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３．デジタルとアナログを融合したマーケティングガイドライン 

（１）新規顧客開拓のフローと各プロセスの概要 

新規顧客開拓におけるデジタルとアナログを融合したマーケティングのガイドラインと

して、以下の通り営業プロセスを戦略立案から評価､改善までの5つのStepに分けて、フロ

ーを整理した。（図表10 新規顧客開拓のマーケティングガイドライン） 
 
（２）既存顧客深耕のフローと各プロセスの概要 

既存顧客深耕では、顧客とのコネクションつくりと定期的かつ継続的な関係性の維持が、

重要となる。図表4に大まかなフローを整理した通り、戦略立案Stepで仮説指向でのアプロ

ーチシナリオをリアル営業主導で描き、それに基づいてデジタルマーケティングを展開し、

顧客とのコネクションを増やすことによって、潜在ニーズを発掘していくことを目指す。

（図表11 既存顧客深耕のマーケティングガイドライン） 
 

４．Stage別のマーケティング実行視点について 

マーケティングを実行するに当たっての課題と目的（GOAL）をStage別に整理した。 
各Stageにおける、リアルとアナログの組み合わせモデルを示している。（付録2：Stage
別のマーケティング実行視点について） 
 

５．コンテンツマーケティング 

（１）顧客の購買プロセスに合わせたコンテンツ 

情報技術（IT）を活用しようという顧客の購買行動の変化を見ると、インターネットで

情報を収集し、比較検討を行い、ある程度購買プロセスを進めているという現状があるた

め、インターネット上に展開するコンテンツは重要な要素を占めているといえる。 
コンテンツマーケティングを導入するポイントは、「顧客に接する部門が、顧客視点で、

製品→サービス→経験・変身へ導くことができるコンテンツを考え、提供すること」であ

ると共に、「顧客のステージに応じて用意するコンテンツを切り替える」ことも考慮すべ

きであるということである。 
顧客のステージを「無関心顧客」「潜在顧客」「顕在顧客（情報収集）」「顕在顧客（社

内検討）」「見込顧客」「既存顧客」と定義して、それぞれのステージで顧客が求めてい

るコンテンツを考える、というフレームワークで整理した。 

 

（２）デジタルマーケティングフローの重要性 

デジタルマーケティングフロー（3.2 参照）を描くことで、各部門（誰が）がどのようなコ

ンテンツ（何を）をどのようなチャネル（どのように）で顧客に提供しているかが見える

ようになる。各部門が協力してデジタルマーケティングフローを描くことを強くお薦めす

る。（図表19 顧客の様々な状況に合わせたコミュニケーションのモデル化（仮説））


