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01.ご提案の背景と目的

スマイル歯科クリニック様LP改善提案



LP上での訴求力、安心感、信頼性の強化を軸としたLPO戦略が必要

02.現状の課題

スマイル歯科クリニック様LP改善提案



自由診療において「安心して任せられるクリニック」として選ばれること
自由診療を主軸とした安定的な経営基盤の構築を実現します。

顧客単価の向上と収益構造の改善により、診療報酬改定の影響を受けにくいクリニック経営を目指します。

プロジェクトのゴール

離脱率を現状の65％から

45％に改善し、より多く

の見込み患者様にメッセー

ジを届けます。

LP上で患者様の不安や疑

問を解消し、コンテンツへ

の関心と理解を高めます。

CTAボタンのクリック率を

向上させ、スムーズなカウ

ンセリング予約へと誘導し

ます。

CVR改善により広告費用対

効果を高め、オンライン問

い合わせ数を安定的に確保

します。

クリニック内で「自由診療

に注力する方針」がスタッ

フに浸透し、一貫した患者

対応を実現します。

LPの離脱率を改善
滞在時間・

スクロール率の向上
CVまでの導線強化 自由診療のCPA適正化 組織の変革

03.理想の状態
本プロジェクトの成功によって実現する状態を明確にします。

LP改善により以下の成果を実現し、自由診療集客の基盤を構築します実現したい成果

スマイル歯科クリニック様LP改善提案



04.成果目標・KPI

KGIKG I 1年以内に自由診療問診数を1.5倍に増加1年以内に自由診療問診数を1.5倍に増加

KPIKP I ・LPのCTAクリック率を現状の2倍（カウンセリング予約ボタンのクリック）

・LP離脱率　現状の65％を45％に改善

・LPのCTAクリック率を現状の2倍（カウンセリング予約ボタンのクリック）

・LP離脱率　現状の65％を45％に改善

KA IKA I ・スクロール率　主要コンテンツ到達80％

・LP滞在時間　60秒以上

・スクロール率　主要コンテンツ到達80％

・LP滞在時間　60秒以上

自由診療問診数を1年以内に1.5倍にするため、具体的な数値目標を設定します。

最終目標最終目標

判断指標判断指標

行動指標行動指標

スマイル歯科クリニック様LP改善提案



05.3C分析

自院 Company

・高度な治療技術と最新設備（最新のCTやマイクロスコープ完備）

・多角的な自由診療対応（インプラント、ホワイトニング、矯正など広く対応）

・コンセプトの明確さ「笑顔と自信を取り戻す」モチベーションの価値）

・競合がカバーしきれていない親しみやすさと費用モデルの明確化でアプローチできる

・地域密着型の安心感訴求（地域密着だからこそ継続的なアフターケアに強い）

市場 Cus tumer

・ターゲット：自由診療検討層

・ニーズ：安心感と費用対効果

・費用（総額の明示）、痛み（対策）、技術（実績・保証）の3点が揃

って初めてCV（問診予約）に至る。

・3つの不安を解消し、未来の価値を提示するストーリーの見せ方が

必要

Compet i to r競合
・診療科目が明確で細やかな解説があり、技術や知識をアピール

・自由診療メイン型は少なく、小児診療を含む一般診療が大半

・院長のブログやメッセージなどで人柄、親しみやすさを訴求

・保証制度の訴求はほぼ見られない

・患者の声や口コミの掲載がほぼ見られない

本分析により、貴クリニックの競争優位性を可視化しました。

市場・競合・自院の3つの視点から現状を整理し、LPO戦略で優位を築けるポジションを明確化します。

スマイル歯科クリニック様LP改善提案



05.3C分析

スマイル歯科クリニック様LP改善提案

Company

「保証」による安心感の優位性

地域の患者ニーズ・競合クリニック・自院の強みを分析し、今後の自由診療拡大に向けた戦略基盤を整理します。

戦略的なポジショニング提案

競合が訴求しきれていない「保証制度」と「リアルな患者の声」を押し出し、費用と失敗への不安を同時に解消。

技術力だけでなく、結果への裏付けで信頼性を確立します。

多角的なペルソナへのアプローチ

競合が手薄な20代（審美）や30代（ホワイトニング）に対し、親しみやすく高級感のあるデザインと、費用モデ

ルの明確化でアプローチし、地域の市場シェアを拡大します。

※ペルソナ・・・自社の商品やサービスを利用する理想的な顧客像を、実在しそうな一人の人物として描いたもの



2. チュートリアル起動

スマイル歯科クリニック様LP改善提案

06.ペルソナ設計

ペルソナ➊

主要な顧客像を3タイプ設定し、それぞれのニーズを可視化します。

ホワイトニング検討中の会社員

女性
37歳

職　業

居住地

ニーズ

不安・悩み

情報収集

行動傾向

営業職（中規模企業勤務）

クリニックから車で20分圏内

会話時の歯の印象に自信を持ちたい

痛みや料金、効果

Googleで「ホワイトニング おすす

め 高松」などと検索／インスタで

体験者の投稿チェック

サービス説明が簡潔・明確で画像付

きだと安心／「初回限定割引」など

のサービスがあると気軽

ペルソナ➋

インプラント検討中の経営者

男性
53歳

職　業

