


10人のweb制作会社が
代理店に頼らず自社サイトだけで
年間400件超の依頼を
獲得するまでに実践したこと
株式会社ベイジ 枌谷力



3

講演テーマについて
Reason of Theme



41. 講演テーマについて

制作の前に考えておくべき2つのこと

戦略
Strategy

組織
Team



51. 講演テーマについて

制作の前に考えておくべき2つのこと

戦略
Strategy

組織
Team



61. 講演テーマについて

戦略と制作の関係

経営戦略

マーケティング戦略

ブランド戦略

販売戦略

価格戦略 物流戦略 プロモーション戦略

デジタルオフライン

広告 イベント SP オウンド ペイド アーンド

会社サイト 製品サイト 会員サイト ブログ



71. 講演テーマについて

戦略を学ぶ2つの方法

座学
Learning

実践
Practice



81. 講演テーマについて

戦略を学ぶ2つの方法

座学
Learning

実践
Practice



91. 講演テーマについて

座学の罠

1. 理論のほとんどは一般論

2. 普遍的であるほど抽象的

3. ビジネスは個別性が高い

4. 都合良く加工された情報

5. 意外と大事な直感と矛盾



101. 講演テーマについて

セッションの中心的内容

私が実践したこと



111. 講演テーマについて

実践を伝える2つの切り口

顧客
Client Work

自社
Our Result



121. 講演テーマについて

実践を伝える2つの切り口

顧客
Client Work

自社
Our Result



131. 講演テーマについて

自分たちの話をするメリット

1. 誰かに許可を取る必要がない

2. 自分の裁量で生々しい話ができる

3. リアルな数字などを公開できる

4. 失敗を失敗として話すことができる

5. 質問に実体験ベースで回答できる

6. 全てを把握した現実的な話ができる



141. 講演テーマについて

クライアントワークの問題

本当の成果が分からない



151. 講演テーマについて

医者の不養生 紺屋の白袴
【こうやのしろばかま】【いしゃのふようじょう】

ベイジのこだわり



161. 講演テーマについて

医者の不養生 紺屋の白袴
【こうやのしろばかま】【いしゃのふようじょう】

ベイジのこだわり



171. 講演テーマについて

webで集客していない
web制作会社

ベイジのこだわり



181. 講演テーマについて

webで集客していない
web制作会社

ベイジのこだわり



191. 講演テーマについて

『自分自身こそ最高の実験台』
「web戦略の勉強をする機会がない」なんてことはないはず

ベイジのこだわり



201. 講演テーマについて

自社で実際に行った取り組み
や考えをお伝えし、制作前に
考えるべき戦略のヒントにし
てもらいたい

本セッションの主旨



21

ベイジの成り立ち
Origin of baigie



222. ベイジの成り立ち

BtoBマーケティングと
UX調査～UIデザインを得意とする
コンサル型のweb制作会社
• 社員は13名、全員クリエイター

• 制作に必要な全職能が揃っており、ほぼ内部で制作している

• 広告代理店との取引はゼロ、90%以上が直取引

• 戦略、設計、制作、運用まで一気通貫でサービス提供



232. ベイジの成り立ち

本格的なビジネス提案
マーケティング理論をベースにしたビジネス視点のwebサイト制作を得意としています。

ビジネスに成果をもたらす実践的なwebサイトを、一緒に考え、提案することができます。

最高水準のデザイン
国内外のナショナル企業やトップブランドで、弊社のデザインが採用されています。

私たちにお任せいただければ、国内最高水準のデザインに仕上がるとお考えください。

洗練されたマネジメント
お客様の窓口になるスタッフはいずれも業界経験が10年以上。

イレギュラーな要望にも柔軟に対応しプロジェクトをスムーズに進めることができます。

1
Marketing

2
Design

3
Management



242. ベイジの成り立ち

web制作会社 広告代理店 webマーケ／コンサル会社 ベイジ

ビジネス力 ×
ビジネス発想は苦手

△
旧来の広告の範疇で考える

〇
得意領域

〇
得意領域、高水準

デザイン力 〇
得意領域

△
下請け会社に左右される

×
デザインは苦手

〇
得意領域、高水準

システム開発力 △
基本的に苦手領域

×
技術を考慮し企画できない

×
システムを考慮するのは苦手

〇
得意領域

マネジメント力 △
うまくいかない

×
本来の目的を見失いやすい

△
進行管理は基本的に苦手

〇
経験豊富で定評あり

苦手分野のないweb制作会社



252. ベイジの成り立ち

顧客化プロセスを把握。
数値アップのために
実現可能性の高い
アイデアを提案します。
漠然と「面白い」「かっこいい」を目指すことはありません。

限られた予算と期間がある中で優先すべきは、

成果と相関関係がある、実現可能性の高いアイデアです。

長期的な理想を見据えながら、現実のビジネスを見据えて、

ベストなコンテンツ、デザインやシステムを提案します。

課題形成

情報収集

比較検討

成約

インバウンド

アウトバウンド

ナーチャリング

スコアリング

webサイト

資料ダウンロード お問い合わせ

最終判断

webサイト

クロージング

営業

【BtoBビジネスにおける顧客化プロセスの一例】

webサイト

メルマガ登録

セミナー

54,000
UU/月

7,200
UU/月

5,200
UU/月

50
件/月

5
件/月



262. ベイジの成り立ち

多くのプロジェクトは「ビジネス上の課題をwebで解決したい」という漠然としたご相談から始まります。要件を具体化、

実現し、運用に乗せるまでの全てのフェーズで、お客様を支援できます。

定性／定量の調査分析、デジタルマーケティング戦略立案、業務改善コンサル、UXデザイン、KPI/ROI

などの指標設計、ブランド戦略、集客戦略など、webサイトがビジネス貢献できる戦略を提案します。1 戦略立案
Strategy

戦略に紐づくアイデア化、マーケティング/UXストーリーの作成、ブランディング要件の定義、サイト内

動線設計、UIコンセプトの設計、機能設計、WBS策定など、戦略を具体化していきます。2 企画・設計
Planning

戦略やマーケティング/ブランド要件を踏襲した論理的・構造的なビジュアルデザイン、モーションデザイ

ン、フロントエンドエンジニアリング、およびそれらすべてのディレクションを行います。3 デザイン制作
Design

CMSやECに必要な各種ソリューション選定、MA/SFA/CRMなどの連携、スクラッチでのシステム開発、

DB設計など。システム系案件の要件定義や開発管理も行います。4 システム開発
System

webサイト公開後の改善プランニング、PDCA改善のご提案、指標設定と効果検証、定期/不定期の更新作

業、CMS等導入時の運用マニュアルの作成・レクチャー、定例会議運営など全面的に支援します。5 運用サポート
Growth



272. ベイジの成り立ち

コーポレートサイト

ナショナルクライアントから中小企業、スタートアップに

至るまで、ビジネス形態と企業規模、ステークホルダーの

属性、ビジネス上のwebサイトの現実的な役割、運営リ

ソース上の制約などを多角的に考慮した、お客様に最適な

コーポレートサイトをご提案します。

業務アプリUX/UI

web制作で培ったユーザー理解とデザインのノウハウを活

かし、業務用アプリケーションのUX/UI支援に力を入れて

います。官公庁や金融機関など、これまでデザインが存在

しなかった領域に、私たちの論理的で実用性の高いデザイ

ンを提案しています。

オウンドメディア

近年のweb戦略の中心にあるのは、オウンドメディアです。

「何のためのオウンドメディア？」という戦略上の位置づ

けからKPI設定、最適なCMSやサーバ環境の選定、コンテ

ンツ制作の運営体制作りやコピーライティングの指南まで、

全方位で支援可能です。

BtoBサイト

BtoBビジネス向けのwebサイト制作は、私たちが最も得

意とする領域です。デマンドウォーターフォールを独自解

釈した顧客化プロセスの可視化で、ビジネスに貢献するた

めのwebサイトを実現します。MAの有効な活用プランな

どもご提案しています。

Site for BtoB Business Enterprise App UX/UI

Owned Media Corporate Site



282. ベイジの成り立ち

大学で日本史を専攻

1992年4月～1997年3月



292. ベイジの成り立ち

NTTデータで営業

1997年4月～2001年3月



302. ベイジの成り立ち

パワポの使い方くらい

NTTデータで学んで一番役立ってること



312. ベイジの成り立ち

戦略やマーケティングは
制作の仕事をしていても
普通に身に付けられる

皆さんにお伝えしたいこと



322. ベイジの成り立ち

広告制作会社で
webデザイナー

2001年4月～2003年9月



332. ベイジの成り立ち

web制作会社で
（不本意な）

webディレクター

2003年10月～2007年9月



342. ベイジの成り立ち

フリーランスで
webデザイナー
アートディレクター

などなど

2007年10月～2010年9月

※ただし2010年1月から名義上は法人化



352. ベイジの成り立ち

ポートフォリオを作って
制作会社にメールを送る

フリーランス時代の集客方法



362. ベイジの成り立ち

フリーランス時代にお世話になった会社



372. ベイジの成り立ち

フリーランス時代の戦略

ポートフォリオ
サイト

アウトバウンド
セールス

仕事 紹介



382. ベイジの成り立ち

フリーランス時代の主な課題

1. 新規顧客を獲得しにくい

2. 直取引が生まれない

3. 顧客の選択肢が少ない

4. 実績を公開しにくい

5. 仕事が管理しにくい

6. 特定顧客に依存しすぎる



392. ベイジの成り立ち

株式会社ベイジ設立

2010年1月6日



402. ベイジの成り立ち

オフィス開設

2010年10月1日



412. ベイジの成り立ち

入社オリエン



422. ベイジの成り立ち

ベイジ設立時の優位性（というか、なりたかった姿）

1. ビジネス視点のweb戦略立案

2. 高いクオリティのデザイン

3. 戦略から実装までワンストップ

4. しっかりしたプロジェクト管理

5. 経験豊富なメンバー



432. ベイジの成り立ち

ベイジ設立時の課題

1. 知名度がない

2. 営業力がない

3. 優位性が曖昧

4. リソース不足

5. 直取引がゼロ



442. ベイジの成り立ち

スタッフ数の推移

2010 2011 2012 2013
0人

5人

2014 2015 2016 2017 2018

10人

15人

3名
4名

6名
7名 7名 7名

8名

11名
12名



452. ベイジの成り立ち

問い合わせ数の推移

2010 2011 2012 2013
0件

100件

2014 2015 2016 2017 2018

200件

400件

11件 15件
32件

97件

140件

181件

300件

130件

200件

408件
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戦略：経営戦略
Business Strategy



