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懸賞アカウントを嫌がるクライアントを
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はじめに01.

2

「キャンペーンを行っても懸賞目当てのユーザーしか集まらない・・・」
こんな話をクライアントから言われたりしませんか？
このホワイトペーパーではキャンペーンにおける懸賞ユーザーの扱いについて
どのように扱っていくべきか？を弊社の調査結果を踏まえて解説し、是非クライアントか
ら上記のような相談をされた場合に説得材料として使用していただけたらとおもいま
す。

キャンペーンを行っても懸賞目当てのユーザーしか集まらない・・・
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Twitterでの懸賞（キャンペーン参加）のみを目的としたアカウントのことを『懸賞アカウント』と呼んでい
ます。「ポイ活」や「懸賞」で調べると該当するアカウントがたくさん出てきます。この懸賞専用のアカウン
トをユーザーが作る理由としては下記の心理が働いているそうです。

そもそも懸賞アカウントとは？02.

自分がキャンペーンに参加することで
タイムラインを荒らしたくない・・

自分がキャンペーンに参加していることを、プライベートなフォロワーに見ら
れたくない・・！

懸賞アカウント同士で相互フォローして、情報共有を行いたい
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弊社で実施したキャンペーン参加者データから懸賞ユーザーの割合を算出しました。

その結果、キャンペーン参加全体の応募に対して平均17％程度が懸賞アカウントであるという結

果が出ました。

様々な企業のキャンペーン 50件から抽出し、平均を出しています。
懸賞アカウントの算出は
・Twitterのプロフィールに懸賞やポイ活などのワードが入っているか。
・投稿とRTの割合が、1:9以下のユーザー
で算出しています。

キャンペーンにおける懸賞ユーザーの割合03.



© 2022 NONAME Produce Inc. 5

キャンペーンで参入してきてしまう懸賞アカウントに対し、 以下のような意見を持たれるクライアン
トも多いです。

懸賞アカウントを避ける理由04.

キャンペーンに参加はするがアカウントには興味がないのでは？

企業アカウントとのミスマッチが起きてしまいそう、、、
例：子供がいないのにベビー用品のアカウントのキャンペーンに参加など

懸賞アカウントは商品の訴求や購買に繋がらないのでは？
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では、懸賞ユーザーを避けるためにキャンペーンをやめた方が良いのか？

うまく活用しながらキャンペーンは実施するべき！

企業アカウントのフォローきっかけの半分以上はキャンペーンである

懸賞アカウントはキャンペーン応募数拡大の鍵になりえる

懸賞アカウントの中身は一人のユーザーである

懸賞ユーザーのデメリットに目が行きがちだがメリットもあるので

1

2

3
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01. 企業アカウントのフォローきっかけの半分以上はキャンペーンである
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     57％はキャンペーンがきっかけでフォロー

企業アカウントのフォローのきっかけの５７％はキャンペーンがきっかけで

フォローしたというアンケート結果が出ています。

もし、懸賞ユーザーを避けるためにキャンペーンをやめてしまった場合、単純

に考えて、半分のフォロワーが消えてしまうことにつながります。

     フォローしてもらうには「きっかけ」が必要

企業アカウントの場合、その企業のことをすでに好きであったり興味がない
限りユーザーはフォローをすることは少ないと言えます。
フォローしてもらうにはきっかけを作ることが重要となっています。

その「きっかけ」を作りやすいのがキャンペーンとなっています。

詳しくは、こちらのホワイトペーパーをみてみてください。

https://n2p.co.jp/blog/whitepaper/management_campaign/

アライドアーキテクツ株式会社様の「 Twitter企業公式アカウントの利
用実態」より

企業アカウントのフォローのきっかけの半分以上はキャンペーンである

https://n2p.co.jp/blog/whitepaper/management_campaign/
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02. 懸賞アカウントはキャンペーン応募数拡大の鍵になりえる
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懸賞アカウントを保持しているユーザーたちは、常にキャンペーン検索したり、懸賞アカウントユーザー同士の繋
がりを持って情報を共有しています。また、当選報告や投稿に対してのコメントなども積極的に行ってくれる傾向が
あります。

懸賞アカウントはキャンペーンを探してくれる

懸賞アカウントはキャンペーン応募数拡大の鍵になりえる
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Twitterキャンペーンの多くは、ユーザーに参加してもらうことによってキャンペーンの存在を広げていくことが基本となっ
ていますので、積極的にキャンペーンを探して参加してくれる懸賞ユーザーを避けてしまうことによって、キャンペーン自
体の拡散力が減ってしまい応募数減少を起こしてしまう可能性があります。応募数の減少＝商品の認知の減少、企業
の露出の減少となりますので、キャンペーンとしての効果が薄れてしまうという機会損失に繋がる可能性が高いです。

