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あなたは冬の寒い日に仕事から疲れて帰宅し、食卓に湯気が立ちのぼるお
でんの鍋が並べられたのを見て、とても幸せな気分になります。
 そして、おいしそうな熱々のおでんを皿に取り、箸を付けようとしたその瞬間、
電話の音が鳴り響きます。仕方なく電話に出ると、どこかの会社のマーケティ
ング担当から「鈴木さんのお宅ですか？ 本日はとっておきの中古住宅物件のご
紹介を ...」という甲高い声が聞こえてきます。

この非常にイラッとくる瞬間を思い出していただいたのは、本ガイドでこれか
らインバウンドの手法による見込み客獲得について、皆さんに詳しく解説する
からです。インバウンドの手法を導入する企業や組織は、このように不愉快で
迷惑な電話でせっかくの楽しい夕食を台無しにすることなく、見込み客を効果
的に獲得することができます。

はじめに
このような経験は 
ありませんか？
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見込み客とは何か？
見込み客とは、基本的には、企業の製品やサービスに対し、何らかの方法で（た
とえばフォームに個人情報を入力するなどして）興味があるという意思を示し
た人を言います。

つまり、個人情報を購入して手当たり次第にセールスの電話をかけるのではな
く、すでに何らかのやり取りをした人に対してコンタクトを取る場合に、企業
は見込み客を必要とします。

たとえば、車の修理を自分で行う方法について知りたいために、ある自動車修
理会社のウェブサイトでアンケート調査に答えたとします。しばらくしてその
会社からメールが届き、車の修理に関してどのようなサービスを提供している
か、説明されたと想像してみてください。自分がその情報を必要としているこ
とを知っている会社から、そのようなメールを受け取るのであれば、聞いたこ
ともない会社から突然電話をかけてこられたときのように、迷惑だと感じるこ
ともなく、むしろありがたいと思うのではないでしょうか。

また、自動車修理会社の側でも、アンケート調査で集めた情報を利用してコン
タクトを取るのであれば、相手の要件に合わせてパーソナライズしたメールを、
潜在顧客に送ることができます。

つまり、見込み客獲得とは消費者とマーケティング担当の双方にとって、非常
に都合の良いプロセスなのです。

http://www.hubspot.jp/
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リード獲得が必要な理由
では、見込み客を獲得するために何をするのでしょう。この質問に、「見込み客
を獲得できるようコンテンツを作成する」と答えると、マーケティングに馴染
みのない人のほとんどが「何だろう？」という顔をします。

ですから私は次のように答えます。「多くの人が自分の会社に興味を持ってくれ
るよう、常に新しい方法を考えています。送った相手が本当に喜ぶようなコン
テンツを作成し、それによって会社への興味を徐々に高めてもらって、やがて
はこちらからのコンタクトを楽しみに待つようになってもらいたいのです」

このように答えれば、きちんと理解してもらえます。確かに、これこそが見込
み客獲得だと思います。

潜在顧客の興味を少しずつ惹きだし、購買までの道のりを進んでもらうための
プロセスが、見込み客獲得なのです。

まだ接点のない人や潜在顧客が、企業やサービスへのオーガニックな関心を示
すことで企業との関係を開始すると、企業の側もこれをきっかけに、潜在顧客
たちとの関係を開始します。これにより、潜在顧客は非常に自然かつ便利な方
法で、製品やサービスの購入を、時間をかけて検討することができます。

Hinge Research Instituteが実施した調査でも、見込み客の 60％をオンライ
ンで獲得している企業は、20％未満の企業よりも収益が 2倍も高いことが明ら
かになっています。

http://www.hubspot.jp/
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インバウンドマーケティングの手法全体で見ると、見込み客獲得はその第 2段
階に位置します。

この手法で最も重要なのは、消費者主導ですべてが行われること。つまり、消
費者に不快な思いをさせないことです。第 1段階で顧客層を惹きつけ、彼らが
訪問者となって見込み客に転換できるところまで進めた後に、見込み客獲得が
発生します。

下の図からわかるように、潜在顧客が顧客化し、推奨者になるまでのプロセスで、
見込み客獲得は非常に重要な位置を占めています。

後ほど「見込み客獲得に必要な要素」の章でも、この 4つの段階と関連付けて、
見込み客獲得の説明を行います。

この図が示す、インバウンドマーケティングの手法について詳しい説明をご
覧になりたい方は、https://www.hubspot.jp/inbound-marketingにアクセス
してください。