473. 戦略：経営戦略

戦略と戦術

戦略

戦術

課題解決の方針

課題解決の具体化



483. 戦略：経営戦略

戦略の種類と基本構造

経営戦略

マーケティング戦略

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



493. 戦略：経営戦略

経営戦略とマーケティング戦略の違い

ヒト モノ カネ 目的

経営戦略 〇 〇 〇 資本の拡大

マーケティング戦略 〇 顧客の拡大



503. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

長期

中期

短期

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略



513. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

長期

中期

短期

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略



523. 戦略：経営戦略

社会的使命、存在意義など

ミッションとは



533. 戦略：経営戦略

Amazon

オンライン上であらゆるものを発見し

購入できる場をつくること



543. 戦略：経営戦略

Facebook

よりオープンに繋がれた世界をつくり

シェアすることで

人々に力を与えること



553. 戦略：経営戦略

Google

1クリックで世界の情報へアクセス可能にする



563. 戦略：経営戦略

LinkedIn

激しい職場競争において

全てのプロ達にチャンスを提供する



573. 戦略：経営戦略

Evernote

ユーザーの第２の脳になる



583. 戦略：経営戦略

Wikipedia

誰でも参加できる百科事典



593. 戦略：経営戦略

デザインでビジネスを改善する

現在のベイジのミッション



603. 戦略：経営戦略

？？？

創業時のベイジのミッション



613. 戦略：経営戦略

ミッションに対する私の考え

1.大きな会社のもの

2.小組織には効果薄

3.自社ではほぼ無視



623. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

長期

中期

短期

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略



633. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

長期

中期

短期

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略



643. 戦略：経営戦略

理想像、なりたい姿など

ビジョンとは



653. 戦略：経営戦略

長期ビジョン…最終的にどうなりたい？

中期ビジョン…5年後どうなりたい？

短期ビジョン…3年後どうなりたい？

ビジョンの3段階



663. 戦略：経営戦略

ベイジのビジョン

創業時 現在

長期 なし • 日本を代表するビジネスデザインの会社

中期

• 社員を10人規模にしたい • 業務システムUX/UIのトップブランド

• 自社のマーケ系サービス運営会社

• デザインコンサルとして一般企業でも有名

短期

• 直取引できるようになりたい • 明確な強み領域（BtoB、UXなど）の確立

• 業界内認知率100%の尊敬される会社

• ワークフローや教育システムの整備



673. 戦略：経営戦略

2011年頃に考えていた短期ビジョン達成の戦術

1. 直取引を増やす 2. 制作体制を強化する 3. 良い人を採用する

• コンテンツ主体のサイトに

リニューアル

• SEO重視（『東京web制作

会社』で上位表示）

• ブログの開始と積極的投稿

• ワークフローの整備

• ドキュメントの整備

• マニュアルの整備

• 行動指針を作る

• 少数精鋭の採用方針

• 同業者との付き合い強化

• SNSの積極活用



683. 戦略：経営戦略

ビジョンに対する私の考え

1.意思がなければ始まらない

2.小組織は短期ビジョン重視

3.言語化→実行→調整

4.できるだけ公言



693. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

長期

中期

短期

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略



703. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

バリュー

経営戦略の基本方針

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略

ビジョン

長期

中期

短期



713. 戦略：経営戦略

価値観、姿勢など

バリューとは



723. 戦略：経営戦略

2つの行動指針

1. プロフェッショナルは、行動主義である

2. プロフェッショナルは、論理的である

3. プロフェッショナルは、自責型である

4. プロフェッショナルは、リーダーシップがある

5. プロフェッショナルは、スキルアップし続ける

6. プロフェッショナルは、気が利く

7. プロフェッショナルは、ユーザー志向である

8. プロフェッショナルは、失敗から学ぶ

プロフェッショナルの条件（2012年：4人）

1. 良い上司は、部下を育てる

2. 良い上司は、部下とよく話す

3. 良い上司は、上手に褒める

4. 良い上司は、上手に叱る

5. 良い上司は、部下の感情を大事にする

6. 良い上司は、部下に仕事を任せる

7. 良い上司は、部下の模範となる

8. 良い上司は、トラブルこそ自分の出番と考える

9. 良い上司は、絶対にあきらめない

10.良い上司は、人間力が高い

11.良い上司は、正しく評価する

12.良い上司は、組織全体で考える

13.良い上司は、未来に向けて行動する

良い上司の条件（2014年：7人）



733. 戦略：経営戦略

行動指針を浸透させる手段



743. 戦略：経営戦略

あれ？「戦略」じゃなく「組織」の話になってる？



753. 戦略：経営戦略

良い組織が良い戦略を生み

戦略と組織の関係

組織に手を加えず、良い戦略はあり得ない

良い戦略が良い組織を生む

※経営戦略には「ヒト」が必ず関わる



763. 戦略：経営戦略

バリューに対する私の考え

1. 最初に作るべき

2. 今なければすぐ作る

3. 浸透させることがキモ

4. 浸透策も一緒に考える

5. 当然のことは無意味



773. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

バリュー

経営戦略の基本方針

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略

ビジョン

長期

中期

短期



783. 戦略：経営戦略

経営戦略

ミッション

バリュー

基本方針

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略

ビジョン

長期

中期

短期



