
Google広告(基礎)



Google広告とは？

・Google関連のサービスに出稿できる広告 

・課金タイプ 
・クリック課金型（PPC：Pay Per Click、ペイパークリック） 
　＝単位：広告のクリック1回の単価（CPC） 

・インプレッション課金型 
　＝単位：表示回数あたりの単価（CPM）



主な広告出稿場所

種類 リスディング広告 
（検索連動型広告）

ディスプレイ広告 
（GDN）

動画広告 
（Youtube/
TrueView）

配信場所 Google検索上部
Googleが提携しているWeb
サイトやアプリGmailなどの

広告スペース
Youtube内

特徴
能動的に検索しているユ
ーザに対してマッチする
広告を配信できるので高
い成約率が期待できる

細かいターゲティングが可
能で定単価で非常に多くの
ユーザーへリーチできる

情報量が多く出せるので覚
えてもらいやすく認知拡大
やブランディングに向いて
いる



リスディング広告



キーワードのマッチタイプ
マッチタプ 条件 キーワード 検索語句の例

完全一致 完全に一致した場合 [英語学習 アプリ] 英語学習 アプリ

フレーズ一致
指定されたキーワード
と同じ語句で検索され

た場合
“英語学習 アプリ” 英語学習 アプリ 安い

絞り込み 
部分一致

絞り込んだ全ての語句が
検索語句に含まれる場合 +英語学習+アプリ 英語学習 人気 アプリ  

アプリ 英語学習

部分一致 指定したキーワードが
含まれて検索された場合 英語学習 アプリ 英語 アプリ

除外キーワード 指定したキーワード
を除外する

-英語学習 アプリ



ディスプレイ広告



細かなターゲティング
・年齢 
・性別 
・子どもの有無 
・世帯年収 
・興味関心 
・購買意欲の高いユーザー 
・配信場所のURL 
・地域 
・曜日や時間帯 
・リマーケティング



動画広告(YouTube)
種類 表示場所 特徴

インストリーム広告 動画の再生前、再生途中 
再生後に表示される

多くのユーザーへリーチでき最低5秒間は配信ができ
るので認知拡大に有効。スキップ可能な広告にすれば
興味のないユーザはスキップしてくれるので無駄なコ
ストが発生しない。

バンパー広告 スキップ不可能な6秒の動画
インストリーム広告との違いは動画の尺が6秒である
という点です。動画をスキップという部分が表示され
ないので動画に集中してもらう事が可能。後術するデ
ィスカバリー広告とシナジーを持たせる事が可能。

ディスカバリー広告 検索結果や関連動画欄に 
サムネイルと広告文を表示

検索連動型広告のYoutube検索連動型バージョンの
ような広告。検索に連動している為、ユーザーの意図
に合わせた広告コンテンツが用意でき、高いコンバー
ジョンが期待できる。

オーバーレイ広告 PCの動画再生画面の 
下部にバナーを表示

広告がクリックされて初めて課金されるタイプの広告
で、Youtube広告で唯一静止画にてコンテンツ配信
が可能。注意点はPCユーザーしか配信されない。



Google広告の効果

こちらのデータを見ると、潜在顧客層に広くアプローチできると同時に、顕在
顧客層に対しても的確にリーチできる広告媒体であり、上手く活用すれば、
しっかりとした広告効果を得ることが期待できます。

Google広告の平均クリック率 約8％

ディスプレイ広告の平均視聴回数 約1億8,000万回

購入意思が固まっているユーザーの有料広告クリック率 約65%

YouTube広告で見たことのある製品やサービスを購入
している顧客の割合 約43％



Google広告のメリット

・低予算でも開始できる（月1万円など） 
・クリック課金がメイン（成果報酬課金体系） 
・広告のオンオフが自由に切り替えられる



Google広告のデメリット

・検索キーワードによっては競合過多となる 

・Facebook広告等よりもターゲティング力が劣る 

・キーワード選定が難しい 

・テキスト広告の文字表現が難しい



Google広告配信までの流れ

1.Googleアカウント作成 

2.キャンペーンの設定 

3.広告グループの設定 

4.広告文の作成 

5.配信



Google広告の仕組み
キャンペーン
広告を管理するための単位で、予算やターゲット地域を設定

広告グループ
広告、キーワード、入札単価

広告
キーワードなど広告の設定



広告の目的と予算設定
・広告の目的は何か？明確にする 
　　＝コンバージョンの位置（商品販売？リード獲得？） 

・予算と狙い方(手順) 
　＝LTV(生涯顧客価値) > CPO(1人の顧客獲得にかかる広告費) 
　　→まずはLTVを算出する（総売上÷総顧客数） 
　　→限界CPOやCPAを算出する 
　　→月あたり何件のCVを目標値とするか決定 
　　→広告費の予算を決定 
　　→限界CPOやCPAで獲得できるように広告を修正&改善


