
〜集客における三種の神器 トリプルメディアとは︖〜

－集客のプロチームをあなたの社外マーケティング部に－

S N S × W E B 広 告 × H P



藤原 拓未 TAKUMI FUJIWARA

⼤阪府枚⽅市⽣まれ。⽴命館⼤学卒。

新⼤陸⼤阪オフィスに所属し、コンサルティング営業として、
地域ビルダーの課題解決を提案。
また、ディレクターとしても顧客の担当としてWEB施策を運⽤している。
SNSを始めとするトレンドを分析する⼒においては社内からも定評があり、
独⾃の知⾒を基に⽇々のディレクションを⾏うことで、成果を創出している。

株式会社 新⼤陸 コンサルティング営業 兼 ディレクター

株式会社新⼤陸 プレゼンターのご紹介株式会社新⼤陸 プレゼンターのご紹介
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２.トリプルメディアの重要性
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現代のマーケティング
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● HP・ブログ・Facebook・
Instagram・ネット広告等を
効果的に連動させ、
複数チャンネル
で魅⼒を多⾯的に伝える

• 字が⼩さく⾒にくい
• 操作性が悪い
• スマホ世代 (20〜30代) 
に離脱される

スマホ対策

スマホ対策なし

• 20〜30代は新聞を
購読していない

• チラシ等紙媒体の反応低下
• すぐに捨てられる
• 紙⾯に限界あり
• 多額の紙代、物流代が
出せば出すほどかかる

紙媒体での販売促進

⽚⼿間のSNSの投稿

放置状態のHPやブログ

トリプルメディアを
連動させた戦略的運⽤

● 20〜40代はネット主体に
情報収集

●ネット上に蓄積される
●紙⾯の限りがなく
様々なPRが可能

●紙代・印刷代・物流代が不要
●動画で訴求できる

業績を上げるためにやるべきマーケティングとは

業績アップ
企業ブランドの確⽴

新規客
リピート客の
獲得

企業⼒・
商品⼒の向上
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インターネットでの
販売促進 ●スマホ普及率

86.8%突破（※1）
（20代、30代での
普及率は90%以上）

●スマホ視聴
1⽇平均3時間（※2）

● SNS利⽤者80％（※3）

(※1) 総務省「令和2年通信利⽤動向調査」
(※2) MMD研究所「2020年版︓スマートフォン利⽤者実態調査」
(※3)  ICT総研「2020年度 SNS利⽤動向に関する調査」

出典



0.1％

99.9％

ユーザー

↓いますぐ客
（レッドオーシャン）

そのうち客
（ブルーオーシャン）

⾒込み客
（将来の売上）

ロイヤルカスタマー

購⼊者
（現在の売上）

Webでの⾏動

新しい購買⾏動

お 客 様 の 購 買 ⾏ 動 が 変 わ っ た ︕ 【 来 店 せ ず に W e b 上 で 決 め る 】

スマートフォンの出現で、購買⾏動は⼤きく変わりました。気になる商品があれば、お店に⾏く前に検索・⽐較・検討をネットで⾏うように
なったのです。つまり、購買意欲が⾼まらない限り、⾏動には移しません。今は、Web上でお客様に営業することが必要なのです。

検索

興味

注意

⾏動

検討

⽐較

A ttention

Interest

Comparison

E xamination

S hare

S earch

A ction

Attention
Interest

Desire

Memory

Action

かつての購買⾏動「そのうち客」を育成するマーケティング

⾒込み客は、
「いますぐ客」と「そのうち客」の
2種類に分けられます。

インターネットが普及した現在、
来店してくれるお客様が
極端に減っています。

これからは、
⼤多数の「そのうち客」の
購買意欲を育てることが
⼤事です。

情報共有
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We b上で⾒込み客の育成が必須︕

Web集客において重要なことは、
⾒込み客の育成（ナーチャリング）です。

実際の消費者購買プロセス（AISCEAS）の各フェーズは決して等間隔ではありません。特に検索、他社との
⽐較、本当に家を買うかどうかの検討フェーズはその他のフェーズと⽐べると⻑くなります。

