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自己紹介 

株式会社トライバルメディアハウス 
代表取締役社長 池田 紀行 
  
1973年横浜生まれ。マーケティング会社、ビジネスコンサルティングファーム、マーケ
ティングコンサルタント、クチコミマーケティング研究所所長、バイラルマーケティング専
業会社代表を経て現職。キリン、P&G、トヨタ自動車などのソーシャルメディアマーケ
ティングや共創マーケティングを支援する。宣伝会議、JMA（日本マーケティング協
会）、JAA（日本アドバタイザーズ協会）などの講師も務める。 

http://www.amazon.co.jp/gp/product/4048685619?ie=UTF8&tag=tm0f-22&creativeASIN=4048685619
http://www.amazon.co.jp/gp/product/4798123498?ie=UTF8&tag=tm0f-22&linkCode=xm2&creativeASIN=4798123498
http://www.amazon.co.jp/gp/product/4883352439?ie=UTF8&tag=tm0f-22&creativeASIN=4883352439
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クライアント一例 

and many more 

飲料、食品、トイレタリー、菓子類、精密機器、金融、リテール、インフラ、車、官公庁まで、 
幅広い分野の企業のデジタルマーケティングをご支援しています 
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『次世代共創マーケティング』 
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本日のゴール 

価値共創が話題になっている背景
を理解する 
 

共創マーケティングは、誰と、何をし、
どんな効果を得る施策なのかを理
解する 
 

先進企業の取り組みを知る 
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なぜいま共創なのか 

共創マーケティングの効果 

事例紹介 

まとめ 

本日のアジェンダ 
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共創および共創マーケティングの定義 

共創とは、企業と顧客が中長期的な関係を
築き、深く理解し合う中で、予期せぬ、または
期待を超えた新しい価値を生み出すこと 
 
共創マーケティングとは、ブランドへの熱心な支
持者(Brand Advocates)との関係の中
でしか得ることのできない真の顧客理解を促
進する活動。かつ顧客と共にPDCAを回すこと 
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なぜいま共創なのか 
従来型マーケティングの限界 
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市場の成熟化 

※画像出典：Wikipedia 
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※出典：河野万邦「脱コモディティ化に向けた意味的価値共創の有用性に関する考察」 2011年 

技術競争 価格競争 

技術発展の 
S字カーブ  

コモディティ化 

顧客ニーズ 

オーバーシュート 
機
能
・
価
格 

時 間 

課題：コモディティ化による価格競争 
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※出典：河野万邦「脱コモディティ化に向けた意味的価値共創の有用性に関する考察」 2011年 

家電業界もわずか数年でコモディティ化が進展 
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商品ライフサイクルは短命化の一途 

※出典：2005年版『中小企業白書』（社団法人中小企業研究所「製造業販売活動実態調査」2004年11月からの引用） 
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空きスペースの無いポジショニングマップ 

QQQ 

RRR 

XXX YYY 
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細分化され尽くされたベネフィット 

虫歯予防 歯周病予防 
虫歯・口臭 
歯肉炎予防 

歯周病予防 
ステイン除去 

（ホワイトニング） 

お口の 
ネバつき対策 

歯肉炎予防 エナメル質の修復 知覚過敏ケア 
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STPの限界 
（Segmentation / Targeting / Positioning） 
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市場は熾烈なレッドオーシャンに 

http://www.wallpaperhere.com/ 
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共創マーケティングで解決できる課題 

 いままでの商品開発プロセスでは、売れる商品
がつくれなくなってきた 

 競合他社に対する差別的な競争優位性が発
揮できず、価格競争に陥っている 

 従来型のマーケティングコミュニケーションでは思う
ように商品が売れなくなってきた 

全ての課題は顧客の理解不足にあり 
現状の閉塞感を打破するヒントはブランドの熱心な支持者の中にある 
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共創マーケティング戦略の 
構造と効果 
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共創マーケティングの構造と効果 

Brand Advocatesと 
恒常的にコミュニケーションできる“場” 

ラポールの形成 

真の顧客理解 
PDCAを 

顧客と協働する 
文脈価値の 
創造と変革 

顧客に始まり、顧客に終わる 
Customer-Centricなマーケティング文化への変革 

前提条件 

絶対条件 

享受する 
マーケ価値 

最上位 
価値 
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共創マーケティングの構造と効果 

Brand Advocatesと 
恒常的にコミュニケーションできる“場” 

