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はじめに

『マーケティング』は製品やサービスの価値を伝え、顧客に対して魅力を伝え

る重要な手段です。価値を高めるためには、顧客が商品やサービスの持つ

メリットや利点を理解しやすく伝える必要があります。その結果、顧客は商品

やサービスに対してポジティブな印象を持ち、購買意欲が高まります。

本書であなたのビジネスのマーケティングを改善して売上アップを目指してく

ださい。

本書の使い方
1. マーケティングチェックリストで自己評価してみる

2. できていない、または改善したい項目の解説ページを読む

3. 解説ページの「ワーク」セクションで課題に回答する

4. 実施する日を決めて実行

マーケティング改善実施計画表も活用してください

マーケティングチェックリスト
あなたのビジネスでは以下のことはできていますか？

①顧客を明確に特定する　詳しく見る→

②顧客の悩みと課題を理解する　詳しく見る→

③商品やサービスの利点を明確に示す　詳しく見る→

④顧客のベネフィットを訴える　詳しく見る→

⑤顧客とのコミュニケーションで関係構築　詳しく見る→

⑥ブランドイメージの向上　詳しく見る→

⑦競合他社との比較分析　詳しく見る→

⑧顧客のフィードバックを収集し活用する　詳しく見る→

⑨信頼性と信用性の向上　詳しく見る→

⑩長期的な関係構築　詳しく見る→

⑪マーケティング戦略の絶え間ない改善　詳しく見る→

あなたのビジネスは上記のリスト11個中何個できていますか？
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行動は必ずしも幸福をもたらさないかもしれないが、行動のないところに幸福はない。

ベンジャミン・ディズレーリ
1804～1881年

イギリスの政治家・小説家・貴族
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①顧客を明確に特定する

ポイント：

マーケティングは特定の顧客層に対して行うことが売上に結びつきやすいた

め、対象となる顧客像（「ペルソナ」といいます）を明確に特定する必要があ

ります。

解説：

顧客層を明確に特定するのは、マーケティング戦略において非常に重要なステップです。顧客層

を特定することで、効果的な集客が可能となり、より効率的に販売や顧客の獲得ができるように

なります。

＜例＞

健康食品を提供する企業を考えてみましょう。この企業が健康食品を全ての年齢層やライフスタ

イルに向けて広告展開するのではなく、特定の顧客層を明確に特定することで効果的なマーケ

ティングが可能となります。

例えば、健康意識が高く、アクティブなライフスタイルを持つ30代のビジネスパーソンをターゲット
にする場合、そのペルソナは以下のようになるかもしれません。

年齢　：　30代
性別　：　男性

職業　：　会社員

年収　：　400～500万円
興味関心　：　健康、マラソン、フィットネス、栄養

欲しいもの　：　エネルギー補給やストレスケアに役立つ商品

このように特定のペルソナを定義することで、マーケティングチームはそのペルソナに合わせた

メッセージや広告を作成し、適切なマーケティングチャネルを活用して効果的にリーチできます。

また、このターゲット層に合わせて製品の開発や改良を行い、顧客に価値を提供することが可能

です。

ターゲット層の特定は、広告費の最適化や顧客の満足度向上にもつながります。特定の顧客層

に絞ったマーケティング活動は、無駄な広告費の浪費を防ぐだけでなく、顧客により適切なメッ

セージを届けることができます。顧客が自社の商品やサービスに共感し、満足度が高まること

で、リピート購買や口コミでの拡散が促進されます。

＜まとめ＞

顧客層を明確に特定するこのステップは、マーケティング戦略の基盤となる重要なプロセスで

す。顧客層を明確に特定することで、ターゲティングの精度を高め、効果的なマーケティング活動

を展開することができます。また、顧客のニーズに合わせた製品開発や満足度向上にもつなが

り、持続的なビジネス成功に不可欠です。
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ワーク：

Ｑ．あなたの商品・サービスを100％買ってくれる人（ペルソナ）は誰ですか？どんな人ですか？
あなたの商品・サービスのリピーターがいればその方のことを書いてください。まだいなけれ