居住地

ニーズ

不安・悩み

情報収集

行動傾向

飲食店経営

郊外／自宅と職場の中間エリアで通

院したい

歯の欠損で咀嚼困難と見た目のコン

プレックス

料金や安全性

「インプラント　信頼できる歯医

者」などでWeb検索／口コミ、事

例、実績、医師の経歴を重視

症例画像や実績の明示、料金の透明

性があると安心／初回カウンセリン

グで親身な対応があると、リピート

意欲UP

ペルソナ➌

歯列矯正に興味がある大学生

女性
21歳

職　業

居住地

ニーズ

不安・悩み

情報収集

行動傾向

就職を控える大学3年生

クリニック近辺に実家住まい

歯並びにコンプレックスがあり、就

職に備えて矯正したい

料金や治療期間

YoutubeやInstagramで歯列矯正体

験談をよく見る／「矯正　費用」な

どでWeb検索

学生でも無理なく始められる料金設

定や分割払いを重視／同年代の症例

紹介や、患者の声があると安心

※ペルソナ・・・自社の商品やサービスを利用する理想的な顧客像を、実在しそうな一人の人物として描いたもの



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

07.ペルソナインサイトによるLP設計ポイント
3つのペルソナを基軸に、それぞれの意思決定を後押しする構成要素を検討しました。

※インサイト・・・潜在的な心理、ニーズの奥にある欲求



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

08.ファネル設計
信頼構築のための関係作りを目的とし、顧客育成を前提にLPを改修します。

広告、MEO、自然検索、口コミ

接点・施策

認知
興味・関心の喚起

検討・入口
心理的ハードルを下げる

来院・問診・初診
不安なく治療方針に納得したい

育成
親愛関係の構築・かかりつけ化

アップセル
高単価治療へ移行・紹介

無料カウンセリング

来院前に「医師の顔が見える」、

「方針に納得できる」状態にしておく

ホワイトニング、審美での日常利用

インプラントなどの高度治療

LPの役割

ファーストインプレッション、

興味を持つきっかけ作り、

安心・信頼を届ける情報設計

不安解消（特に費用・痛み・失敗）

相談してみたいと思わせる導線

技術力と専門性の証明

保証制度の訴求、

患者様の声の裏付け

日常利用を促す導線

（例：費用モデル、症例など）

院長のメッセージ

結果への保証、成功事例、ストーリーを

配置し、背中を押す情報を網羅

認知から顧客化に至るまでの行動プロセス



08.ファネル設計

スマイル歯科クリニック様LP改善提案

信頼構築のための関係作りを目的とし、顧客育成を前提にLPを改修します。

LTVの最大化戦略

リードの獲得
低単価メニューで広く獲得し、来院で初期の接点を持つ

信頼性の獲得
医師のホスピタリティと技術力をご体験いただき、任せられるという信頼を獲得

収益性の向上
信頼関係を構築できた患者に、長期的なメリットを示して高単価メニューへアップセル

まず、ホワイトニングや美容診療などの比較的リーズナブルな価格帯で広く接点を持ち、クリニックへの信頼

を築いた上で、将来的なインプラントなど高単価への移行や紹介へつなげます。

単発でなく、長く利用していただき「地域で選ばれるブランド」に育てることを主軸に推進します。

顧客育成でLTVを最大化



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

09.LP改善方針と施策概要
ペルソナの不安解消と意思決定を後押しするLP構成要素として、以下11項目を実装します。

これにより、リード獲得率の向上と質の高いカウンセリング誘導を実現します。

➊　キャッチコピー
　　 自由診療への不安解消、提供価値を明確に

❻　実績・症例
　　 医師の経歴や症例数、患者の声で安心感を醸成

➌　料金・プラン
　　  リアルな費用のモデルケースを明示（〇〇円～、ではなく）

➍　ユーザーの声
　　  3ペルソナに対応する声を掲載

➎　CTA（予約ボタン）
　　 モチベーションの上がるポイントに複数設置

⓫　アクセス・診療時間
　　 Googleマップ連携

➋　導入
　　 ペルソナの悩みを言語化し、未来像の提示

❼　サービス紹介
　　 初診から施術の流れ、費用の見える化

❽　安心の裏付け
　　 権威性や保証制度などで不安を払拭

❾　ストーリー
　　 院長の思いや技術などでクリニックを差別化

❿　よくある質問
　　 ペルソナの悩みに対応したQ&Aを用意



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

現状のランディングページ

課題

ファーストビュー

クリニック紹介

診療内容

医師紹介

基本情報

予約フォーム



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

➊フ ァ ー ス ト ビ ュ ー  現 状

10.具体的な改善イメージ1
現LPのパートごとに、具体的な改善イメージを解説します。

導入と共感パートです。ここで自分の悩みを解決できそうと思わせ、スクロールを促します。

現状の課題

・キャッチが抽象的

