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１７日間 ６７件のコメント

１２か国から参加
（米州、欧州、アジア、中東、アフリカ）

メーカーの関係者
Xerox,Ricoh,Epson,Konica Minolta





顧客購買行動の変化



購入する商品の候補が決まるまでは、
営業担当者には会いたくない

購買行動をウェブ検索からスタートさせる

顧客購買行動の変化



ベンダー／メーカーの
ウェブサイトのコンテンツが
製品購入に非常に大きな影響を
与えている

顧客購買行動の変化

複数のベンダー／メーカーのウェブサイトを訪問し、
比較し、最適な商品・メーカーを選定する。



ソーシャルメディアの
グループディスカッションを
フォローしている

ソーシャルメディアで他のユーザーや
Thought Leaderの意見を聞く

顧客購買行動の変化
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Why Digital Marketing?



Generation C時代の到来により
今までのマーケティング戦略が
通用しなくなってきているため。

Answer 1

なぜデジタルマーケティングに取り組むのか？
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With Computers

Connected

Community

Communication

Content Create

Curation

Curious

Control ‘C’

常にデジタルデバイス（Computer)を置いて、ネットでいろいろな人たちとつながり
（Connected）、同じ趣味や価値観、目的をもった人たちとオンライン上でコミュニティー
（Community）を形成し、コミュニケーション（Communication)を図ることを好む。
自らコンテンツ（Content Creator)を制作し、ソーシャルネットのコメント（Comments)
をもとに購買等の判断を行い、また自分自身が収集した情報を整理（Curation)して、ネット
を通じていろいろな人たちに発信する。
また、いろいろなものに対する好奇心が強い（Curious) 。

Generation Cとは
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年齢層：10代後半～３０代前半

特徴 ： ・テレビの視聴時間が少なく、新聞・雑誌の購読率が低い
・テレビ番組をHDD等に録画する比率が高く、再生時はCMをス
キップする

・オンラインビデオの視聴時間が多い
・情報は、ネットから収集する
・ネットでの商品購入比率が高い
・商品購入時は、SNSやウェブサイトなどの口コミ情報を重視する
・ビジネスシーンにおいても、製品の購入や取引に際しては、事前
にネットを使って調査し、SNSを通じて利用者やエキスパートの
評判・評価を確認し、商品選定や取引の判断材料としている

Generation Cの特徴



2020年のGen C時代の市場動向を予測したレポート
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顧客の購買行動や意識の変化により、これま
でのように営業活動での案件・商談（Sales
Qualified Lead: SQL)の創出が難しくな
ってきているため。

Answer 2

なぜデジタルマーケティングに取り組むのか？



セールスからのコンタクトに対する顧客の意識
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セールスの訪問に対する意識

Don't want it Want to talk

26出典 Getsay.com
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セールスからの電話に対する意識

Don't want it Want to talk



市場のグローバル化、ボーダレス化、顧客同
士がグローバルに繋がってきており、グロー
バルな視点・体制でデジタルマーケティング
戦略を展開しなければ、顧客を獲得できず、
新規参入市場での競争に勝てないため。

Answer 3

なぜデジタルマーケティングに取り組むのか？
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Emerging And Growth-Leading Economies



欧米企業は、EAGLEs各国が2020年までに
先進国の経済成長以上の目覚ましい成長をする
と見込んでおり、これらの国への積極的な進出
とビジネス展開を進めている。