ば架空の人物をここで作ってください。

名前　：　

年齢　：　

性別　：　

職業　：　

年収　：　

家族構成　：　

住居　：　持ち家・アパート・実家など

興味関心　：　

悩み　：

欲しいもの　：

上記以外にも分かることを具体的に書いてください。

Ｑ．その人があなたの商品・サービスのチラシやホームページを見たときに「これ買う！」と決意

するようなキャッチコピーとそれに続く案内文を書いてください。

※ペルソナにラブレターを書いているのと同じです。

Ｑ．できたキャッチコピーと案内文をどこに掲載しますか？

Ｑ．いつ実行しますか？
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②顧客の悩みと課題を理解する

ポイント：

製品やサービスの価値を高めるためには、顧客の悩みや課題を理解するこ

とが不可欠です。

解説：

顧客のニーズと要求を理解することは、製品やサービスの成功に不可欠です。顧客が何を求

め、どのような問題を抱えているのかを把握することで、それに応じた付加価値を提供し、顧客の

満足度を向上させることが可能です。

＜例＞

健康食品メーカーが新商品を開発する場合、健康を重視する顧客のニーズを理解することが重

要です。市場調査や顧客とのインタビューを通じて、顧客が求める栄養成分や健康効果に関す

る情報を収集します。その結果、顧客が体に良いと認識する成分や効果を製品に盛り込むこと

で、製品の価値を高めることができます。

さらに、顧客の要求に応えるためには、顧客とのコミュニケーションを大切にする必要がありま

す。顧客からのフィードバックや要望を真摯に受け止め、それを商品やサービスの改善に活かす

ことで、顧客の満足度を高めることができます。例えば、レストランが顧客の評価を元にメニュー

やサービスの改善を行い、顧客の要求に応えることでリピート客を増やすことができます。

顧客のニーズと要求を正確に理解することで、顧客がその『価値』を感じる製品やサービスを提

供できるだけでなく、競合他社との差別化も図ることができます。顧客が求める利便性や品質、

価格帯などの要素を把握し、それを満たす製品を提供することで、顧客に対して特別な体験や利

益を提供することが可能です。

＜まとめ＞

顧客のニーズと要求を理解することは、製品やサービスの開発・提供において欠かせないステッ

プです。顧客の視点に立ち、顧客が求める価値を把握し、それに応えることで、顧客ロイヤルティ

の向上や競争優位性の確立につなげることができるのです。
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ワーク：

Ｑ．顧客の悩みや課題を書き出してください。

Ｑ．それらの悩みや課題を解決する一般的な方法はどんなものがありますか？

Ｑ．あなたの商品・サービスは顧客の悩みや課題をどのように解決できますか？

Ｑ．これらの情報をどこで周知しますか？

＜例＞

・ウェブサイトやLP
・チラシ

・セールスレター

など

Ｑ．いつ実施しますか？
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③商品やサービスの利点を明確に示す

ポイント：

顧客が価値を理解し、購買につなげるためには、商品やサービスの利点を

明確に伝えることが重要です。

解説：

商品やサービスの利点を明確に示すことは、顧客に対して価値を理解してもらい、購買行動につ

なげるために欠かせない要素です。顧客が商品やサービスの持つ利点を把握し、その魅力を感

じることで、購買意欲が高まり、ブランドとの結びつきが強まります。

＜例＞

スマートフォンの新機能を考えてみましょう。スマートフォンメーカーがバッテリー持続時間の向上

をアピールする場合、具体的な数字を用いて明確に示すことが効果的です。例えば、「新しいモ

デルは前モデルよりもバッテリー持続時間が50%向上し、1日フル充電で最大18時間使用可能
です」といったように、数値を交えて伝えることで、顧客はその利点を理解しやすくなります。

