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トライバルメディアハウスが提供する５つのサービス 

Digital Marketing 
Strategies 

クチコミ分析ツール / 
ソーシャルメディア 
統合管理ツール 

共創マーケティング 
プラットフォーム 

ソーシャルAD 

公式アカウント 
開設・運用支援 

戦略コンサルティング 

国内トップクラスのクチコミ分析ツール「ブームリサーチ」と、ソー
シャルメディアの統合運用管理ツール「エンゲージマネー
ジャー」をASPとして提供しています。 

ソーシャルメディア活用の戦略コンサルティングをはじめソーシャルメディアのデータ
連携によるCRMや、オウンドメディアのソーシャル化、アンケートを活用したデジタ
ルマーケティング全体の効果測定など、クライアントのマーケティング課題を解決す
るコンサルティングを行います。 

FacebookやTwitterなど、公式アカウントの開設・運用を
ご支援します。ブランドにとって最適なコミュニケーション戦略を
策定し、月次PDCAによってユーザーとのエンゲージメントを
高め、マーケティング効果に結びつく運用をバックアップします。 

ソーシャルグラフ（ソーシャルメディア上の人間関係）でのクチコミ促進（仲間ゴ
ト化）とPRによるブースト（世の中ゴト化）を組み合わせ、話題を最大化させ
るバズキャンペーン／クロスメディアプロモーションをワンストップでご支援します。 

Facebook広告、Twitter広告（プロモ商品）、
YouTube広告など ソーシャルAd の出稿計画の立案・運
用・効果測定をご支援します。 

「ココスクウェア」とは、共創(Co-creation)をコンセプトとして、
企業と顧客が様々な体験を通じた中長期的な関係構築を
実現する共創型オウンドコミュニティをASP形式で提供する
サービスです。 

ソーシャルメディア 
プロモーション 
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著書紹介 

『キズナのマーケティング』 
池田紀行著・アスキー新書 

2010年3月出版 

『ソーシャルメディアマーケター美咲』 
池田紀行著・翔泳社 

2011年3月出版 

『フェイスブックインパクト』 
共著・宣伝会議 
2011年4月出版 

『Facebookマーケティング戦略』 
トライバルメディアハウス著・翔泳社 

2011年7月出版 

『ソーシャルインフルエンス 
戦略PR×ソーシャルメディアの設計図』 

池田紀行＋本田哲也 著 アスキー新書 
2012年6月出版 

『ソーシャルメディア白書2012』 
トライバルメディアハウス編著 

クロス・マーケティング編著・翔泳社 
2012年2月出版 

『ソーシャルメディアマーケター 
美咲 2年目』 

池田紀行著・翔泳社 
2012年3月出版 

『始まりを告げる 《世界標準》 
音楽マーケティング』 

高野修平 著 リットーミュージック 
2014年4月出版 

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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最新刊 『次世代共創マーケティング』 2014年4月出版 
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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、ブランドへの支持（ア
ドボカシー）を高めたり、支持者との関係の
中でしか得ることのできないイノベーションを
促進する活動 
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共創の萌芽 
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夢のカップめん開発PJ / エースコック 

http://www.acecook.co.jp/mixi/index.html 

http://www.acecook.co.jp/mixi/index.html
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究極のランジェリー開発PJ / トリンプ 

http://www.amos-style.com/brands/kyukyoku/ 

http://www.amos-style.com/brands/kyukyoku/
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みんなで作るおむすび選手権 / FM 

http://www.family.co.jp/company/news_releases/2012/121106_01.html 
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くらしの良品研究所 / 無印良品 

ユーザーの商品に関する意見の投
稿や、集計したアンケートの回答を
編集して記事として公開。商品の
見直し、新製品の開発を行う。 

現在3年目を迎え、ユーザーから
年間10,000ほどの投稿が集まる
ようになった。 



Page10 Copyright © 2014 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

My Starbucks Idea 

http://mystarbucksidea.force.com/ideaHome 
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顧客参加型商品開発に関する学術的研究 

顧客を「イノベーションの源泉となる情報」の保有者と
位置づけ、情報源として活用しようとする「イノベーショ
ンの源泉」の研究 
※von Hippel (1976), von Hippel (1994) etc 

