
マーケッター養成講座 
第5回 

「売れるページの作り込み方:LPO」 



•  インターネットビジネスを大きく成果を上げる
には広告・アフィリエイト経由での新規アクセ
スを最大に「受けきる」事が必要。 

•  今回の講座では、その無駄がない、 
　効果が最大化したページの作り方といえる、 
　「LPO」(Landing Page Optimize）について 
　具体的な手法を学ぶ。 

今回の講座の目的 



ビジネスとは・・・ 
「新規顧客を費用対効果良く集め、 
　　　　　　　　　　　　リピートしてもらうこと」　 
→　これで初めて利益が出る。 
 
つまり、 
新規アクセスを上手くリストに転換をすることが 
成功には欠かせない。　→　実現するのがLPO 

アクセスをリストに転換するのが 
ビジネスの基礎 



WEBマーケティングの歴史と基礎 
サイトを持ってるだけでアドバンテージ �

PPC広告がスタート �

サイトコンテンツとキーワードマッチング�

LP（ランディングページ）�

集
客
効
率 
少�

⼤大�



LPO 
・・・Landing Page Optimize 
顧客との初接触をするページを 
最適化していきLPの最適化を行い、
CVRを上げCPA（顧客獲得コス
ト）を引き下げて行く事を指す。 

 LPOとは？ 
LPサンプル 



LPOを行う事でのメリット・デメリット 

■メリット 
・CVRが上がり、アフィリエイターの動きが加速 
・CVRが上がる事でCPAが下がり、売上が伸びる 
・お金がかからないので、導入しやすい 
 
■デメリット 
・とにかく細かいテストを行う必要あり 
・概要と基礎が無ければ実行できない 



成約率が高いLPを持つ事が出来ると？ 

 
 顧客獲得数 
（見込み客獲得数） 
が最大化する 

見込み客、 
顧客獲得コストが
最小化する 

バックエンドの 
売上数・利益も 
最大化する 

アフィリエイター
が 

一気に稼動する 

1 2 

3 4 



どんなLPを作ればいいか案を出し、 
案の数だけLPを構築していく 

LPOはどの様にしていけば良いのか？ 

STEP
1 

STEP
2 

STEP
3 

GoogleAnalyticsを使ってABテスト 
（旧GWO） 

よい結果のモノを残して 
次のテストを行いSTEP1に戻る 



 
 

LPの複数作成の実例 

キャッチコピー変更�

イメージ・キャッチコピー変更�



GoogleAnalytics（旧GWO）を使う 

ABテストを行う環境設定 



・基本はPPCを使ってアクセス誘導 
 
・バックエンドLPはメールから誘導 
 
・アフィリエイトを使う際にも必ずABテストを行う 
（コンテンツ販売でも同様） 
 
 
＜参考＞ 
Google、Yahoo、検索、ディスプレイなど 
理想を言えば全部の媒体毎にABテストを行う 
 
 

アクセスはどの様に呼び込んでくるのか 



ABテスト中のイメージ 
LP1 

LP2 



リード取得型・・・メルマガ登録、資料請求 
その他何かしらのサービスの申し込み 
 
販売成果型・・・商品通信販売 
 
------------------------------------------------------------- 
 
有料、無料にかかわらず 
ありとあらゆるLPを最適化していく！ 
 

無料も有料もどちらも行う 



・必ず２つのパターンでテスト 
 
・相違点は１つだけにする 
 
・何度もテストして数字がでない場合は、 
　思い切って大幅チェンジ 
 
・始めからいくつかLPO施策案を考えておく 

ABテストを行う際の注意 



無料メルマガ登録 
 
　→　PPC経由から10% 
 
有料商品販売 
 
　→　PPC経由から5%（完全にモノによる） 
 
ここを目指して日々数値改善を進めて行く！ 

目標数値基準 



無料メルマガ登録 
有料商品販売ともにアクセス誘導基準は同じ 

最低200アクセス来るまでは我慢 

アクセス誘導基準 

圧倒的に違いが見られないようであれば 
1000アクセス程来るまで待つ 

1週間程で切り替えのイメージ 



ABテストの実例・メルマガ登録 

施策１　キャッチコピーテスト 
A B 



ABテストの実例・メルマガ登録 

施策２　ファビコン設置テスト 

A 

B 

C 



ABテストの実例・商品販売 

施策１ 　コンテンツ追加テスト 
A B 



ABテストの実例・商品販売 

施策２　イメージ画像テスト 
A B 



ABテストの実例・商品販売 

施策３　イメージカラーテスト 
A 

B 

C 



ABテストネタが無くなる前に・・・ 

クリックテール 



クリックテールの活用方法 

→　マウスと目の動きは同じ、直線的な動きが 
　　多い箇所は改善ポイントとわかる。　 

マウスヒートマップ 



クリックテールの活用方法 
注目度ヒートマップ 
 
 
 
 
 
 
 
 
→　ほとんど読まれていない箇所を判別 
　　削除、コピー変更が対応策となる 



A-worksの基本LPOチェック項目 

・ボタン文言、色、形状 
 
・ファビコン 
 
・ヘッドコピー変更 
 
・EFOツール導入 
 
・レビュー追加 
 
・配置変更（お客様の声、実績や成分） 



鉄板成功パターン＋可視化して分析 

基本的な進め方としては、 
 
・a-works基本のLPO施策を導入 
 
・複数枚のLPを作り、ABテスト 
 
・テストしながらクリックテールを使い、 
　可視化して問題点を把握 
 
→　更なるテスト用LPを作って行く！ 



よくある質問 

餅は餅屋、しっかり流入設計を行える会社に 
お願いするなら投資価値あり 

どこかに外注するのはどうでしょうか？ Q

失敗しない外注法はなんでしょう？ Q

新規LPは自社で作り、その後の改善を 
専門会社に頼んで行くのは理想 



Awで実際にあった問題 

外注業者を頼り切ってはいけない 

実際にあったトラブル 
 
・頼り切ったためにCVRが0.5%という結果 
 
・単純に今の仕様で作るだけなので、 
　ビジネスモデル的アドバイスはもらえない 
（LPの訴求ではなく、商品オファーが悪かった） 



Awで実際にあった問題２ 

なかなかCVRが高くならないのに広告費を 
つぎ込みすぎた 

実際にあったトラブル 
 
・テストを行う事が超重要だけども、 
　広告費管理とCVRの監視が完璧に 
　できていなく、数十万／月の広告費を 
　吹き飛ばす結果に 



最後にLPOポイントをまとめると・・・ 

・鉄板施策からいくつかLPを事前に用意 
 
・GoogleAnalyticsを用いてABテストを 
　スタート（これを永遠に行い続ける） 
 
・ツールを使って可視化、新たな施策を 
　テストしてみる 
 
・全て自社で数値とマネージメントを 
　コントロールし、他社依存しない 



LPOは日々のテストをいかに積み上げるか 
という点につきます。 
 
 
いいLPは１日にして成らず。 
 
 
とにかくテストを絶やさない様にしましょう！ 

最後に 