惹きつける

ブログ
ソーシャルメディア
キーワード
ページ

CTA
ランディングページ

フォーム
コンタクト

Eメール
ワークフロー

リードスコアリング
CRM統合

ソーシャルメディア
スマート CTA
Eメール

ワークフロー

接点が
まだない人 訪問者 見込み客 顧客 プロモーター

転換する 顧客化する 魅了する

http://www.hubspot.jp/
https://www.hubspot.jp/inbound-marketing


見込み客を
見極める

02



【導入編】見込み客を多く獲得したいマーケティング担当者のためのガイドブック9

www.Hubspot.jp

見込み客に転換したと判断するための
条件とは？
先ほど説明したように、見込み客とは企業の製品やセービスへの関心を示した人の
ことを言います。では、誰かが興味を示したと、どうすれば知ることができるので
しょうか。

通常、誰かが個人情報を入力すると、その人は見込み客に転換したと見なされます。
たとえば就職先を探している人が、ある求人に応募するために申し込みフォームに
入力したり、買い物客がクーポンをダウンロードするために個人情報を送信したり、
何らかの教育的なコンテンツ（ガイドブック、キット、podcast、ツール、トライ
アルなど）を入手したい人がフォームに入力するなどの手続きによって、見込み客
に転換します。

見込み客に転換したと見なすための方法はいくつも存在しますが、一般的な例を以
下に紹介します。これらを見れば、誰かが見込み客に転換する際に収集する情報の
量も、あるいは、その人の企業に対する興味のレベルも、それぞれに異なることが
理解できると思います。

 ● 求職への申し込み： 求人を行っている職に応募したい人が、申し込みフォーム
に非常に多くの個人情報を入力して送信します。それによって、募集している
職への高い興味を示していることがわかるので、人材採用担当部署は、その人
を見込み客と見なすことができます。

 ● クーポン： 求職への応募とは異なり、インターネットで偶然クーポンを見つけ
た人からは、それほど多くの情報を入手することができません。ですが、そのクー
ポンに十分な価値があると思った人は、クーポンを入手するために、名前やメー
ルアドレスを入力することがあります。この 2つの情報だけでも、企業はその
人が自分たちに関心を示してくれたと評価することができます。

http://www.hubspot.jp/
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 ● コンテンツ： クーポンをダウンロードした人は、その製品やサービスに対し
て、直接興味を示したと考えることができますが、コンテンツ（ガイドブッ
クやウェブセミナーなど）の場合はそうはいきません。その人が企業に対し
てどのような関心を示しているかを本質的に理解するために、より多くの情
報を入手する必要があります。その人が製品やサービスに本当に興味を持っ
ているかどうか、そしてその人の要件が製品やサービスにマッチしているか
どうかを理解することが、営業担当を支援するために必要になります。

これら 3つの一般的な例を見ただけでも、見込み客獲得が企業によって、ある
いは個人によっても大きく異なることがわかると思います。

誰かが自社の製品やサービスに対して本当に興味を示しているかを判断するた
めには、多くの情報が必要になるでしょう。ただし、どれだけ情報を集めれば
よいかもまた、企業によって違ってきます。

Ektronのケースが参考になるので見てみましょう。同社はウェブセミナーを見
込み客獲得に役立てています。同社が訪問者から集めている情報は以下の 7つ
です。

Ektronはハブスポットのカスタマーです。Ektronによるインバウンドマーケティン
グについて、こちらのケーススタディで詳しくご覧ください。

❶
❷
❸

❹
❺
❻

❼

http://www.hubspot.jp/
https://www.hubspot.com/customers/ektron
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各項目について説明します。

❶ First Name（名）：
将来の見込み客とやり取りするために必要な基本情報です。

❷ Last Name（姓）：
将来の見込み客とやり取りするために必要な基本情報です。

❸ Email（メールアドレス）： 
メールアドレスがあれば、Eメール マーケティング キャンペーンを通じて、
見込み客になる人とやり取りをすることができます。

❹ Company Name（会社名）：
業種を調べたり、見込み客になる人が自社の製品やサービスを利用してどの
ような価値を得られるかを考えたりすることができます。（主に B2B企業）

❺肩書き：
企業での役職を知ることで、その人とどのようにやり取りすればよいかを理
解できます。役職が違えば、提供するコンテンツに対する見方や期待も変わっ
てきます。（主に B2B企業）

❻ Phone Number（電話番号）：
営業担当の人たちが見込み客と会話を始めるときに役立つ情報です。

❼ Project Timeframe（プロジェクトの期間）：
見込み客との対話方法を検討するうえで役立つ具体的な質問です（リードのス
コアリングで使用されます）。Ektronはこの質問で全体を締めくくっています。

