
デジタルマーケティング戦略の立案支援プロジェクト 

プロジェクト成果物の例 

• 本資料は当社のコンサルティング支援のイメージをお伝えするための参考資料です。 

• 内容は当社の実績をもとに作成しておりますが、あくまで一例であり、実際はお客様の与件により
まして成果物は異なります。 

• お客様の成果につながる最適なアプローチで支援いたします。 
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構築すべきデジタルマーケティングの全体像（例） 

 ターゲット企業に向け、それぞれ最適なマーケティング及び営業の体制を構築するこ
とが必要となる 

リード創出 集客 ナーチャリング 

【ターゲット】 
大手・ 

準大手企業 

【ターゲット】 
中小企業 

顧客化 

紹介 

テレマーケティング 

ウェブ広告・SEO 

展示会・イベント 

ＭＡ 
メルマガ 

WEBセミナー 

セミナー 
トレーニング 

インサイドセールス 

フィールド 
セールス 

紹介 

ウェブ広告・SEO 

展示会・イベント 

ＭＡ 
メルマガ 

WEBセミナー 

セミナー 
トレーニング 

インサイドセールス 

オン 
ライン 

セールス 

ＤＭ 

フィールド 
セールス 

他部署 
紹介 
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 ターゲット企業により求められるコンテンツも異なると想定されるため、それぞれに
適した内容を展開していく 

【ターゲット】 
大手・準大手企業 

【ターゲット】 
中小企業 

〇〇導入 
フェーズ 

成熟期 

成長期 

求められる 
マーケ・営業 

競合他社からの 
シェア奪取 

標準化セールス 
生産性向上 

整備すべきコンテンツ 

（シェア奪取可能な競合を想定し、以下を整備） 
 

〇〇導入による失敗事例 
失敗に陥らないための解決策 
既存商品と自社商品の違い 

大手企業における具体的な成果事例 

（各ターゲット業界において以下を整備） 
 

ターゲット業界特有の課題 
課題解決のための具体ステップ 
導入事例・クライアントボイス 

危機感訴求コンテンツ 

構築すべきデジタルマーケティングの全体像（例） 
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 ロングテールワードを含めたSEO対策とリスティング広告を実施 

■検索集客対策（SEO対策、リスティング広告） 

構築すべきマーケティング機能～ウェブ広告・SEO～ 
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■ターゲティング広告（IPターゲティング広告） 

 既存顧客や閲覧者のIPアドレスから業界、規模等をしぼって広告出稿を実施 

構築すべきマーケティング機能～ウェブ広告・SEO～ 
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■ターゲティング広告（コンテンツターゲティング広告） 

 競合企業や競合商材、業務効率関連媒体の閲覧履歴があるユーザー（興味があ
ると推測されるユーザーに絞って広告を出稿。 

構築すべきマーケティング機能～ウェブ広告・SEO～ 
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■ターゲティング広告（サーチターゲティング広告） 

 Yahoo検索で特定のキーワード（RPA、競合社名、競合商材名、業務効率関連
ワード等）で検索したユーザーのみにバナー広告を出稿 

構築すべきマーケティング機能～ウェブ広告・SEO～ 
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出所： 日経ビジネスHPより http://business.nikkeibp.co.jp/ 

■デジタルマーケティングによる発掘事例 

プレゼントレポートによる 
メールアドレス取得 

PR記事による広告 

Facebookを活用した 
ターゲット広告 

構築すべきマーケティング機能～ウェブ広告・SEO～ 

 WEBによるPR記事の出稿などから、プレゼントレポート等への申し込みを頂
く流れを作り、メールアドレスを取得。メールアドレス取得後は、MAシステ
ムにて案件フォローを実施 

 Facebook広告などターゲット選定可能な広告も実施 



8 Copyrights© LiB CONSULTING Co.,Ltd.  All Rights Reserved. 

インサイドセール

ス 

マーケティング フィールドセール

ス 
リード創出 リードナーチャリン

グ 

商談・契約 

潜在 

ニーズ 

顕在 

ニーズ 

ターゲット分析 ニーズ訴求DM作成 ターゲット反応 

機能A 
をクリッ

ク 

機能B 
をクリッ

ク 

Aパターン 
得意スタッフ 

Bパターン 
得意スタッフ 

営業対応 

仕掛け①ターゲット別ニーズ訴求 仕掛け②電話営業による案件化シナリオ設計 

第１週 第２週 第３週 第４週 

Dランク客 

Cランク客 

Bランク客 

Aランク客  

イベント紹介 

 