・自由診療の魅力が不足

・未来を期待させる導入が不足



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

➊ファーストビュー 改善後
導入と共感パートです。ここで自分の悩みを解決できそうと思わせ、スクロールを促します。

改善ポイント



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

➋ク リ ニ ッ ク 紹 介   現 状

現状の課題

・情報が断片的で工程がわかりにくい

・表現が抽象的でイメージしにくい

（例：豊富な経験、きめ細かななど）

10.具体的な改善イメージ2
現LPのパートごとに、具体的な改善イメージを解説します。

高額な治療費の裏付けとなる安心を提供し、失敗への不安を解消します。



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

➋クリニック紹介（技術力と実績訴求）改善後
高額な治療費の裏付けとなる安心を提供し、失敗への不安を解消します。

改善ポイント

競合例



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

➌診療内容と費用モデル　現状と改善ポイント

現状の課題

・実際の費用がわかりにくい

10.具体的な改善イメージ3
現LPのパートごとに、具体的な改善イメージを解説します。

悩みとして最も多く、離脱の原因となる費用と痛みの不安を解消し、心理的ハードルを取り除きます。

改善ポイント



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

➍医師・実績・症例紹介　現状と改善ポイント

現状の課題

・医師の技術力が表現されていない

・自由診療に対する信頼性の不足

10.具体的な改善イメージ4
現LPのパートごとに、具体的な改善イメージを解説します。

医師の権威性と信頼性を強化し、意思決定を後押しします。

改善ポイント



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

➎ユーザーの声・よくある質問　現状と改善ポイント

現状の課題

・コンテンツがなく、自由診療に対する

　不安を解消できていない

10.具体的な改善イメージ5
現LPのパートごとに、具体的な改善イメージを解説します。

客観的な証拠と院長の熱意で信頼を訴求します。

改善ポイント



スマイル歯科クリニック様LP改善提案

❻CTA・基本情報　現状と改善ポイント

現状の課題

・CTAボタンが少なく、CVしづらい

・所在地、診療時間などの基本情報が小さく

見づらい

10.具体的な改善イメージ6

導線を明示し、最終的な行動を誘導します。

改善ポイント

現LPのパートごとに、具体的な改善イメージを解説します。



11.未来を描く実行ロードマップ

課題洗い出し
現状LPの解析
提供価値・差別化要素の整理
ペルソナ再設計

課題洗い出し
現状LPの解析
提供価値・差別化要素の整理
ペルソナ再設計

スマイル歯科クリニック様LP改善提案

フェーズ1フェーズ1 フェーズ2フェーズ2 フェーズ3フェーズ3 フェーズ4フェーズ4

優先すべき施策を明確にし、効率的に目標に近づけます。

戦略基盤

構築

コンテン

ツ制作

公開

計測

マーケ

戦略

コンセプト設計
KPI設計

コンセプト設計
KPI設計

構成見直し
CV周り見直し
（CTA、配置、動線）

構成見直し
CV周り見直し
（CTA、配置、動線）

本番環境へアップ本番環境へアップ

計測ツール導入計測ツール導入
公開
モニタリング
検証

公開
モニタリング
検証

検証結果に基づき改善検証結果に基づき改善

広告戦略連携広告戦略連携 インプラント特化LPな
ど拡張施策

インプラント特化LPな
ど拡張施策

要件定義成果物 デザインカンプ 計測可能なLPデータ、公開 初期効果の数値



スマイル歯科クリニック様

スマイル歯科クリニック様LP改善提案

弊社

　連絡手段：チャットツール（Chatworkまたはメッセンジャー）

　毎月初に前月レポート提出

12.推進体制
スマイル歯科クリニック様と弊社が明確に役割を分担し、伴走型で推進することで、確実な成果につなげます。

現場知見と最終判断
・戦略の方向性最終確認

・現場での診療状況のフィードバック

・素材のご提供

ディレクター

・全体設計

・データ分析

・定例レポート作成

開発

・コピーライティング

・デザイン調整

・コーディング

・軽微な改修



ありがとうございました！ありがとうございました！
THANK YOUTHANK YOU

自由診療は、患者様にとって「人生を変える治療」です。
その価値が、必要な方に納得と安心とともに届くよう、私たちは最適な接点作りをサポートいたします。

地域の方に選ばれ、信頼される「医療ブランド」として、貴クリニックのこれからの成長をぜひご一緒できましたら幸いです。

担当：〇〇 
株式会社〇〇〇〇

E-Mail：osakajapan@gmail.com
TEL：06-0000-0000

次回のお打ち合わせで詳細を確認し、具体的なステップを進めていければと考えております。