また、利点を示す際には、顧客のニーズに合わせたメッセージを伝えることも重要です。例えば、

健康食品の企業が新商品の栄養価を強調する場合、特定のターゲット市場に焦点を当てたメッ

セージを展開します。例えば、「新しいサプリメントはビタミンCが豊富で免疫力をサポートします」
といったように、健康を意識する顧客に対して価値を提供するメッセージを伝えることで、購買に

つなげることができます。

さらに、利点を伝える際には、顧客の心理的な側面にも着目することが重要です。顧客が商品や

サービスを選ぶ際には、自分にどのようなメリットがあるのか、どのような問題が解決できるのか

といった利点に焦点を置く傾向があります。例えば、美容製品の広告が「肌の悩みを解消し、自

信を取り戻せる」といったように、顧客の感情や欲求に訴えるメッセージを伝えることで、商品へ

の興味を引き起こすことができます。

＜まとめ＞

総合的に、商品やサービスの利点を明確に示すことは、顧客に対して購買意欲を高め、ブランド

とのつながりを強化するための重要な手段です。具体的な数値や比較、顧客のニーズや心理的

な側面に着目したメッセージを用いて、顧客が商品やサービスの価値を理解しやすくすることで、

成功するマーケティング戦略を構築することができるのです。
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ワーク：

Ｑ．あなたの商品・サービスの利点は何ですか？

＜例＞

・バッテリーの持ちが良い従来より50％向上している
・有効成分を100g配合
・低価格

など

Ｑ．利点をどこで周知しますか？

＜例＞

・ウェブサイトやLP
・チラシ

・セールスレター

など

Ｑ．いつ実施しますか？
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④顧客のベネフィットを訴える

ポイント：

顧客があなたの商品・サービスを利用することでどんな幸せ（ベネフィット）が

もたらされるかをイメージできるようにすることが重要。

解説：

顧客のベネフィットを訴えることは、マーケティング戦略において非常に重要な要素です。顧客が

商品やサービスを利用することで得られるメリットや幸せを伝えることで、顧客の購買意欲を高

め、商品やサービスの魅力を引き立てることができます。

＜例＞

健康食品の場合を考えてみましょう。健康食品の広告には、「毎日飲むことで体の調子が良くな

り、元気に過ごせる」といったメッセージが含まれています。これにより、健康を気にする顧客は、

この商品を利用することで「体の調子が良くなり、元気に過ごせる」ことを認識します。このよう

に、顧客が得ることができる具体的なベネフィットを明確に伝えることで、商品への関心や興味を

喚起することができます。

旅行会社が「素敵な思い出を作る旅行プランをご提供します」というメッセージを発信します。これ

により、顧客は楽しい旅行の経験や新たな出会いを得られるというベネフィットを感じ、旅行会社

を選ぶ意欲が高まるでしょう。

顧客のベネフィットを訴える際には、顧客の感情に訴えることが重要です。商品やサービスがど

れだけ素晴らしい機能を持っていても、顧客が感情的に共感しなければ魅力を伝えることは難し

いです。顧客の感情に訴えるためには、感動的なストーリーや絵を使った広告、顧客の声を活用

した実績の共有などが有効です。

＜まとめ＞

顧客のベネフィットを訴えることは、商品やサービスの魅力を引き立て、顧客の購買意欲を高め

るための重要な手法です。具体的なメリットや幸せを明確に伝え、顧客の感情に訴えることで、

顧客の共感を得ることができるでしょう。
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ワーク：

Ｑ．顧客があなたの商品・サービスを利用して得られるベネフィットは何ですか？

＜例＞

・作業を短時間で終わらせるようになるので、空いた時間でこれまでできなかったことに取り組め

る

・健康になって、やりたかった趣味を再開できる

など

Ｑ．それらのベネフィットをどうやって周知しますか？

＜例＞

・ウェブサイトやLP
・チラシ

・セールスレター

など

Ｑ．いつ実施しますか？
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⑤顧客とのコミュニケーションで関係構築