793. 戦略：経営戦略

経営戦略の基本方針に対する私の考え

見当違いをしないため

ザックリと把握



803. 戦略：経営戦略

アドバンテージ・マトリックス

米国のコンサルティング会社ボストン・

コンサルティング・グループが考案した

業界の競争環境を分析する手法



813. 戦略：経営戦略

小

少

多

業
界
の
競
争
要
因
の
数

優位性構築の可能性 大

分散型事業 特化型事業

手詰まり型事業 規模型事業

収益性

規模

収益性

規模

収益性

規模

収益性

規模

競争要因が多く優位性構築が

困難。飲食や職人型の属人的

スモールビジネスなど

競争要因が限定的で特化で優位

性構築できる。特殊機器など

ニッチ業界リーダーなど

規模に関わらず収益性が低く

優位性構築が困難。構造不況

型の斜陽産業など

競争要因が少なく、規模の追求

が優位性構築になる。規模型大

企業など



823. 戦略：経営戦略

小

少

多

業
界
の
競
争
要
因
の
数

優位性構築の可能性 大

分散型事業 特化型事業

手詰まり型事業 規模型事業

収益性

規模

収益性

規模

収益性

規模

収益性

規模

競争要因が多く優位性構築が

困難。飲食や職人型の属人的

スモールビジネスなど

競争要因が限定的で特化で優位

性構築できる。特殊機器など

ニッチ業界リーダーなど

規模に関わらず収益性が低く

優位性構築が困難。構造不況

型の斜陽産業など

競争要因が少なく、規模の追求

が優位性構築になる。規模型大

企業など



833. 戦略：経営戦略

競争戦略

経営学者マイケル・ポーターが提唱した

5つの競争要因（ファイブフォース）を

攻撃・防衛するための3つの戦略軸



843. 戦略：経営戦略

5つの競争要因（ファイブフォース）

既存競合
web制作会社

新規参入
コンサル会社、マーケ会社

代替品
AI、Google

売り手
採用、デザインツール、素材

買い手
クライアント



853. 戦略：経営戦略

3つの競争戦略

コストリーダーシップ戦略 差別化戦略 集中戦略

価格で競合と勝負する戦略

■実現の条件

• 規模型事業である

• 規模の経済が働きやすい

• コスト的な体力がある

• 低コスト化の技術がある

• 低コスト化できる仕組み

• 広範囲の販売力がある

競合との差別化で勝負する戦略

■差別化ポイント

• 製品の特徴

• 連携・オプション

• タイミング

• 地理

• 品揃え

• 他企業との関係性

• ブランド

資源を集中して勝負する戦略

※資源の集中はコストリーダーシッ

プでも差別化でも重要であり、近年

では戦略的な意味はほとんどないと

されている。



863. 戦略：経営戦略

競争地位戦略

マーケティング学者フィリップ・

コトラーが提唱した業界内の地位

による戦略の違い



873. 戦略：経営戦略

低

少

多

経
営
資
源
の
量

経営資源の質 高

チャレンジャー リーダー

フォロワー ニッチャー

リーダーを追い抜くことを目標とする戦略。

リーダーの弱点（新規分野へのスピードな

ど）を攻めてリーダーの座を狙う。

業界トップの戦略。経営資源が豊富で質も良

い。規模の拡大による影響力増と競合に対す

る参入障壁の構築が基本戦略。

リーダーを始め他社に追随する下位企業の

戦略。市場が潤っている時は生き抜けるが、

環境が厳しくなると真っ先に苦しむ。

競合他社とは一線を画した領域に絞り込む戦

略。他社が参入しない・できない領域に立ち、

新規参入障壁を防いでいく。



883. 戦略：経営戦略

低

少

多

経
営
資
源
の
量

経営資源の質 高

チャレンジャー リーダー

フォロワー ニッチャー

リーダーを追い抜くことを目標とする戦略。

リーダーの弱点（新規分野へのスピードな

ど）を攻めてリーダーの座を狙う。

業界トップの戦略。経営資源が豊富で質も良

い。規模の拡大による影響力増と競合に対す

る参入障壁の構築が基本戦略。

リーダーを始め他社に追随する下位企業の

戦略。市場が潤っている時は生き抜けるが、

環境が厳しくなると真っ先に苦しむ。

競合他社とは一線を画した領域に絞り込む戦

略。他社が参入しない・できない領域に立ち、

新規参入障壁を防いでいく。



893. 戦略：経営戦略

競争戦略と競争地位戦略の補足

厳密にはマーケティング戦略？



903. 戦略：経営戦略

まとめ：ベイジでやったこと

経営戦略 短期的ビジョンを重視
• ビジョンの言語化

• 社員への共有

• サイトへの掲載

• マーケティング戦略へブレイクダウン

あまり重視せず

バリューはかなり重視
• 行動指針の策定

• 浸透の施策実施（日報）

• サイトに掲載

• 採用方針へブレイクダウン

経営戦略の基本方針はザックリ意識する
• 書籍を読むなどして基本を学ぶ

• エクセルなどに前提をまとめる

• マーケティング戦略へブレイクダウン

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

長期

中期

短期

アドバンテージ
マトリックス

競争戦略 競争地位戦略



913. 戦略：経営戦略

まとめ：クライアントワークでは

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本

サイトで確認

短期ビジョンを重点的に聴く

参考程度にヒアリング

ヒアリングして1ページに整理



923. 戦略：経営戦略

余談）経営戦略で大事なこと

「したい」

「したくない」



933. 戦略：経営戦略

私がイヤだったこと

• 広告代理店と仕事したくない

• 仕事ができない人に従いたくない

• できないのにできるといいたくない

• 他の会社と同じに見られたくない

• 普通と言われたくない

• 頭が良くないと言われたくない

• デザインオタクみたいと思われたくない

• ビジネスマンから格下に見られたくない



94

戦略：マーケティング戦略
Marketing Strategy



954. 戦略：マーケティング戦略

戦略の種類と基本構造

経営戦略

マーケティング戦略

ミッション

ビジョン

バリュー

経営戦略の基本方針

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



964. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



974. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の誤解

情報をキレイに整理し

順を追って考えるもの



984. 戦略：マーケティング戦略

間違ったマーケティング戦略の考え方

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



994. 戦略：マーケティング戦略

正しいマーケティング戦略の考え方

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1004. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1014. 戦略：マーケティング戦略