このように、フォームの最後に見込み客に少し踏み込んだ質問をして、有望な
見込み客を多く獲得することに役立てています。

有望な見込み客を判断する方法について、ハブスポットによるこちらのブログ
記事をご覧ください。

次章では、見込み客を獲得するために必要となる基本的な要素について説明し
ます。

http://www.hubspot.jp/
https://blog.hubspot.jp/is-nurture-code-for-neglect
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先ほど、見込み客獲得がインバウンドマーケティングの手法全体のうち、どの
部分に位置するかをお話ししましたので、見込み客獲得のプロセスに必要な 4
つの要素について、以下で説明したいと思います。

訪問者

❶ 訪問者はウェブサイト、ブログ、SNSなどのマーケティングチャネルによって企業
を発見します。これらのどのチャネルにも必要なのが CTA（Call-To-Action）です。
CTAとは、ウェブサイトの訪問者に対して何らかの行動を呼びかけるために使用する
画像、ボタン、あるいはテキストのことです。見込み客を獲得したい場合は、ランディ
ングページへの移動を呼びかける CTAが使用されます。

❷ ランディングページは、訪
問者が特定の目的のために
移動して表示するウェブ
ページです。ランディング
ページはさまざまな目的で
使用されますが、最も多い
のは見込み客獲得に必要な
フォームを表示することで
す。

❸ フォームはランディング
ページに表示されます。い
くつかのフィールドを並べて構成され、オファーと引き換えに個人情報を収集するため
に使用されます。

❹ オファーとは、ランディングページで提供（オファー）される、価値のあるコンテンツ
（およびその他の何か）を言います。オファーは、訪問者が自分の個人情報と引き換え
に入手したいと思うほど、十分に価値の高いものでなくてはなりません。一例として、
Impact Brandingがウェブセミナーを無料で提供している上のランディングページ（英
語）をご覧ください。

見込み客

訪問客がフォームに情報を入力
し、最後にこの送信ボタンをク
リックすると、見込み客への転
換が完了します。

http://www.hubspot.jp/
https://www.hubspot.jp/inbound-marketing
https://offers.impactbnd.com/event-marketing-webinar
https://offers.impactbnd.com/event-marketing-webinar
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見込み客への転換で重要となる 4つの要素について、以下にもう一度まとめて
おきます。

 ● ランディングページ
訪問者が特定の目的のために移動して表示するウェブページです。ランディ
ングページはさまざまな目的で使用されますが、最も多いのは見込み客獲得
に必要なフォームを表示することです。

 ● フォーム
ランディングページに表示されます。いくつかのフィールドを並べて構成さ
れ、オファーと引き換えに個人情報を収集するために使用されます。

 ● オファー
ランディングページで提供（オファー）される、価値のあるコンテンツ（お
よびその他の何か）を言います。オファーは、訪問者が自分の個人情報と引
き換えに入手したいと思うほど、十分に価値の高いものでなくてはなりませ
ん。オファーについて詳しくは、ハブスポットによるこちらのブログ記事を
ご覧ください。

 ● CTA（Call-To-Action）
ウェブサイトの訪問者に対して何らかの行動を呼びかけるために使用する画
像、ボタン、あるいはテキストのことです。見込み客を獲得したい場合は、
フォームに個人情報を入力してもらうために、オファーを提供しているラン
ディングページへの移動を呼びかける CTAが使用されます。

それぞれの要素が互いにどうつながっているか、理解できましたか？これらの
要素をすべて用意し、Eメールや SNSやブログなどのチャネルを使用して、
訪問者をランディングページに向かわせてください。このことが、見込み客を
獲得するためには必要です。

ここまでの説明で見込み客について、そして見込み客を獲得する方法について
理解できたと思います。次章では、見込み客の獲得に必要なランディングペー
ジや CTAをどのように宣伝すればよいかについて、基本的な 6つの方法を例
に挙げて説明したいと思います。

http://www.hubspot.jp/
https://blog.hubspot.jp/what-the-hell-is-an-offer-5-critical-elements-explained
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見込み客獲得に必要なオファーを
宣伝する 6つの方法
1. ウェブサイトのページ
ウェブサイトのさまざまなページに CTAを表示して、ランディングページへ
のリンクを作成してください。CTAを表示するページの内容にマッチするオ
ファーを選ぶ必要があります。たとえば、ウェブサイトで製品ページを訪問し
ている人は、すでにセールスサイクルを先の方まで進み、購入に前向きである
ことが考えられます。したがって、無料トライアル、製品のデモ、無料相談な
どの CTAを表示すれば、オファーに高い関心を持ってもらうことができます。
Brightfireによる下の企業紹介ページでは、インバウンドマーケティングを無
料で評価する CTAが表示されています。