ポイント：

価値を高めるためには、顧客との効果的なコミュニケーションを行うことが必

要です。

解説：

効果的なコミュニケーション戦略の構築は、顧客との間に強い結びつきを築き、商品やサービス

の価値を高めるために重要です。顧客とのコミュニケーションを通じて、彼らのニーズや要望を理

解し、適切な情報やメッセージを提供することで、顧客の関心を引き付け、購買意欲を刺激しま

す。

＜例＞

SNSを活用したコミュニケーション戦略を考えてみましょう。企業がSNS上にアカウントを持ち、顧
客と対話することで、顧客とブランドとの関係を強くします。例えば、フォロワーからの質問に迅速

に回答したり、フィードバックに対して真摯に対応したりすることで、顧客の信頼を獲得できます。

また、新商品の発売やキャンペーンの告知をSNS上で行うことで、顧客の関心を引き、購買につ
なげることができます。

さらに、メールニュースレターやダイレクトメールを活用したコミュニケーションも有効です。企業は

顧客との関係を強化するために、定期的にメールニュースレターを送信し、新商品や特典情報を

提供します。ダイレクトメールを活用して特別なオファーや割引を送付することで、顧客のリピート

購買を促進することができます。

さらに、顧客のフィードバックを収集し活用することも重要です。顧客からの意見や要望を真摯に

受け止め、商品やサービスの改善に反映させることで、顧客の満足度を向上させることができま

す。顧客満足度調査やアンケートを実施し、顧客の声を集めることで、企業はより顧客中心の

サービスを提供できるようになります。

＜まとめ＞

効果的なコミュニケーション戦略の構築は、顧客との信頼関係を築くために重要な要素です。

SNSやメール、フィードバックの活用によって、顧客との対話を強化し、顧客の要望に合った情報
やサービスを提供することで、顧客満足度を高め、ロイヤルティを向上させることができるので

す。
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ワーク：

Ｑ．どのように顧客とコミュニケーションを取りますか？

＜例＞

LINEやChatworkなどのチャット機能
SNS
メール

電話　など

Ｑ．実施するためには何が必要ですか？

Ｑ．いつ実施しますか？
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⑥ブランドイメージの向上

ポイント：

ブランドのイメージが顧客の購買行動に大きな影響を与えるため、魅力的な

ブランディングを行うことが重要です。

解説：

ブランドイメージの向上は、企業や製品に対する顧客の印象を形成し、購買行動に大きな影響を

与える重要な要素です。魅力的なブランディングを行うことで、顧客に対してポジティブな印象を

与え、ブランドとの結びつきを強化することができます。

＜例＞

ブランドのロゴやキャッチフレーズの設計が挙げられます。洗練されたデザインや鮮やかな色彩

を用いることで、視覚的にインパクトのあるロゴを作成することができます。また、簡潔かつ魅力

的なキャッチフレーズを用いることで、ブランドの特徴や価値を簡潔に伝えることができます。こ

れらの要素を工夫することで、ブランドが魅力的で記憶に残る存在として認知される可能性が高

まります。

さらに、ブランドストーリーの構築もブランドイメージ向上に重要です。企業がブランドの起源や価

値観、製品開発の背景などを語ることで、顧客はブランドに対して感情的な共感を抱くことができ

ます。例えば、環境に配慮した製品を提供する企業が、その取り組みや思想をストーリーとして

伝えることで、環境に敏感な顧客層との結びつきを強化することができます。

また、顧客とのエンゲージメントを大切にすることもブランドイメージ向上に効果的です。SNSやブ
ログを活用して、顧客との対話を行うことで、ブランドと顧客のコミュニケーションを促進します。顧

