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BtoBサイト調査の目的と背景

BtoBビジネスにおけるデジタル上の営業支援の状況を把握し
デジタルのビジネス成果に対する貢献度を高めるための施策を導く

BtoBサイト調査の目的

営業 購買

企業顧客

営業担当

Webサイト/
デジタル

営業支援
の状況

ビジネス成果
への貢献度
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BtoBサイトのビジネス貢献度を明らかにする３つの観点

▪ 本調査では「①視聴率」「②ユーザー評価」「③売上貢献度」の３つの観点から 主要企業のBtoBサイトの

「ビジネスへの貢献度」を明確化します。

✓ターゲットに対する到達度
✓アクセス経路

来訪
回遊
検討

行動 購入

①視聴率

BtoB企業の自社Webサイト（オウンドメディア）

ユーザー
行動

プロセス
認知

②ユーザー評価

✓コンテンツ評価
✓改善要望
✓ BtoBサイトスコアとその理由

③売上貢献度

✓サイト閲覧後のアクション
✓購入検討に対するWebサイトの影響度
✓Webサイトの売上貢献度

BtoB企業のWebサイトのビジネス貢献度を明確化

リードジェネレー
ション

リードナーチャリング
（コールド～ウォーム）

クロージング
リードナーチャリング

（ホット）

アクセス率 ニーズ充足率 購入検討率
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評価モデル

タ
ー
ゲ
ッ
ト
層

サイト
ユーザー

接触実態

サイト評価

アクセス経験/目的

アクセスのきっかけ

ビジネスへの貢献度を把握

非ユーザーへのアプローチを検討

自社サイトに
誘導できた

非サイト
ユーザー

Webサイト活用度

閲覧している専門サイト

自社サイトに
誘導できなかった

行動実態 利用した情報

購入・検討実態

サイト効果（情報の参考度）

サイトの印象

BtoBサイトスコア

感じた問題点

印象に残った点

改善点

サイト閲覧後の行動

業
務
上
製
品
・
サ
ー
ビ
ス
の

購
入
・
選
定
に
関
与
し
て
い
る
人

情報収集している製品・サービス
および検索方法活用実態

▪ 以下の枠組みで、各サイトのビジネスへの貢献度を把握します。
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調査対象サイト

▪ 13の製品・サービス分野におけるBtoBサイト計197サイトを調査対象としています。

▪ レポートでは、〇〇分野に属する貴社について報告いたします。

調査対象サイトの製品・サービス分野

計測機器

電子部品・材料

化学製品・材料

通信・ネットワーク・システム運用

情報システム

建設資材・住設機器

業務用電気設備・機器

ＦＡ（制御機器等）

エネルギー・環境ソリューション

セキュリティソリューション

ドキュメントソリューション

物流

医療機器
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調査方法

▪ 本調査は、各サイトのターゲット層に回答してもらうため、スクリーニング調査によってターゲット層（調査対象

者）をあらかじめ抽出しています。
調査モニターから、業務上製品・サービスの
購入・選定に関与している人を分野別に抽出

計
測
機
器

電
子
部
品
・

材
料

通
信
・

ネ
ッ
ト
ワ
ー
ク
・

シ
ス
テ
ム
運
用

エ
ネ
ル
ギ
ー
・
環
境

ソ
リ
ュ
ー
シ
ョ
ン

医
療
機
器

な
ど

スクリーニング調査
（調査対象者の抽出）

本調査
（各サイトに関する調査）

対象者が関与する
製品・サービス分野に誘導

回収数
各社500人

○○分野のターゲット層（調査対象者）は、

○○分野の製品・サービスの購入・選定に関与する人
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アウトプットイメージ

回答者のプロフィール

▪ 回答者プロフィールとして「性別」「年代」「職種」「従業員規模」「購入関与金額」「選定の立場」などを聴取し

ています。
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アウトプットイメージ

BtoB顧客におけるWebサイトの位置づけ

▪ 「仕事上の情報源」「閲覧している専門サイト」など、自社が手掛けるビジネス分野におけるターゲットの業務上の

情報収集実態を抽出します。

▪ マーケティング上どのようなチャネルに注力すべきか、また広告出稿施策を考えるうえでのヒントとしてご利用いた

だけます。
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アウトプットイメージ

BtoB顧客の企業Webサイトに対するユーザーニーズ

▪ 「BtoBサイトで利用したいサービス」や「情報収集している製品・サービス、課題・テーマ」などを聴取すること

でターゲットのユーザーニーズを明らかにします。

▪ 今後拡充すべきコンテンツや、実装すべき機能を考えるうえでのヒントとしてご活用いただけます。
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貴社サイトのポジション