ラポールの形成 

真の顧客理解 
PDCAを 

顧客と協働する 
文脈価値の 
創造と変革 

顧客に始まり、顧客に終わる 
Customer-Centricなマーケティング文化への変革 

前提条件 

絶対条件 

享受する 
マーケ価値 

最上位 
価値 
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顧客の階層 

トライアル顧客 

日和見顧客 

継続顧客 

ロイヤル顧客 

エバンジェリスト(伝道師) 

トライアル顧客 

リピート顧客 
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低関与者と共創しても得られる価値は低い 
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他
者
へ
の
影
響
力
【
大
】 

他
者
へ
の
影
響
力
【
小
】 

ブランドアドボカシー【高】 

ブランドアドボカシー【低】 

エバンジェリスト 

インフルエンサー 一般消費者 

ロイヤル 
カスタマー 

重視すべきはブランドアドボカシー 
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Brand Advocatesがもたらす4つの価値 

※出典：青山学院大学 経営学部 教授 小野譲司「多様な価値を持つ顧客との多様な関係性を構築」 i.m.press vol.215 2014.4 

知識価値 
Co-creator 

紹介価値 
Recommender 

影響価値 
Influencer 

生涯価値(LTV) 
Customer 

支払者 

購買者 使用者 
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会員の集客はオウンドメディアから 

ゆるやかな参加 
(パーティシパント) 

ファン 
(応援者) 

ロイヤル 
カスタマー 
(支援者) 

ブランドエバンジェリスト 
(伝道師) 

共創コミュニティ 

企業サイト メルマガ 

※電通モダン・コミュニケーション・ラボの図に筆者追記 

ソーシャルメディア 



Page25 Copyright © 2015 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

共創マーケティングの構造と効果 

Brand Advocatesと 
恒常的にコミュニケーションできる“場” 

ラポールの形成 

真の顧客理解 
PDCAを 

顧客と協働する 
文脈価値の 
創造と変革 

顧客に始まり、顧客に終わる 
Customer-Centricなマーケティング文化への変革 

前提条件 

絶対条件 

享受する 
マーケ価値 

最上位 
価値 
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Brand Advocatesとのラポール形成が鍵 

ラポールとは、臨床心理学の用語で、セラピス
トとクライエントとの間の心理状態を指す。 

        ※出典：Wikipedia 

 
主として2人の間にある相互信頼の関係。 

「心が通い合っている」「どんなことでも打ち明
けられる」「言ったことが十分に理解される」と
感じられる関係。 

    ※出典：コトバンク 
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ラポール形成の4つのポイント 

会員に役割を付与する 

会員へフルコミットする 

コミュニティをユーザーと共につくる 

2 

3 

1 

ブランドや商材への深い理解と愛 4 
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共創マーケティングの構造と効果 

Brand Advocatesと 
恒常的にコミュニケーションできる“場” 

ラポールの形成 

真の顧客理解 
PDCAを 

顧客と協働する 
文脈価値の 
創造と変革 

顧客に始まり、顧客に終わる 
Customer-Centricなマーケティング文化への変革 

前提条件 

絶対条件 

享受する 
マーケ価値 

最上位 
価値 
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ブランドが顧客に提供する 
真のCore Valueとは何か？ 
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企業と顧客の間に存在する認識のギャップ 

企業 顧客 

企業が考える顧客像 

真の顧客インサイト 

ギャップ 
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誰の声に耳を傾けるべきか？ 
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消費者 一般顧客 ノンユーザー 

誰の声に耳を傾けるべきか？ 
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マーケティング担当者の心の声 

消費者や顧客からの意見で 
目を見張るものが出てくることなんて 

ほとんどないよ 
  

┐(´ｰ｀)┌ﾔﾚﾔﾚ 

※出典：小川進著『ユーザー・イノベーション』（東洋経済新報社） 
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※出典：小川進著『ユーザー・イノベーション』（東洋経済新報社） 

顧客におけるリードユーザーの比率 
ハンブルク工科大学のクリスチャン・ルースジェの調査（n=2,043) 

一般ユーザー 
98.9％ 

リードユーザー 
1.1％ 

投票や 
仮説の検証 

仮説構築や 
イノベーションの創出 
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共創で仮説をつくり、一般層で検証する 

共創コミュニティ 
（Brand Advocatesの声） 

アクセスパネル 
（市場の声） 

MROC 
（オンライン） 

FGI 
（オフライン） 

アンケート アンケート 

評価に進む 

仮説評価 

仮説探索 

仮説評価 

仮説探索 
探索に戻る 

再探索に進む 再評価に進む 

アンケート 

仮説検証 

検証に進む 

再探索に進む 

検証に進む 
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2割の顧客が8割の利益をつくってくれている 