顧客を業務の一部を代行する「部分的な従業員」と位
置づけ、サービスの生産において活用しようとする「セル
フサービス」の研究 
※Lovelock and Young (1979), Mills et al. (1983), Kelley et al. (1990) etc 

顧客を「関係を築き、深める対象」と位置づけ、個別
的で継続的な関係を通じて得た学習を活用しようとす
る「リレーションシップ・マーケティング／CRM」の研究 
※Christopher et al. (1991), Pine et al. (1995) etc 

顧客を「価値の交換や共同生産に積極的に参加する
自発的な資源（operant resource）」と位置づけ、
顧客の参加を活用しようとする「サービス・ドミナント・ロ
ジック」の研究 
※Prahalad and Ramaswamy (2004), Varge and Lusch (2004) etc 

顧客自らが商品を設計できるツールを提供し仕様を自
在に設定させ、プロトタイプを検証させる「ツールキット」 
※Thomke and von Hippel (2002) etc 

顧客との対話に基づいてアイデアの創造や商品化の可
否の決定を行う「ユーザー機動法」 
※小川 (2002), Ogawa and Piller (2006) etc 

顧客との対話に基づいた商品推奨サービスの利用デー
タにより、顧客にとって無自覚のニーズを発見する「バー
チャル・アドバイザー」 
※Urban and Hauser (2004) etc 

個々の顧客の求める仕様を把握し、商品を個別に生
産する「マス・カスタマイゼーション」 
※Pine et al. (1993), Gilmore & Pine (1997) etc 

顧客が「プラットフォーム」を通じて共同創造することによ
り「その瞬間において個別化された顧客体験」を享受す
る「共同創造のプラットフォーム」 
※Prahalad and Krishnan (2008) etc 

※出典：及川直彦「顧客参加型の商品開発」マーケティングジャーナル Vol.30 No.2 (2010) 

［背景となる文脈］ ［登場した概念］ 
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なぜいま共創なのか 
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市場の成熟化 

※画像出典：Wikipedia 



Page14 Copyright © 2014 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

技術発展のS字カーブと顧客ニーズの頭打ち 

※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 
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家庭用洗剤の技術革新 

初代アタック 
(1987年) 
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商品のコモディティ化と価格競争 
（ヒット商品が売れなくなった原因） 

0%

20%

40%

60%

80%

100%

1970年代以前 1980年代 1990年代 2000年代

同種の商品で、より低価格品が現れた

顧客志向の変化、ライフスタイルの変化などにより、ニーズそのものがなくなった

代替品が現れた

同種の商品で、より高品質品が現れた

規制の強化・緩和によりニーズが無くなった

その他

※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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※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 

主要デジタル家電機器の価格推移 
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商品ライフサイクルの短命化 
（ヒット商品のPLC） 

※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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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 



Page20 Copyright © 2014 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

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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世の中にとっての新しい製品はたったの10％ 

高 

高 

低 

低 

企
業
に
と
っ
て
の
新
し
さ 

市場にとっての新しさ 

※出典：和田充夫・恩藏直人・三浦俊彦著『マーケティング戦略』（有斐閣アルマ） 

世の中にとって 
の新しい製品 

10％ 

コスト削減 
11％ 

リポジ 
ショニング 

7％ 

既存製品の 
改良・修正 

26％ 

既存製品 
ラインへの追加 

26％ 

新しい 
製品ライン 

20％ 
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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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2010年に日本で出版された 『コトラーのマーケティング3.0』 は、マーケティング2.0に続く3.0では、「協働」 「文化」 「精神（スピリチュア
ル）」 という3つのキーワードが注目されると紹介している。 
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マーケティング1.0 マーケティング2.0 マーケティング3.0 

（自社製品を） 
知らせる 

（自社製品を） 
知らせる 

（自社製品を） 
知らせる 

ニーズを聞く 

＋ 

一緒に考える 
（共感する） 

＋ 

ニーズを聞く 

＋ 

© GLOBIS（『実況 マーケティング教室』PHP研究所） 

マーケティングX.0とは？ 
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知っている（既知） 知らない（未知） 

知
っ
て
い
る 

相手（顧客・消費者側） 

知
ら
な
い 

自
分
（
企
業
側
） 

企業は売るべきものを知っていて、顧
客も買うべきものを知っている 

企業は売るべきものを知っていて、顧
客は買うべきものを知らない 

 
 

