
2019年10月10日

セールス ＆
マーケティング勉強会



・物が売れる流れの理解
・売るための新しいアイデア
・マーケティングのスキルアップ

今日の目的



・マーケティングとセールスの考え方

・WEBデザインで行っている新しい取り組みと
マーケティングの考え方を解説

今日の内容



物が売れる流れを
理解してますか？

目の前に見込み客が現れたら
どんな順序で何を伝えるか？
イメージできていますか？



３つのワーク



https://youtu.be/hngDfk0vvGY?t=243


お客様対応の練習





・知れば知るほど
・親近感
・悩みの解決

物が売れる３つのルール



⇒ どうやってこちらが伝えたいことをすべて伝えきれるか

・メリット
・面白そう
・興味付け

知れば知るほど



⇒ １：１で接する感覚を持つ。会話を生めないか？
信用してもらうと話が早い

・共感
・相手を誉める
・感謝

親近感



⇒ 悩みが何か？どうやったら解決できるか？

・悩みを聞く
・悩みを顕在化
・悩みの解決策
・悩みを作り出す

悩みの解決







その前に・・・
こんな背景がありました。



０期 FB広告 広告費に対して1.37倍の売上
↓

【激変】１期 FB広告 広告費に対して８倍の売上 FB広告経由の成約がすごい！



このLPが、CPAを下げ購入率も増やした



どうやって
このLPを
作ったのか？



購入者の分析をした



購入者の分析をした



【分析の結果】
働き方に悩みを抱えている人が多かった

・育児中のママ
・今の仕事に不満のOL
・デザインの仕事に就けなかった人・・・

そこで・・・



分析結果を反映させたのが今回のLP



昔、デザインの仕事に憧れたという声も多かった



前回のLP 今回のLP

０期 FB広告 広告費に対して1.37倍の売上
↓

【激変】１期 FB広告 広告費に対して８倍の売上



次回もっと
売上を上げるには？

ここからが本題



もっと成約率を
あげる方法はないか？



もっとLステップを
活用する方法はないか？
従量課金も怖いし・・・



％
この数字はなんでしょう？



LINE登録しても
何も行動しない人の割合

32％
（3,687人 / 11,493人）



-5,530,500円
3,687人×30通×５円 ＝

従量課金になったら・・・

何もアクションしない人にステップを送り続けていたら、何百万円も利益がなくなる。
（しかも、Lステップにお金を払っている人なら、さらに従量課金で倍の費用がムダ！）

利益を増やすために改善が必要！



効率よくリストの
バックアップが
できないか？

ついでに、あわよくば



動画１～４にアクセスした人に
タグをつける

⇒ 興味を持っている人を
見極めることはできるが、
どうアプローチしてよいのか？？

【課題】これまでの計測



どうやったら
成約率をもっと
あげられるか？



徹底的に
データ収集してみた



購入した理由、年代、性別、タグ、職業・・・



購入者のチャットワーク



マッピングで
エリア比較

購入者の情報から



FBの行動履歴

購入者の名前やメルアド検索



住所⇒家賃⇒想定年収



徹底的に
データ収集してみた
結果



イマイチ
わからない・・・



ある本を読んでいた時のこと



そうだ！！



成約の条件

※高宮が勝手に作った言葉です・・・

成約者には、成約するための条件があるのでは？



いくつかの条件が
揃ったときに
成約する確率が高い！
プロモーションの中で、
条件に合う人を抽出できれば、
誰が成約しそうかが把握でき、
どうアプローチすればよいかがわかる



