
デジタルマーケティングにお困りの、 

経営者、マーケティング担当者様のお悩みを解決します。

ご相談はお気軽にe-mailより

■ Tokyo HUB 

〒104-0031  

東京都中央区京橋3-1-1 

東京スクエアガーデン 14階  

■ Osaka HUB 

〒541-0056 

⼤阪府⼤阪市中央区久太郎町1-7-11 

プレサンスレジェンド堺筋本町タワー2113

「Trail -トレイル」は、注⽂住宅領域における集客から成約までの⻑い過程における課題を 

WEBマーケティングを中⼼に共に解決を導く戦略パートナーです。 

全国で年間400棟を⼿掛ける設計事務所フリーダムアーキテクツでのマーケティング役員そして、 

同社よりスピンオフ創業したGluee株式会社の代表取締役を経て、Trailを⽴ち上げました。 

SEO戦略からWEB広告、WEBサイト全般、追客施策そして成約率向上施策まで⼀気通貫でご⽀援が可能です。ご期待ください。

Trail株式会社

t.koyata@trail-inc.co.jp 代表取締役 ⼩⾕⽥太河

フェーズ

主な 

顧客 

接点

⽬的 

・ 

推奨 

アクション

フェーズ

まだ購⼊を検討していない

未認知

住宅購⼊の検討をスタート

情報収集

複数社の情報を集める 具体的に相談を進める

⽐較検討 意思決定

TVCM 野⽴看板

クチコミ 現地看板

チラシ／新聞／雑誌など

交通広告（OOH）

展⽰場／モデルハウス／⾒学会

SEO対策 

内部／外部 

コラム

WEB広告・SNS広告

勉強会・セミナー

バナー広告・動画広告 SNS運⽤

LP

⾃社サイト運⽤

ポータルサイト メールマガジン

MA

Google⼝コミ

相 

談 

予 

約

商 

談

成 

約

⽇常⽣活から地域内で認知を得るために、 

ニーズが顕在化した際に思い出してもらえ 

るような、単純な接触回数を増やし、 

ブランドイメージの刷り込みを⾏う

様々な住宅知識を提供し、⾃社の注⽂住宅 

への関⼼度を広げながら知識を提供し、 

リード獲得を狙う。

リード獲得後、メルマガやSNSなどで 

接点を広げながら、⾒学会やセミナーに 

参加してもらい、本格的な商談獲得のための 

情報提供を発信し続ける。

最終候補として残るようなインサイドセールスと 

商談の進捗。

認知／想起 リード獲得 育成 商談・契約数

ハウスメーカー・⼯務店の集客構造分解図

住宅会社の集客課題は多岐に渡り、かつ複雑にその要素が絡み合っているため、課題の特定が⾮常に難しいのが実情です。まずは現状を教えてください。

＼ 集客・成約数増加のための課題解決を私たちが解決します！／

■■■ ハウスメーカー・⼯務店の経営者様 / マーケティング責任者様 ■ ■■