また、EAGLEに成長する予備群として、NEST
（巣）として左の各国を位置付けている。

Colombia

BrazilRussia

China India

South Korea

Indonesia

Egypt

Mexico

Argentina

South Africa

Taiwan

Turkey
Peru

Vietnam

Malaysia

Bangladesh

Nigeria Pakistan

Philippines

Poland

Thailand

Emerging And Growth-Leading Economies

欧米アジアのグローバル企業が重視している市場



欧米アジアのグローバル企業が重視している市場

日本企業が中期的に
有望事業展開先としている

国・地域

１ インド

２ インドネシア

３ 中国

４ タイ

５ ベトナム

６ メキシコ

７ ブラジル

８ アメリカ

９ ロシア

１０ ミャンマー

１１ フィリピン

１２ マレーシア

１３ トルコ

１４ シンガポール

１５ カンボジア

１６ 韓国

１７ 台湾

１８ ドイツ

１９ フランス

２０ 南アフリカ

日本企業が中期的に
有望事業展開先としている

国・地域

１ インド

２ インドネシア

３ 中国

４ タイ

５ ベトナム

６ メキシコ

７ ブラジル

８ アメリカ

９ ロシア

１０ ミャンマー

１１ フィリピン

１２ マレーシア

１３ トルコ

１４ シンガポール

１５ カンボジア

１６ 韓国

１７ 台湾

１８ ドイツ

１９ フランス

２０ 南アフリカ出典：国際協力銀行



2014年 2013年 2012年
Asia Pacific平均 45.6％ 38.6％ 35.4％

１ 中国 70.1 59.4 54.1

２ インド 62.9 47.1 30.3

３ 台湾 62.6 45.2 28.2

４ タイ 58.8 51.2 51

５ インドネシア 54.9 46.7 54.5

６ 韓国 53.8 47.6 40.2

７ マレーシア 45.6 31.5 25.4

８ ベトナム 45.2 34.9 33.7

９ 香港 38.2 40 40.9

10 シンガポール 36.7 31.4 39.8

11 フィリピン 34 32.8 21.4

12 Japan 25.8 22.9 25.8

13 ニュージーランド 20.7 15 18.2

14 オーストラリア 19.6 24.8 18.7

スマートフォンを利用して商品を購入した消費者の比率

出典：マスターカード

アジア地域におけるデジタルマーケティングの動向



http://digitalinasia.com/

1. Big Data Explosion

DMP(Data Management Platform)を活用した
データドリブンマーケティングを展開している。

2. Death of the Desktop
MoblieやIoTによる新規デバイスが、顧客とのタッ
チポイントの重要なデバイスとなっている。

3. Emerging Ecommerce
B2C,B2Bともに製品購入は、オンラインに急速か
つ大規模に移行している。

4. Digital Grows Up
アジアにおけるデジタルマーケティングの成熟に
ともない、企業はその戦略の標準化、効果測定、
ROIに注目している。

5. Year of Mobile
農村部にまでモバイルが浸透し、デジタルマーケ
ティングが広く効果がでるようになってきてい
る。

アジア地域におけるデジタルマーケティングの動向



アジア地域におけるデジタルマーケティングの動向
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アジア地域におけるデジタルマーケティングの動向
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What’s Digital Marketing?



デジタルマーケティングとは、

潜在顧客、見込み客、既存顧客、優良顧客、浮遊顧客、離反顧客といった
各セグメントの顧客に向けて、

それぞれの顧客の属性、趣味嗜好、興味関心、家族構成、居住地、購買行動、
商品購買履歴、ウェブサイト等の閲覧行動履歴等のビックデータの解析を行い、

それぞれの顧客に最適なデジタルコンテンツを、最適なデジタルメディアと
デジタルデバイスを使って、最適な時期に提供し、

自社のブランド、商品、サービスを認知してもらい、興味関心を抱かせ、
需要を喚起し、購買意欲を高め、
ⅰ）見込み客として育成することで、自社のブランドの商品、サービスが購入される

よう、マーケティング活動による案件（MQL)を創出し、当該MQLを営業部門に
渡すこと。

ⅱ）オンライン、オフラインの販売チャネル（店舗）での自社のブランドの商品、
サービスの購入を働き掛けること。

自社のブランド、商品、サービスの購入者や利用者に、継続的にワクワク感・満足
感・信頼感といったポジティブ感情を抱いてもらい、当該顧客と長期的に優良な関
係を築き、顧客のライフタイムバリュー（顧客生涯価値）を高めること。
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Reach

Act

Convert

Engage

Webサイトへの誘導

SNSや他のメディアを使って、自社ブランドや製品を
認知してもらい、自社のWebサイトに誘導する

Webサイト内での回遊率Up・離脱率Down

自社のWebへの訪問者が必要としている情報、価値あ
る情報、興味ある情報をわかり易く提供することで、
製品情報・会社情報をより多く閲覧し、製品の購買行
動や商談先の有力候補として位置付けるようにする。. 

見込み客や販売への転換

自社のWebへの訪問者を見込み客（リード）に転換
したり、販売に結び付けるため、訪問者の情報を取得
し、営業活動に橋渡しする。

顧客の絆（愛着心）の醸成

自社のWeb、Email、SNSなどで既存顧客との絆を
深め（関係性を保持し）、会社・ブランド・製品に
対する愛着心を醸成し、支持者へと育成する。

Digital Marketing Strategy Planning Framework

Social networks, 
Website, Blog,
E-Letter, Apps

Customer Portal

Website, 
Webinar, Podcast,

E-Letter, Apps,
and interactive tools

Website, Blog

SNS, SEO, SEM,
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M
ar

ke
ti

n
g 

A
u

to
m

at
io

n
, D

M
P,

 C
M

S



Act

ConvertEngage

Reach

Webサイトへの誘導 Webサイト内での回遊率Up・離脱率Down

見込み客や販売への転換

顧客の絆（愛着心）の醸成

Digital Marketing Strategy Framework RACE



Subscription

New
Business

&
Sales

Online
Enquiry

or
Phone

Call

Online
Sale

Social
Media

Compelling
Offer

＆
Call to
Action

Great
Content

＆
User

Interaction
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Repeat visit to our website

Repeat visit to our website

Digital Marketing Strategy Framework RACE

New visit to 
our website

Website

参考：IDABANK



1. PLAN

2. REACH

3.
ACT

4.
CONVERT

5. ENGAGE

KGI,KPI,ROI

Digital Marketing Strategy Framework RACE

SNS, SEO, SEM,
Podcasts,

Digital Signage,
Traditional Media

Website, blog, 

community 

and interactive tools

Website, 
Webinar, Podcast,

E-Letter, Apps,
interactive tools

Social networks, 
Website, Blog,
E-Letter, Apps

Customer Portal

認知 AWARENESS

自社のコンテンツを紹介したり、第三者のウェブやブログ、SNS
でのシェアを促進し、匿名の見込み客や潜在顧客における自社製
品やブランドの認知を高め、自社のウェブサイトに誘導する

検討 CONSIDERATION

匿名の見込み客や潜在顧客にとって価値ある情報、有益な情報、
感動を与える情報を提供し、自社製品の需要を喚起し、購買意欲
を高め、顧客が特定できる見込み客へと育てる