顧客理解を深め、消費者購買プロセスの各フェーズに合ったコンテンツ（情報の中⾝）の蓄積や施策が必要に
なってきます。

住宅購⼊では、このフェーズが⻑くなる
本当にこの会社で
家を買って
⼤丈夫だろうか︖

どんなスタッフが
対応してくれるんだろう。

他にもっ
といい

会社はな
いかな︖

アフターフォローはしっかりしている︖

消費者購買プロセスモデル［AISCEAS］※イメージ

Attention
注意

Interest
興味

Search
検索

Comparison
⽐較

Examination
検討

Action
購買

Share
情報共有
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トリプルメディアの
重要性

2



集客の流れが変わった︕【時代は紙媒体→We b媒体→トリプルメディアへ】

３つのメディア を複合的かつ戦略的に運⽤することが必要になっています。

PAID
MEDIA

（買うメディア）

Instagram
広告

Facebook
広告

Yahoo!広告
Google広告

交通・屋外
広告

チラシ

雑誌広告

テレビ
ラジオ広告

新聞広告

OWNED
MEDIA
（所有する
メディア）

スタッフ
紹介

施⼯事例

メール
マガジン

ホームページ

ブログ

お客様の声 NEWS
イベント

⾃社店舗

EARNED
MEDIA

（信頼や評判を
得るメディア）

⽐較サイト

⼝コミ
サイト

YouTube

掲⽰板

Twitter

Facebook

Instagram

新聞記事

H P

blog

アクセスしてきた⾒込み客に対して、
深いコミュニケーションを施し、
購買意欲を⾼めて顧客に育成する。
ロイヤルティを強化する。

OWNEDMEDIA（オウンドメディア）

ターゲット層が関⼼をもてる
投稿で興味を引き世評を⾼める。
⾒込み客を
オウンドメディアへ誘導する。

EARNEDMEDIA（アーンドメディア）

ネット上に広告を出稿して
オウンドメディアや
アーンドメディアへ
新規の⾒込み客のアクセスを狙う。

PAIDMEDIA（ペイドメディア）
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フェーズ 集 客 ⾒ 込 客 の 育 成 販 売 ⽀ 援 顧 客 化

⽬的 ⾒込客を探し当て、
低コストで多く集める

⾒込客をフォローし、
購買意欲を⾼める

Webで24時間営業⽀援
受注確率を⾼める

関係性を維持し、
リピート・追加・紹介を狙う

トリプルメディア
活⽤

⼿法

ネット広告によって
買ってくれる可能性のある⼈を
なるべく多く⾒つけ、
広く認知させる。

認知してくれた⾒込客に情報を
提供し、興味を⾼め、強い関⼼を
持たせる。
コンテンツを資産として蓄積し、

購買の意欲を醸成する。

営業情報を読み込んでもらうこと
で営業マンと接触のない時でも
購買意欲を⾼める。
属⼈的な営業マンのレベルに

かかわらず受注率を⾼める。

OB客をフォローすることで、
紹介やリピートの⾒込める
ロイヤルカスタマーに育てる。
関係を良好に保ち、満⾜度を

維持してクレームを減らす。

ユーザー⾏動 たまたま発⾒
なんとなく検索

ネット上で同⼀商品を幅広く
情報収集し⽐較検討をする

⼝コミも参考に来店して確認し
最終決定を⾏う

⾃分の満⾜度をシェアする
定期的にチェックに訪れる

ト リ プ ル メ デ ィ ア マ ー ケ テ ィ ン グ の ４ ス テ ッ プ の 仕 組 み 構 築

• 商品情報、サービス情報
• スタッフ紹介
• 事例紹介
• 専⾨家コラム

SNS投稿

HP・ブログ

SNS広告 Google・Yahoo!広告

• アップセル情報
• スタッフメッセージ

• イベント情報
• お客様の声
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トリプルメディアマーケティング成⻑曲線

＋3

±0

＋2

＋1

－1

Webによる集客が
会社の柱になっている

Web集客の効果を
確実に実感できる

Webによる集客の
効果が表れはじめた

Webマーケティングに
取り組みはじめた

Webマーケティング
への取り組みなし

マーケティング
戦略

︕

︕

︕

︕

ステップ1 混乱期 ステップ2 蓄積期 ステップ3 回収期 ステップ4 発展期
Webマーケティングが理解できる 地道な努⼒の効果を実感できる 戦略の実⾏と改善が継続できる ⾃社のファン・顧客に貢献できる

