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今日みなさまと共有したいこと

• ECのマーケティングデザイン

–マーケティングデザイン思考でECをマネジメン

トすることの重要性（前回の振り返り）

• EC時代のデジタルマーケティング

–従来の伝統的マーケティングの理解

– EC時代のデジタルマーケティングはどう違うの

か
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では、ECのマーケティングデザインって？

ECのマーケティングデザイン

➡ECによる顧客の創造

顧客に新たな価値を提供する仕組みや動きを

ECによって創り出す活動
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どうしてマーケティングデザイン視点が必要？

￥

顧客

EC導入の目的 ➡ 事業の収益力UP＝ 顧客↑ × ￥↑

⇨マーケティングが得意
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顧客の維持と拡大

顧客潜在顧客

ロイヤル

カスタマー

顧客離反

顧客拡大

顧客維持
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￥の維持と拡大｜顧客にどんな価値をどうやって届ける？

製品戦略

ど
ん
な
価
値
を
？

価
値
の
形
成

ど
う
や
っ
て
届
け
る
？

価
値
の
実
現

価格戦略

流通戦略

ECの導入

プロモーション戦略

￥の維持・拡大 ＝ 価値の形成↑ × 価値の実現↑
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ECのマーケティングデザイン｜顧客と￥の維持・拡大

• ECのマーケティングデザイン視点が重要

➡ECによる顧客の創造

顧客に新たな価値を提供する仕組みや動きを

ECによって創り出す活動

↑従来のマーケティングの枠組みで理解

• ECの導入目的

➡︎事業の収益力↑＝ 顧客↑ × ￥↑

⇨マーケティングの得意分野
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事例｜ danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP

出所： danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP（カラーミーショップ：GMOペパボ）

https://danken.jp/shop/
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danken｜マーケティングデザイン思考で見ると…

• お客様に喜んでいただきたい

• 焼き立ての香りと食感をお届けしたい

• お客様の笑顔を生み出す街のパン屋
出所： danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP（カラーミーショップ：GMOペパボ）

https://danken.jp/shop/
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danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP|商品一覧

出所： danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP（カラーミーショップ：GMOペパボ）

https://danken.jp/shop/
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danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP|もったいないクール便

出所： danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP（カラーミーショップ：GMOペパボ）

https://danken.jp/shop/
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danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP|もったいないクール便

出所： danken.Co.、Ltd. ONLINE SHOP（カラーミーショップ：GMOペパボ）

https://danken.jp/shop/
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dankenのマーケティングデザイン｜リアル店舗＋EC

店舗周辺に居住

店舗から

遠くに居住

営業時間に

来店可能

営業時間に

行けない

ターゲットの顧客
焼き立て・香り・食感

機能的な価値

情緒的な価値

店舗では買えない／味のDNA

地元・まち

で買える

どこでも

買える

提供価値

ファミリー
朝食・昼食に
学校帰り
子ども

仕事遅い
不定休
遠い
地元の味

リアル リアル

EC EC
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dankenのマーケティングデザイン｜リアル店舗＋EC

製品戦略

焼き立ての香りと食感

もったいないクール便

冷凍パンセット

価格戦略

いつも買える価格設定

まとめ買いお得価格

流通戦略

店舗で提供

ECによる提供

プロモーション戦略

地元紙、フリーペーパー

HP、クチコミ

SNS顧客間ネットワーク

顧客にどんな価値をどうやって届けるか

ど
ん
な
価
値
を
？

価
値
の
形
成

ど
う
や
っ
て
届
け
る
？

価
値
の
実
現
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ECの効果

EC導入によってもたらされた効果

⇨時間と空間の制約が取り払われた

⇨新たな顧客と新たな価値を創造

➡︎事業の収益力↑＝ 顧客↑ × ￥↑

顧客に新たな価値を提供する仕組みや動きを

ECによって創り出した

➡︎マーケティングデザイン思考で

ECをマネジメントすることが重要！
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今日みなさまと共有したいこと