このページを訪問する人は、Brightfireという企業に対して関心が高いと考え
られるため、無料で評価してもらえることは、このページで訪問客を惹きつけ
るにはぴったりだと思います。

ウェブサイトの
ページに配置さ
れた CTA

http://www.hubspot.jp/
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2. ブログ
ブログ記事には、必ず CTAを用意する必要があります。ただし、ウェブサイ
トのページの場合と同じく、ブログ記事の内容に最もよく合うコンテンツをオ
ファーとして選ぶことが、クリックスルー率を高めるために重要です。下の画
像は、Element Threeによるブログ記事の最後に表示されているCTAの例です。

1つのブログ記事に 2つ以上の CTAを表示し、複数のオファーを宣伝しても（そ
のオファーが記事の内容に一致していれば）かまいません。

ブログの CTA

http://www.hubspot.jp/
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3. Eメールの署名
Eメールの署名でオファーを宣伝することは、特に営業担当者が送信するメー
ルでは非常に有効です。Eメールの署名の最後に、テキスト形式の CTAを短く
添えるよう、営業担当者に促してください。そうすれば、有望な見込み客が、
追加のオファーを無料で入手しようと、より多くの個人情報を提供するかもし
れません。

4. SNS

見込み客を獲得する目的で SNSを使用する場合は、通常、オファーのランディ
ングページへのリンクを SNSに投稿するという方法になります。SNSの投稿
スペースで、オファーを入手することによる価値について、ファンやフォロワー
にわかりやすく説明してください。オファーへのリンクを複数の SNSに投稿
する場合、各投稿のタイミングをずらすことで、それらの SNSで同じオファー
の紹介を、フォロワーに同時に表示するのを避けることができます。下の例では、
Memphis Investが Facebookページでウェブセミナーのコンテンツをシェア
しています。

Facebook
ページの CTA

http://www.hubspot.jp/
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5. プレスリリース
ニュースリリースを利用して情報を発信している企業なら、そのニュースリリー
スを見込み客の獲得に活かさない手はありません。ブログ記事の本文にアンカー
テキスト（ハイパーリンクが設定されたクリック可能なテキスト）を含めるの
と同じように、ニュースリリースでもリンクを使用して、オファーの宣伝をぜ
ひ行ってください。しかも、これによって SEO対策への効果が期待できます。

6. PPCキャンペーン
オーガニックな SEO対策を補完する手段として、PPC（ペイ パー クリック）
広告を利用している場合は、オファーの CTAを PPC広告として投稿すること
をお勧めします。成功実績のある定番の方法に従ってCTAを作成すれば、クリッ
クスルー率が向上し、PPC広告キャンペーンでより多くの見込み客を獲得でき
るはずです。ハブスポットが行った調査でも、B2B企業はPPC広告に予算の8％
を割き、それによって見込み客の全獲得数のうち 6％を得ていることがわかっ
ています。

以上、見込み客獲得キャンペーンで試すべき 6つの一般的、かつ効果的な方法
について説明しました。本ガイドで繰り返しお伝えしているように、見込み客
獲得では、まず素晴らしいオファーを作成すること。そして、そのオファーを
デジタルチャネルで拡散するための、効果的な宣伝計画を立てることが非常に
重要です。

http://www.hubspot.jp/


ワークシート：
見込み客獲得キャンペーンを
開始する
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見込み客獲得キャンペーンを 
開始したい方へ
本ガイドブックで見込み客獲得の基本について学んだ皆さんは、今ごろ次のよ
うに考えているかもしれません。

「最初の見込み客獲得キャンペーンをどのように開始すればよいだろう？」

「オファーを作成する時間をどうやって見つければよいだろう？」

「方法はわかったけれど何から始めればよいかわからない」

なるほど、ごもっともです。では最後に、皆さんが初めての見込み客獲得キャ
ンペーンを開始するための、お手伝いをしたいと思います。

次のページで紹介する、見込み客獲得のためのワークシートをご覧ください。
ここには、見込み客獲得キャンペーンを作成するためのヒントが、手順に沿っ
て説明されています。最初のうちは、ランディングページごとにオファーを 1
つだけ紹介することを、必ず覚えておいてください。経験を積み、オファーの
作成に時間をかける余裕が出てきたら、オファーの数を増やして、見込み客獲
得の戦略を強化しましょう。

