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デジタルマーケティング アーキテクト

6月22日(水) SBクリエイティブ社主催　デジタル マーケティング マネジメント デイ 2016 Summer 
「マーケティングオートメーションの前に検討すべきこと」 

7月 6日(水) MoonGift社主催 DevRel Meetup in Tokyo #10 
「エヴァンジェリストのスタートアップ方法論」 

7月26日(火) 産業タイムズ社主催　海外半導体メーカーのデジタルマーケティング戦略を学ぶ 
「ここまで進んでいる海外半導体メーカーのデジタルマーケティング戦略の実態」 

7月29日(金) 日経BP社主催　D3 WEEK 2016 
「海外メーカーが先行するデジタルマーケティングのデザイン手法」 

9月 8日(火) 翔泳社主催　Markezine Day 2016 Autumn 
「デジタルマーケティングで成功している企業は、インバウンドで顧客の心を捉えている」

製造業のデジタルマーケティング活用をセミナー／執筆活動から訴求



講演概要

　デジタルマーケティングの活用が求められている中、製造
業にとってウェブサイトの役割や評価指標の定義が難しいこ
とが、デジタルマーケティングを活用する上での阻害要因の
一つになっています。 

　そこで、本セミナーでは、オウンドメディアやソーシャル
メディアなどが、企業にとってどのような意味合いを持つの
かを紐解き、活用を進めていくための評価指標の作り方を具
体的な例を示しながら解説していきます。



100億円 112億円

事業拡大



0億円 1億円

事業拡大



０から始めることは、非常に難しい



・自社のウェブサイトが目標設定されていない 

・サイトリニューアルの予算化に迫られている

当セミナーの受講対象者



敢えて細かいことを考えず 

まずはざっくりとした KPI / KGI 設定の 

勘所を掴んでいただくこと

当セミナーのゴール
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メディア

テレビラジオ雑誌新聞



メディア

テレビラジオ雑誌新聞

インターネット



トリプルメディア

この概念は、Flog designのTim Leberecht氏が 

米国のIT系情報メディアCNETのブログに論文を発表

CNET 
Multimedia 2.0 : From paid media to earned media to Owned media and back 

https://www.cnet.com/news/multimedia-2-0-from-paid-media-to-earned-media-to-owned-
media-and-back/



トリプルメディア

　この論文の中で、ペイドメディアに追随する

マーケティング・チャネルとして、オウンドメディ

アやアーンドメディアが、存在感を示してきてい

ると語っています。



トリプルメディア

Paid Media

Owned Media Earned Media

広く認知を獲得し 
見込み客を誘導する

既存客や見込み客との 
長期的な関係を構築する

顧客などの第３者からの推奨に 
よる信頼を構築する



オウンドメディア

インターネット黎明期から 

企業の情報発信メディアとして活用



コーポレートサイト



ブランドサイト



スペシャルサイト



FAQサイト



ブログサイト



オウンドメディアの事例 
～ 今後のコーポレートサイトの方向性 ～









ソーシャルメディア

誰もが参加できる広範的な情報発信技術を用いて 

社会的相互性を通じて広がっていくように設計された

メディア



ソーシャルメディア

企業にとっては、共通の話題や課題、興味などを持って

いる人たちに対してメッセージを投げかけることで、 

自社や自社の製品やサービスを知ってもらうこと、 

また人を通じて伝播していくことを期待出来るメディア。



ソーシャルメディアの事例 
～ 国内企業の活用事例 ～



なるほど！工具ノート



トリビアクイズ



パイプを切断するための工具 
『ラチェットパイプカッター』

本製品の特長は、従来からあるパイプを切断 

するための製品とは異なり、往復運動をさせ 

ることでカッターを自動で送り、パイプを切 

断することができます。

わー、いいですねー。塩ビパイプなどよく使いますので、会社
の人に、宣伝しときます。

やっぱKTCさんがサスマタを作るとパイプカッター機能付きに
なるんやなア～。すげーなア～。

一応答えは合ってたけれど、ラチェット式だとは思わなかった。
頻繁に使うならすごく便利そう。

コメント



KTC社が広告などで無理矢理集めたリストではなく、

投稿を通じてKTCや工具に興味関心のある人だけが集

まってきている。 

質の良いファンが、他の人を引き寄せコミュニティを

形成している良い事例である。

ソーシャルメディアから得られるもの
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営業プロセス

出典：強い新規開拓部隊を組成する為の4つのポイント：第2回『営業プロセスの設計』 
http://www.ibs.inte.co.jp/salesmarketing/blog/new-business-development-02.html

http://www.ibs.inte.co.jp/salesmarketing/blog/new-business-development-02.html


営業プロセスとデジタルの連携

　既存の営業プロセス（リアル）とデジタルの連携を考えるときに、それ
ぞれの役割を理解しておくことが重要です。 

　顧客に対するリードという考えも、マーケティング側のリードと営業側
のリードとは、その考えや扱いがことなります。B2B企業の場合、営業側
のリードに対するデジタルの役割は補佐的であることが多いです。 