強みを定義する意味

自分の武器が分からない

ようでは戦いようがない



1024. 戦略：マーケティング戦略

SWOT分析

外部要因

機会 脅威

• デジタルマーケティングの発達

• ビジネスシーンでのデザインブーム

• ビジネスに弱いデザイン業界

• インハウス化しても体制が作れない

• 経験者が枯渇している

• コンサル会社の本格的な進出

• 簡便なツールの浸透

• インハウスエージェンシーの発展

• 構造化の進化

• AIの発達

内
部
要
因

強
み

• BtoB・UXに関する知見

• 戦略的思考・論理的思考

• デザイン力

• コンテンツ力

• 業界内での知名度

• 内部制作体制

強みと機会で確実に勝つ

（リーダー戦略）

強みを活かして脅威を避ける

（差別化戦略）

弱
み

• 少人数

• 短期・小規模案件が苦手

• 運用まで抱えきれない

弱みを補強して機会を活かす

（フォロワー戦略）

勝てない戦いを避ける

（撤退）



1034. 戦略：マーケティング戦略

SWOT分析の特性

情報整理には向いているが

アイデアの発想には不向き



1044. 戦略：マーケティング戦略

強みの定義

課題抽出

課題解決

競合比較

強み

顧客調査



1054. 戦略：マーケティング戦略

ベイジの場合



1064. 戦略：マーケティング戦略

顧客調査

営業活動

同業者の話

SNS



1074. 戦略：マーケティング戦略

課題抽出①

顧客が心から望んでいること

顧客が本気で怒っていること

顧客が本当に悩んでいること

顧客が実際に口にする生の声



1084. 戦略：マーケティング戦略

課題抽出①

• こちらから指示しないと提案してくれない

• デザインは悪くないけどマーケが全然ダメ

• ビジネスの事情を全然理解してくれない

• 分析が甘くて根拠の薄い提案をする

• 説明が感覚的で社内説明に困る

• 当たり前の仕事の管理ができない

• 戦略は良いけどデザインが良くない

• コミュニケーションが取りにくい



1094. 戦略：マーケティング戦略

課題解決

• こちらから指示しないと提案してくれない

• デザインは悪くないけどマーケが全然ダメ

• ビジネスの事情を全然理解してくれない

• 分析が甘くて根拠の薄い提案をする

• 説明が感覚的で社内説明に困る

• 当たり前の仕事の管理ができない

• 戦略は良いけどデザインが良くない

• コミュニケーションがやりにくい

→ 御用聞きをしないリーダーシップの姿勢

→ 専門会社並みにマーケティングに強い

→ ビジネスやマーケティングに精通している

→ 専門会社並みにデータ分析ができる

→ ドキュメント文化で論理的に言語化できる

→ ワークフローが整っている

→ 戦略もデザインも優秀なスタッフがいる

→ ベテランが窓口に立つ



1104. 戦略：マーケティング戦略

競合比較

• 御用聞きをしないリーダーシップの姿勢

• 専門会社並みにマーケティングに強い

• ビジネスやマーケティングに精通している

• 専門会社並みにデータ分析ができる

• ドキュメント文化で論理的に言語化できる

• ワークフローが整っている

• 戦略もデザインも優秀なスタッフがいる

• ベテランが窓口に立つ

→ できる競合もいる

→ 競合よりうまくやれる自信あり

→ 競合よりうまくやれる自信あり

→ 競合よりうまくやれる自信あり

→ できる競合もいる

→ 競合も曖昧だが証明しにくい

→ 強みだが主に実績で証明する

→ できる競合は多い



1114. 戦略：マーケティング戦略

強み

マーケティングに強い

デザインも優れている

マネジメントもできる



1124. 戦略：マーケティング戦略

強みに関するよくある話

「うちには強みがない…」



1134. 戦略：マーケティング戦略

強みの切り口

切り口を変えれば強みに

業界

分野

商材

場所

時間

印象

年齢

性別

状況



1144. 戦略：マーケティング戦略

強みで忘れがちなこと

強みは作るもの
「強み」は探して見つかるものではない

「強みらしきもの」から「真の強み」を育てる



1154. 戦略：マーケティング戦略

例えばベイジの強みの一つ

BtoB



1164. 戦略：マーケティング戦略

強みのブラッシュアップ

強み
エッジを立てる



1174. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1184. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1194. 戦略：マーケティング戦略

顧客の頭の中のイメージ

ブランドとは



1204. 戦略：マーケティング戦略

ブランディングとは

値段は高いけど丈夫でデザインもよくて

真面目で誠実な企業と思われたい

値段は高いけど丈夫でデザインもよくて

真面目で誠実な印象の会社だなぁ



1214. 戦略：マーケティング戦略

ベイジのブランド構造

属性・ファクト

機能ベネフィット 情緒ベネフィット

ブランドパーソナリティ

• ビジネスに貢献する

• KPIが向上する

• 計画的に進行する

• 良いデザインが手に入る

• 良いコンテンツが手に入る

• イメージが向上する

本質を見抜いて成果に繋げる厳しい目を持ったコンサルタント

ブランドイメージ

気持ちいいくらい合理的で質実剛健

• 知的な

• 合理的な

• スピーディーな

• 丁寧な

• しっかりした

• 堅実な

• 先進的な

• 厳格な

• 高品質な

機能として提供できる具体的な便益 情緒に訴える抽象的な便益

• 集客の実績

• SEOの実績

• BtoBの豊富な実績

• 緻密なドキュメント

• NTTデータ出身

• シェアされるブログ

• イベント登壇実績

• 同業他社からの評価

• 充実のwebサイト

• 充実のコンテンツ



1224. 戦略：マーケティング戦略

ブランドの反映

コンテンツ ビジュアル

コーポレートサイト

ブログ

外部ブログ

スライド

登壇内容（話）

メール文面

SNS文面

コーポレートサイト

ブログ（OGP）

スライド（トーン&マナー）

SNS（アイコン・写真）

オフィス内装

写真



1234. 戦略：マーケティング戦略

ブランディングでしないこと

中途半端

二兎を追う

八方美人



1244. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1254. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1264. 戦略：マーケティング戦略