キャンペーン情報 

入会歓迎 

キャンペーン 

復活 

キャンペーン 

一定期間メルマガ・サイト閲覧履歴無し 

お勧め 

車種紹介 

営業ＴＥＬ 
面談誘致 

構築すべきマーケティング機能～ＭＡ・メルマガ等～ 

 顧客購買心理フローをベースに、インサイドセールスシナリオを設計する 
■リードナーチャリングの仕組み 
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セグメントマーケティング 自動ランク管理 

メール開封 

サイトアクセス 
ＬＰアクセス 
リピート 

車種ページ閲覧 
店舗ページ閲覧 

１０ポイント 

１５ポイント 
１５ポイント 
２０ポイント 

３０ポイント 
４０ポイント 

Ａランク 

Ｂランク 

Ｃランク 

１００ポイント 

０５０ポイント 

０３０ポイント 

顧客の熱感、関心事に併せてアプローチを変え、 

より反響しやすい体制を作り上げる。 

顧客のアクションをポイントで管理し、 

熱感のランクを自動的に分類する 

～マーケティングオートメーションシステムによる自動ランク管理～ 

 顧客のセグメント、ランクを管理。ランクの低いお客様（企業規模が小さく、検討レベ
ルも高くない方）については、マーケティングオートメーションにて対応。 

 フォローメールに対する顧客の反応、顧客がどのページを見たのか、コールセンターに
よる履歴等を管理し、ランクの変化を自動で管理していく。 

ランクB ランクA ランクS 

ランクB ランクA 

ランクB 

   小←  ターゲットの企業規模 →大 

MA対応 

 

高

←
 

検

討

レ

ベ

ル

 

→
低

 

構築すべきマーケティング機能～ＭＡ・メルマガ等～ 

■顧客ランク管理体制の整備 
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ターゲット分析 ニーズ訴求DM作成 ターゲット限定配信 

建設業 
事例 

をクリック 

失敗事例 
をクリック 

工場事務 
をクリック 

資料請求時等に 
詳しい企業情報や 
関心事項を取得 

建設業 
事例を中心 
に説明 

課題解決 
対応が中心 

工場事務 
事例を中心 
に説明 

営業対応 

 ホームページ等で会員登録を頂いたお客様に向け、ターゲットニーズに応じたニーズ訴
求メールを送付する体制を整備。 

 さらに、事前に顧客がどのページをご覧になったかがわかれば、来場頂いた際の営業対
応もやりやすくなる。（例〇〇を導入したが、運用フェーズの〇〇で躓いた→コンサル
ティングセールスが得意な営業マンが対応） 

 

■リードナーチャリングを実現するためのコンテンツ制作 

構築すべきマーケティング機能～ＭＡ・メルマガ等～ 
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 地方の小規模企業に対しては、検討ランクが高かったとしても、直接面談を実施すると
営業効率が悪くなる。 

 コールスタッフがメール対応やアポイントコールにて短時間の電話面談を設定する等し
て、営業スタッフが時間をかけずに対応できる体制を構築する。 

営業 
スタッフ 
＠社内 

見込み顧客A 
＠名古屋 

見込み顧客A 
＠金沢 

見込み顧客A 
＠北海道 

面談① 
13：00～13：20 

面談② 
13：30～13：50 

面談① 
14：00～14：20 

コール 
スタッフ 

見込顧客とメールやり取り、アポイントコールを 
実施して、20分電話面談を設定 

構築すべきマーケティング機能～オンラインセールス～ 

■インサイドセールスの仕組み作り 



営業フロー・ツール構築 
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システム設計 

顧客への営業フロー 

活動KPIと推奨行動設計 

 
 

   ☑ ～～～～～～～～ 
   ☑ ～～～ ～～～～～～～ 
   ☑ ～～～～～～～～～～ 
   ☑ ～～～～～～～～～ 

■活動におけるKPI指標 

■KPI向上のための推奨行動 
 

   ☑ ～～～～～～～～ 
   ☑ ～～～ ～～～～～～～ 
   ☑ ～～～～～～～～～～ 
   ☑ ～～～～～～～～～ 
 
 
 

ベストプラクティス抽出 

 
 

    

■優秀セールスの特定 

 
 

    
■ベストプラクティス抽出 
   - 獲得した顧客情報分析 
   - 接触時の営業内容分析 
 
 
 
 