購入 PURCHASE

コンバージョン率の最適化によってデジタルマーケティングの投資
効率を測定するとともに、マーケティングオートメーションやり
マーケティングによってコンバージョン率を高める

保有・支持 RETENTION/ADVOCACY

顧客をワクワクさせるようなコンテンツを提供したり、顧客とのタッチ
ポイントをソーシャルで作り、顧客が他者に自社製品やブランドを繰り
返し購入したり、他社に紹介するような関係を築く



Visitors
Anonymous Leads

1. TOP

2. MIDDLE

3. Bottom

Anonymous Leads
Identified Leads

Marketing Qualified Leads
Sales Acceptance Leads

ブランド認知
見込み客の獲得

見込み客の育成

有望見込み客の絞り込み

デジタルマーケティングのフレームワーク （RACE)



デジタルマーケティングにおけるコンテンツ戦略

ホワイトペーパー
プロモーションビデオ
購入チェックリスト
How to guide
Tip Sheet.

Webinar
ケーススタディー
製品カタログ
フリーサンプル
エデュケーション
ニュースレター

製品貸出
コンサルテーション
見積り
デモ実施

TOFU MOFU BOFU

Visitors
Anonymous Leads

Anonymous Leads
Identified Leads

Marketing Qualified Leads
Sales Acceptance Leads



Customers

Sales Qualified
Leads

Sales Acceptance
Leads

Marketing Qualified
Leads

Identified Leads

Anonymous Leads

Visitors

顧客のステージとRACEのアプローチ＆担当部門

REACH

ACT

CONVERT

ENGAGE
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Digital MarketingのKPI例

Brand 
Measures

＊ユニークユーザー数
＊新規訪問者数
＊ブランド名でのダイレクト

訪問者数
＊閲覧者のシェア
（対競合他社サイト）

＊見込み客数
＊製品・サービスコンテンツ

の閲覧・回遊数
＊一訪問当たりの閲覧PV数

＊売上額
＊見込客（MQL）獲得数
＊SNSフロアー数、

“いいね！”獲得数

＊Emailリストの品質
＊再訪問者数
＊再訪問者の閲覧ページ数
＊アンケート回答数

Content
Performance

Measures

＊閲覧者のシェア
＊検索によって自社サイトが

表示される主要サイト
＊SNSのフォロアーおよび

ファンの数
＊検索サイトで１００以内に

表示されるキーワード件数
＊インバウンドリンク数
＊参照ドメイン数

＊ページエンゲージメント率
（直帰率、訪問者あたりの

閲覧ページ数、閲覧時間）
＊自社運営SNSへの投稿件数

＊見込客情報の入力件数
＊E-Letter/E-Magagineの

購読件数

*Webサイト/SNS/Email 
Magazineにおける
アクティブユーザー数

＊ファンやフォロアーへの
転換比率

＊SNSでの自社ブランド、
製品等に対するポジティブ
投稿件数

＊再訪問比率
＊Email Magazin/E-Letter

の開封率およびリンク
クリック率

Commercial
Measures

＊Cost per Clickおよび
Cost per Sale

＊ブランド認知度

＊設定ゴールへの到達率
（コンバージョン率）
＊見込客獲得コスト
＊顧客満足度

＊売上に対する
コンバージョン率

＊オンラインによる
売り上げ創出額

＊オンラインによる
顧客単価アップ率

＊ライフタイムバリュー
＊訪問者一人当たりの売上額

Reach Act Convert Engage
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Digital Marketingのテクノロジーマップ



Digital Marketing Trends
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One to Oneコ
ミュニケーショ
ンの重要性を軽
くみないこと

自分自身の経
験に基づいた
言葉で語る

マニュアル一
辺倒の回答に
終始しない

お客さまに関する
データを最大限に

活用する

競合他社よりも
お客さまとの接
点をもち、コ
ミュニケーショ
ンを図る

お客さまの称賛の言
葉ではなく、問いか

けを探す

自分のこと
ばかり語ら
ない

お客さまひとりひ
とりに最適なコン
テンツを提供する

お客さまに手をさし
伸ばし、お客さまの
興味や関心・課題を

見つけ出す

感情を揺り動
かすことほど
重要なことは

ない

お客さまの事例をビ
デオを使って紹介
し、お客さまにス
ポットライトを当て

る

ソーシャルメディ
アでお客さまから
のフィードバック
をもらう仕組みを

作る

お客さまひとりひと
りの課題にしっかり
と耳を傾けていると
いう姿勢を感じても
らうことが大切

お客さまが不安にな
らないようにするた
めに、いつも寄り添
える体制をつくるこ

と

お客さまのちょっと
した言動や行動の変
化に気づいてあげる
ことが顧客満足度に

つながる

お客さまとのOne to
Oneコミュニケーショ
ンが、お客さまを自社
のファンへと育成する

お客さまがお
かれている状
況・感情を汲
み取る

データは貯めるも
のではなく、お客
さまを感動させる
ために活用するも

の

リアルタイム
コミュニケー
ション

気軽に話しかけら
れるような仕組み
と環境を提供する

お客様の心の奥
にある感情を引

き出す
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日本企業が２０２０年に向けて
取り組むべきこと



意識

組織人財

業務

仕組関係

投資

2020年にむけて取組むべきTRANFROMの対象



意識 １．トップマネジメントの意識

２．マーケティング担当者の意識

 マーケティングの重要性と会社における位置づけアップ
 トラディショナルマーケティングから
デジタルマーケティングへの転換の必要性、緊急性、重要性

 グローバルで統括したマーケティング組織の重要性

 欧米企業のマーケティング部門が担当する業務範囲
 グローバル視点とローカル視点
 売上、顧客獲得など業績・数値に対するコミットメント
 投資効率に対する高い意識（ROI)
 デジタルマーケティング＝Human to Humanコミュニケーション