企業は売るべきものを知らず、顧客は
買うべきものを知っている 

 
 

企業は売るべきものを知らず、顧客も
買うべきものを知らない 

A B 

C D 

マーケティング不要 マーケティングプロモーション 

マーケティングリサーチ 新しいマーケティングの必要性 

© GLOBIS（『実況 マーケティング教室』PHP研究所） 

マーコムにおけるABCDマトリクス 
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P&Gの “Connect + Develop” 

http://www.pgconnectdevelop.com/home/pg_open_innovation3.html 

http://www.pgconnectdevelop.com/home/pg_open_innovation3.html
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共創マーケティングの実践 
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共創的販促 

近年の共創 

本格的共創 

企業 調査会社 新商品発売 

投票 コピーや 
店頭POP 

企業 
専用サイトや 
Facebook 

新商品発売 

投票や 
ディスカッション 

企業 

オウンド型 共創コミュニティ 

MROC 

定量アンケート 

エバンジェリストの育成 

B2C2Cサンプリング 

新商品開発 

検証/効果測定 

評価や推奨 

友人経由の体験 

共創的取り組みの変遷 

コピーや 
店頭POP 
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共創マーケティングの構造と目的 

エンゲージメント 

顧客理解 
（リサーチ） 

Co-Creation 
（価値共創） 

LTVの向上 
（顧客生涯価値の最大化） 

NPSの向上 
（推奨意向の最大化） 

顧客の 
知っていることの 

理解 

顧客の 
知らないことの 

理解 

商品発売前の 
価値共創 

［商品開発］ 

商品発売後の 
価値共創 

［サービス開発］ 
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消費者 

企業 

リサーチ 消費者理解 

主体者 

ターゲット 
(標的顧客) 

従来のマーケティング(リサーチ) 共創マーケティング 

共創 
相互理解 

主役 
（パートナー） 主体者 

顧客 企業 

場（＝共創コミュニティ） 

顧客 

共創マーケティング＝場づくり 
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顧客がもたらす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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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 

SMMと共創マーケティングの関係 
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エンゲージメント 

エンゲージメント 

顧客理解 
（リサーチ） 

Co-Creation 
（価値共創） 

LTVの向上 
（顧客生涯価値の最大化） 

NPSの向上 
（推奨意向の最大化） 

顧客の 
知っていることの 

理解 

顧客の 
知らないことの 

理解 

商品発売前の 
価値共創 

［商品開発］ 

商品発売後の 
価値共創 

［サービス開発］ 
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リサーチになぜエンゲージメントが必要なのか 

※出典：ベンカト・ラマスワミ＆フランシス・グイヤール著『生き残る企業のコ・クリエーション戦略』（徳間書店） 

共創の場から生まれるアイデアは 
それを実現しようとする人間の 

エネルギーがあって初めて価値を持つ 
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リサーチは最高のエンゲージメント手段 

信頼 

ホンネ 傾聴 

エンゲージメント 
ループ 

交流と 
エンゲージメント 

真のインサイトや 
イノベーションの種 

感謝と 
フィードバック 
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コミュニティイノベーターのモチベーション 

※出典：小川進著『ユーザー・イノベーション』（東洋経済新報社） 

コミュニティ要因 
一緒に何か作り出すことが楽しいから 

 

いつか自分が助けてもらうことがあるから 

個人要因 メンバーからの評判や尊敬を得たいから 
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コミュニティデザインのポイント 

 

会員メリット 

 
活用目的 
（裏ミッション） 

 
オリジナリティ 

（vs. 他社コミュニティetc） 

満足と 
共有 

積極的 
参加 

定期的 
ログイン 

招聘 
会員登録 

企業の人(プロ)と交流したい 同じ趣味の人と話したい ちょっとした事を解決したい 

もっと知りたい 特別な体験をしたい 誰かの役に立ちたい 

自分のノウハウを披露したい 感謝されたい ブランドともっと近づきたい 人から認められたい 

楽しみたい 
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顧客理解（リサーチ） 

エンゲージメント 

顧客理解 
（リサーチ） 

Co-Creation 
（価値共創） 

LTVの向上 
（顧客生涯価値の最大化） 

NPSの向上 
（推奨意向の最大化） 

顧客の 
知っていることの 

理解 

顧客の 
知らないことの 

理解 

商品発売前の 
価値共創 

［商品開発］ 

商品発売後の 
価値共創 

［サービス開発］ 
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メーカーの商品開発担当者の意見 

消費者からの意見で 
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 
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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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1:9:90の法則 