顧客 利益 
２割 

8割 
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My Starbucks Idea 

積極的な店舗展開による経営危
機に直面していた2008年3月に、
顧客が商品や店舗などに関する
様々な意見やアイデアを投稿する
ことができるコミュニティを開設。 
 
サイト登録者は25万人。10万の
提案が寄せられ、100の提案を採
用した実績を持つ。 
 
My Starbucks Ideaを実施する
ことで、スターバックスにとっての新た
な「コア・バリュー」を再発掘した。 
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真の顧客理解に向けた4つのアプローチ 

MROC / FGI / デプス / ホームビジット 

オンラインエスノグラフィ 

オンラインディスカッション / チャット分析 

2 

3 

1 

アンケート調査 4 
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自席の隣に1万人の同僚がいてくれる感覚 

共創コミュニティ会員 
（Brand Advocates） 

ブランド 
担当者 

商品開発 
担当者 

宣伝担当者 広報担当者 

デジタル 
マーケティング担当者 

マーケティング 
リサーチ担当者 

同僚 同僚 

同僚 同僚 

同僚 同僚 
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共創マーケティングの構造と効果 

Brand Advocatesと 
恒常的にコミュニケーションできる“場” 

ラポールの形成 

真の顧客理解 
PDCAを 

顧客と協働する 
文脈価値の 
創造と変革 

顧客に始まり、顧客に終わる 
Customer-Centricなマーケティング文化への変革 

前提条件 

絶対条件 

享受する 
マーケ価値 

最上位 
価値 
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共創の価値はマーケティングプロセスの変革にあり 

ブランドのコアバリューは正しく
伝わっている？ 
この商品、どんなシーンで使っ

てる？ 
新商品プロトタイプを実際に

使ってもらった感想は？ 
最近、気になっている商品は

何？なぜ気になるの？ 
TVCMで一番印象に残った

メッセージは何だった？ 
いまやっているプロモーション参

加してくれた？どう思う？ 
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共創マーケティングの構造と効果 

Brand Advocatesと 
恒常的にコミュニケーションできる“場” 

ラポールの形成 

真の顧客理解 
PDCAを 

顧客と協働する 
文脈価値の 
創造と変革 

顧客に始まり、顧客に終わる 
Customer-Centricなマーケティング文化への変革 

前提条件 

絶対条件 

享受する 
マーケ価値 

最上位 
価値 



Page43 Copyright © 2015 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

文脈価値を生み出したトヨタの86 SOCIETY 

http://toyota-86.jp/86society/index.html 

✕ 
↓ 

86というモノ 峠というシーン 

http://toyota-86.jp/86society/index.html
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86 SOCIETYが製品の文脈価値を最大化する 
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共創マーケティングの構造と効果 

Brand Advocatesと 
恒常的にコミュニケーションできる“場” 

ラポールの形成 

真の顧客理解 
PDCAを 

顧客と協働する 
文脈価値の 
創造と変革 

顧客に始まり、顧客に終わる 
Customer-Centricなマーケティング文化への変革 

前提条件 

絶対条件 

享受する 
マーケ価値 

最上位 
価値 
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顧客中心主義が文化として根付いている企業 
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顧客満足を超えるスノーピークの熱狂戦略 

Offline Event 

Online Community 
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事例紹介 
先進企業から学ぶ共創マーケティング実践のポイント 
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キリンビール 
カンパイ会議 



Page50 Copyright © 2015 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

キリンビール カンパイ会議 

●課題 
ソーシャルメディアで醸成したファンの
育成とマーケティング活用 
 
●開設の目的 

• コアファンの育成 
• コアファン参加型の商品開発 
• エクストリーマーサーベイ 

 
●主な活動 

• 商品開発 
• リサーチ 
• アンバサダー施策 
• B2C2Cサンプリング 

 

https://kanpai.cocosq.jp/tops 
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【商品開発】はまっ子ビール 
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【アンバサダー施策】 一番搾りアンバサダー 
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伊藤ハム 
伊藤ハムSELECT KITCHEN 
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ハム係長の商品開発部 

●課題 
SNSで醸成したファンと商品の共創
を通じたエバンジェリスト育成 
 
●開設の目的 

• 購入意向・推奨意向向上 
• LTV向上 
• 新商品開発、ECチャネルの活

性化 
 

●主な活動 
• 商品開発 
• 顧客理解のためのリサーチ 
• ECサイト誘導施策 

 

https://ham.cocosq.jp/ 
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【ハム係長の幸せウインナー開発】  
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KOSE 
Dressing Room by ESPRIQUE 
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Dressing Room by ESPRIQUE 