2020年にむけて取組むべきTRANFROM



組織 １．グローバルマーケティング組織

２．ローカルマーケティング組織

 グローバルな視点で欧米アジアのコンペティタとの
市場競争に勝つための戦略立案

 グローバルに共通の戦術を展開・推進
 グローバルにデジタルマーケティングの共通プラットフォーム
を構築

 グローバルにデジタルマーケティングの人財育成を担当
 グローバルにデジタルマーケティングの全体予算の管理と

KGI,KPI,ROIをマネジメントと目標達成責任
 グローバルブランディングを展開

 グローバルマーケティング戦略のローカライズ
 個別のマーケティングキャンペーン展開
 ローカルのデジタルマーケティングのKGI,KPI,ROI責任

2020年にむけて取組むべきTRANFROM



人財 １．スペシャリスト集団

２．労働生産性の向上

 担当業務に対するジョブディスクリプション、
ロール＆レスポンシビリティの明確化

 社外からのスペシャリストの採用

 デジタルマーケティング業務の体系化、標準化、IT化

３．個々のスキル
 デジタルマーケティング関連知識、技術
 英語でのコミュニケーション、ネゴシエーション、
プレゼンテーション

2020年にむけて取組むべきTRANFROM



業務 １．グローバルな視点での業務
 グローバルに通用するデジタルマーケティング戦略の
フレームワークの導入

 欧米企業のデジタルマーケティング部門と同等のミッション
 海外市場のデジタルマーケティングの動向やコンペティタの
戦略分析に基づくシナリオ

２．ロジカルに組み立てられた戦略に
基づく業務

 海外グループ会社のデジタルマーケティング担当者が
理解・納得できる論理・スキームの採用

2020年にむけて取組むべきTRANFROM



仕組 １．グローバルプラットフォーム

２．グローバルに通用する戦略の枠組

 グローバルに共通のデジタルマーケティングのIT基盤
CMS、CDS、DMP、MA、CRMなど

 グローバルに共用できるコモンコンテンツ
 施策実行シナリオ作成等のテンプレート

 欧米アジア各国のグループ会社にも通じる戦略フレームワーク

2020年にむけて取組むべきTRANFROM



関係 １．海外グループ会社との関係

２．マーケティング・販売・ITの連携

 海外グループ会社のマーケティング部門への指導力強化
 海外グループ会社との連携体制強化
 海外グループ会社間の連携体制強化

 獲得した見込み客を顧客化するための販売部門との連携強化
MQLをSALへ、そしてSQLへと引き継げる販売部門との連携体制

 デジタルマーケティングにおけるBig Data活用のための
IT部門との連携強化

３．ベンダーマネジメント
 広告代理店・ウェブ制作会社・ITベンダーの言いなりに
ならないベンダーマネジメント力の強化

 グローバルな視点でのベンダーとの取引

2020年にむけて取組むべきTRANFROM



投資 １．デジタルマーケティングへの
戦略的重点投資

２．投資に対するROIの設定と責任
 投資に対するROIの設定と測定
例）顧客獲得コスト、顧客生涯価値（Life Time Value)など

 トラディショナルマーケティング予算の
デジタルマーケティングへの大幅なシフト

 Local最適ではなく、Glocal最適な投資

2020年にむけて取組むべきTRANFROM



デジタルマーケティングの進化

Stage0
Digital Laggard

Stage１
Developing

Digital
Capability

Stage2
Average
Digital

Capability

Stage３
Competing

With
Digital

Stage4
Best in class

Digital 
Marketing

日本企業

欧米企業

アジア先進企業



コニカミノルタの
デジタルマーケティング
ソリューションのご案内
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コニカミノルタのWebソリューションの強み

コニカウェブサイトの公開

コニカグローバルサイト公開

ウェブ戦略グループ設立

国内コニカグループサイトの統合

1996.6

1999.4

2000.5

2002.10

2003.10

コニカミノルタ統合サイト公開 グローバルでのウェブガバナンス体制構築

2006
ISOBARとのコラボで自社グローバルのサイトリニューアルに着手

• 上記実績が、各メディアにて取り上げられる。

• 2005年以降は製薬会社様や電機メーカー様など大手企業様のグローバルウェブガバナンス、CMS構築の支援を行う。

• 2006年以降、コニカミノルタ以外のお客様のウェブ戦略、CMS構築を支援する事業組織を立ち上げる。

• 以後、製造業をはじめとするさまざまな業種業界のお客様のウェブ戦略策定～サイト構築を支援。

ユーザ企業であったが、コニカミノルタの統合を機に
自社でグローバルでのガバナンスの策定・グローバルで利用可能なエンタープライズCMS構築(※)を行う。

Web先進国である欧州のweb
コンサルティング会社から支援

ユーザ企業からスタートしており、自社の経験を基に顧客へご提案。

旧コニカと旧ミノルタの統合が契機
世界各国のWebサイトの問題点が明らかに…

Point!!