集めたデータを
徹底的に分析



５つのタイプと
響くキーワードを発見！



・育児ママ
→ 在宅、家族との時間、子供から尊敬される存在、副収入、デザイン、キラキラ

・キラキラＯＬ
→ 久保さんみたいになりたい、キラキラ、人に感謝されたい、収入アップ、

やりがい、デザイン、憧れの仕事、手に職

・経営者
→ 収入の柱、自分でデザイン、デザインを組み合わせた事業

・収入アップ起業家系
→ 高収入、起業、フリーランス、

・その他
→ 海外、地方、介護、老後不安、肉体労働の限界

５つのタイプと響くキーワードとは？



【仮定】
タイプごとのシナリオで
訴求すれば成約率アップ



どうやってタイプを
見極める？



そうだ！！



WEBデザイナー
適性診断！



全45項目





WEBデザイナー適性診断の
本当の目的は

悩みや欲を顕在化させ、
見込み客を効率よく発見すること

登録直後の興味が熱いうちに。



とにかく誉めて
モチベーションアップ

※拡大図



４５項目って
多くない？
診断なんて
やらないんじゃない？



9月５日からの10月6日までの
31日から計測した結果

新規友達登録数 1152人
診断実施者 826人

約72％が診断を実施









登録直後に
メールアドレスも獲得
（登録率：診断した人の約８割）

メルアドのバックアップにも成功！





ここまでが前回のお話

その後どうなった？



選択した項目による
５つの診断結果を作った

・シンデレラOL
・シンデレラママ
・諦めない努力家
・情熱起業家思考型
・次世代経営者思考

結果を楽しんでもらい、次へ進めたくなる仕組み



診断結果には
何が書かれているのか？



点数とタイプで面白い結果 タイプごとに解決するべき
課題の提示

WEBデザイナーになるための
具体的な解決策



自分に必要な情報は何か？
このLINEで何を学べるのか？

を顕在化させてから、
レッスンをスタートさせることで

より学ぶ意欲を高める



自走式ステップ



学びたい人は自分のペー
スで進める仕組み

スタンプカードで
進みたくなる仕組み



診断後はボタンを押すと、LESSONがスタート
ボタンを押すと次のLESSONが流れてくる
（３～４スクロールで読める内容）



LESSONは、すべて画像

画像で配信すると、文章の頭から表示される！
画像も盛り込んだメッセージができる



進みたい人は自分でどんどん進んでいける



レッスンの背景は、iPhoneのメモ帳を真似てます。
背景画像と、文字の大きさ。



スタンプカード



LESSONが進むごとに
一つずつスタンプカードが付く



特典までスタンプがたまると

これまでの動画１が視聴できるようになる

動画の価値を高めると共に
動画はあくまでも補足とする。

動画の視聴維持率が悪いため
伝えたいことは、すべて文章化しレッスンも盛り込む
（自走式ステップ）



小さいけど
効果的な施策



ちょっと細かいけど

こんなマイクロコピーも取り入れています。

続きのレッスンに進むと

〇〇さんのLESSONが届きました

というメッセージを表示させるようにしています。

より、あたなのためのレッスンが届きましたよ

と思ってもらい開いてもらうためのコピー。



これまでの
ローンチと
比較してどう？



動画１の視聴率ってどう変化した？
旧シナリオ VS 診断シナリオ

<旧シナリオ>

登録した人の数 9006

動画１へアクセスした人 6044 67.1%

動画１を5分以上見た人 3182 52.6%

動画１を10分以上見た人 2824 46.7%

動画１を50分以上見た人 1130 18.7%

＜診断から始まるシナリオ＞

登録した人の数 391

診断した人 282 72.1%

動画１へアクセスした人 119 42.2%

動画１を5分以上見た人 67 56.3%

動画１を10分以上見た人 53 44.5%

