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会社説明会・カジュアル面談の申込を増やすため、Facebook広告とLINE広告を実施しました。
Facebook広告は刈取目的、LINE広告は認知目的として行いました。
カジュアル面談については、CMの放映開始に合わせて配信しました。
説明会を定期的に開催しているため、広告文の日付変更も定期的に行いました。

会社説明会等の申込数増加施策

広告の目的 会社説明会・カジュアル面談の申込数の最大化

広告媒体 Facebook広告、LINE広告

期間、予算、エリア 2022/4/1～、約730万円、関東・関西・東海地方

運用中の課題 CPAを目標値以内に収める

改善したポイント
成績の悪いバナーを停止し、良いバナーに寄せました。

また、広告グループごとの予算比率は、成績に応じて柔軟に変更しました。

表示回数 クリック数 クリック率 クリック単価 費用 CV数 CV率 CPA

2,561,477 12,401 0.47％ ¥524 ¥5,047,260 395 3.28％ ¥15,972

Facebook広告



関西圏・東海圏に40校展開されている高校受験用個別塾のプロモーションを行いました。
他のWeb広告施策と並行して、認知獲得を目的としたYouTubeインストリーム広告を配信しました。
問い合わせ獲得施策においては、元々インストリーム広告をご希望されていましたが、クリック単価が低く、CVの取りやすいVACを提案し、
VACをメインに実施しました。

高校受験用学習塾の認知・問い合わせ獲得施策

広告の目的 学習塾の認知獲得

広告媒体 YouTube広告

期間、予算、エリア 2022年8月～、約300万円、関西圏

運用中の課題 配信ボリュームが少ない

改善したポイント

「受験対策」「個別指導」に興味関心のある人というようにターゲットを広く
設定しました。

また、プレースメントターゲティングとして、高校受験を目指す親子が見るで
あろうチャンネルを設定しました。

表示回数 クリック数 クリック率 クリック単価 費用 CV数 CV率 CPA

585,770 2,132 0.36％ ¥140.7 ¥300,056 157 7.36％ ¥1,911

キャンペーン別成績