90% 
(ROM: Read Only Member) 

9% 
[Communicator] 

1% 
Sender of the Information 
(Innovator / Lead User) 
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創造的消費者としてのリードユーザー 
リードユーザーがイノベーションを生み出す 

※参考：小川進著『ユーザー・イノベーション』（東洋経済新報社） 

http://dailynewsagency.com/2013/11/13/jimmy-nelson-before-they-pass-jgd/ 
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重視すべきはブランドアドボカシー 

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
】 

【
低
】 

ブ
ラ
ン
ド
ア
ド
ボ
カ
シ
ー 

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 
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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） 

リードユーザーを活用して開発した製品の方が従来の市場調査を使った
製品よりも新規性と独自性が高く、販売実績も2倍以上になることが明
らかになった（フォン・ヒッペルを中心とするチームの調査結果） 

3Mでのリードユーザーを組み込んだ製品開発 
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コミュニティリサーチとは 

MROC 
Market Research Online Communities 

 一定期間ネット上での交流・対話を通して 
インサイトを探る手法 

Community 
Panel 

特定のブランドやサービスに関心の高い人を集め 
中長期的なコミュニケーションを取りながら 

定性・定量調査を行う手法 
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ブランドの熱心な支持者 

一般消費者 

定量調査 定性調査 

アンケート調査 
（コミュニティパネル） 

MROC 

アンケート調査 
（アクセスパネル） 

グループ 
インタビュー 

アドホック／外注 

仕組み／内製 
(共創コミュニティ) 

リサーチから見た共創コミュニティの位置づけ 

イノベーションの 
創出!! 
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コミュニティパネルによる顧客の声システム 

コミュニティパネル 
（顧客の声） 

アクセスパネル 
（市場の声） 

MROC 

MROC 

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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共創マーケティングの構造と目的 

エンゲージメント 

顧客理解 
（リサーチ） 

Co-Creation 
（価値共創） 

LTVの向上 
（顧客生涯価値の最大化） 

NPSの向上 
（推奨意向の最大化） 

顧客の 
知っていることの 

理解 

顧客の 
知らないことの 

理解 

商品発売前の 
価値共創 

［商品開発］ 

商品発売後の 
価値共創 

［サービス開発］ 
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キリンビールカンパイ会議 / キリン 

https://kanpai.cocosq.jp/top/ https://www.facebook.com/kirinbeer 

https://kanpai.cocosq.jp/top/
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キリンのビールづくりプロジェクト 

https://kanpai.cocosq.jp/contents/Blog/ 

https://kanpai.cocosq.jp/contents/Blog/
https://kanpai.cocosq.jp/contents/Blog/
https://kanpai.cocosq.jp/contents/Blog/
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86 SOCIETY / TOYOTA 

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

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

https://secure-nikeplus.nike.com/plus/ 

https://secure-nikeplus.nike.com/plus/
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ヘルシアクラブ / 花王 

https://healthya-club.kao.co.jp/ 

https://healthya-club.kao.co.jp/
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LEGO / CUUSOO 

http://lego.cuusoo.com/ 

http://lego.cuusoo.com/
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共創に対するよくある誤解 

課題を 
丸投げする 

ヒントやアイデアの種を 
見つける 

意思決定を 
委ねる 

全ての決断は 
マーケターが行う 

消費者参加型の 
商品開発 

広義の価値共創は 
販売「後」が本番 
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http://cocosquare.tribalmedia.co.jp/ 

共創コミュニティのツール例 

http://cocosquare.tribalmedia.co.jp/
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http://www.sararedman.com/5-ways-grow-innovation-in-your-workplace-culture/ 

Make Innovation 
with your Brand Advocates!! 
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Thank You!! 

 
お話の続きはソーシャルで。 

 
 

ご静聴、ありがとうございました!! 

トライバルメディアハウス 検索 