• ECのマーケティングデザイン

–マーケティングデザイン思考でECをマネジメン

トすることの重要性（前回の振り返り）

• EC時代のデジタルマーケティング

–従来の伝統的マーケティングの理解

– EC時代のデジタルマーケティングはどう違うの

か
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従来の伝統的マーケティングの基本

• STP

– セグメンテーション

– ターゲティング

– ポジショニング

• マーケティングミックス（４P）

– Product：製品戦略

– Price：価格戦略

– Place：流通戦略

– Promotion：プロモーション戦略







S：セグメンテーション

S:セグメンテーション

市場を細分化する



T：ターゲティング

S:セグメンテーション

どのセグメントを狙う
か決める

T:ターゲティング



提供する製品・サービスの
価値の位置づけを決める

P：ポジショニング

S:セグメンテーション

T:ターゲティング

P:ポジショニング



S:セグメンテーション

T:ターゲティング

P:ポジショニング
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セグメンテーションとターゲティング

市 場

セグメンテーションターゲティング

セグメント



セグメンテーション

➡同質のニーズを持った顧客グループに
市場を細分化すること

市場を細分化する

つの基準



心理的変数

①心理的変数

顧客の価値観やライフスタイル
で分ける

➡ヘルシー志向
➡忙しい
➡行動範囲が広い



①心理的変数

人口統計的変数

②人口統計的変数

顧客の属性（特徴）で分ける

➡年齢
➡年収
➡職業



①心理的変数

地理的変数

②人口統計的変数

顧客の居住地で分ける

➡関東or関西
➡都心or郊外
➡北薩or南薩or大隅or島嶼

③地理的変数



①心理的変数

行動変数

②人口統計的変数

顧客の行動目的で分ける

1)購入のきっかけ
2)追及する便益（製品・サービス
に何を求めているか）
3)使用頻度（製品・サービスをど
のくらいの頻度で利用するか）

③地理的変数

④行動変数
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セグメンテーション４つの基準

① 心理的変数：顧客の価値観やライフス

タイルで分ける

② 人口統計的変数：顧客の属性（特徴）

で分ける

③ 地理的変数：顧客の居住地で分ける

④ 行動変数：顧客の行動で分ける
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ポジショニング

• 選定したターゲットに対して、自社が提案す
るものは、どのような価値で、他社の提供す
る価値とどのように違うのかを明確にする

自社

他社

ラグジュアリー

機能的
低 高

高

低

ポジショニング・マップ
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マーケティングミックス｜４P

• STP

– ST：ターゲットの顧客を明確に！

– P：顧客に提供したい他社とは違う価値を明確に！

• マーケティングミックス（４P）

– どんな価値を形成するのか？（具体的にどんな価値？）

• Product：製品戦略

• Price：価格戦略

– どうやって価値を実現するのか？（顧客にどうやって届

ける？）

• Place：流通戦略

• Promotion：プロモーション戦略
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マーケティングミックス｜４P

Product｜製品戦略

品質、機能、効能、技術、ブ
ランド、デザインなどなど
提供価値と考えても良い

Place｜流通戦略

販路、流通経路、流通範囲、
品揃え、在庫、納期、小売の
業態、小売の販売場所など

Price｜価格戦略

販売価格、卸価格、希望価格、
割引価格、支払い条件、信用
取引条件、浸透価格、威光価
格など

Promotion｜ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ戦略

対面販売などの人的販売、マ
スメディアを利用した広告、
SNSなどのコンテンツ、販売
促進活動、広報活動など

価
値
の
形
成

価
値
の
実
現
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参考｜企業視点の４Pから顧客視点の４Cへ

製品

Product

価格

Price

流通

Place

販売促進

Promotion

顧客価値

Customer 
Value

顧客負担

Cost to the 
Customer

入手容易性

Convenience
顧客との対話
Communication

顧客視点の４Ｃに

４Ｃを熟慮することで、顧客発想に沿ったモノ・
サービスを生み出すことができる
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参考｜マーケティングミックス｜４C

Customer Value｜
顧客価値

ほぼ提供価値のこと。モノや
サービスを購入することで顧客
にどんな価値があるのか。

Convenience｜
入手容易性
顧客はどのような方法で提供さ
れたら入手しやすいのか。営業
日や時間、入手場所、注文方法
など。

Cost to the Customer｜
顧客負担

提供するモノやサービスで、顧
客が金銭や時間を節約できたり、
リスクを低減・回避することが
できるのか。

Communication｜
顧客との対話
顧客に商品やサービスを周知す
る方法。双方向のコミュニケー
ションが重要。
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参考｜マーケティングミックス｜ ４Pと４Cを組み合わせる

Customer Value｜
顧客価値

Convenience｜
入手容易性

Cost to the Customer｜
顧客負担

Communication｜
顧客との対話

Product｜製品・サービス

Price｜価格

Place｜流通

Promotion｜販売促進
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参考｜デジタルマーケティングでは、さらに顧客中心の４Cへ

共創

Co-Creation

通貨

Currency

共同活性化

Communal
activation

会話
Conversation

顧客中心の４Ｃに

パワフルな顧客からの承認や顧客との協働

顧客価値

Customer 
Value

顧客負担

Cost to the 
Customer

入手容易性

Convenience
顧客との対話
Communication
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従来の伝統的マーケティングの基本

ターゲット

Product｜製品戦略

Place｜流通戦略

Price｜価格戦略

Promotion｜ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ戦略
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dankenのマーケティングデザイン｜リアル店舗＋EC