Webガバナンス策定支援 CMS構築Webサイト制作

※インターウォーブン社より、同社の開催するユーザーカンファレンス「Gear Up 2007］において、先進的な取り組みを行っている
企業に対して与えられる「Interwoven Excellence Award」をアジア企業としては初めて受賞いたしました。



デジタルマーケティングの定義

多様なデジタルデバイス（※1）を使い、

自社製品の潜在顧客や見込み客と多様なタッチポイントを作り、

接触できた潜在顧客や見込み客それぞれに最適な情報をパーソナライズして提供したり、

頻度の高く双方向コミュニケーションを図ることで、

時間的・地理的・経営資源的制約を最小にして、MQLを獲得したり顧客生涯価値を高める活動。

コニカミノルタでは、欧米のデジタルマーケターが導入している、Reach, Act, Convert, Engage
といった４つのフレームワークで、以下の目的達成にむけたソリューション提供をしています。

（１）潜在顧客に対して自社製品に対する需要や興味関心を喚起（Demand Generation)し、
見込み客へと育成すること

（２）見込み客の自社製品の購買行動と顧客ステータス（※２）に合わせて最適な情報を発信し、
見込み客の顧客ステータスを有望見込み客へと育成し、優良顧客、さらには支持者へと転換
すること

※１ デジタルマーケティングの戦術として活用するデバイス

パソコン、タブレット、スマートフォン、スマートテレビ、デジタルサイネージ、および今後IoTによって提供される様々な
電子デバイス（自動車、バイク、電車、家具、家電、文具、医療機器など）

※2 顧客ステータス

無関心・無興味層 ＞ 潜在顧客 ＞ 見込み客 ＞ 有望見込み客 ＞ 顧客 ＞ 推奨者
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デジタルマーケティングのプロセスとソリューション

Reach

interAct

Convert

Engage

顧客にブランド
や製品を認知し
てもらい、自社
のウェブサイト
に誘導

ウェブサイト
の訪問者を見
込み客に育成

見込み客を優
良見込み客、
そして顧客に
転換

顧客との絆を
深め、自社製
品の推奨者に
育成
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サイト制作関連

00 リードジェネレーション/ナーチャリング施策支援
貴社サイト内にてお客様が購買意欲をあげるためにどのような施策を実施していますか？
何度も訪問頂けるようなコンテンツは用意していますか？
閲覧者の行動分析から、よりお客様のニーズに合わせたコンテンツを制作致します。

67

＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜内容詳細＞

・Webサイトへ訪問してもらう
ために、何をするべきか分か
らない。

・ユーザが何を求めてWebサイト
へ訪問してきているのか分から
ない。

・効率的な営業活動を行うために
Webサイトを活用したい。

リードジェネレーション/ナーチャリング施策とは、自社サイトや

ソーシャルメディアを利用して、顧客の潜在ニーズへアプローチ

し、プランドや製品・サービスに興味を持たせることを言います。

コニカミノルタでは、興味を持たせ、見込み客へ育て、顧客化させ

るためのコンテンツとその仕組みをご提案致します。

・分析の仕組みを導入し、活用
することで、効果の高い施策
を実施できる。

・ユーザの行動分析により、
ユーザの求める情報の把握が
可能となる。

・解析によって顧客のニーズを
把握することが出来、ニーズ
に合わせたコンテンツを用意
することで、有望な顧客へと
変化させることが可能となる。

・自社実践と多数の支援実績によるノウハウに基づくご支援。
・単なるツールの導入だけでなく、コンテンツ制作から運営までご支援可能。
・実績： コニカミノルタグループ、某電子部品製造業様

01 GoogleAnalytics
カスタマイズ設定

02 Webサイト調査/分析支援
08 ユーザトラッキング機能開発

TOFU
見込み顧客獲得

MOFU
見込み顧客の育成

BOFU
有望顧客化

顧客化

・・・SEO対策、外部メディア掲載
ソーシャルメディア掲載、
メルマガ

・・・・サービスや製品の強みを訴求
するコンテンツ制作
エデュケーションコンテンツ

・・・・・・ニーズに合ったコンテンツを提供
カタログ、製品詳細、事例

・・・・・・顧客の分析



現状分析

01 GoogleAnalyticsカスタマイズ設定
現在導入されているアクセスログ解析ツールは活用されていますか？
既にGoogleAnalyticsを導入されている場合も、より実践的な分析が出来るようにカスタマイズが
可能です。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜概算費用＞

・アクセスログ解析ツールを
導入しているが、分析活用が
出来ていない。

（GoogleAnalytics含む）

・デジタルマーケティングを
実施したいが、ユーザシナリオ
が描けない。

・GoogleAnalyticsで
どこまで設定が出来るのか、
わからない。

現状の分析や施策検討における課題を詳細にヒアリングし、
要望にマッチした環境に設定を行います。
新規導入の場合も、既に導入済である場合であっても、
対応が可能です。