▪ 本章では、本調査の重要指標である「アクセス率」「ニーズ充足率」「購入検討率」の3つの指標について、貴社の

ポジショニングを把握する。

✓ターゲットに対する到達度
✓アクセスのきっかけ
✓アクセス経路

来訪
回遊
検討

行動 購入

①視聴率

BtoB企業の自社Webサイト（オウンドメディア）

ユーザー
行動

プロセス
認知

②ユーザー評価

✓コンテンツ評価
✓改善要望
✓ BtoBサイトスコアとその理由

③売上貢献度

✓サイト閲覧後のアクション
✓購入検討に対するWebサイトの影響度
✓Webサイトの売上貢献度

BtoB企業のWebサイトのビジネス貢献度を明確化

リードジェネレー
ション

リードナーチャリング
（コールド～ウォーム）

クロージング
リードナーチャリング

（ホット）

アクセス率 ニーズ充足率 行動率
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本調査のランキング指標の定義 BtoBサイトスコア

▪ BtoBサイトスコア (総合ランキング）

ターゲットのうち、情報ニーズが充足された人の割合

つまり、ターゲットのうち、当該サイトにアクセスしかつ情報ニーズが充足された人の割合

ターゲット（人）

ニーズ充足者（人）BtoBサイト
スコア
（％）

＝

（％）

ターゲット（人）

アクセス者（人）
＝ ×

アクセス者（人）

ニーズ充足者（人）
（％）

＝

アクセス率 × ニーズ充足率 （％）
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▪ アクセス率とは、各分野のターゲット(各分野の製品・サービスの購入・選定に関与している人）のうち、

各社のWebサイトに業務目的でアクセスした人の割合

業務目的のアクセス者（人）

ターゲット（人）
（各分野の製品・サービスの購入・選定に関与している人）

×100
アクセス

率
（％）

＝

ランキング指標の構成要素①

アクセス率
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ランキング指標の構成要素②

ニーズ充足率

▪ ニーズ充足率とは、当該サイトへのアクセス者のうち、情報ニーズが充足された人の割合

▪ Webサイトに業務目的でアクセスした人のニーズをどのくらい充足させたのかを測る指標

業務目的のアクセス者（人）

×100
ニーズ
充足率
（％）

＝
ニーズ充足者（人）
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購入検討率

×100
購入検討

率
（％）

＝
業務目的のアクセス者（人）

購入検討者（人）

▪ 購入検討率とは、当該サイトへのアクセス者のうち、サイト閲覧後に購入を検討したと回答した人の割合を示す。
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アウトプットイメージ

各指標ランキングにおける貴社のポジション

▪ 「BtoBサイトスコア」「アクセス率」「ニーズ充足率」「購入検討率」について、総合および分野内における貴社

のポジションを明らかにします。

▪ 上位企業の傾向と比較することで貴社の改善すべきポイントの示唆を得ることに役立ちます。
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BtoBサイトユーザーのサイト接触状況 ～アクセス率

▪ リードジェネレーションのフェーズでは、視聴率の観点からサイト接触状況についてアクセス率を中心に見ていく。

✓ターゲットに対する到達度
✓アクセス経路

来訪
回遊
検討

行動 購入

①視聴率

BtoB企業の自社Webサイト（オウンドメディア）

ユーザー
行動

プロセス
認知

②ユーザー評価

✓コンテンツ評価
✓改善要望
✓ BtoBサイトスコアとその理由

③売上貢献度

✓サイト閲覧後のアクション
✓購入検討に対するWebサイトの影響度

アクセス率

リードナーチャリング
（コールド～ウォーム）

クロージング
リードナーチャリング

（ホット）
リードジェネレー

ション
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アウトプットイメージ

サイトのアクセス状況

▪ 「アクセスの目的」「アクセスのきっかけ」「利用情報」などの調査結果を競合他社との比較しながら、サイトの誘

導における問題点を探り、アクセス率向上に向けた施策検討のヒントを提示します。
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BtoBサイトユーザーのサイト評価 ～ニーズ充足率