●課題 
顧客と常時接続できる、ブランド固
有の新しいマーケティングコミュニケー
ションの模索 
 
●開設の目的 

• コアファンのペルソナ把握と醸成 
• LTV向上 
• PR連動による認知率向上 

 
●主な活動 

• 顧客理解のためのリサーチ 
• B2C2Cサンプリング 
• 店舗連動施策 
• 各種販促イベントとの連動施策 

 
https://esprique.cocosq.jp/tops 
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【コアファン醸成】ラポール形成とリサーチ 
ファンとオン・オフ両面でラポールを強化することで 
コアファンのペルソナ把握と醸成を同時に進める 

オンラインコミュニケーション オフラインイベント 

オフ会 

Beautyフェスタ 

https://esprique.cocosq.jp/discussions/ 
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オレンジページ 
オレンジページサロンWEB 
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オレンジページサロンWEB 

●課題 
すでに関係構築できている6万人の
モニターの中でも、もっともアクティブ
な会員だけが集まる場を創り、「良
質な生活者の本音」が集まる場とし
て自社／企業のマーケティングに活
用していく 
 
●開設の目的 

• アクティブモニター会員とのエン
ゲージメント向上 

• 新広告メニューとして販売 
 
●主な活動 

• 誌面づくり 
• 企業のリサーチや販促支援 

 https://orangepage.cocosq.jp/tops 
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【オレンジページ 誌面づくり】 
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【企業とオレンジページ読者をつなぐ】  

【事例紹介】株式会社花王様 
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富士通 
INNOVATION FARM 
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富士通 INNOVATION FARM 

●課題 
BtoBワークショップ実施後の継続
的なコミュニケーション手段が無い 
 
●開設の目的 

• 見込み顧客発掘 
• 継続的コミュニケーション 
• 事例のショーケース 

 
●主な活動 

• ワークショップとの連動 
（参加募集、お題集め） 
• リサーチ 
• PR記事作成 

 
 

https://fujitsu.cocosq.jp/tops 
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【WS】オリンピックに向けたサービスづくりWS 
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【ショーケース】 アイデアギャラリー 
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まとめ 
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共創の出発点は全てを顧客中心で捉え直すこと 

現状のマーケティングの閉塞感を打破する答えは 
Brand Advocatesの中にある 

消費者 価値共創者 

Customer-Centric 
（顧客中心） 

顧客満足 

短期的な売上の獲得 

ロイヤルカスタマー Brand Advocates 
（ブランドの熱心な支持者） 

顧客の熱狂 

Customer-Oriented 
（顧客志向） 

中期的なブランド価値向上 

共創でブルーオーシャンを創造する レッドオーシャンで競争に勝つ 
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共創マーケティングの5ステップ 

Step5 

Step4 

Step3 

Step2 

Step1 
共創戦略の策定 
顧客にメリットのある共創コミュニティのテーマ設定と運用戦術の策定 

コミュニティの開設と会員の募集 
ソーシャルメディアやオウンドメディアでの告知 

ラポールの形成 
ユーザーとの相互信頼関係を醸成するディスカッションなどを実施 

プロジェクトの実施 
真の顧客理解から商品開発やサービス改善、ライフスタイル創造を行う 

PDCAの協働 
戦略と施策が想定通りにワークしているか顧客と共にPDCAを回す 
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共創マーケティングによる具体施策への展開イメージ 

商品開発 認知 興味 比較検討 購入 ロイヤル アドボカシー 

従来 

共創 

グルインによる
インサイト探索 

4マス広告 
(特にTVCM) 

バナー広告 

タイアップ 
広告 

サンプリング 

SEO/SEM 
リターゲティング 
アフィリエイト 

メルマガ 
その他各種キャンペーン 

（機械的な） 
CRM 

アンバサダーマーケティングによる 
友人・知人への推奨 

マスで訴求するメッセージ開発 
（コアバリューの再定義） 

真の 
インサイト探索 

コトづくり 
（例：86） 

［オンライン］ 
共創コミュニティ 

［オフライン］ 
ミートアップイベント 

Brand Advocatesとの共創 

コンテンツマーケティング 

顧客参加型コンテンツ開発 
（使用シーン／レビュー／熱狂レポートなど） 



Thank You!! 

お問い合せは、こちらまでお気軽に!! 

( 
03-6369-0800 
担当：豊後(ぶんご)・早川 

株式会社 トライバルメディアハウス 
〒104-0061 東京都中央区銀座2-15-2 

東急銀座二丁目ビル 
TEL：03-6369-0800 

e-mail：info@tribalmedia.co.jp 