店舗周辺に居住

店舗から

遠くに居住

営業時間に

来店可能

営業時間に

行けない

セグメンテーション
ターゲティング

焼き立て・香り・食感

機能的な価値

情緒的な価値

店舗では買えない／味のDNA

地元・まち

で買える

どこでも

買える

提供価値のポジショニング

ファミリー
朝食・昼食に
学校帰り
子ども

仕事遅い
不定休
遠い
地元の味

リアル リアル

EC EC



#かごしまECラボ ECのマーケティングデザイン

dankenのマーケティングデザイン｜リアル店舗＋EC

Product 製品戦略

焼き立ての香りと食感

もったいないクール便

冷凍パンセット

Price 価格戦略

いつも買える価格設定

まとめ買いお得価格

Place 流通戦略

店舗で提供

ECによる提供

Promotion プロモーション戦略

地元紙、フリーペーパー

HP、クチコミ

SNS顧客間ネットワーク

マーケティングミックス（４P）

ど
ん
な
価
値
を
？

価
値
の
形
成

ど
う
や
っ
て
届
け
る
？

価
値
の
実
現
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（EC）デジタルマーケティングデザインの留意点

• 従来のマーケティングとデジタルマーケティン

グの違い

1. セグメンテーション／ターゲティング

– 市場ではなく個人が起点に！

2. プロモーション

– なぜデジタルプロモーションが重要なのか

3. カスタマージャーニー（消費者行動）

– 蝶ネクタイ型のマーケティングファネルの実現
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事例｜和服を現代に甦らせ、世界へと発信する SOU・SOU

出所：カラーミーショップ（GMOペパボ）ショップオーナーインタビュー SOU・SOU 若林剛之さ
ん

https://shop-pro.jp/news/interview_sousou/#_SOUSOU

地下足袋にターゲットなんてない！

「好きなひと、どーぞ。」のブランディング
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事例｜和服を現代に甦らせ、世界へと発信する SOU・SOU

出所：カラーミーショップ（GMOペパボ）ショップオーナーインタビュー SOU・SOU 若林剛之さ
ん

https://shop-pro.jp/news/interview_sousou/#_SOUSOU

“地下足袋をつくった瞬間に、ターゲットとい
う発想が不要だと思ったんです。自分たちが
今までのビジネスで見てたのは５％くらいで、
地下足袋を作った瞬間、残りの95％がター
ゲットとしているんや！となって視野が
ばーって広がったんです。”
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事例｜和服を現代に甦らせ、世界へと発信する SOU・SOU

出所：カラーミーショップ（GMOペパボ）ショップオーナーインタビュー SOU・SOU 若林剛之さ
ん

https://shop-pro.jp/news/interview_sousou/#_SOUSOU

“もちろん和装が好きな子もいれば、ただかわいいファッ
ションが好きな子だったり、家で野菜作ってますよ、み
たいなおばちゃんに気に入ってもらえたり。さらには、
香港や台湾等のデザイナーズブランドにも、先が割れた
履物って相性がよかったりしますし。観光に来てる外国
人は、もう全員ターゲットですし。

自分たちが今まで見てなかったターゲットが山盛りあっ
たっていうことを地下足袋で気付かされたんですよ。”



#かごしまECラボ ECのマーケティングデザイン

デジタルマーケティングのST

• 従来のST • EC時代のST

記号化された

集団

個人が起点市場

顧客コミュ

ニティ



#かごしまECラボ ECのマーケティングデザイン

なぜSNSなどのデジタルプロモーションが重要なのか？

• デジタルマーケティングは従来よりも

– 個別的な対応が重要

– 顧客コミュニティからの期待大

– 顧客コミュニティとのコミュニケーション必須

– 顧客コミュニティもデジタル上で自律的に形成

• なので、One to Oneなコミュニケーションが可能な

SNSなどでのデジタル上での関係構築が有効（デジタ

ルプロモーション）

• デジタルプロモーションは購買体験にもシームレスに

接続する



#かごしまECラボ ECのマーケティングデザイン

デジタルマーケティングのカスタマージャーニー

認知 訴求 調査 行動 推奨

従
来

デ
ジ
タ
ル

引きつけ
られる

強い

好奇心

購入と

交流

強い

ロイヤルティ
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まとめ

• ECのマーケティングデザイン

– マーケティングデザイン思考でECをマネジメントす

ることの重要性（前回の振り返り）

• EC時代のデジタルマーケティング

– 従来の伝統的マーケティングの理解

• STPとマーケティングミックス

– EC時代のデジタルマーケティングはどう違うのか

• セグメンテーションとターゲティング（個人起点）

• デジタルプロモーションの重要性

• カスタマージャーニー（消費者行動）の変化


