
広告でユーザーのLTV向上に
寄与する手法とは?
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ユーザー視点での広告の課題

ユーザーは広告を嫌っている
73%はリターゲティング広告がうっとうしいと感じており、広告はデバイスで制御されている

【出典】セルフ型ネットリサーチ「Fastask」でのアンケート調査

73%
リターゲティング広告を
うっとうしく感じる

リターゲティング広告を
どのように感じるか ITP

デバイスによる広告制御
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課題解決に必要なこと

いかにユーザーに価値のある広告を届けるか
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企業視点の広告の課題

広告のCPAが下がらない

競争が激化
多くの企業が
新規参入 獲得単価が高騰

3



新規顧客の獲得だけがすべてではありません

リピート率（LTV／顧客生涯価値）の向上を課題視

【引用】ECのミカタ「単品通販会社135社に聞いた、現在の問題点・課題点ランキング」 https://ecnomikata.com/column/22644/

単品通販会社135社に聞いた、現在の問題点・課題点

4

16.22%
引き上げ率が

低い

13.18%
新規顧客／獲得効率が悪い

17.24%
売上が上がらない

15.21%
LTV／リピート率

が低い

6.8%
CVRが悪い

5.7%
運用広告・アフィリエイトの
獲得効率が悪い

32%



課題解決に必要なこと

「価値ある広告」でLTVを向上させる

役に立たない広告は
いらない

ユーザーのLTVを
高めたい

ユーザー 企業
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なぜ価値ある広告を出せないのか?

広告媒体の持つデータだけでは「顧客の情報」が不足している

広告媒体の持つ情報 顧客の情報

・媒体の登録情報
・媒体内の閲覧履歴

・会員情報
・購買情報
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顧客データで解決する

顧客データを広告媒体の持つ情報に掛け合わせて、

ユーザーに価値ある広告を届けられる

ユーザーにとって
役に立つ広告が配信される

企業にとって
ユーザーのLTV向上に繋がる

ユーザー 企業
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顧客データを活用する広告の仕組み

顧客データ（メールアドレス・電話番号）を媒体保有データと
照合。セグメントを作成して広告を配信

メールアドレス・電話番号
などをハッシュ化

顧客データ

セグメントを作成して
広告を配信

ハッシュ化された
顧客データ 各広告媒体の保有データ

8



ユースケース① 優良顧客の集客

会員登録後の転換率が2倍に向上
業種 :英会話教材
実施施策 :会員登録後に購買転換している優良顧客の類似ユーザーに配信し、質の高い顧客にアプローチ

英会話商材

優良顧客の
類似ユーザーに
絞ってアプローチ

優良顧客
リスト

優良顧客 類似ユーザー
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ユースケース② 広告による関係構築

既存会員のリピート率が2%改善
業種 :化粧品メーカー
実施施策 :メール配信の許諾がない、メールを開封していないEC会員に対して広告を配信し、アクティブ化を促進

アクティブな
会員

メール配信許諾
のない会員

メールを開封
しない会員

EC会員
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ユースケース③ 広告配信除外の精度向上

顧客データを活用した除外で30%強のコスト抑制
業種 :予約サイト
実施施策 :Googleの検索広告から既存顧客を除外
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メールアドレス
電話番号

新規顧客

既存顧客

アドレサブル広告

検索広告検索広告

https://www.addressable.jp/

アドレサブル広告

https://www.addressable.jp/

https://www.addressable.jp

特集｜アドレサブル広告（CRM広告配信） -
シナジーマーケティング
シナジーマーケティングが提供するアドレサブル広告 は、企業が持つ顧客…

嫌がられない

無駄打ちがない



その他の事例

商品ブランドごとのユーザーデ
ータを活用して広告配信。従来
の広告と比較して2分の1の単
価で顧客を獲得。

資料請求後に成約しているユー
ザーの類似ユーザーに配信する
ことで、成約率の高いユーザー
の集客に成功。

宅配 食品

アパレル 不動産 金融 教育

BtoB

自社成約リストを活用して、類
似ユーザーへ配信。従来のター
ゲティングと比較して2倍のレ
スポンスを獲得。

過去接点があった見込み顧客に
対してイベントなどの告知広告
を配信。効率的なイベント来場
誘導に成功。

資料請求後にレスポンスがない
ユーザーに対しての成約促進広
告を配信。従来の広告施策と比
較して加入単価を大幅に改善。

自社ロイヤル会員の類似ユーザ
ーに対してアプローチをするこ
とで、承認率の高いユーザーの
獲得を実施。

過去商品購入者に対しての休眠
顧客の掘り起こしを実施。リタ
ーゲティング広告と比較して
90%の単価で獲得。
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顧客データ活用の課題
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個人データを広告に活用することが
運用上、難しい・・・



AD2（アドツー）

リリース1年半で導入実績250社以上

AD2は、

業界初の顧客データ×広告に特化したシステム

14



手動運用と異なる3つのポイント

広告運用者が
個人情報に触れずにリスト作成
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効果的な
セグメントの自動生成

自社データベース・広告媒体に
自動連携



AD2の機能について
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AD2の機能について

個人情報を触れずに広告運用者が
顧客データを活用

①データ取り込み
顧客CSVをそのままアップロード

②セグメント作成
個人情報に触れずに配信リスト作成

③広告媒体連携
複数の媒体に一括連携
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AD2の機能① データアップロード画面

顧客データをアップロード
①データの取り込み ② セグメントの作成 ③ 広告媒体への連携

1．会員CSVデータを用意し、AD2にファイルをドラッ
グ＆ドロップしてアップロード項目を選択

2．データの型を指定してアップロード実行

18

メールアドレス、電話番号、購買金額、
会員ランク、最終注文日時 ……



AD2の機能② セグメント作成画面

個人情報に触れずに効果的なリストを生成できる
①データの取り込み ② セグメントの作成 ③ 広告媒体への連携

広告運用者画面では、データの項目名（見出し）のみ参照してリストを作成するため、
アップロードした個人情報は広告運用者には見えない設計で安心
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セグメント
リスト数
上限なし



AD2の機能③ 広告連携設定画面

リストを媒体に連携

AD2で作成した
配信リスト

① データの取り込み ② セグメントの作成 ③ 広告媒体への連携

一括
送信
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お客様の声 森下仁丹 様

広告による顧客とのコミュニケーション
は、クリックやコンバージョンのレポー
トから、コミュニケーション手法として
十分に活用できると思いました。
費用対効果の観点から見ても、効果的な
セグメントの発見がありました。森下仁丹株式会社

ヘルスケア事業本部
マーケティング部

森 清 氏
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お客様の声 伊藤久右衛門様

広告でのアプローチはお客様のご迷惑に
ならない範囲で接点を持つことができた
ように思います。
また、お客様に似た属性の方への広告配
信が効果的だったことには驚きました。

伊藤久右衛門
WEB営業部 部⾧
足立 容子 氏
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お客様の声 トランスコスモス様

トランスコスモス株式会社

IP3部

秦佑介氏

教育系の企業では、過去1年間の出願者・資
料請求者のデータを活用してFacebook広告
で類似ユーザー配信を行いました。

結果として、出願率・出願単価は過去5年間
で一番良い成果を上げることができました。



お気軽にお問い合わせください

「AD2」 で検索
https://www.synergy-marketing.co.jp/