動画１を50分以上見た人 13 10.9%

数値が少ないので、まだ十分なデータではないが、それほど変わらない



進捗タグで人数把握
管理面での仕組み



タグでどこまで何が進んでいるかを確認できる

次のレッスンに進んだら、その前のレッスンのタグを外し
何人がどこまで進んでいるのかを把握できる



返信メッセージが
大量になった
１通だけの

パーソナルメッセージ



シナリオメッセージは
すべて画像にして、

１通だけLINEの吹き出し
メッセージにしてみたところ・・・



送った内容 →

テキストメッセージの
効果的な使い方

・パーソナルメッセージで
関係性を強化

・診断で答えた
職業を入れて
よりパーソナルっぽく見せる

・勝手に既読になることを
伝えておく



返信メッセージも増えた



返信メッセージも増えた 31人中6人がメッセージをくれた（メッセージを送った人の20％）







診断登録者のうち、LESSONをどんどん進めるユーザーは約48％

（今後、途中でレッスンが止まった人を促進させるための仕組みを予定）



自走式ステップの良いところは、次に進むまでの時間でLessonを読んだかどうかがわかること

ちゃんと読んでいる人
ちゃんと読んでいない人



FB広告の施策



LINEの友達追加率を
あげる改善策



課題

FB上ではCVしているが、
LINEでは友達が追加されていない。

FB広告と、実際のLINEでCVに差が生まれている。
正確なCPAなどの計算ができない。

理由は、
・Au、格安SIMスマホは、FB経由では画面が表示されずエラーになる
・LINEをそもそもやっていない人がいる⇒こういう人は対象外
・外国人が訳も分からず押している
・友達追加を押したが、やっぱり違うとやめてしまう
・すでに登録している人たちがおしている



課題

FB上 ＝ ６３件
LINE上 ＝ ３７件

26人はどこ行った？？
友達追加率 58.7%

FB上のCPA ¥1,812
実際のCPA ¥3,085

1200円もの差！！



■除外リストの作成
直近のメルアドリストで、すでに友達追加している人への出稿を避けるため
最新のメルアドリストを除外リストとして登録

購入者、オプト、ワードプレスコメント、特典受け取り、動画視聴、ZOOMセミナーなど
あらゆるメルアドリストを除外リストとして登録



これまでやっていた方法

LINE登録できない人に
メール登録を促す



メルアド登録をする人はいるが

LINE登録した人は０



そこで！！
メールの文面を変更してみた

変更前（LINE誘導＋コンテンツ） 変更後（LINE誘導のみ）



まだ検証中ですが、
今のところメルアド登録７件中５件がLINE登録



エラーの対処法も記載してみた



注意書きの位置を変更



まだ３日なのでわからないが
改善されたかな？



こんなボタンもいれてみた・・・



CPA改善
CV改善
の施策



■購入者分析からカテゴリと類似オーディエンスの設定

■メインターゲット（よくリストが取れるキャンペーン）
国内 WEBデザイン、デザイン 女性 22-55
国内 トレッキング、映画、読書、写真 22-50
国内 0期＋1期購入者類似 22-50 男女

■海外メインターゲット（よくリストが取れるキャンペーン）
海外 WEBデザイン、デザイン 女性 22-50
海外 クラウドソーシング、テレワーク、フリーランス、育児休業、在宅勤務 男女 25-50 すべて
海外 0期＋1期購入者類似 22-55 男女

■購入者から分析したサブターゲット（若干単価は高いが成約を見込んだキャンペーン）
国内 幸福、子供が産まれたばかり0～5歳 25-50 女性
国内 クラウドソーシング、フリーランス、ビジネス、マーケティング、起業、個人事業主 25-50
国内 テレワーク、育児休業、家族 25-40歳
国内 お金、自己啓発、収入、就職・転職 25-50 女性
国内 アイリーン類似 30-50 女性