・複数ドメインにまたがるログを
一括管理して、サイト相乗効果
が計測出来る。

・セグメント分けした
ユーザー属性の傾向が
把握出来る。

・各デバイスごとの
パフォーマンスの違いが
把握出来る。

※レスポンシブWebデザイン型
などの同一URLの計測も可能
です。

・マイレポート設定で、ひと目で必要なレポート表示が設定可能。
・GAIQ（Google Analytics Individual Qualification)資格保有者の弊社アナリストが

ヒアリングをもとに設定・分析作業を対応。
・実績： コニカミノルタ

・初期： 個別見積

・分析レポート： 個別見積



現状分析

02 Webサイト調査/分析支援
Webサイトにおいて何をゴール/目的にするべきか悩んでいませんか？
どのような数値が取れるか、どのように成果をモニタリングすべきか把握出来ていますか？
貴社にあった指標設定や効果測定、コンテンツ分析を行うことで、よりマーケティング視点での
Webサイトの運用が可能になります。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・強み＞ ＜概算費用＞

・自社サイトの改善ポイントや
差別化ポイントが把握出来て
いない。

・Webサイトのゴール/目的が
明確ではない。

・GoogleAnalyticsは導入した
が活用できずに、何が出来て、
どこを見るべきか把握出来て
いない

・閲覧者に合わせたサイトにして
いきたい

お客様のビジネスに合わせてWebサイトの役割を策定し、
それらにあったKPIを設定します。
また、GoogleAnalyticsタグをサイト内に埋め込むことで、
訪問者の行動を数値化し分析することが可能になります。
分析した結果を基にKPIを達成するための施策に活用できます。

・各ページの閲覧数が把握出来、
課題の抽出、各ページの優先
順位付けをすることが可能。

・ゴールに向けて最適な投資を
行うことが出来る

・数字に基づいた改修を検討出来
るため、社内への説明も行いや
すくなる。

（計測データ）
・各ページの訪問者数、種類
・離脱率
・検索キーワード
・訪問者のデバイス、ブラウザ

・GoogleAnalyticsは無償で利用できるツールであり、有償ツールを運用する費用で分析を行える
・お問い合わせへの導線強化により、売上直結するユーザの情報が取得できる
・GAIQ(Google Analytics Individual Qualification)資格保有者がすべてサポート

・各種支援
(KPI策定、導入、分析/調査) 

¥800,000～



戦略策定コンサルティング

03 グローバルWeb戦略策定＆グローバルサイト制作＆ローカル展開支援

海外のビジネスサイトをどこまで管理・把握していますか？
海外ビジネスを加速させるデジタルマーケティングの基盤となるグローバルサイト。
コニカミノルタでは、自社を含めた経験に立脚し、仕組みや運用の改善を含め、ご支援します。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜概算費用＞

・グローバルサイトを構築または
リニューアルしたいが、方針や
スコープが定まらない。

・上記を進めるにあたり、現場
部門や海外担当者の協力が
得られず、進め方がわからない

・中央集権とすべきか分散管理と
すべきか、運用検討のポイント
や進め方がわからない。

現状分析／ToBe及び“CanBe”モデル構想策定／運用設計／
インフラ（CMS含む）設計／展開計画策定（コスト計画含む）
／グローバルサイト制作／ローカル展開支援 など

・短期及び中長期にて目指すべき
姿が明確になる。

・現状を見据えて、無理のない
運用計画を策定出来る。

・海外含めた各ステークホルダー
との調整・合意形成がきちんと
はかられる。

・自社経験をベースとした、実績に基づくステップを支援可能。
・制作チーム及びシステム開発チームが連携したトータルサポートが可能。

・実績： コニカミノルタ ／ 川崎重工業様 ／ ヤマハ発動機様 ／ 協和発酵キリン様 ほか

・初期： 個別見積

・制作： 個別見積



サイト制作関連

04 ブランディングコンテンツ制作
企業ブランディングまたは製品・サービスブランディング向上を目的とした施策の
Webサイト上での展開は十分でしょうか？
TOPページなど、特定ページの改修を行うことでも訴求効果を高めることが出来ます。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜概算費用＞

・周年イベントなどに合わせ、
ブランディング強化をしたい。

・ブランディングムービーを制作
したが、活用されていない。

・サイト内にブランディング
コンテンツが散在しており、
訴求力が弱い。

スペシャルコンテンツの制作を行います。
または動画を利用した訴求力の高いキーページの改修を行いま
す。

制作例）

・ブランディング強化が
はかられる。

・既存サイト内のコンテンツ資産
が活用出来る。

・低予算でインパクトの高い
改修が可能。

・散在しているコンテンツを活用出来る場合は、低コストで実行可能。
・動画を活用出来る場合、キーページへの埋め込み処理などで低コストで実行可能。

・実績： コニカミノルタ ／ 某電子部品製造業

・初期： ¥1,000,000～

・更新サポート： 個別見積

▲ コニカミノルタ [Giving Shape to Ideas]



サイト制作関連

05 IRサイト・コンテンツ制作
明確な目的を持つIRサイトまたはコンテンツは十分な機能を備えているでしょうか？
アニュアルレポートを始め、活用したいシーンに合わせた最適なコンテンツの設計を行います。
更新ミスを防ぎ、作業効率化を実現する仕組みも併せてご提案します。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜概算費用＞