即効性を求めすぎて
やめてしまう

効果が出る前にやめてしまう
↓

努⼒が無駄になる

メディア戦略の⼿を緩める
↓

伸び悩み

慢⼼による
炎上リスク

レベル

レベル

レベル

レベル

レベル

コンセプト あやふや 確⽴中 トリプルメディアに反映 戦略が効果につながり成約

オウンドメディア HPなし、
もしくはあるだけ

顧客を⼼配させない
HPがある

HPの改善が継続的に実施、
充実、蓄積されている

HPが改善、充実、蓄積され
成果を出している

アーンドメディア 特になし 定期的に記事を書いている コンテンツが充実している 顧客の求めるコンテンツが充実

ペイドメディア 広告運⽤の経験少もしくは無 広告をやり始めている
広告運⽤が仕組み化し、

集客の結果が出始めている
効率の良い広告運⽤を実現し

集客もできている

運⽤チーム 本業と兼任 専任担当者がいる 専任担当者が複数いる 他部⾨と融合し活躍している

顧客 紹介（知り合い） 問い合わせをくれた⼈ 対象者にアプローチできた 狙い通りに集客でき顧客化

継 続
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成功事例

3



施策

ウリ

明確なコンセプトがなかった
（ブランディングができていなかった）

⾃社が提案したい家とは全く志
向の違うお客様が来ていた

⾃社ブランドを⽴ち上げ、ブランドメッセージを発信。

環境にアンテナの⾼い⽅、ナチュラル志向の⽅が顧客になり、
理想の家づくりを提案できるようになった。

販促
独⾃のニュースレターのみで
⾒学会を告知
（集客数が⾜りなかった）

・ホームページをリニューアル
・ブランドコンセプトに沿ったモデルハウスをオープンし、
ブランドメッセージを体感できるイベントを開催
・ソーシャルメディア（フェイスブック、ブログ、
インスタグラム）の開設、運⽤
・パンフレットの刷新
・完成⾒学会集客に向け、フェイスブック広告、
インスタグラム広告を実施

成果

問合せ
件数

ホームページ経由の
問合せ ほぼ無し

１ヶ⽉に２〜３件
この他にもモデルハウスへの直接来場が数件あり
ホームページアクセス数500から1,500に増加

受注棟数 受注数は年間２〜３棟 年間６棟を維持

ご ⽀ 援 事 例 K 建 設 （ 静 岡 県 浜 松 市 ）

ホームページアクセス数は3倍に、受注棟数増加︕

A f t e r ( 弊社ご⽀援後 )B e f o r e
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l 兵庫県宝塚市
l 年商３億（現在は４億円）
l ⼩⼝リフォームから⼤型まで、設計施⼯アフターをワンストップで実施。（職⼈の教育に⼒を⼊れている）
l 仕⼊れ価格を公開した⾒積もりのクリア化が特徴

リ フ ォ ー ム 事 例 < K 社 （ 兵 庫 ） > 2 0 1 7 年 7 ⽉ 〜 運 ⽤

会社情報

HPリニューアル
HPをスマホ対応にリニューアル。
小型と大型リフォームとで、ユーザーが触りやすいHPを作成。
コンテンツでは、初期〜最終検討までの顧客フェーズをより意識したページを作成しました。

広告の効率化
SNSを始めとしたWEB広告の運用を開始しました。
広告出稿方法をABテストを行いつつ、ベストな配信方法を模索。
最終的にチラシ（60万円/月）を廃止し、WEB広告（20万円/月）へのシフトが成功しました。

企業ブランディング

顧客接点における、フロー中の他社との差別化を明確化。
より、ユーザーに企業ブランディングをイメージ付けするために、企業キャラクターを作成提案。
また、文字では表し難い、人柄の魅力を発信するために、HPやSNSの画像を笑っている人の画像に統一。
スタッフ始めお施主様画像においても笑顔を選定し、使用してまいりました。

Youtubeの活用

全スタッフが、会社のことを想っている会社なため、企業雰囲気をよりユーザーへ訴求できるよう、Youtubeを活用してまいりまし
た。
Youtubeコンテンツの企画をご提案させていただき、配信チャネルを強化。
現在運用開始1年でチャンネル登録者数3,700人となり。OBさん始めユーザーからのコメントや問い合わせいただくようになりまし
た。

