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本日の流れ

１）前回おさらい

２）本日テーマ：コミュニティー×WEB×GAワンポイント

　　・Googleマイビジネス→WEBとの関連

　　・SNS（例：You Tube）→WEBとの連携

３）体験できるコミュニティー

４）ワーク（自社がまず取組むコミュニティーを決めて実行と計測をする）

５）発表とフィードバック



１）前回のおさらい

※こちらは３月のバックナンバーをご確認ください。



チラシに意図を持たせる×配布後のGAワンポイント

①社名検索数（チラシに掲載されている検索窓のキーワード）、QRコードの読み取り数

②チラシで訴求した先のコンテンツアクセス数の変化を見る

例）価格メニューチラシなら、価格表ページに遷移した数や滞在時間等

全て考えるときに「広告を受け取った生活者がその先に求めること」を想像していく。

定期的にチラシ内容（イチオシ商品やイベント内容など）が変わる場合、チラシから先は変えるべきかを事前に

議論する必要がある。

なのでシップとの定期MTGでは「チラシの内容が決まった段階」で実施するのがポイントです。



自然検索　検索クエリ（Googleアナリティクス）

社名

社名＋評判

社名一部

昨年との比較を
しつつ、
自社名の
浸透度を比較
する。



①ショールームページ、もしくはTOPがメインで流入

②イベントページ・ショールームページへ移動

③価格表ページを確認

①
②

③

GoogleAnalyticsでみるサイト訪問者の行動フロー。チラシからの誘導から行動も見ていく。



チラシ配布後、自社でも見ていく習慣をつけることで今後のチラシの作成においても意図を持って制作ができると思
います。

・単に良かったではなく、裏付けの数値も合わせて評価をする

・悪かったときも同様。良いときの GA推移と悪いときのGA推移には何かしら変化があるはずです。

大事なところは「意図を持った販促活動」です。

今日のワークはそこを踏まえて、自社でチラシを作る場合、何を訴求し、
その情報が届いた生活者がネット検索したときに「何を求めているだろう」まで
継ぎ足した発想をしていきます。

意図をもたせた販促により、 5%～10％くらい効率は上がると思います。



２）本日テーマ：コミュニティー×WEB×GAワンポイント
　　①Googleマイビジネス→WEBとの関連
　　②SNS（例：You Tube）→WEBとの連携

住宅リフォーム業にとっての「コミュニティー」とは

顧客と自社とスタッフの交流ができる（伝わる）コミュニティー



口コミを集める→×

すでにあるコミュニティーから増やしていく

①定期点検時のコミュニケーションで書いてもらう

②契約時ではなく、自社コミュニティー（OB）になってから「コミュニティーの輪」に
入ってもらう

③職人さん等、お客様とのコミュニケーションが蜜な人が口コミ記載を伝える



①Googleマイビジネス→WEBとの関連

自社コミュニティーにターゲット層を呼び込む

※コミュニティー＝共同体意識を持つ人々の集団。地域社会。

Googleマイビジネスは自社に一度は触れたことのある方の「評価」が集まるコミュニティーになる。
満足してくれた顧客の口コミによってコミュニティー力が上がっていく。

OB客には「推し」となって
もらい、

その輪を広げてもらう。





社名

屋号

地域×リフォーム種類

リフォーム種類×地域

リフォーム種類×地域

リフォーム種類×地域

どのようなキーワードで自社の Googleマイビジネスアカウントが表示されているかも確認可能。
特に、チラシ配布後等の直近データの反応状況を見たり、半年くらいの推移で見て、
自社の認知浸透度をみていくのもひとつです。



先程の会社とは別のデータですが、このように Googleマイビジネスのアカウントから反応状況を確認。







②SNS（例：You Tube）→WEBとの連携

ポイント
１：どの領域（Aなのか、Bなのか）を決める

２：すでにYou Tube活用している場合、再生はどこから？

　　a.WEBサイト上での再生
　　b.You Tube上での再生

これによって、今後、
「認知」の為のYou Tube活用が有効なのか、
「サイトに訪問したあとの良い工事の理屈」を伝える為のYou Tube活用が有効なのか、
客観的に判断することも可能になる



拘り関連
品質
技術
性能
センス

コスト面の失
敗をしたくない

価格
目玉
パッケージ
流行り企画
割引企画

A

知っている

知らない

A＋

B

B＋

コロナ不安
7割経済
価格にシビア
初期は価格を調べる
オンラインシフト

価格＜品質・良い方
損をしない
拘りがある
価格以外でも比較

評判

②SNS（例：You Tube）→WEBとの連携。まずはどの領域の動画？

WEBサイト
リーチさせて見

せる
（比較検討）

良い理屈
自社を選んでも

らう
理屈の動画

WEBサイト
リーチさせて見

せる
（比較検討）

コスト面の失敗
を防ぐ
動画

コスト対策
宣伝

（認知・興味）

自社ブランド
宣伝

（認知・興味）



発信する目的と領域を決めたら、発信開始。
そのあとの計測を実施する。

You Tube内での傾向×GoogleAnalyticsを併用×検索クエリとの関係（前回おさらいでもあったサーチコンソール活
用）

動画コンテンツ×WEBサイトコンテンツで一致するところを強化。

動画→WEBサイトを伸ばすか、
WEBサイト→動画を伸ばすか、

目的や伸びしろを決め、生活者にとって役立つ形にしながら反響に繋げる。









３）体験できるコミュニティー





現場見学ツアー体験