キャンペーン投稿

探してくれる！ RTなどで拡散

存在を
知らないまま

懸賞アカウントにはキャンペーン拡散を手伝ってもらうべき

懸賞アカウントはキャンペーン応募数拡大の鍵になりえる

懸賞ユーザー

アカウントを
知らないユーザー

アカウントを
知らないユーザー

既存フォロワー

RT

RT

RT

RT

拡散
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弊社で実施したキャンペーンにおいて懸賞アカウント・通常アカウントでのフォロー数・フォロワー数の平均そし
て、アカウントに対してRTやいいね、コメントなどのアクション数の平均を計測しました。全ての項目で、懸賞ア
カウントが上回っているのがわかるかと思います。懸賞アカウントの方が通常アカウントよりアクションをして貰
いやすくフォロワーも多いことから拡散されやすいことがわかります。

懸賞アカウントの方が拡散力があるという結果も

フォロー数 フォロワー数 アクション回数

通常アカウント 645 2000 6.4回

懸賞アカウント 1242 3014 7.5回

※キャンペーンと運用を定期開催しているアカウントから取得した平均データ

懸賞アカウントはキャンペーン応募数拡大の鍵になりえる
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03. 懸賞アカウントの中身は一人のユーザーである
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アライドアーキテクツ株式会社様の「 Twitter企業公式アカウントの利用実態調査」より

アカウントの中身は一人のユーザー

懸賞アカウントの中身は一人のユーザーである

キャンペーン参加者の多くは、自分が懸賞に参加することを

知られたくない場合や、タイムラインを汚したくないという心

理があります。「Twitter企業公式アカウントの利用実態調

査」によると、キャンペーン参加者のうち28.5%が懸賞応募

用のサブアカウントで応募しているとの結果が出ています。

この結果からも懸賞アカウントの多くは、メインアカウントを

もったユーザーのサブアカウントと推測することができ、中身

は「周りを気にせずに応募をしたい」という気持ちを持った一

人の人間ということが言えます。
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キャンペーン参加ユーザーに行ったアンケートでは、懸賞アカ
ウントとプライベートアカウントでも、キャンペーン参加後の企業
に対する意識の変化や行動には大きな差がないことがわかり
ます。
懸賞アカウントであろうとなかろうと、企業アカウントとユーザー
のミスマッチを防ぐことが大切になってきます。

アライドアーキテクツ株式会社様
「Twitter企業公式アカウントの利用実態調査」より

懸賞アカウントと通常アカウントでは

行動の変化に差は少ない

懸賞アカウントの中身は一人のユーザーである
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懸賞ユーザーの属性はまばらで、主婦や、学生など多様で
あり、特に属性に偏りはありません。
また、興味関心もバラバラなため、普通のアカウントと同様
に１ユーザーとして扱うべきと弊社は考えております。

懸賞アカウントの属性はバラバラ

懸賞アカウントの中身は一人のユーザーである

懸賞ユーザー 一般的なユーザー
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まとめ
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企業アカウントとのミスマッチを無くす方法とは・・？

積極的にキャンペーン参加してくれる懸賞アカウントは
積極的に利用しその中でも企業アカウントとの

ミスマッチを減らす努力をする！

まとめ
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キャンペーンやアカウントの参加者の興味関心を調査し企業が訴求したい内容と、ユーザーの興味関心

がつながるところを探し出します。それによって、キャンペーンの立て付けや、インセンティブ設計をするこ

とで、キャンペーンの応募者とアカウントのミスマッチを抑えることができます。

企業が訴求したい内容 フォロワーの興味関心

海鮮

ランチ

美味しい スポーツ

音楽

お酒

次のキャンペーンは、ダイエットやヘル
シーの路線でキャンペーンを設計しよ
う！

企業アカウントとのミスマッチを防ぐための方法

ヘルシー
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弊社では、キャンペーン参加者やフォロワーの興味関心の分析が可能なBIRDCALLというサービス

を提供しております。キャンペーンや運用で得られたあらゆるデータをBIRDCALLに蓄積し、そこから

集計・分析が可能です。また、BIRDCALL単体で、RT収集やハッシュタグ収集が可能なため、簡単な

キャンペーンも無制限に開催可能です。月額５万円という低価格で提供していますので興味がある方

は是非一度お問い合わせください。

キャンペーンや投稿に参加したユーザーの興味関心を知れる分析

まとめ