W E B上での数値の変化

運 ⽤ 前

l 折り込みチラシをメインに新規の集客を⾏なっていた。
（約60万円/⽉）

l スマホ対応なしのHP。
l 毎⽉の問い合わせは、3件/⽉
l HPセッション数︓700セッション/⽉

運 ⽤ 開 始 後 ※ 2 0 2 0 年 7 ⽉ に チ ラ シ 販 促 廃 ⽌

l HP問い合わせ数 30件/⽉
l HPセッション数︓5,000セッション
l 顧客単価の向上
l 広告販促費⽤60万円→20万円へ削減

施策と結果
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失敗事例

4



やりたい施策

＼ 成功へのポイント／

失敗実例①「SNS広告」

左の広告クリエイティブは、約3年前に岡⼭県に本社を持つ注
⽂住宅会社で配信した広告クリエイティブです。⼯務店B社の社

⻑様がお笑い芸⼈の『千⿃・⼤吾』さんが⼤好きとのことで岡⼭
弁を使⽤したクリエイティブを作成しました。
「おえま」は「おまえ（あなた）」という意味です。

クリエイティブの⽂⾔やそのボリュームは、広告のパフォーマン
スに⼤きな影響を与えると⾔われています。

Facebook（Instagram）広告をかける時は、標準語を⽤いた
顧客理解に沿った⽂⾔を使うようにしましょう。

岡⼭県 ⼯務店B社様

≠

＼ 失敗ポイント／

顧客理解・SNS広告の特性の理解不⾜

やらなければいけない施策

15万円以上広告費をかけて、１件も問い合わせが取れず…
残念ながら、解約となってしまいました。
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失敗実例②「インスタライブ配信」

新⼤陸では、コロナ禍で数えきれないほどのインスタライブを⾏っ
てきました。実際に「インスタライブがきっかけで家が売れた︕」
というクライアントも多いです。
我々は今でこそインスタライブ統括ディレクターを名乗っています

が、2019年の秋⼝に⾏った初めてのインスタライブでは、600⼈前
後のフォロワーを擁する⼯務店様のアカウントでのライブ配信で、
総視聴者数はたったの4⼈という⽬も当てられない結果で終わったと
いう経験があります。
明らかに失敗で終わってしまった初めてのインスタライブですが、

ライブ配信をしてみて分かったこともありました。
それは、アカウント分析（ライブ配信を⾒てくれるフォロワーがい
るかどうか）の重要性や、わざわざリアルタイムでライブ配信を視
聴してくれる視聴者⼼理の理解など、多くのことが学べました。

やってみないと⾒えてこないこともある︕︕

⼤阪府 ⼯務店L社様
＼ 失敗ポイント／

配信前の準備不⾜（フォロワー理解不⾜）

＼ 成功へのポイント／

⼩川近くの分譲地でのライブ配信だったため蚊が⼤量発⽣、結局外から
の配信は断念し、家の中からライブをスタートしました。視聴者は、⼯
務店の社⻑様と新⼤陸の社⻑、近所の知り合い2⼈という結果に…。
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まとめ

17

Webを駆使したマーケティングは重要ですが

顧客を理解した上で
戦略的に⽬的を持って

に運⽤していきましょう。
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新⼤陸詳細
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新⼤陸は⾰新的なマーケティングを世界中の挑戦者に提供し、前向きな世の中になることに努めます 。

株式会社新⼤陸

企業理念

マーケティングで世界をポジティブに。

Network

■ 浜松本社 静岡県浜松市中区萩丘 4-20-24

■ 東京オフィス 東京都台東区上野 6-1-11-9F

■ ⼤阪オフィス ⼤阪府⼤阪市⻄区靱本町1-4-17ACN信濃橋ビル3F

■ 福岡オフィス 福岡県福岡市博多区駅前 4-23-26-2F

クライアント実績

会 社 概 要
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アイフルホーム ｜ アキュラホーム ｜ アールプランナー ｜ 勝美住宅

