
リード獲得とは？
見込み客を創出する

完全ガイド

7つの手法

問合せフォーム営業ツール
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リードとは何か？

リードとは自社の製品やサービスに関心を持っていて、顧客になる可

能性が高い見込み顧客を指します。

リード獲得の目的は、受注案件を獲得して新規顧客を増やすことで

す。コロナ禍で対面営業が難しくなったため、マーケティングツール

やメールを介してアプローチする方法が広まっています。相手の関心

度が不明なままの営業活動と比べると、リード獲得を起点とした営業

は効率的といえるでしょう。

獲得したリードを育成していけば、契約に繋がる可能性が高くなりま

す。リード獲得は、新規顧客の獲得と売上向上には欠かすことのでき

ない重要なものです。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

リードの種類
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リードが購入に至るまではInquiry、MQL、SQL、Closeの4段階に分類されます。

Inquiry MQL SQL Close

Inquiryとは「問い合わせ」

という意味です。潜在顧客

が自社のWebサイトを訪れ

て、資料請求やお問い合わ

せフォームなどから名前や

電話番号・メールアドレス

といった個人情報を入力し

た状態のリードを意味しま

す。

自社で開催したセミナーや

展示会といった、マーケ

ティング活動や施策により

獲得できたリードがMQLで

す。前述のInquiryのリードに

対してメルマガを配信するこ

とでもMQLとなります。マー

ケティング部門が、営業担当

者へ引き継ぐ段階まで担当

します。

商談や提案など、営業担当

者が実際に営業活動を行う

段階のリードを総じてSQL

と呼びます。この段階にい

るリードは、かなり購入意

欲が高く興味や関心が高い

状態といえるでしょう。

営業担当者による商談や提案

を受けて、実際に商品やサー

ビスを購入しようとしている

段階にいるリードを意味しま

す。この段階までくれば成約

目前といえるでしょう。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

成果を出すポイント

ターゲットの明確化

どのようなリード獲得手法を選ぶにせよ、効率的にリードを獲得するにはターゲットを明確化することが非

常に重要です。自社のターゲットを明確に設定して、そのターゲットと接触機会を多く得られるチャネル

（流通経路）で施策を行えば、質の高いリードが獲得できる可能性が高まります。

マーケティング部門との連携

営業部門が獲得したリードであるSQLは、SGL（Sales Generated Lead）とSAL（Sales Accepted Lead）

に分類されます。SGLは営業部門が生み出したリード、SALはマーケティング部門を経て営業部門に引き継

がれて承認したリードです。

SALは購買意欲が高いリードであり、マーケティング部門と緊密に連携して具体的なターゲット像を擦り合

わせておけばSALの精度も高まり商談化にも至りやすいでしょう。
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リード獲得の方法

リードを獲得するための方法として、世の中にはさまざまなマーケ

ティング手法が存在します。効率的にリード獲得するためには、自社

の商材にマッチした方法を取り入れることが重要です。ここでは主な

リード獲得方法を紹介します。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

Web広告
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Web広告はWebページ上に掲載する広告です。コストはかかります

が、上手く活用できれば短期間で多くのリード獲得に繋がります。

Web広告にはリスティング広告、動画広告、ディスプレイ広告など

があります。リスティング広告は、検索エンジンの検索結果に合わ

せて表示される広告です。

動画広告はその名の通り、動画のクリエイティブを使用した広告を

指します。ディスプレイ広告は、検索エンジンやWebサイト上の広

告掲載枠に画像・動画・テキスト形式で表示される広告です。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

SNS
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SNSアカウントを運用することで企業の認知度を向上させ、見込

み客との接点を作ることができます。また、SNSを通じて自社

サービスなどの告知を行い、興味を持った人が自社サイトに訪問

することでもリードの獲得が期待できるでしょう。

欠点としては、アカウントを育てる運用期間が必須であり、一定

期間は先行投資になるという点が挙げられます。SNSアカウント

運用が軌道に乗るまでは、別のリード獲得手法と併用するのが良

いでしょう。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

ウェビナー
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ウェビナーは、セミナーとWebをかけ合わせて誕生したオンライン

のリード獲得手法です。ウェビナーを活用すれば遠方のリードへの

アプローチが容易になり、幅広い層のリード獲得が可能です。ま

た、移動や開催場所の確保が不要になるため、高い費用対効果も期

待できるでしょう。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

自社のWebサイト
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自社のWebサイトを用いてリードを獲得するためには、SNSの