▪ リードナーチャリングのフェーズでは、サイトに対するユーザー評価の観点からニーズ充足状況を中心にサイト評価

について見ていくものとする。

✓ターゲットに対する到達度
✓アクセス経路

来訪
回遊
検討

行動 購入

①視聴率

BtoB企業の自社Webサイト（オウンドメディア）

ユーザー
行動

プロセス
認知

②ユーザー評価

✓コンテンツ評価
✓改善要望
✓ BtoBサイトスコアとその理由

③売上貢献度

✓サイト閲覧後のアクション
✓購入検討に対するWebサイトの影響度

アクセス率 ニーズ充足率

リードジェネレー
ション

リードナーチャリング
（コールド～ウォーム）

クロージング
リードナーチャリング

（ホット）
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アウトプットイメージ

サイト評価 ニーズ充足率とサイト詳細評価

▪ サイトアクセス者のサイト上でのニーズ充足状況を競合他社との比較と併せて把握できます。

▪ ニーズ充足率が低いケースにおいてはその要因を探る必要があるため、ターゲットがどのような情報を閲覧している

か、また、サイトのどこに問題があるかなどを「サイトの利用情報」「サイトの印象」「サイトの問題点・改善点」

などのデータから探り、課題の抽出を行います。
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アウトプットイメージ

改善の方向性と他社事例

▪ 調査結果より得られた課題に基づき、具体的な問題点がどこにあるか考えうる仮説とそれに

▪ 対する改善の方向性を他社の好例を交えご提示します。
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BtoBサイトの購買効果 ～行動率

▪ リードナーチャリング（ホットリード）のフェーズについては、サイトの行動率より、行動喚起、購買喚起の状況と

購買に影響する要因について見ていくものとする。

✓ターゲットに対する到達度
✓アクセス経路

来訪
回遊
検討

行動 購入

①視聴率

BtoB企業の自社Webサイト（オウンドメディア）

ユーザー
行動

プロセス
認知

②ユーザー評価

✓コンテンツ評価
✓改善要望
✓ BtoBサイトスコアとその理由

③売上貢献度

✓サイト閲覧後のアクション
✓購入検討に対するWebサイトの影響度

アクセス率 ニーズ充足率 購入検討率

リードジェネレー
ション

リードナーチャリング
（コールド～ウォーム）

クロージング
リードナーチャリング

（ホット）
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アウトプットイメージ

サイト閲覧後の行動と閲覧後購入状況

▪ サイトの情報が「どれだけコンバージョンに繋がったか」また「購入検討に繋がった」かなど、サイトの行動喚起力

を競合他社との比較と併せて把握できます。

▪ 行動喚起が不十分なケースにおいてはその要因を探る必要があるため、購入検討しなかった人がサイトにどのような

不満を持っているかといった様々なデータに基づき、ユーザー行動の阻害要因を分析します。
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アウトプットイメージ

調査結果のまとめと今後の課題

▪ 調査結果および分析に基づき、貴社サイトの課題と改善の方向性についてまとめます。


	既定のセクション
	スライド 1
	スライド 2: 目次
	スライド 3: BtoBサイト調査の目的と背景
	スライド 4: BtoBサイトのビジネス貢献度を明らかにする３つの観点
	スライド 5: 評価モデル
	スライド 6: 目次
	スライド 7: 調査対象サイト
	スライド 8: 調査方法
	スライド 9: アウトプットイメージ 回答者のプロフィール　
	スライド 10: 目次
	スライド 11: アウトプットイメージ BtoB顧客におけるWebサイトの位置づけ　
	スライド 12: アウトプットイメージ BtoB顧客の企業Webサイトに対するユーザーニーズ　
	スライド 13: 目次
	スライド 14: 貴社サイトのポジション
	スライド 15: 本調査のランキング指標の定義　　BtoBサイトスコア
	スライド 16
	スライド 17: ランキング指標の構成要素② ニーズ充足率
	スライド 18: 購入検討率
	スライド 19: アウトプットイメージ 各指標ランキングにおける貴社のポジション
	スライド 20: 目次
	スライド 21: BtoBサイトユーザーのサイト接触状況　～アクセス率
	スライド 22: アウトプットイメージ サイトのアクセス状況
	スライド 23: 目次
	スライド 24: BtoBサイトユーザーのサイト評価　～ニーズ充足率
	スライド 25: アウトプットイメージ サイト評価　ニーズ充足率とサイト詳細評価
	スライド 26: アウトプットイメージ 改善の方向性と他社事例
	スライド 27: 目次
	スライド 28: BtoBサイトの購買効果　～行動率
	スライド 29: アウトプットイメージ サイト閲覧後の行動と閲覧後購入状況
	スライド 30: 目次
	スライド 31: アウトプットイメージ 調査結果のまとめと今後の課題


