
たった1枚のLPで
大きな差が出る

保存版 中小企業がWeb集客で
成果を出すための最短ルート
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小さな会社こそ、WEBマーケティングで勝てる。

中小零細企業だからできるWEB戦略をとる。
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ホームページは24時間
365日はたらく営業マン1

WEBマーケティングとは、主に
ホームページに見込み客となる
ユーザーを集客し、自社の製品
やサービスの購入につなげるた
めのマーケティング活動です。
ホームページはWEB上で公開さ
れている限りは24時間365日、
文句も言わず体調も崩さずに自
社をPRしてくれる営業マンの
ような存在です。
猫の手も借りたい、慢性的な人
手不足に悩まされている小さな
会社こそ、ホームページを活用
したWEBマーケティングに取り
組むべきなのです。

見込み客との接点をつく
ることができる2

小回りを利かした柔軟で
素早い施策に取り組める3

ホームページに訪れるユーザー
は、製品やサービスに多少なり
とも関心を抱いています。そん
なユーザーを「問合せ」や「相
談」に促すことで、見込み客と
して接点を創出することができ
ます。
そして小さな会社では経営者自
身がマーケティング全般を担っ
ていることが多いでしょう。
経営者は顧客のことを熟知して
おり、製品やサービスの売り方
を知っているので、その知見を
WEBマーケティングに活かすこ
とで、より大きな成果を生み出
すことができます。

小さな会社は、制約の多い大き
な会社に比べて、小回りを利か
した柔軟なマーケティング活動
が行えます。
特にホームページを訪れるユー
ザーは製品やサービスに関心を
抱いており、将来的に顧客とな
り得る可能性の高い見込み客で
す。
変化の早いWEB領域において、
ユーザーの動向に合わせて、素
早く行動に移せるということは、
それだけで大きなアドバンテー
ジとなります。

総務省が調査では、2012年から
2020年までの9年間で、平日の
インターネット利用時間が2.3倍
に増加した報告されています。

さらに「スマートフォン」の利
用率は、全世代で増加しており、
10代から40代で90%を超過。60
代でも80%を超過するなどスマ
ホの登場でインターネットがよ
り身近なものになったことは間
違いありません。

多くの人が使っているインター
ネットだからこそ、そこに勝機
（商機）があるのです。

※総務省「令和２年度情報通信メディアの利
用時間と情報行動に関する調査」を参照

インターネット利用時間は

2.3倍9年間で も増加！

01



流れはとてもシンプル。

集めて、接客して、お客さんになってもらう。

集客 接客 顧客
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どこで？
Where

どのように？
How

どんな人？
Who

どのように接客するのか
を考えます。

例えば…
・ホームページ、LP
・SNS
・メールマガジン
・WEBチャット など

お客さんをどこから
集めてくるかを考えます。

例えば…
・検索エンジン
・SNS
・WEB広告
・他社サイト など

顧客はどんな人や企業か
を考えます。

顧客情報は…
より効率的なマーケティ
ング活動に必要不可欠で
す。顧客情報は記録･保
管することは重要です。

顧客の情報をもとに、効率的に集客する

なにを
What

自社の商品や
サービス

なぜ
Why

いつ
When

顧客が必要と
する理由

顧客が欲する
タイミング

製品･サービス
に関する基本情報
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「集客」と「接客」を考え抜く！

力を入れるべきポイントは2つだけ。

目標達成
ビジネスにおける

１市場 集客経路 顧客見込み客

ターゲット

・検索エンジン
・SNS
・WEB広告
・他社サイト など

２

・ホームぺージ
・LP

どこから見込み客を
連れてくるか？

どのように顧客へ
引き上げるか？

WEBマーケティングにおいて、見込み客の
いる場所（媒体・メディア・プラットフォー
ム）を見極めることは非常に重要です。
市場にいる全ての人を集めることはできませ
んが、必ず多くの人が使う媒体やプラット
フォームがあります。それを見つけて、自社
ホームぺージにつながる「道」を作ることが
できれば、ビジネスにおける目標達成に大き
く近づけることができます。

いくら多くの見込み客を集めることができて
も、顧客へと引き上げることができなければ、
ビジネスにおける目標達成はあり得ません。
そこで、ホームページやLP（ランディング
ページ）を使って、自社の製品やサービスの
情報を的確に伝えましょう。そしてホーム
ぺージの訪問者の中から、特に自社への関心
を示している見込み客とつながりを作り出し、
クロージングをかけて、顧客へと引き上げて
いきましょう。
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成果が出ない企業に共通すること

WEBマーケティングで失敗したくないなら

 目標を設定していない。
 設定した目標を見失う。

なぜか多くの企業が陥る･･･

Copyright © LiLL,inc All Rights Reserved.

目標がなければ、進むべき道が分かりません。残念ながら、WEB上には目
標を見失った企業がゾンビのように彷徨い歩いています。最終的な成果に
辿りつくには「あとどれくらい必要か」「この方向であっているか」など、
常に現状と目標のギャップを確認することが重要です。また目標設定では
必ず「具体的な数値」を使用してください。数値を入れるだけで曖昧だっ
た目標が一気にクリアになり、進むべき道が開けます。
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目標達成に向けて「PDCAサイクル」を回す。

目立つのは成功例だけ！実際は泥臭く、仮説と検証の繰り返し。
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現状と目標を照らし合わせ、そのギャップを
埋めるために「PDCAサイクル」を回す。

01.計画：ギャップを埋める「仮説」を立てます。
02.行動：仮説を実行に移します。
03.評価：実行した結果を分析します。
04.改善：改善を行い、01に戻ります。