広告やWeb広告などのリンク先に設定することが有効です。広

告をクリックしたリードは、すでに自社に対して興味を抱いて

いる可能性が高いため、リンク先のWebサイトが魅力的なもの

であれば質の高いリードの獲得が期待できます。

https://the.geaine2.jp/


お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

資料DL&ホワイトペーパー
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資料のDLやホワイトペーパーは、コアなリードを獲得できる可

能性が高い有効な手法です。

ホワイトペーパーの請求や資料をDLするには、住所や会社名な

どの情報を登録しなければなりません。個人的な情報を登録して

まで資料を請求するということは、自社の商材で課題解決するこ

とを強く期待していることが窺えます。

そのため、資料のDLやホワイトペーパーからは、顧客になる確

率が高いリードを獲得できる可能性が高いといえるでしょう。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

テレアポ
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テレアポは、顧客リストに載っているユーザーに直接電話をか

ける営業方法です。リードを獲得できるかどうかは個人の技量

によって効率が大きく変化しますが、獲得したリードの質は高

い傾向にあります。自社でテレアポ業務をすることができない

場合には、外注することも可能です。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

フォーム営業

Copyright © Edge technology Co.,Ltd. All Rights reserved

新規開拓営業の手法の1つに「問い合わせフォーム営業」という

ものがあります。これは、企業などのホームページ上に「問い合

わせ先」として用意されているフォームを利用し、営業活動を行

う方法です。

問い合わせフォーム営業は他の手法と比較して「確度の高いア

ポ」を「効率よく」獲得できるというメリットがあります。特に

中小企業、ベンチャー企業の場合、フォームに届く問い合わせを

決裁者が確認しているケースが多くあります。相手は本文内容や

添付したサービスのURLを確認したうえで興味を持ち返信するた

め、その他の手法と比較して確度の高いアポイントを獲得するこ

とができます。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

展示会・セミナー
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展示会やセミナーは、企業が自社で取り扱う製品の販売のみ

ならず、競合他社の動向を把握するための情報交換の場とし

て有効です。参加者の主な目的は、購入ではなく、製品や

サービスの情報収集です。そのため、出展企業もその場での

販売だけではなく、リード獲得を目的としていることが多い

傾向にあるのです。

また、展示会には必ずテーマがあり、そのテーマに興味のあ

る人が来場することから、自社商材に興味を持ってもらえる

可能性が高い点も魅力です。大規模な展示会では来場者数が

数万人単位となるため、リードの獲得効率が高い効果的な施

策だといえるでしょう。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

新聞や雑誌・交通広告
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新聞や雑誌は、購入するユーザーの絶対数が多く、幅広いター

ゲットにアプローチ可能です。また、エリアや地域にわけてアプ

ローチできるため、的を絞ったリード獲得にも効果的な手法とい

えるでしょう。

一方交通広告は、電車やバス・駅構内などに設置されている広告

です。交通広告は通勤通学の移動時間に目にするため、BtoC向け

の商材であればすぐに購入される可能性もあるでしょう。

また、タクシー広告はBtoB商材とマッチしており、決済者が利用

することを考慮したDX商材・HRサービスなどの訴求に活用されて

います。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

飛び込み営業
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飛び込み営業とは、直接顧客のもとへ出向いて営業活動を行

う手法で、BtoBとBtoCのいずれの商材にも活用可能です。ま

た、オンラインでは獲得が難しい高齢層のリードを獲得する

際にも有効的な手法といえるでしょう。

なお、獲得できるリードの質は高い傾向にありますが、門前

払いされる可能性も高く、営業者個人の技量がリード獲得に

直結する手法です。
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お問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？Copyright © Edge technology Co.,Ltd. All Rights reserved

問い合わせフォーム営業をはじめてみませんか？

問合せフォーム営業ツール『GeAIne(ジーン)』

新規開拓営業におけるお問い合わせフォーム営業を自動化します。

営業リストの作成から、お問合せフォームへの営業文章入力～送信

を自動化出来るクラウドサービスです。

このような課題をサポート

⚫ 新しいアポ獲得施策を探している

⚫ アポ獲得の人的リソースを削減したい

⚫ 自社保有の営業リスト以外にアプローチ先を増やしたい

導入実績（一部）

• 問い合わせフォーム営業の自動化

• 約70万社の企業情報からターゲットを絞って営業リストを取得可能

• ABテスト機能、クリック通知

• AIを活用した営業文章の自動生成

■主な機能
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お問い合わせ

03-6435-8563

https://the.geaine2.jp/

geaine-sales@edge-tech.co.jp

商談予約はここをクリック
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