と考えます。Web
広告に力を入れているのに、なかなか成果が出ていない場
合は、基本に返って、自社媒体サイトの充実に力を入れる

べきと考えます。
今号では、BtoBやBtoBtoC業界で自社媒体で集客を検討さ

れている記事の紹介です。
今期のマーケティング施策は、

自社媒体の「ストック型」を考えてみませんか？
自社独自の『業界特化型オウンドメディア』で

事業の成長へと結びつける！
　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/20220405/5748
https://willap.jp/t?r=AAAMoXb2BtQgslogEZjTpJbIjI2R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoXb2BtQgslogEZjTpJbIjI2R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoXb2BtQgslogRTKbMBDA946R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoXb2BtQgslogRTKbMBDA946R6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoXb2BtQgslog9ayv6d0Rpl2R6BC79NR6_g


開封率やクリック率ではない！ メルマガ評価の視点
たいていのメルマガでは、潜在ユーザーと顕在ユーザーの
区分されていなくて、一斉配信が多いのではないでしょう

か？
今号では、メルマガの一斉配信で気をつけたいことを考えます。タイトルがありきたり、逆に、誇張しすぎ、本文の内容を一言で言いき

れていない、新しい提案が感じられない…
そんなことでは開封してくれない。ネタがないため、紹介記事が少ない（熱意が感じられない）、リンク記事の紹介が雑、文章が長々と

続く…
そんなことではクリックしてくれない。メルマガというと、どうしても開封率やクリック、CV率などが気になり、それをひとつの目標

にしますが、もっと大事な点があるように思います。そもそも、それは、読者が求めている内容であるか否か、という視点。
営業色を出さず、商品訴求をしたい、これが、実際ではないでしょうか？でも、毎回毎回、営業メールでは、せっかくの接点強化の機会
なのに、「またか…」と嫌われてしまいます。かといって、１メルマガ、１テーマが理想と言っても、毎月何回も発信するのも負担に。

ではどうすればいいか？
BtoB業界やBtoBtoC業界で考えると、毎月１～２回程度で、いかに、一方通行な営業色をあまり感じさせなく配信することで、

いっぱいいっぱいかと思います。
たとえば、ひとつのメルマガでは、冒頭に、”お役立ち”情報を入れ、そのあと商品情報、そして、それに関連した情報（業界や業界誌

ニュース）を入れるなどします。
ネクストのメルマガ配信支援では、商品営業色は、７０％以下を目安にしています。

商品情報以外の内容は、自社商品の顧客ではないけど、商品に興味関心を持ってもらうための”お役立ち”情報や自社内でしか知られて
いない開発苦労話や専門的な提案素材、日頃の営業活動、知って得する情報（ためになる書籍やHPなどの紹介）の公開など、読者との

距離を近づける工夫を考えます。
もちろん、これは合致していないかもしれませんが、ぜひ、読んでほしい内容である！、だからあえて、きちんと伝えたいこともありま

す。
メルマガ配信の基本とともに、配信方針も大切です。

もし、社内でメルマガやMA配信しているけど、ネタ不足やマンネリ、コンテンツづくり、成果が出ていないなどでお困りの場合は、ご
相談いただければ、何らかご支援できるかもしれません。

以下もご参考ください。
【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】

　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/20220331/5750
https://willap.jp/t?r=AAAMoW1Bmr1wJsvNPfsoO5U1XGWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoW1Bmr1wJsvNPfsoO5U1XGWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoW1Bmr1wJsvNPfsoO5U1XGWR6BC79NR6_g
https://willap.jp/t?r=AAAMoW1Bmr1wJsvNmh8z8pU0oNCR6BC79NR6_g