・コンテンツの最適化がなされて
いない。

・更新がすべて手作業になって
おり、工数及びミスによる
リスクが高い。

・日英コンテンツの最適化が
出来ていない。

・利用シーンに合わせ、マルチデバイス対応のコンテンツを
制作する。

・国内外の機関投資家向け、個人投資家向けそれぞれに
適した情報設計を実施する。

・自動更新可能なASPなどを適宜実装する。

・閲覧者に合わせたユーザ目線の
コンテンツに出来る。

・決算グラフなどの更新が
自動化出来、記載ミスが
なくなる。

・不足情報について、
リニューアルを機に情報整理が
出来る。

・TOPページやASPのみの改修、実装でも効果あり。
・同一コンテンツでも、日英で出しわけなどを行い、最適化が可能。

・実績： コニカミノルタ ほか

・初期： ¥1,000,000～

・更新サポート： 個別見積

▲ コニカミノルタ IRコンテンツ及びアニュアルレポート（Web版）



サイト制作関連

06 オンデマンド印刷サービス
決算資料をはじめ、短納期でボリュームの多い出力でお困りではありませんか？
キンコーズ・ジャパンでは、店舗・オンラインの両面にて
あらゆるご要望にワンストップソリューションでお応えいたします。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜概算費用＞

・決算報告書やアニュアル
レポート、新商品の発表会等の
IR資料など、短納期や
急な差し替えに対応出来ない。

・印刷作業を外部委託したいが、
セキュリティに不安がある。

・在庫問題もあり、オフセット
からオンデマンドに移行したい
が、どう進めてよいか
わからない。

・下記のようなドキュメントを小ロットからお請けします。
＜決算資料＞ ＜クライアント向けプレゼン資料＞
＜概要説明書＞ ＜官公庁向け申請書類＞
＜各種マニュアル＞ ＜人事規定集＞ など

・Webコンテンツを充実させ、印刷比重を減らすご提案を
いたします。（脱オフセット印刷）

・３Dプリントサービスも提供可能です。

・クオリティの高い印刷が
低負荷で実現出来る。

・脱オフセットで印刷在庫を
最適化。

・全社印刷コスト最適化の
きっかけに。

・店舗とは別に外部者の入室ができない高いセキュリティエリア（セキュアプロダクションセンター）
を設置。

・印刷コストのコンサルティングも実施可能。
・実績： コニカミノルタ 他多数

・個別見積



CMS関連

07 TeamSite/Heart Core/Power CMS
複数サイトの管理でお困りではありませんか？
CMSを利用することで、共通プラットフォームとして、デジタルマーケティングの加速や
ガバナンスの強化が実現出来ます。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜概算費用＞

・デザインが異なるサイトを展開
しているため、同一基盤での
管理が出来ないと考えている。

・施策に応じて、全サイトへ
共通タグなどを挿入したいが、
人的対応しか出来ない。

・CMSを活用したいが、
コンテンツが膨大にあり、
移行コストが捻出出来ない。

コニカミノルタで過去開発したアドオン機能パッケージを
ベースに、サイトごとのご要望に合わせ、個別開発します。
コンテンツ移行についても、展開施策に合わせ、プレーン移行
からテンプレート移行までサポートします。

・複数サイトを共通基盤で
運用可能となり、施策適用など
が展開しやすくなる。

・公開承認（ワークフロー）など
が共通化されることで、
ガバナンスの強化が図れます。

・作業領域（ワークエリア）を
活用することで、リニューアル
作業などの試行がしやすく
なります。

・自社利用を含む、大規模サイトへの適用経験に基づく提供が可能。
・2007年にメーカーよりアジア企業初のユーザアワードを受賞。

・実績： コニカミノルタ ／ 三菱電機様 ／ みずほフィナンシャルグループ様 ほか

・初期： 個別見積

・保守サポート： 個別見積



サイト制作関連

08 ユーザトラッキング機能開発
貴社サイトを訪問したユーザの正確な導線を把握出来ていますか？
ターゲットユーザのサイト訪問を的確に把握出来ていますか？
ユーザ動向の正確な分析を行うことで、Webサイトをビジネスに直結させます。
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＜課題＞ ＜期待する効果＞＜提供概要＞

＜ポイント・実績＞ ＜概算費用＞

・アクセスログ解析では、
傾向しか分析出来ていない。

・ビジネスサイトの位置づけだが
KPIがPVやUUしかない。

・顧客リスト内のユーザが
サイトを訪問しているか、
また訪問時にどのコンテンツを
閲覧しているか、わからない。

トラッキングコード取得DBを構築し、Webサイト側には
独自Cookieを発行可能なタグを挿入し、ユーザの動向を
正確に把握します。
オプション機能にて、個人情報の引き当てやアラート機能を
追加することが可能です。

・ビジネスサイトのKPIとして、
有効見込みユーザ数の設定が
可能になる。

・顧客リスト内のナーチャリング
展開の効果測定が可能。

・効果的なタイミングでの営業
をかけることが出来るため、
有効商談数がアップ。

（オプション）
・取得情報カスタマイズ
・個人情報引き当て
・LPOエリアターゲティング
・セールスアラート

・既存サイトに対しては、タグの挿入のみとなるため、構造の変更などが不要。
・問合せフォームや会員サイトなど、SSL通信下のコンテンツに対しても、適用可能。
・取得情報を自由にカスタマイズ可能。
・実績： 某電子部品製造業様

・初期： ¥3,000,000～

・保守： 個別見積



コニカミノルタのデジタルマーケティングソリューション
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Web governance