セグメンテーションからターゲティング

顧客種別とペルソナの軸 商品カテゴリA 商品カテゴリB 商品カテゴリC 商品カテゴリD 商品カテゴリE 商品カテゴリF 商品カテゴリG 商品カテゴリH

ス
テ
ー
タ
ス

新規

既存

購
買
行
動

オンライン

オフライン（店舗）

オンライン・オフライ
ン混在

リ
テ
ラ
シ
ー

高い

低い

関
与

高い

低い

製
品
価
格

高額

少額



1274. 戦略：マーケティング戦略

セグメンテーションの切り方

グルーピング 4象限 9象限



1284. 戦略：マーケティング戦略

セグメンテーションの軸

人口動態特性 企業特性 心理特性 ニーズ 行動ステータス 対象商材

• 年齢

• 性別

• 地域

• 所得

• 学歴

• 職業

• 家族構成

• 人種

• 国籍

• 宗教

• 業種

• 業態

• 企業規模

• B2C/BtoB

• 予算

• 役職

• 導入時期

• 導入規模

• 性格

• 価値観

• 生活スタイル

• 趣味嗜好

• 好き・嫌い

• 何がほしい

• 何がしたい

• どうなりたい

• 何に困ってる

• 何が課題

• 未認知

• 認知済未接触

• 接触済

• 検討中

• 最終判断中

• 顧客

• リピーター

• ロイヤル顧客

• 離脱者

• 商品

• 商品カテゴリ

• 商品の世代

• 組み合わせ

• 購入価格帯



1294. 戦略：マーケティング戦略

ベイジのやり方

段階的セグメンテーション



1304. 戦略：マーケティング戦略

第一段階：業態ニーズ

コンサル会社 デジタルエージェンシー webマーケティング会社

広告代理店 webインテクグレーター web制作会社

システム開発会社 デザイン会社 フリーランス



1314. 戦略：マーケティング戦略

第二段階：顧客属性

BtoC BtoB



1324. 戦略：マーケティング戦略

第三段階：予算規模

501～1000万円

301～500万円

101～300万円

100万円以下

1001～1500万円

1501～2000万円

2000万円以上



1334. 戦略：マーケティング戦略

第四段階：サイト種別ニーズ

大規模コーポレートサイト 中規模コーポレートサイト 小規模コーポレートサイト

オウンドメディア ECサイト 会員向けサイト

ブランドサイト webサービス ランディングページ



1344. 戦略：マーケティング戦略

第五段階：提供メニューニーズ

コンサル＆制作 UXリサーチ＆デザイン 企画＆制作

制作のみ コーディングのみ システム開発メイン

SEO中心 広告運用中心 運用のみ



1354. 戦略：マーケティング戦略

ターゲティングの推移

創業 現在 将来

• webサイト

• 200万円以上

• 制作すべて

• webサイト

• BtoB

• 500万円以上

• コンサル必須

• webサイト

• BtoB

• 1,000万円以上

• コンサル必須

• 業務システムUI

• 官公庁/大企業

• 1,000万円以上

• UX必須



1364. 戦略：マーケティング戦略

セグメンテーションからターゲティングのポイント

1. 顧客ニーズが中心

2. 得意分野を活かす

3. 時代に合わせて調整

4. ときには一気に変更



1374. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1384. 戦略：マーケティング戦略

マーケティング戦略の基本構造

マーケティング戦略

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1394. 戦略：マーケティング戦略

競合に対する立ち位置の定義

ポジショニングとは



1404. 戦略：マーケティング戦略

2011年頃のポジショニング（web制作）

規模：小

規模：大

クリエイティブ ビジネス



1414. 戦略：マーケティング戦略

現在のポジショニング（web制作）

規模：小

規模：大

クリエイティブ ビジネス



1424. 戦略：マーケティング戦略

現在のポジショニング（BtoB×web制作）

規模：小

規模：大

マーケ会社 制作会社



1434. 戦略：マーケティング戦略

現在のポジショニング（業務アプリUX/UI）

規模：小

規模：大

システム会社 デザイン会社



1444. 戦略：マーケティング戦略

1. 軸は属性か顧客ニーズ

2. ターゲットやブランドで変わる

3. 競合が減るとポジショニングもラク

4. 競争の少ないマーケットを探す

5. 儲かるマーケットを探す

ポジショニングのポイント



1454. 戦略：マーケティング戦略

ポジショニングの最重要ポイント

具体的に何をする？
ポジションを見つけたら勝てるわけではない
そのポジションを取るための活動の精度がキモ



1464. 戦略：マーケティング戦略

まとめ：ベイジでやったこと

マーケティング戦略

強みを活かせる相手探し
• 段階的に市場を切る

• 常に微調整する

• 時々大胆に変える

強みを見つけて磨く
• 顧客ニーズ/インサイト定義

• 得意分野の再確認

• 学習・教育・社内整備

強みをイメージにする
• ブランドの言語化

• あらゆるコンテンツとデザ

インに反映

• できる限り一貫性を維持

競争をできるだけ避ける
• 競合のいない分野を取る

• 競合の少ない面取りをする

• ポジションを取るため戦術化

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング



1474. 戦略：マーケティング戦略

まとめ：クライアントワークでは

1. 強みを明確にするために各種調査

2. ブランドを言語化

3. セグメントの妥当性確認

4. ターゲットを整理してUXリサーチ

5. ポジショニングから競合サイト調査

6. マーケ戦略からサイトの役割を定義



148

戦術
Tactics



1495. 戦術

戦術の基本

ケース・バイ・ケース



1505. 戦術

戦術の影響要因

マーケティング戦略

戦術

経営戦略

ヒト モノ カネ

ストレングス セグメンテーション

ブランド ターゲティング

ポジショニング

どれか一つが変わるだけで戦術も変わる



1515. 戦術

戦術の心得

他社を真似しても無意味

自分で頭を使って考える



1525. 戦術

戦術の余談

「今となっては」も多い…



1535. 戦術

BtoBのマーケティングファネル

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済



1545. 戦術

よくやること

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済

広告 SEO



1555. 戦術

ベイジがやったこと

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済

広告

SEO
SNS

SEO
SNS



1565. 戦術

ベイジの前提条件

人がいない

お金がない

時間もない



1575. 戦術

戦術の選択条件

仕事をしながら

自然に流れを作る



1585. 戦術

BtoBのマーケティングファネル

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済



1595. 戦術

BtoBのマーケティングファネル

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済



1605. 戦術

課題形成前のターゲット

サイトリニューアルなどの

課題に迫られていない人々



1615. 戦術

課題形成前だから

「優秀なweb制作会社です」

と訴えてもあまり響かない



1625. 戦術

課題形成前の人には

役立つことをして

覚えてもらう



1635. 戦術

課題形成前向けの主な手段

インバウンド アウトバウンド

オウンド
メディア SNS 口コミ

メディア
掲載

イベント
登壇

コンテンツ
配信

広告 営業 DM

有償
イベント

コールド
コール

有償
メディア掲載

役立つことをして自然に見てもらう 立ちはだかって強引に見てもらう



1645. 戦術

ベイジの選択

インバウンド アウトバウンド

オウンド
メディア SNS 口コミ

メディア
掲載

イベント
登壇

コンテンツ
配信

広告 営業 DM

有償
イベント

コールド
コール

有償
メディア掲載

立ちはだかって強引に見てもらう役立つことをして自然に見てもらう



1655. 戦術

オウンドメディア