【Segmentation tool】顧客管理シート事例

中

高

高

中

③2017年12月4日 Cの評価をうかがう。 購買部に上げるタイミングが肝。 達成
12月7日に△△初導入を行っ

て頂くことに

①2017/12/1 購入時期を確定させる
他社見学にて相談し、早期購入を

促す。
達成

○○部長から購買部へ早く注

文書を出すよう指示を頂く

②2017年12月1日 Bの購入時期をある程度確定させる

12月7日に会社で説明会予定を頂

く。代理店を通じて説明会日程の

調整中。

達成 左に同じ

Qゴール②B

(MAX15,000千円)
11月購買部にて承認下りる。

12月初旬に会社にて再度説明会、

作り方説明会を行う。在庫化して1

月からルーティン化する。

達成
採用決定、定数５、ルーティ

ン化へ

Qゴール③C

(3,000千円)
○○時、もしくは△△時

他社見学にて○○を見て頂き、採

用申請を上げていただく。
一部達成

○○部長から購買部へ早く注

文書を出すよう指示を頂く

訪問日 面談ゴール 面談シナリオ・想定ハードル 結果 振り返り

Qゴール①A

（2,500千円）

第３Q終了までに購入をしていた

だく。

現在社長決済・登録完了・購入待

ち、購入を早めるために、○○部

長に購買部への依頼をする。

達成 12月10日納品

F

E 50 0 ZZZ ゴールデンスタンダード

D 150 0 YYY

C

B 50 100% XXX

A 233 100% WWW 今月導入品購入予定 価格が高い

イベント参加履歴(時期)
多数(ショーイベント)、他社見学

製品

情報

品目 売上 自社シェア 主な競合 自社製品への評価/不満/課題 他社製品への評価/不満/課題

発生しうる(していた)

潜在的な問題点

趣味

紹介の可能性のある人脈 bb○○部長、cc○○部長

金銭面

その他ニーズ 他社見学 その他

想定される潜在ニーズ 他社への影響力を持つためのきっかけ

専門部署・関連分野
●●、□□

ニ

ー

ズ

製品

関心のある業界情報 業界情報

商品選定基準
ゴールデンスタンダード

海外関連

製品に対するニーズ

時間に余裕のある時間 メールアポ

コミュニケーション手段 メール、ショートメール

関心事(アポネタ) ○○の手法

特になし

他社商品(トラブル有無) 特になし

医師

情報

社内のポジション 部長

出先施設(日時) なし

施設

情報

項目 最終確認日時

商品選択方針の変更 ○○の導入準備

異動情報(時期) 4月

他社の動向(担当者変更)

キーマン一覧 ●●、△△ 更新日時 2017/11/28

医師名 ●● ステップ Step3:プロ 最終接触日 2017/11/27

顧客名 aa 施設分類 A.重点顧客 担当者名 ○○
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【Segmentation tool】顧客管理シート事例
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自己紹介
シート 

 
 

    

■システム診断・設計 
    - システム機能診断 
    - システム活用実態調査 
    - 新システムの全体設計 

 
 

    

■システム構築 
     

 構築した勝ちパターンに基づくシステム設計 
 構築した勝ちパターンに基づき、活動KPIや営業フロー等を整備し、システムの設計方針へと

落とし込んでいく 

構築すべきマーケティング機能～営業マネジメント体制～ 
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スケジュール事例（例） 

テスト 
マーケ
運用 

2ヶ月 3ヶ月 3ヶ月 3ヶ月 

 プロジェクトの進め方事例（以下は、WEBサイトをゼロベースで設計する場合の例） 

戦略 
立案 

本格 
マーケ
運用 

営業 
体制 
強化 

簡易ＬＰ制作 

テストマーケ 

STP戦略策定 

マーケ・営業戦略策定 

本サイト設計 サイト本格運用 

ＭＡ設計 
ナーチャリング施策運用 

（ＭＡ・ＷＥＢセミナー等） 

インサイド 
セールス施策策定 

フィールドセールスの強化 

紹介営業の展開 

市場環境分析 

初期プロジェクトの範囲 

ナーチャリング 
施策策定 
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関連書籍 

株式会社リブ・コンサルティング 

代表取締役社長 関 厳が、神田 昌典氏と 

共同で監訳した書籍 

「アクセル デジタル時代の営業 最強の教科書」 

 2018/6/2発売 

 

他、SANSPO.COM、ロイター.co.jp、朝日新聞デジタル&m等、 
多数媒体掲載 

 

 

 

 デジタルマーケティング・営業をテーマとした書籍を出版 



 

【本件資料・当社サービスについてのお問合せ先】 

メールにてお願いします。 info@libcon.co.jp 

 

お名前、所属企業名、ご連絡先などを添えて、 

お気軽にお問合せくださいませ。 

本件のお問合せ先 