目標達成は、
「PDCAサイクル」を
回し続けた先にある。

野球では、打率が3割いけば「良い打者」と言
われます。そして打率10割の打者はいません。
これはWEBマーケティングでも同じことが言
えます。仮説を10件立てて、全て検証しても、
うまく行くのは3件かもしれませんし、もっと
低いかもしれません。幸い何回打席に立っても
ルール違反ではないので、ヒットがでるまで打
席に立ち続けることが目標達成への近道です。
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実施事例①：LPを変えて応募数が20倍に！

LP1枚で成果に大きな違いがでます。

こちらは関東地方にて人材紹介事業を行ってい
る企業さまの事例です。主な集客経路は「広
告」となっております。

応募数÷LP訪問数（コンバージョン率）は
1.45%→6.43%に改善しました。

応募1件当たりの単価も18,802円→4,692円に
下がったことで、費用対効果にご満足いただけ
ております。

その後もLPをブラッシュアップしながら、広告
費を増やしていき、今では月間100件以上の応
募獲得につながっています。

それまではクライアントが自社
で計3枚のランディングページ
（LP）を作って運用しておりま
したが、満足できる成果は得ら
れず、ご相談を頂きました。

LPの内容を見直して、不要な
要素を削ったシンプルなLPを
ご提案しました。「こんなLP
で良いの？」と半信半疑なご様
子でしたが、応募数も大幅に増
え、費用対効果に満足頂ける結
果となりました。

Before After
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月間の応募数

5件程度
月間の応募数

100件以上

06



いかに良い「面」を獲るかが勝敗のカギとなる。

実施事例②：ページ数を増やしてアクセス数UP！

それまでクライアントのホーム
ぺージからの来店予約は「月に2
～3件程度だと思います」と正確
な件数を把握できていないご状
況でした。しかしWEB集客に力
を入れていきたいとのご要望を
頂き、ご支援させて頂くことに
なりました。

まずはホームぺージへのアクセ
ス数を増やすことに課題がある
と見受けられましたので、ホー
ムぺージの構造を大きく変更さ
せていただき、訪問者の目的に
合わせたページを作成できるよ
うにご提案させて頂きました。

Before After

月間の来店予約数

2～3件程度
月間の来店予約数

平均20件

こちらは関東地方に店舗をかまえる輸入車
ディーラーさまの事例です。主な集客経路は
「自然検索」と「広告」となっております。

まずは、アクセス数を増やすためにページの増
加策をご提案をさせて頂きました。

当初は10ページ程度のホームぺージでしたが、
車両やモデルごとに細かくページを分けて頂き、
現在では180ページ近くに増えております。

細かくページを設けているため、検索エンジン
でもヒットしやすく、検索広告とも相性が良い
ため、両軸で集客を行い、月間平均20件の来店
予約を獲得できております。

Copyright © LiLL,inc All Rights Reserved. 07



実施事例③：インスタ経由のお問合せが増えた！

それまでクライアント企業の担
当者さまが試行錯誤して800人ま
で増やしていらっしゃいました
が、その方の退職に伴って、弊
社へご相談いただくカタチとな
りました。

施工事例など投稿できる素材が
限られておりましたので、まず
は魅せ方の工夫や撮影の工夫か
らご提案し、インサイトの分析
から投稿内容の提案を行ってい
ました。

Before After

フォロワー数

808人
フォロワー数

8,731人

こちらは中部地方にて事業を行っている工務店
さまの事例です。「インスタグラム」のフォロ
ワー獲得の支援をさせて頂きました。

まずは既存のフォロワーと競合のアカウントを
分析して、フォローしてくれそうなユーザーを
像を複数作り、それぞれに合わせたコンテンツ
投稿を行っていきました。

またフォロワーをホームぺージへ誘導すること
で、集客経路の一つとしても機能いたしました。

来店された多くのお客さまから「インスタを見
た」というお声を頂けるようで、数値では測り
づらい部分ではありますが、成果にご満足いた
だけております。

Copyright © LiLL,inc All Rights Reserved. 08
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今日からはじめるWEBマーケティング

やることは２つだけ。

そうは言っても、未知の領域で分からない。
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という方も少ないでしょう。そこで最初の一歩として、
弊社がお手伝いをしますので「現状の分析」から始めてみませんか？

既にホームぺージやLPをお持ちの企業限定で、    を実施します。
無料診断では、目標達成に向けた「現状の課題」を洗い出します。

その課題解決に向けて動きだすことで、
WEBマーケティングの第一歩を歩みだすことができます。

ここまでお伝えしてきた内容をまとめると、
WEBマーケティングとは「➀目標を定めて ②PDCAサイクルを回す」ということです。
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無料診断について

課題をみつけるお手伝いをします。

１ 2 3 4

専用フォームより
必要事項をご入力

専用フォームはこちら ≫

頂いた情報をもとに
ホームぺージ診断

最短即日～3営業日
でレポートをお渡し

ご希望の方に
個別サポートを実施
※詳細はレポートのお渡し時

にお送りいたします。
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ご相談者さまには、より良い方向に進んで頂きたいので、

診断は   です。予めご了承ください。
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会社概要
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いまこの瞬間の「最適解」を。

会社名

所在地

代表取締役

事業内容

URL

株式会社リル
 (英文表記:LiLL,Inc.)

愛知県名古屋市西区名駅二丁目34番17号
セントラル名古屋1101号

玉置 孔明

■WEBマーケティング
・サイト解析
・サイト制作／運用改善
・WEB広告／運用代行
・WEBメディア運営
・SNS運用／運用代行
・コンサルティング

https://lill.co.jp/
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