社長ブログ/2011年6月/83本 ベイジの日報/ 2014年9月/142本 ベイジの用語集/ 2017年2月/15本



1665. 戦術

1. PCサイトのUIデザインにおける12のトレンド Facebook：4,238

2. Webの仕事をするなら最低限知っておくべき戦略フレームワーク Facebook：2,012

3. 「やったことがないからできません」という人が淘汰される理由 Facebook：1,650

4. ワイヤーフレームを捨ててHTMLプロトタイプに移行した結果 Facebook：1,516

5. 良い上司の条件、ダメな上司の条件 Facebook：1,494

6. 誰でも良い文章が書ける！Webライティング11のルール Facebook：1,356

7. サイトやアプリのユーザビリティを向上させる35のポイント Facebook：1,273

8. 下北沢で本当に美味しいランチが食べられるお店ベスト10 Facebook：1,203

9. 切れないハサミと使えないWebデザイン Facebook：1,194

10. Photoshopユーザが今すぐFireworksに乗り換えるべき10の理由 Facebook：1,084

11. 「成長する発想」と「成長しない発想」 Facebook：1,030

12. パワポでの提案書作りに役立つデザイン基礎知識まとめ Facebook：1,019

13. 好きなことを仕事にして成功する人と失敗する人の違い Facebook：937

14. デザインに立体表現を取り入れるときのセオリー×6 Facebook：917

15. Webデザインの没個性化と認知容易性 Facebook：917

16. ワンランク上のHTMLコーディングを行うための18のポイント Facebook：877

17. なぜ、仕事ができる人はメールの返信が早いのか？ Facebook：753

18. なぜ私たちは「web制作会社」という古臭くてダサい肩書を使うのか？ Facebook：723

19. グーグル新アルゴリズム向けのスマホ対応で押さえておくべきポイント Facebook：710

20. UIデザイナーが理解しておくべき11種類のナビゲーションと特徴 Facebook：689

21. アップルとグーグルのガイドラインに学ぶスマホWebデザインの要点 Facebook：565

22. デザイン提案に説得力を持たせる6つのステップ Facebook：548

23. AWAを3週間使った感想と音楽サブスクリプション雑感 Facebook：527

ベイジの社長ブログ



1675. 戦術

2017年12月＝記事更新×0本

月間UU数： 53,084

月間訪問数： 63,107

自然検索： 44,741

自然検索率： 70.90%

SNS流入： 6,262

SNS率： 9.92%

2017年11月＝記事更新×1本

月間UU数： 68,931

月間訪問数： 78,496

自然検索： 46,979

自然検索率： 59.85%

SNS流入： 16,200

SNS率： 20.64%

2017年1月～12月のモデル比較

全CV数： 439 ブログ起点のCV数： 33

※ルックバックウィンドウは90日

ベイジの社長ブログ



1685. 戦術

よく聞く声

ブログを読んで気になっていた。

リニューアルをする時には

声をかけようと思っていた。

課題形成前にコンバージョン確約



1695. 戦術

社長ブログの運営方針

内容の濃さ ＞ 更新頻度



1705. 戦術

SNSとSEOの関係

記事更新 SNSでシェア SERPに反映

外部リンク増



1715. 戦術

SNSでシェアさせるテクニック（タイトル/OGP編）

• 32文字以内に収める

• 情報密度を高める

• 刺激的な文章にする

• 得しそうと思わせる

• キラーワードを前に

• 図をOGPにする

• ターゲットを調整する

• 社名を載せない

• 検索人気ワードに変える

• 記事内容と一致させる

• 読み切れない量にする

• OGPは印象重視



1725. 戦術

SNSでシェアさせるテクニック（SNS編）

• 火・水の夕方に投稿

• 投稿時に内容を要約する

• 良かった出来事を含める

• 返信は8時、11時、18時

• 大きなニュースは避ける

• 日頃からSNSに投稿する

• 会った人とは繋がる

• はてブの3つ目は自分で

• 人気記事は再度シェア



1735. 戦術

ブログ運営の普遍的な課題

誰がいつ書くのか？



1745. 戦術

続くブログ運営のコツ

• 知識と気合がある人が担当

• コンテンツは仕事の副産物

• 小さな空き時間に執筆する



1755. 戦術



1765. 戦術

ブログの戦略①

ブログをどうやって

企業担当者に届けて

直取引に繋げるの？



1775. 戦術

ブログの戦略②

企業担当者

企業担当者

企業担当者

企業担当者

企業担当者

遠
い



1785. 戦術

ブログの戦略③

企業担当者

企業担当者

企業担当者

企業担当者

企業担当者

業界のインフルエンサー

業界のインフルエンサー



1795. 戦術

ブログに限らず大事

業界内ブランディング



1805. 戦術

業界内ブランディングができていると

1. ブログをシェアしてくれる

2. 知人に紹介してくれる

3. 事業会社に転職することも



1815. 戦術

ブログから直取引の法則

ブログを使い業界内で

知名度を上げていくと

直の取引も増えていく



1825. 戦術

2017年12月＝記事更新×0本

月間UU数： 2,281

月間訪問数： 2,763

自然検索： 1,897

自然検索率： 68.66%

SNS流入： 130

SNS率： 4.71%

2017年11月＝記事更新×2本

月間UU数： 3,103

月間訪問数： 3,961

自然検索： 2,192

自然検索率： 55.34%

SNS流入： 522

SNS率： 13.18%

2017年1月～12月のモデル比較

全CV数： 439 日報起点のCV数： 1

※ルックバックウィンドウは90日

ベイジの日報サイト



1835. 戦術

日報サイトの効果

問い合わせ前より

問い合わせ以降



1845. 戦術

日報サイトへの期待

自分たちでメディア運営する機会

コンテンツマーケティングの練習

コピーライティングを鍛える練習

集客よりも組織作り



1855. 戦術

2017年12月＝記事更新×0本

月間UU数： 97

月間訪問数： 106

自然検索： 81

自然検索率： 76.42%

SNS流入： 5

SNS率： 4.72%

2017年11月＝記事更新×0本

月間UU数： 136

月間訪問数： 147

自然検索： 101

自然検索率： 68.71%

SNS流入： 11

SNS率： 7.48%

2017年1月～12月のモデル比較

全CV数： 439 用語集起点のCV数： 0

※ルックバックウィンドウは90日

ベイジの用語集



1865. 戦術

用語集は失敗



1875. 戦術

用語集が失敗した4つの理由

1. 全員運営にした

2. ノルマを決めた

3. 質を求め過ぎた

4. 仕事+αだった



1885. 戦術

BtoBのマーケティングファネル

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済



1895. 戦術

BtoBのマーケティングファネル

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済



1905. 戦術

段階によって異なる行動

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済

一般キーワードで訪問

指名キーワードで訪問

Directで再訪問



1915. 戦術

段階によって異なる行動

契約

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済

一般キーワードで訪問

指名キーワードで訪問

Directで再訪問
問い
合わせ

コーポレートサイト



1925. 戦術

ベイジのビジネス

強力なコーポレートサイトは

戦略・戦術の実現には不可欠



1935. 戦術

2010年1月に仮サイト公開

2011年10月に本サイト公開

2016年11月25日にリニューアル



1945. 戦術

コーポレートサイトの基本戦術

情報収集：未認知

比較検討

情報収集：認知済

問い
合わせ

SEO

UX
資料
DL

一般キーワード
「web制作会社」
「BtoB サイト制作」

指名キーワード
「ベイジ」

Directで再訪問



1955. 戦術

コーポレートサイトの基本戦術

情報収集：未認知

比較検討