　ですが、IoTやAI、機械学習など、よりリアルでも使える技術が増えるに
連れ、デジタル化へと進んでいることも事実です。



ECサイトとの違い

　ECサイトの場合、マーケティングリードとセールスリードはECサイ

ト内に内包されます。つまり、ECサイトへ集客をし、顧客を育成、見

込み客となったリードに対して、オファーをかけて販売していくこと

が可能なのです。 

　サイト内で完結出来るところが、B2Bとの大きな違いです。



購買プロセスとメディアの関係性

Attention 

注目·認知

Interest 

興味·関心

Search 

検索

Action 

購買

Share 

共有

Paid Media

Owned Media

Earned Media

営業プロセス



メディア活用のためのポイント

・営業プロセスとの連携がカギ 

　　→ いい状態のリードを引き渡す 

　　→ 見込み客の状況を引き渡す 

・広くアウェアネスを高めるのが、Paid Mediaの役割 

・会社や製品を深く知ってもらうことが、Owned Mediaの役割 

・商品購入後の顧客関係性の維持が、Earned Mediaの役割



メディアの種類と特性 

購買プロセスとメディアの関係性 

効果的な指標の作り方

本日の流れ



KGI（重要目標達成指標）

KGIとは、組織やプロジェクトが達成すべき目標を定量的な指標で表した

もの。抽象的な理念や目的のようなものではなく、「いつ、どの指標がど

のレベルに到達したら目標達成とみなすのか」を定義したもの（例：3年

後に売上高を10億円以上にする）で、その際に選択された指標自体（例：

売上高）のことをKGIと呼ぶ場合もある。日々の進捗を計る指標としてKPI

（Key Performance Indicator）が併用されることが多い。 

出典：IT用語辞典 e-Words 
http://e-words.jp

http://e-words.jp


KPI（主要業績評価指標）

KPIとは、組織や事業、業務の目標の達成度合いを計る定量的な指標のこ

と。KPIは一般的には「顧客への訪問回数」のように指標そのもののこと

を意味するが、これを「3月末までに顧客を30回訪問」のように、ある時

点で達成すべき目標の形で示し、これをKPIと呼ぶ場合もある。

出典：IT用語辞典 e-Words 
http://e-words.jp

http://e-words.jp


KGIとKPIの関係

売上アップ

購買数を 
増やす

購買単価 
を上げる

訪問者数 
を増やす

購入率 
を上げる

商品単価 
を上げる

購入点数 
を増やす

新規 
訪問者数

リピート 
訪問数 CVR

一回あたり 
購入商品数

KGI

KPI

KSF



評価指標（KGI/KPI）の設計手法

　製造業のウェブサイトの場合、何がゴールなのかを設定し辛いです。前

述したとおり、B2C（ECサイト）のようにマーケティングからセールス

への切り替え、全てにおいてデジタル上で実現出来るのであれば、設計し

やすいと言えます。 

　しかし、B2Bのビジネスにおいては、デジタルにおける役割は限定的な

役割であり、リアルの営業と如何に顧客とのコミュニケーションを続けて

いくべきかが大きな課題となっています。



競合他社との比較

2014 
Rank Company 2013 2014 % 

Change
% 

Market share

1 Texas Instruments 7,194 8,104 13% 18%
2 ST 2,775 2,836 2% 6%
3 Infineon 2,550 2,770 9% 6%
4 Analog Devices 2,409 2,615 9% 6%
5 Skyworks Solutions 1,807 2,570 42% 6%
6 Maxim 2,055 2,035 -1% 4%
7 NXP 1,430 1,730 21% 4%
8 Linear Technology 1,317 1,437 9% 3%
9 ON Semi 1,239 1,291 4% 3%
10 Renesas 975 910 -7% 2%

Leading Analog IC Suppliers ($M)