クラシスホーム ｜ クレバリーホーム ｜ 桑原建設 ｜ ⼭豊⼯建 ｜ 昭和住宅
鈴三材⽊店 ｜ セキスイハイム東海 ｜ 細⽥⼯務店 ｜ ⽟善 ｜ 東宝ホーム

福遼建設 ｜ 富⼠⽊材 ｜ 吉村⼀建設 ｜ ロジック 他（敬称略・五⼗⾳順）

Our Service

Web集客に⽋かせないマーケティング戦略のご提案

Webマーケティング部運営サービス

■ SNS
・Webコンサルティング
・Instagram、Facebook、ブログの運⽤
・コンテンツ取材・投稿実務
・コンセプトメイキング、イベント⽴案

■ホームページ
・建築業界に特化した、集客できるホームページの
ノウハウ提供

■Web広告
・SNS広告(Facebook広告・Instagram広告)
・Google広告、 Yahoo広告の戦略的運⽤

株式会社

■ 代表取締役CEO 鈴⽊ 宏佳

■ 従業員数 65名

■ 売上⾼ 9億円（2021年度実績）

Group company

株式会社 うちマッチ



企画
取材

⽂章作成
投稿

コンサル
ティング

Web
技術

戦略⽴案

撮影

SNS

HP
制作 ネット広告

• 業界理解
• アクセス解析からの発想
• フェーズを意識した切り⼝コンテンツ制作

• ⾃社のウリ・強みの理解
• 競合分析
• ⾃社ターゲット把握
• 業界知識
• ⾃社の営業⼿法
• ライフスタイルと⾏動への理解

プログラミング
CMS

• 業界知識、トレンド
• 企業把握
• エリア分析

コンセプトメイキング／USP提案
イベント提案／効果測定

Facebook

アクセス解析
ＳＥＯ
ページ構成
サイトマップ
ユーザビリティー

• Google、Yahoo広告ノウ
ハウ

• SNS広告ノウハウ
• 効果的な広告出稿ノウハウ

広告運⽤
広告クリエイティブ制作

• SSL
• メタタグ
• タイトル
• ディスクリプション
• ワードプレス
• HTML
• 画像加⼯技術
• 動画編集技術
• HPプログラミング理解

• HPデザイン/構成
• 業界平均数値
• Googleアナリティクス
サーチコンソールノウハウ

• Googleアップデートのキャッチ
• スマホ対策

Webキャンペーン

• フィード
• ストーリーズ
• ハイライト機能
• ハッシュタグ選定
• タグ付け

• リーチ
• エンゲージメント
• シェア
• HP誘導

Instagram

働き⽅改⾰で得意業務以外はアウトソーシングの時代へ

• 顧客⽬線のPRコピー
• SEOを意識したWebライ
ティング技術

ライティング

• 写真や動画の撮影技術
• インスタ映え
• 住宅撮影ノウハウ

撮 影
定期的
インテリア⼊り

投稿実務 • メディアごとの投稿ノウ
ハウ

• 画像編集スキル

• ヒアリング能⼒
• 現場対応⼒取材

Web広告代理店
• Google、Yahoo
広告出稿

• 運⽤調整

HP制作会社
• デザイン
• システム
• プログラミング

慣れないWebマーケティングの業務に時間を使い、専⾨知識の習得や専任スタッフの採⽤にコストをかけていては、働き⽅改⾰は実現できません。
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必要な専⾨知識・スキルは
180項⽬以上。

本業の⽚⼿間に
できますか︖



SPM(Shintairiku Professional Marketer）
新⼤陸プロフェッショナルマーケター認定制度

社員1名分の⼈件費で
エキスパート4名のチームを編成。

専任チームが貴社の集客から売上げ
向上まで、確かな成果を導き出します。

チ ー ム 体 制

Webだけでなく、経営・営業戦略を
熟知した上で全体像を描く役割です。
⾃社・顧客・市場を包括して捉える
客観的な視点が⽋かせません。
マーケティング部⻑として舵を取ります。

プロデューサー ディレクター
企画を考え、運営計画を⽴て、実際の
運⽤を⾏う実務の責任者。
ホームページやＳＥＯ対策、Web広告
などマーケティング全般の知⾒が求め
られます。毎⽉貴社を訪問します。

ライター
コンテンツ作成を担うライター。
購買意欲を醸成するために、貴社を取材
して会社の想いやこだわり、商品の特⻑
などのネタを集め、独⾃の切り⼝で読者
へ届ける技量をもつライターです。

制作
WebサイトのコーディングやＳＥＯ、
Web広告の運⽤技術、撮影・画像加⼯
など、コンテンツの精緻化に必要な
オペレーション技術を要する職種です。
ソーシャルメディア運⽤の核。

We bマーケティング部運営サービス
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貴 社 に ベ ス ト の 提 案 を ―   最 新 知 識 の 修 得 に 努 め て い ま す 。

社内勉強会
変化のスピードが早く、進化し続ける
Web業界。業界内外の講師を招いて、
つねに最新情報をキャッチアップし、
クライアントへのご提案に⽣かしてい
ます。

新⼤陸センター試験
Webマーケティングサービスの品質を
担保するため、新⼤陸独⾃の試験を設け
て知識の定着・底上げを図っています。 各種研修や新⼤陸センター試験を通じて⾃⼰

研鑽を⽋かさないスタッフをSPMとして認定
する資格制度。

新⼤陸ディレクターが⽇々アップ
デートし続けているWebマーケティ
ングの知識とノウハウを、契約企業
さまだけにオンライン勉強会で公開
しています。

契約企業さま限定勉強会
⽉1回 年4回 年1回 ⽉1回
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ご清聴いただきありがとうございました。

新⼤陸では、Instagramをはじめ、
HPやSNS運⽤、Web広告等のご相談を受け付けております。

本⽇セミナーにご参加いただいた⽅には
無料トリプルメディア診断を実施いたします。

ご興味のある⽅はQRコードからご回答ください。

▽ 新大陸のサービスについて▽

サービスについて詳しい話を聞きたいレ

無料トリプルメディア診断を希望レ

サービスについての資料送付を希望レ