Web maintenance

Roles & Responsibilities

Website design &

development

Infra(Platfrom) 

development

Organization building

PDCA cycle

Website effectiveness survey



 経営計画
 グループ各社の

Web活動状況

Planning(立案フェーズ）における当社のアプローチ

ウェブ戦略
Web Strategy

Mission, Vision, Value
Objective, Goal, KPI

ウェブ戦略
Web Strategy

 経営理念

 インターネット技術のトレンド
 顧客のWeb利用環境のトレンド
 コンペティタのWeb戦略動向

 Mission

ウェブサイトが、経営理念の体現、中計２
０１３の達成事業ビジョンの達成において
担う役割

 Vision

中期計画の最終年におけるウェブサイト・
ウェブ運営体制・ウェブ運営システムのあ
るべき姿

 Value

ウェブサイト運営担当者が共通に保有する
価値観・意識

 Objective/Goal

ウェブサイト運営担当者が共通に目指す目
標・ゴール

 KPI

ウェブサイトの効果・業績を測定する指標

Internal Factor

External Factor
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ウェブ設計・運営指針
Policies & Standards

Web marketing, Web branding
Communication, Relations,
Security, SEO

Mission

Vision

Value

Goal

ウェブサイト等の
設計・運営指針
Policies & Standards

S
t
r
a
t
e

g
y

 Web Branding

ウェブサイトやSNSにおけるコーポレー
トブランディングとプロダクトブランディ
ングの展開指針

 Communication

ウェブサイトにおけるステークホルダーと
のコミュニケーション展開指針

 Relations ウェブサイトにおけ

るステークホルダーとの関係強化指針

 Security

ウェブサイトにおけるセキュリティ指針

 SEO

ウェブサイトにおける検索エンジン最適化
指針

 Web Marketing

ウェブサイトやSNSにおけるコーポレー
トマーケティングとプロダクトマーケティ
ングの展開指針

Planning(立案フェーズ）における当社のアプローチ
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構造設計
Architecture

Website, Platform

Organization

ウェブサイト・SNSなど

運営インフラ

Platform

運営組織
Organization

 グローバルサイト・リージョンサイト・カントリーサイト・ビジネスサイ
トなど、エリアやセグメントによって公開されるウェブサイトの階級構
造・機能分担構造を設計

 PC、タブレット、スマートフォンなどスクリーン別対応機能の検討
 Paid Media, Owned Media, Earned Mediaのメディア別対応機能の検討

 ウェブサイトの共通IT基盤の検討
 対象： ネットワーク、サーバー、CMS、CDS

 グローバルでのウェブ運営組織体の設計

Planning(立案フェーズ）における当社のアプローチ
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管理体制
Management

Web governance

Web maintenance

Roles & Responsibilities

ウェブ戦略の共有

Mission, Vision, Value, Goal

 方針・ガイドラインの順守
 効率的なウェブサイト運営
 ブランドイメージの一貫性保持
 シナジーの創出

Planning(立案フェーズ）における当社のアプローチ



展開・実装フェーズにおける当社のサービス

立案フェーズ

展開フェーズ

コニカミノルタ
コンサルティング支援

コニカミノルタ
・ウェブサイト・CMS構築
・プロジェクトマネジメント支援 ２．リニューアルプロジェクトチームビルディング

 下記メンバーをスタッフィング
• コーポーレート部門
（広報、人事、経営戦略部門、CSR部門）

• 各カンパニーマーケティング担当
• 海外主要販社ウェブマスター

３．ウェブ戦略・指針・目標・ゴールの共有

１．ロール＆レスポンシビリティの設定

 ウェブサイトリニューアルプロジェクトにおける
下記事項についての、利害関係者の役割と責任を決定

• 費用負担（リニューアル時、リニューアル後）
• 各当事者の役割・責任・権限範囲の設定
• プロジェクト参加者の業務上の位置づけの明確化
• 担当サイト、コンテンツの分担の明確化
• 意思決定プロセスの明確化

 プロジェクトメンバー全員が同じ目標・意識をもってプ
ロジェクトに取り組むよう立案フェーズで策定した戦
略・指針・目標・ゴールを共有してもらう

４．プロジェクトマネジメント体制の強化

 計画通りのQCDで遂行するよう、しっかりとしたプロジェク
トマネジメントチームを設立する。

５．経営トップ・部門長との意思疎通体制の確立

 構築したウェブサイトの仕様（デザイン、構成など）が
役員や部門長の意向で、急な方向転換をすることのない
よう役員や部門長との緊密な意思疎通体制を確立
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維持・向上フェーズにおける当社のサービス

計画提案

調査 分析 対応策協議

交渉調整実装

評価 効果検証 修正

維持・向上
Operation

PDCA cycle

Website effectiveness survey

半年のスパンで、下記PDCAサイクルを回し、川崎重工様のウェブサイトの
継続的改善と、品質の維持・向上をご支援いたします。



『デジタルマーケティングソリューションサービス』に関するお問い合わせは
お電話・メールにてお気軽にご相談ください。

コニカミノルタ株式会社
ジャパンMA統括部 ICTビジネス部 Webソリューション営業グループ

03-6311-9161
Web-sales@pub.konicaminolta.jp

（平日10:00～12:00、13:00～17:30）