出典：IC Insights, company reports



比較すべき競合他社は、特にルールはないが指標を作

るに当たっては、 

　　・業界のトップ企業 

　　・業界で最も伸びている企業 

　　・自社と規模感が似ている企業 

の３社は指標を設計する上で望ましいと言える。



競合他社との比較

2014 
Rank Company 2013 2014 % 

Change
% 

Market share

1 Texas Instruments 7,194 8,104 13% 18%
2 ST 2,775 2,836 2% 6%
3 Infineon 2,550 2,770 9% 6%
4 Analog Devices 2,409 2,615 9% 6%
5 Skyworks Solutions 1,807 2,570 42% 6%
6 Maxim 2,055 2,035 -1% 4%
7 NXP 1,430 1,730 21% 4%
8 Linear Technology 1,317 1,437 9% 3%
9 ON Semi 1,239 1,291 4% 3%
10 Renesas 975 910 -7% 2%

Leading Analog IC Suppliers ($M)

出典：IC Insights, company reports



外部調査においては、少なくとも下記の点は抑えておきたい 

　　・サイトの訪問者数 

　　・流入元 

　　・ソーシャルからの流入 

※但し、外部調査の数値に関しては精度が悪いため、参考 

　程度に考えておくこと

外部調査におけるポイント









ソーシャルメディア調査においては、下記のボリュー

ムを抑えておきたい。 

　　Facebookの場合 

　　　ファン数、投稿数投稿ごとの平均いいね数、 

　　　もっとも支持された投稿 

　　Youtubeの場合 

　　　チャネル登録者数、動画本数、平均いいね数、 

　　　もっとも支持された動画







競合他社との比較
Texas 

Instruments
Skyworks 
Solutions

NXP 
Semiconductor 自社

売上高 8,104M 2,570M 1,730M

営業利益 4.27B 1,023M 1.68B

PV 9.50M 230.50K 2.40M

コンテンツ数 248,000 16,300 456,000

主な広告媒体 Google display - -

Facebook ファン数 163,649 1,930 76,059

Facebook 投稿数 ４～5本／週 2～3本／週 7～12本／週

Youtube 登録者数 25,932 0 6,551

Youtube 投稿数 3,218 15 765



ベンチマーク企業のうち 
ノイズとなる企業は除去しておくこと



ベンチマークのノイズ除去
Texas 

Instruments
Skyworks 
Solutions

NXP 
Semiconductor 自社

売上高 8,104M 2,570M 1,730M

営業利益 4.27B 1,023M 1.68B

PV 9.50M 230.50K 2.40M

コンテンツ数 248,000 16,300 456,000

主な広告媒体 Google display - -

Facebook ファン数 163,649 1,930 76,059

Facebook 投稿数 ４～5本／週 2～3本／週 7～12本／週

Youtube 登録者数 25,932 0 6,551

Youtube 投稿数 3,218 15 765



Skyworks Solutions 社の場合

・売上高に対して、デジタルメディアが活用されていない 

　　→ コンテンツが他社に比べて極端に少ない 

　　　→ 結果、サイトの閲覧数も少ない 

　　→ また、Facebookやyoutubeなども投稿数が少ない 

　　　→ 結果、いいね数なども少ない

Apple社のiPhone6に半導体が採用されているための特需



指標設定のポイント

・初年度は暫定値として定義 

・ベンチマーク企業を設定しておく 

　　→但しノイズは除去しておくこと 

・自社の規模に合わせて指標を調整 

・継続出来る取り組みを指標とする 

・効果の高いところを重要視する



デジタルマーケティングのご支援
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　本日はお忙しい中、お時間をいただきまして誠にありがとうございました。

　貴社において、デジタルマーケティングへの取り組みを検討するには、新し
い技術や考え方も多く難しい面も多々あると思います。業界や技術動向など、
どのようなご質問でも構いませんのでお問い合わせ頂ければ、可能な限りお
答えして参りたいと思います。 

　貴社にとって、デジタルマーケティングの取り組みのヒントになれば幸です。

2016年11月8日 
株式会社 ミックスネットワーク 
デジタルマーケティングアーキテクト 

渡部　知記 
to.watanabe@micsnet.co.jp 

080-4638-1263 
[facebook]  https://www.facebook.com/watanabe.tomonori 

[blog] http://marketingtoday.jp

mailto:to.watanabe@micsnet.co.jp
https://www.facebook.com/watanabe.tomonori

