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企業研修の様子



ブランディングとは？

企業顧客・マーケット

ブランド・イメージ 
＝こう思う

ブランド・アイデンティティ 
＝こう思われたい

ブランディング

反応　　←　　刺激

・ロゴ 
・カラー 
・キャッチコピー 
　など

・スタッフ応対 
・ウェブサイト 
・フォント 
　など全て

キーワード 
・一貫性 
・意図的 
・継続性

連想・連結

記憶 
＝回数×インパクト

出典：一般財団法人ブランド・マネージャー認定協会　ベーシックテキスト参考



ブランディング事例紹介



きっかけ



高スタートから停滞へ



ブランディングの流れ



アンゾフの成長マトリクス

商品・サービス　　製品

既存 新規

市 

場 

・

顧

客

既 

存

①市場浸透戦略 

既存の市場×既存の製品

②製品開発戦略 

既存の市場×新規の製品

新 

規

③市場開拓戦略 

新規の市場×既存の製品

④多角化戦略 

新規の市場×新規の製品



PEST分析

要因・社会的な影響

P
この要因となるのが法規制や国会や政府の動きであり、 

動向次第でその業界の規則を変えてしまう可能性がある。 

例）消費税の引き上げが自社にどのような影響を与えるのか。 

E
この要因となるのが経済成長率や個人消費の動向、 

株価や金利、為替相場の推移などといった日本経済あるいは、世界経済の動き。 

例）日々変動する為替相場において、輸出入企業に対してのどのような影響を与えるのか。 

S
この要因となるのが人口動態つまり高齢化の動きや消費者のライフスタイル、 

トレンドなど社会と強いつながりをもつために、市場の需要構造に関連してくる。 

例）少子高齢化などの社会問題が自社のビジネスに与える影響はどのようなものか。 

T
この要因となるのが技術革新の動きや新しい技術への投資である。 

例）最新の技術を自社のビジネスに取り入れることができるのか、 

またそれを取り入れた際にはどのような影響があるのか。 



SWOT分析

内部環境

強み 弱み

外
部
環
境

機会 強み×機会 弱み×機会

脅威 強み×脅威 弱み×脅威



特に力を入れた3C分析



3C分析：自社の強みだし



3C分析：自社の強みだし



3C分析：顧客の求めるもの



3C分析：ウェブ屋の徹底した競合調査



3C分析：ウェブ屋の徹底した競合調査



3C分析：ウェブ屋の徹底した競合調査



3C分析：ウェブ屋の徹底した競合調査



分析から見えてきた、市場機会、キーワード



ブランディング活動のプロセス



STPマーケティング：セグメンテーション



STPマーケティング：ターゲティング



ターゲティングからのペルソナ化



STPマーケティング：ポジショニング



ブランディング活動のプロセス



ブランド・アイデンティティ



ブランド・アイデンティティ



チームの理解を深めるコア・ビジョン・エレメント



ブランド要素設計



ペルソナの深掘り



ブランド要素の確定



新しいロゴ



ブランディング活動のプロセス



どこを選んでいいのか、ペルソナは迷っている？



サイトデザインはこうなる



デザインにも理由がある



サイトデザイン



親しみやすい（笑顔）



安心できる（素性を明かす）



話しが合う（同世代である）



頼りになる（幅広いサービス）



頼りになる（幅広いサービス）



内壁も変更



変更した内装で動画コンテンツ



メール対応も全て見直し



ブランディング活動のプロセス



コンテンツマーケティング



ロングテールキーワード



各ページ最適化



リードジェネレーション



効果とこれから



チームブランディングからの変化



今後の展望



戦略と戦術

①ゴールを定める 
（ 誰にどんな価値をいつまでに ）

戦術は具体的に 
実務に落とし込む

②今、どこにいるのか？ 
（ どんなリソース状況か？ ）

③どうやって進むのか？ 
（ どんな力を付けていくのか？ ）

戦略はシンプルに 
この3構成

ウェブサイトは戦術の1つ 
リソースはどう改善するのか？ 
どうサイトを育てていくのか？ 

どう集客するのか？ 

これらは当然戦略を練っておく 
戦術を変えゴールを目指す



さらに大事なこれからのマーケティング4.0

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 マーケティング4.0

需要に供給が追いつ
かない。 
作れば売れる時代。

行き届き、好みで選
択できる時代。

自己実現製品中心 消費者志向 価値主導
マインドや精神を基準
にして選ばれる時代。

顧客も企業も自己実現
を共有し、より良い社
会をつくっていく時代。



うまいきれい だけではない 自分なりの価値提供

出展：東山堂



マイケル・ジョーダンでも変わらない 原理原則

『ステップ・バイ・ステップ。 
　どんなことでも、何かを達成する場合にとるべき方法はただひとつ 
　一歩ずつ着実に立ち向かうことだ。これ以外に方法はない。』　

出展：NBA



情報が溢れ、顧客は迷っています。 
サービス・商品を安心して、安易に購入したいのです。 

そのために戦略からサポートしウェブで表現するのが 
我々ウェブ屋の大きな役割であり自己実現ではないでしょうか。 

今までと同じことを繰り返すのではなく、変えることができるのは 

「われわれの想い。われわれの一歩。」

さいごに



ご清聴ありがとうございました




