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多様性の時代に求められるSNSとWEB広告の運用
文＝野島崇範・プラスアルファ　By Nojima Takanori

Essential Web Advertising Strategies You Need          to Know for 2025

　今回はSNSおよびWEB広告の質に焦点を当てて解説しま
す。
　SNSおよびWEB広告が集客につながらない理由を分かり
やすく伝えると、広告の内容が悪くて、さらに広告にそもそも
出会わないからです。前回のコラムで解説したように、表面的
なインプレッション数（表示回数）が数万～数百万回になったか
らといって、一喜一憂することは無意味です。お客様に嫌わ
れた広告かつ、そもそも出会う頻度が少なければ、お客様に
来店していただくことは不可能です。決して難しい話ではない
はずです。
　しかし、ほぼすべての店長を含む経営幹部の方々は、お客
様に嫌われた広告かつ出会う頻度が少ない広告を配信してい
るにも関わらず、SNSおよびWEB広告は集客につながらない
と結論付けます。これは本当に正しい
評価でしょうか？ 田舎だから意味がな
い！ 高齢者が多いから意味がない！ と
おっしゃる方もいます。
　今は令和の時代です。田舎だから、
高齢者が多いから、SNSおよびWEB
広告は意味がないという意見は時代
錯誤であり、私にはお客様を軽視した
発言に聞こえます。数名のお客様の
ご意見から、田舎や高齢者だから意
味がないとおっしゃっていることは分か
ります。しかし、何割のお客様がその
ようにおっしゃっているのでしょうか？ 

たった数名の意見を全体の意見として捉えることは危険です。
　もし本当に意味がないなら、異業種の上場企業は田舎や高
齢者にSNSおよびWEB広告を実施しません。検証した結果、
意味があるというデータが出たから、都心や田舎、若年層や
高齢層と分け隔てることなく、SNSおよびWEB広告を活用し
ているのです。

　だからこそ、まずは本コラムをご愛読いただく方だけでも良
いので、正しい情報を手にしてほしいと私は望みます。SNSお
よびWEB広告を実施したが集客につながらずに効果がなか
ったと早期に結論付ける方は、言葉を濁さずに言えば、勉強
不足です。
　例えばゴルフを例に、SNSおよびWEB広告をあてはめる

と、以下のような状況に
置き換えられます。
　ゴルフ初心者のAさん
はゴルフを始めたものの、
「なんとなく上手くなりた
い」という曖昧な目標し
か持っていません。SNS
やWEB広告で言えば、

「なんとなく集客したい」
という状態で広告を出す
ことに似ています。そしてAさんは、基本的なグリップやスイン
グの練習をせずに、いきなりコースに出てしまいます。SNSや
WEB広告で言えば、基礎を疎かにしている状態です。
　Aさんは、高価なクラブを買えば上手くなると信じています。
SNSやWEB広告で言えば、高額な広告費をかければ効果が
出ると考えている状態です。そしてAさんは、自己流のフォー
ムで練習し、間違った癖がついてしまいます。SNSやWEB広
告で言えば、効果測定や分析をせず、改善策を講じない状態
です。Aさんは、数回コースに出ただけで、「自分には才能が
ない」と諦めてしまいます。SNSやWEB広告で言えば、短期
間で効果が出ないと判断し、広告を停止してしまう状態です。
　正しい知識と継続的な努力が必要です。基礎を疎かにする
と、上達が遅れたり、間違った方向に進んでしまったりします。
だからこそ、基礎的な知識が必要なのです。

　では本題に入ります。お客様に好かれた広告か嫌われた広
告かどうかを明確に判別しましょう。見方は配信する媒体によ
って異なります。判別方法の一例として、添付した画像の「パ
フォーマンス」というところをご覧ください（左ページ図）。
　来店につながるものは「最良」と評価されます。来店につな
がらないものは、パフォーマンス欄に「低」や「評価対象外」と
表示されます。この媒体の場合は「最良」「良」「低」「評価
対象外」の4段階で評価されます。つまり「最良」「良」がユー
ザーに好かれた広告であり、「低」「評価対象外」が嫌われた
広告と言えます。「低」「評価対象外」しかない広告を配信し
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集客につながらない2つの理由
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続けても、結果が出ることはありません。そのため、まずSNS
およびWEB広告の配信内容の質に焦点を当てて、改善する
ことが重要です。

　そして配信内容を「最良」「良」に改善できたら、出会う割
合を改善します。インプレッション数（表示回数）が数万～数
百万回でも、それだけで良し悪しは判断できません。なぜなら
配信エリア内での比較が必要だからです。自店の広告が3万
回表示されても、競合店が600万回表示されていれば、自店
の広告に出会う割合は自ずと低くなります。ですからインプレッ
ション数だけで判断してはいけないのです（上図）。

　同じ配信費用をかけていても、出会う割合（インプレッション
シェア）が10％未満になると広告効果は薄れます。一方、ど
の企業や店舗も広告配信していない場合、出会う割合が50
％を超えていれば広告効果は高まります。

　配信内容を改善して「最良」のみになったとしても、出会う
割合が低いままでは、その「最良」の広告に出会わないので、
集客につながりづらくなります。
　配信内容の改善と出会う割合の改善を行っていないのに、
SNSおよびWEB広告が集客につながらないと判断すること
は早計です。もったいないです。ぜひ、サポートしていただい
ている広告代理店に、配信内容の評価と出会い割合の数値
を出していただき、改善してください。