このガイドブック、および次ページのワークシートが、皆さんの見込み客獲得
に向けた取り組みに、少しでもお役に立てれば嬉しく思います。

http://www.hubspot.jp/


見込み客獲得
ワークシート

オファーを
作成する

ランディングページと
フォームを用意する

サンキューページ
（またはメール）を作成する

各チャネルで CTAを使って
宣伝する

クーポン、ガイドブック、ウェブセミナーなど、オファーの種類に関わらず、
最初の見込み客獲得キャンペーン用に、オファーを 1つだけ用意してください。
この 1つのオファーは、後から再利用することができます。その方法について、
こちらの無料ガイドブック【テンプレート付き】をご参照ください。

オファーを作成したら、専用のランディングページ（マイクロ
サイトと呼ばれることもあります）を用意します。ランディン
グページには、訪問者がオファーの入手と引き換えに自分の個
人情報を入力するためのフォームを含めてください。

フォームから情報を送信した見込み客がオファーをダ
ウンロードできるよう、サンキューページの画面に切
り替えるか、オファーへのリンクが表示された Eメー
ルを送信してください。

オファーを作成し、ランディングページを用
意して、オファーをダウンロードしてもらう
準備ができたら、複数のマーケティングチャ
ネルでランディングページの URLを宣伝し
てください。

作成したオファーを、SNSを利用し
て、アピールするポイントを変えな
がら繰り返し宣伝してください。た
とえば、何かについて 10のテク
ニックを紹介するコンテンツな
ら、1日に 1つずつテクニッ
クを見せながら宣伝する
方法もあります。

作成したオファーに関連するテーマ
で、ブログ記事をいくつか作成しま
しょう。そうすれば、ブログ記事を
投稿するたびに、そのオファーへ
の CTAを表示することができ

ます。

PPC広告キャンペーンで、ターゲッ
ト設定のオプションを変えながら、
同じオファーを何度か使用してみて
ください。この方法で、どのター
ゲットの反応が最も良いかがわ
かると同時に、獲得する見込
み客数の増加に役立てる
ことができます。

SNSのヒント ブログのヒント PPC広告のヒント

https://offers.hubspot.jp/how-to-write-an-ebook
https://www.hubspot.jp/products/marketing/landing-pages


お疲れさまでした。ここで、本ガイドの冒頭でお話しした、夕食のおでん
を台無しにされるエピソードを、インバウンドマーケティングのバージョンに
変えてみたいと思います。

職場に 1本のマーケティング電話が（こちらが指定した時間どおりに）かかっ
てきます。電話を取ると、次のように声をかけられます。「こんにちは、鈴木さ
ん。先日はガイドブックをダウンロードいただきありがとうございました。中
古物件の正しい選び方について、ご理解いただけましたか。何か不明な点やご
要望がありましたら、何なりとお聞かせください。」
どうですか。悪くないでしょう。

そしてここから、見込み客との関係がスタートするのです。価値の高いオファー
で人々を惹きつけ、さらに価値の高い情報を見込み客に提供し続けること。こ
れこそが、見込み客獲得の理想のかたちです。
最後までお読みいただき、ありがとうございました。

おわりに
価値の高いオファーで
見込み客を惹きつける

HubSpotのオールインワン
マーケティング プラットフォーム
マーケティングに必要な機能がすべて統合された、
パワフルなシステムです。

見込み客獲得に HubSpotがどのように威力を発揮するかに
ついて、こちらから詳しい説明をご覧ください。

https://www.hubspot.jp/products/marketing/landing-pages
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 について
オールインワンのインバウンドマーケティングソフトウェア

お問い合わせはこちら

ブログ
ブログのコンテンツを
手軽に作成できます。
また、ブログの執筆中
に SEOのヒントやベ
ストプラクティスを表
示します。

ソーシャル 
メディア
ソーシャルアカウント
にコンテンツを投稿し、
そのエンゲージメント
によって見込み客を
ナーチャリングします。

Eメール
コンタクトデータベー
スに登録された情報に
基づき、パーソナライ
ズされ、セグメント化
された Eメールを送信
します。

検索エンジン 
最適化
効果的なキーワードを
検出してトラッキング
することにより、検索
エンジンで表示される
順位を向上します。

マーケティング
分析
ウェブのトラフィック
を分析し、どの流入元
が最も多くの見込み客
を獲得しているかを調
べます。

リード管理
コミュニケーション履
歴を時系列で表示する
タイムラインにより、
見込み客をトラッキン
グします。

http://www.hubspot.jp/
https://offers.hubspot.jp/contact-sales
https://www.hubspot.jp/products/blog
https://www.hubspot.jp/products/social-inbox
https://www.hubspot.jp/products/sales/email-tracking
https://www.hubspot.jp/products/marketing/seo
https://www.hubspot.jp/products/analytics
https://www.hubspot.jp/products/crm/lead-management