■ジェームスリスト（成約が高いジェームス経由を狙うキャンペーン）
国内 ジェームス類似 30-55 男性
国内 ジェームス類似 30-55 女性







昨日の成果（10月３日）



今日の成果（10月4日）



■CPAを下げる＆CVを上げる施策 その①

■【仮説と検証】広告セットごとに、男女で成果が異なるのでは？

メインターゲット（よくリストが取れるキャンペーン）
購入者から分析

→ 子供が産まれた、在宅ワークなどは女性

→ ジェームス 男性

→ WEBデザイン、デザイン 女性

■予想外の嬉しいこと

女性に絞ることによって、外国男性からのコメントや無駄なLINE登録が減った



■広告セットごとにFACEBOOK、インスタでの配置を絞った

CVが出ている順に並べてCVがとれて
いないものは管理画面で配置を解除



■ターゲットごとに 写真と広告文を変更





■使っているクリエイティブの例



■エンゲージメントをあげるために時々、やっていること
いいねしてくれた人に、Facebookeページへ招待している





その他、検証実行中

ぜひ、LINE登録して
診断を体験してみてください！



エンディング


	スライド番号 1
	スライド番号 2
	スライド番号 3
	スライド番号 4
	スライド番号 5
	スライド番号 6
	スライド番号 7
	スライド番号 8
	スライド番号 9
	スライド番号 10
	スライド番号 11
	スライド番号 12
	スライド番号 13
	スライド番号 14
	スライド番号 15
	スライド番号 16
	スライド番号 17
	スライド番号 18
	スライド番号 19
	スライド番号 20
	スライド番号 21
	スライド番号 22
	スライド番号 23
	スライド番号 24
	スライド番号 25
	スライド番号 26
	スライド番号 27
	スライド番号 28
	スライド番号 29
	スライド番号 30
	スライド番号 31
	スライド番号 32
	スライド番号 33
	スライド番号 34
	スライド番号 35
	スライド番号 36
	スライド番号 37
	スライド番号 38
	スライド番号 39
	スライド番号 40
	スライド番号 41
	スライド番号 42
	スライド番号 43
	スライド番号 44
	スライド番号 45
	スライド番号 46
	スライド番号 47
	スライド番号 48
	スライド番号 49
	スライド番号 50
	スライド番号 51
	スライド番号 52
	スライド番号 53
	スライド番号 54
	スライド番号 55
	スライド番号 56
	スライド番号 57
	スライド番号 58
	スライド番号 59
	スライド番号 60
	スライド番号 61
	スライド番号 62
	スライド番号 63
	ここまでが前回のお話��その後どうなった？
	スライド番号 65
	診断結果には�何が書かれているのか？
	スライド番号 67
	自分に必要な情報は何か？�このLINEで何を学べるのか？��を顕在化させてから、�レッスンをスタートさせることで�より学ぶ意欲を高める
	自走式ステップ
	学びたい人は自分のペースで進める仕組み��スタンプカードで�進みたくなる仕組み
	診断後はボタンを押すと、LESSONがスタート�ボタンを押すと次のLESSONが流れてくる�（３～４スクロールで読める内容）
	LESSONは、すべて画像��画像で配信すると、文章の頭から表示される！�画像も盛り込んだメッセージができる
	スライド番号 73
	スライド番号 74
	スタンプカード
	LESSONが進むごとに�一つずつスタンプカードが付く
	スライド番号 77
	小さいけど�効果的な施策
	スライド番号 79
	これまでの�ローンチと�比較してどう？
	スライド番号 81
	進捗タグで人数把握
	スライド番号 83
	返信メッセージが�大量になった�１通だけの�パーソナルメッセージ
	シナリオメッセージは�すべて画像にして、�１通だけLINEの吹き出し�メッセージにしてみたところ・・・
	スライド番号 86
	スライド番号 87
	スライド番号 88
	スライド番号 89
	スライド番号 90
	スライド番号 91
	ちゃんと読んでいる人
	FB広告の施策
	LINEの友達追加率を�あげる改善策
	スライド番号 95
	スライド番号 96
	スライド番号 97
	スライド番号 98
	スライド番号 99
	スライド番号 100
	スライド番号 101
	スライド番号 102
	スライド番号 103
	スライド番号 104
	スライド番号 105
	CPA改善�CV改善�の施策
	スライド番号 107
	スライド番号 108
	スライド番号 109
	スライド番号 110
	スライド番号 111
	スライド番号 112
	スライド番号 113
	スライド番号 114
	スライド番号 115
	スライド番号 116
	スライド番号 117
	スライド番号 118
	その他、検証実行中��ぜひ、LINE登録して�診断を体験してみてください！
	スライド番号 120