情報収集：認知済

問い
合わせ

SEO

UX
資料
DL

一般キーワード
「web制作会社」
「BtoB サイト制作」

指名キーワード
「ベイジ」

Directで再訪問



1965. 戦術

ベイジのSEOにおける3つのポイント

1. ランディングページ

2. コンテンツの増量

3. 外部リンクの増加



1975. 戦術

ベイジのSEO

1. ランディングページ

2. コンテンツの増量

3. 外部リンクの増加



1985. 戦術

ランディングページ

BtoBサイト制作



1995. 戦術



2005. 戦術

ランディングページのポイント

• 重点的に獲得したいキーワードを

タイトルに持つページを作る

• 各ページの内容をできる限り充実

させて濃密に長大にする

※ 長大といっても、SEO目的で闇雲に増やせばいいわけではない。最終的には興味を持っても

らわなければいけないので、「ベイジはすごい会社だ」と思ってもらえるような内容である

ことを大前提として、コンテンツのボリュームをできるだけ増やしていく。



2015. 戦術

ベイジのSEO

1. ランディングページ

2. コンテンツの増量

3. 外部リンクの増加



2025. 戦術

ベイジのSEO

1. ランディングページ

2. コンテンツの増量

3. 外部リンクの増加



2035. 戦術

コンテンツ増量



2045. 戦術

コンテンツ増量



2055. 戦術

コンテンツ増量



2065. 戦術

ホーム

特長 得意分野

6ページ6ページ

メニュー

戦略 企画設計 制作開発 運用 管理

6ページ13ページ 6ページ11ページ 6ページ11ページ 6ページ10ページ 6ページ5ページ

実績

6ページ56ページ

会社紹介

6ページ8ページ

ブログ

社長
ブログ

日報 用語集

6ページ80ページ 6ページ128ページ 6ページ15ページ

メニューだけで約50ページ、約6万字を新規作成
※サイト全体でも約8万字の新規原稿を用意



2075. 戦術

コンテンツ増量のポイント

• web制作と関連するキーワードを

タイトルに持つページを作る

• 各ページの内容をできる限り充実

させて濃密に長大にする

※ ただし、関連ページを増量することは、最新のSEOでは効果がないと言われている。

※ 実はランディングページと考え方はほぼ一緒。ただしこちらはキーワードの検索数を基準に

はしておらず、一般的な感覚で必要と思われるテーマをできるだけページ化している。



2085. 戦術

ベイジのSEO

1. ランディングページ

2. コンテンツの増量

3. 外部リンクの増加



2095. 戦術

ベイジのSEO

1. ランディングページ

2. コンテンツの増量

3. 外部リンクの増加



2105. 戦術

外部リンク対策はダメになったのでは？



2115. 戦術

外部リンクの実状

不正な外部リンク ＝ ×

自然な外部リンク ＝ 〇



2125. 戦術

ベイジ流・外部リンクの増やし方

SNS 社外活動



2135. 戦術

SNSからSEOの流れ

話題になる

ツイートする。はてブに登録する。ブログに書く。

外部リンク増

社長ブログ 荒砂ブログ 日報サイト

ベイジ
FBページ

枌谷
Facebook

枌谷
Twitter

用語集

枌谷
SlideShare



2145. 戦術

戦術のセオリー

一つの施策で複数の効果を狙う



2155. 戦術

社外活動

Web担当者Forumのインタビュー

BUDDYZへの登壇 ナイルとの業務提携 HUFFPOSTへの寄稿

CSS Niteへの登壇 各種イベントへの登壇



2165. 戦術

社外活動の有効性

1. 公式サイトからリンク

2. 参加者がブログに書く

3. 競合が真似できない



2175. 戦術

外部リンク増の効果

外部被リンク数： 約100 →  340（3倍以上）
被リンクドメイン数： 約30 →  114（4倍近く）

競合サイトと比べて外部リンク数と
ドメイン数比率が3:1で自然

※hanasakigani.jpの数字は正確ではないので参考程度



2185. 戦術

SEOの成果①

月間UU数： 1,600 → 7,210（4.5倍）

月間訪問数： 2,028 → 11,236（5.5倍）

うち自然検索： 717 → 5,986（8.3倍）

自然検索率： 35.36% → 53.28%（+17.92）

問い合わせ数： 9件 → 49件（5.4倍）

CV率： 0.44% → 0.82％（+0.38）

資料DL数： 0件 → 33件（--）

リード獲得数： 9件 → 82件（9.1倍）

※2016年9月と2017年9月の比較



2195. 戦術

SEOの成果②

キーワード 前 →  後

web制作会社 22 3

web制作会社 東京 7 2

東京 web制作会社 9 2

web制作 圏外 5

web制作 東京 7 2

東京 web制作 14 2

ウェブ制作会社 圏外 3

ウェブ制作会社 東京 50 2

東京 ウェブ制作会社 7 2

ウェブ制作 圏外 7

東京ウェブ制作 7 3

ウェブ制作東京 8 2

キーワード 前 →  後

ホームページ制作会社 74 8

ホームページ制作会社 東京 26 2

東京 ホームページ制作会社 8 2

ホームページ制作 圏外 圏外

ホームページ制作 東京 43 5

東京 ホームページ制作 29 1

hp制作会社 42 6

hp制作会社 東京 圏外 2

東京 hp制作会社 圏外 2

hp制作 圏外 圏外

hp制作 東京 30 10

東京 hp制作 10 5

上昇 変化なし 下降 前：2016年11月27日 後：2017年9月4日



2205. 戦術

SEOの成果③

キーワード 前 →  後

BtoB web制作会社 6 1

web制作会社 BtoB 6 1

web制作 BtoB 7 1

BtoB web制作 12 1

ウェブ制作会社 BtoB 5 1

BtoB ウェブ制作会社 4 1

BtoB ウェブ制作 10 1

ウェブ制作 BtoB 7 1

ホームページ制作会社 BtoB 5 1

BtoB ホームページ制作会社 4 1

ホームページ制作 BtoB 5 1

BtoB ホームページ制作 7 1

キーワード 前 →  後

hp制作会社 BtoB 6 1

BtoB hp制作会社 5 1

hp制作 BtoB 6 1

BtoB hp制作 7 1

BtoB コーポレートサイト 圏外 14

BtoB サイト構築 圏外 34

BtoB サイト制作 7 1

BtoB サイトリニューアル 17 8

コーポレートサイト BtoB 圏外 14

サイト構築 BtoB 圏外 8

サイト制作 BtoB 9 1

サイトリニューアル BtoB 圏外 12

上昇 変化なし 下降 前：2016年11月27日 後：2017年9月4日



2215. 戦術

SEOの成果④

キーワード 前 →  後

コーポレートサイト 圏外 14

コーポレートサイト web制作会社 15 4

web制作会社 コーポレートサイト 12 3

web制作 コーポレートサイト 18 4

コーポレートサイト web制作 19 3

ウェブ制作会社 コーポレートサイト 15 4

コーポレートサイト ウェブ制作会社 17 4

コーポレートサイト ウェブ制作 18 4

ウェブ制作 コーポレートサイト 20 4

ホームページ制作会社 コーポレートサイト 圏外 4

コーポレートサイト ホームページ制作会社 14 4

ホームページ制作 コーポレートサイト 圏外 4

コーポレートサイト ホームページ制作 18 3

キーワード 前 →  後

コーポレートサイト サイト構築 30 66

コーポレートサイト サイト制作 圏外 3

コーポレートサイト リニューアル 圏外 圏外

コーポレートサイト 制作会社 12 3

コーポレートサイト 制作 28 3

サイト構築 コーポレートサイト 29 62

サイト制作 コーポレートサイト 圏外 3

リニューアル コーポレートサイト 圏外 圏外

制作会社 コーポレートサイト 28 3

制作 コーポレートサイト 28 3

上昇 変化なし 下降

前：2016年11月27日 後：2017年9月4日



2225. 戦術

SEOの成果：まとめ

• 自然検索での流入数は8倍以上に

• 自然検索の流入比率が5割以上に

• web制作系ワードの多くでTOP3以内

• web制作×BtoB系ではほとんど1位

• その他多くの関連ワードで上位進出

• 問い合わせ数×5.4倍にSEOが貢献



2235. 戦術

コーポレートサイトの基本戦術

情報収集：未認知

比較検討

情報収集：認知済

問い
合わせ

SEO

UX
資料
DL

一般キーワード
「web制作会社」
「BtoB サイト制作」

指名キーワード
「ベイジ」

Directで再訪問



2245. 戦術

コーポレートサイトの基本戦術

情報収集：未認知

比較検討

情報収集：認知済

問い
合わせ

SEO

UX
資料
DL

一般キーワード
「web制作会社」
「BtoB サイト制作」

指名キーワード
「ベイジ」

Directで再訪問



2255. 戦術

UXが大事な理由

価値がなければ問い合わせしない



2265. 戦術

web制作におけるUX

UXデザインではなく

UXへの最適化



2275. 戦術

あなたのターゲットは？

企業のweb担当者

代理店のディレクター



2285. 戦術

ターゲットが求めるコンテンツは？

普通、実績は

見たがるよなぁ

実績は大きくて

綺麗な画像が

いいよなぁ

会社情報は

必須だよなぁ

何してるかは

サービスに書いて

おかないとなぁ

僕らのメッセージも

ちゃんと伝えたいなぁ

個性的じゃないと

印象残らないよなぁ

同業者からも

注目されるサイト

じゃないとなぁ

カッコいいサイト

にしたいなぁ



2295. 戦術

結局のところ

• ターゲット関係ない

• ブレストと大差ない

• ほとんど思い付き



2305. 戦術

UX検討の基本セオリー

ターゲットが曖昧だと

アイデアも曖昧になる



2315. 戦術

ベイジのターゲット

企業：

担当：

社歴：

属性：

状況：

前提：

心理：

中堅BtoB企業。デジタル弱い。マーケと営業が未分化。

マーケティング担当/web担当

1年未満

女性多め・20代後半～30代前半・首都圏在住・4大卒

webの重要性に気付いているがデジタルが分かる人がいなかった。

丁度いい人が入社し、改めてリニューアルを実施したい。

担当者に社内を動かす力が弱く、社内説明を求められる

webの細かい部分は分からないが成果に繋げたい。初めての大規

模プロジェクトを成功させて社内評価を得たい。社内に頼れる人

もいないので、できるだけリードしてくれる会社がいい。

荒井夕夏（29歳）



2325. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2335. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2345. 戦術

はじめて訪問した時に役立つのはどちらのコピー？

Design For
Communication.
デザインの力で
世界を変える。

Digital Marketing
and Design.
データを活用したマーケティング分析と
質の高いロジカルなデザインで
リード獲得や採用などの事業課題を解決する
コンサル型のWeb制作会社です。



2355. 戦術



2365. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2375. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2385. 戦術

ログ解析界の都市伝説

1訪問あたりのページビューは

多い方が望ましい



2395. 戦術

どちらの方がユーザーとして嬉しいですか？

1ページでこの会社の特長や
ポイントが理解できた。

4ページ見てこの会社の特長や
ポイントが理解できた。



2405. 戦術



2415. 戦術

1ページでとりあえず全部分かります



2425. 戦術

実のところ

検索エンジン最適化と

UX最適化は

共通することも多い



2435. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2445. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2455. 戦術

湧きたつ疑問

• 本当に実力がある会社なの？

• 希望通りのサービスがあるの？

• 仕事の管理はしっかりしてるの？

• ログ解析とかもしてくれるの？

• 具体的にどう進めるの？

• 考え方が合う会社かしら？



2465. 戦術

ホーム

特長 得意分野

6ページ6ページ

メニュー

戦略 企画設計 制作開発 運用 管理

6ページ13ページ 6ページ11ページ 6ページ11ページ 6ページ10ページ 6ページ5ページ

実績

6ページ56ページ

会社紹介

6ページ8ページ

ブログ

社長
ブログ

日報 用語集

6ページ80ページ 6ページ128ページ 6ページ15ページ

豊富なコンテンツ内にその回答があります



2475. 戦術

webサイトにおいて…

文章こそ最強のコンテンツ



2485. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2495. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2505. 戦術

上司との相談シーン

4社くらいイイ会社
ありましたけど、ど
うですか？

ココとココはいいね。
とりあえず声かけて
来てもらったら？



2515. 戦術

オフラインの相談シーンで役立つもの



2525. 戦術

障壁を下げる

資料ダウンロード お問い合わせ

この会社に頼むか分から
ないけど取りあえずも
らっておこう。

問い合わせをするほどは
意思が固まってないんだ
よね…。

行動する 行動しない



2535. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2545. 戦術

ターゲットの行動シナリオ

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム



2555. 戦術

一番クリックされてるのは？



2565. 戦術

多くの人の行動

問い合わせ

をする目的で

再訪問

会社情報などを

見て最終確認

違和感なければ

コンテンツ下の

CTAをクリック



2575. 戦術

ログ解析の注意点

調査依頼を

受ける

制作会社

を探す

良い会社か

精査する

候補リストに

ひとまず入れて

他社を探す

候補リストを

絞り込むため

再確認する

上司に

相談する
声をかける

会う日程を

決める

コーポレートサイト
コーポレート

サイト

コーポレート

サイト

「web制作会社」
「btob サイト制作」
等で自然検索

離脱

Excel上の
URLから
Directで訪問

Excel上の
URLから
Directで訪問

離脱 問い合わせフォーム

ここのCVR
しか見ていない



2585. 戦術



2595. 戦術

UX最適化のポイント

具体的な利用シーンを想像し

全要素を利用者に合わせる



2605. 戦術

UX最適化における非推奨事項

ビジュアル系

ゆるふわコピー

高倉健的美学

自社顕示欲



2615. 戦術

BtoBのマーケティングファネル

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済



2625. 戦術

BtoBのマーケティングファネル

契約

問い
合わせ

課題形成前

情報収集：未認知

比較検討

利用

最終検討

情報収集：認知済



2635. 戦術

最終検討～利用

組織作りの話が多くなるので割愛



2645. 戦術

紹介のサイクル

良い顧客
と出会う

良い評価
をされる

良い仕事
をする

顧客を紹介
される

良い戦略
良い戦術



265

今後のベイジ
Future of baigie



2665. 戦術

その１：お問い合わせの質の向上

問い合わせの数ではなく質を狙う



2675. 戦術

その２：新規分野の開拓

業務システムのUX/UI



2685. 戦術

2021年度のSI市場規模予測

約7～8兆円

『ＳＩ・開発サービス市場の実態と展望 2017年度版』ミック経済研究所 2017年10月5日
http://release.nikkei.co.jp/attach_file/0459432_02.pdf



2695. 戦術

『企業 IT 動向調査 2018』一般社団法人日本情報システム・ユーザー協会 2018年1月15日
http://www.juas.or.jp/cms/media/2018/01/it18_yosan.pdf



2705. 戦術

デザインの手が回っていない

web制作のノウハウが活かせる

IT投資分野は山ほどある！



2715. 戦術

たった5%がデザインに割り当てられるだけで

デザイン市場には3,500億円が流れ込んでくる



2725. 戦術

戦略的思考を持った制作者には

膨大なチャンスが転がっている！



2735. 戦術

ご清聴ありがとうございました。