客の声を真摯に受け止め、フィードバックに対して迅速に対応することで、顧客満足度を高めるこ

とができます。これにより、顧客はブランドに対してよりポジティブなイメージを抱くようになりま

す。

＜まとめ＞

ブランドイメージの向上は、顧客に対する印象形成や購買行動に大きな影響を及ぼします。魅力

的なロゴやキャッチフレーズ、感情的な共感を抱かせるブランドストーリー、顧客とのエンゲージ

メントを重視する姿勢が、ブランドイメージ向上に貢献する要素となります。これらの要素を組み

合わせて、ポジティブなブランドイメージを築くことが重要であり、ブランドの成功につながるので

す。
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ワーク：

Ｑ．あなたのビジネスのブランドイメージはどういう感じですか？

＜例＞

・やさしい、柔らかい、話しやすい、やさしく包んでくれる

・信頼できる、誠実、堅実、プロフェッショナル、カッコいい

など

Ｑ．あなたのブランドイメージを出すために今やるべきことは何ですか？

＜例＞

・ウェブサイトのデザインの見直し

・商品パッケージの修正

・キャッチコピーの見直し

Ｑ．いつ実施しますか？
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⑦競合他社との比較分析

ポイント：

自社の商品やサービスが他社とどのように異なるのかを明確にし、差別化

を図ることが必要です。

解説：

競合他社との比較分析は、自社の商品やサービスがどのように異なるのかを理解し、差別化を

図る上で不可欠なステップです。この分析によって、顧客に対して独自の価値を提供し、競合他

社との差を明確に示すことができます。

＜例＞

スマートフォンの市場を考えてみましょう。競合他社との比較分析によって、自社のスマートフォ

ンがどのような特長を持っているかを把握します。例えば、バッテリー持続時間が長く、カメラ機

能が優れているといった特徴がある場合、これらの点を他社との比較において明確に示すことが

重要です。これにより、顧客は自社のスマートフォンが他社と異なる利点を持っていると理解し、

購買意欲が高まる可能性があります。

さらに、差別化を図るためには、競合他社との比較において顧客に対してわかりやすく情報提供

することが重要です。製品やサービスの特長を簡潔にまとめ、広告やウェブサイトなどでわかり

やすく伝えることで、顧客は自社の商品が他社と比べてどのような点が異なるのかを理解しやす

くなります。

また、比較分析を行う際には、顧客が特に重視する点を把握することも重要です。顧客のニーズ

に合わせて、特に差別化を図るべきポイントを見極めることが必要です。例えば、環境に配慮し

た製品を提供する企業が、競合他社との比較分析を通じて、環境に対する取り組みに焦点を当

てることで、環境に敏感な顧客層に対して差別化を図ることができます。

＜まとめ＞

競合他社との比較分析は、自社の商品やサービスの差別化を図るために欠かせない手法です。

顧客に対して自社の独自性や特長を理解してもらうために、差別化を明確に示すことが重要で

す。顧客のニーズや重視するポイントを把握し、それに合わせて差別化戦略を展開することで、

競争激化する市場において成功を収めることができるでしょう。
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ワーク：

Ｑ．競合他社と比べてあなたの商品・サービスの強みと弱みはなんですか？

＜強み＞

＜弱み＞

Ｑ．弱みをどのようにカバーしますか？

＜例＞

・強みでカバーできる

・別の商品を組み合わせることでカバーできる

など

Ｑ．強みと弱みをカバーする内容をどこでアピールしますか？

＜例＞

・ホームページやLP
・チラシ

など

Ｑ．いつ実施しますか？
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⑧顧客のフィードバックを収集し活用する

ポイント：

顧客の声を積極的に収集し、商品やサービスの改善に活かすことで顧客満

足度を向上させる必要があります。

解説：

顧客のフィードバックを収集し活用することは、企業にとって顧客満足度向上に欠かせない重要

な手段です。顧客の声を積極的に収集することで、商品やサービスに対する顧客の要望や不満

を把握し、それに応じた改善を行うことができます。

＜例＞

アンケート調査を挙げてみましょう。企業は定期的なアンケートを実施することで、顧客からの意

見や評価を収集します。アンケートの質問内容は、製品やサービスの品質、価格、顧客サポート

などに関するものが含まれます。このようなアンケート調査を通じて、顧客の満足度や不満足点

を把握し、問題点を特定することができます。そして、その結果を元に改善策を立てることで、顧

客の満足度を向上させることができます。

また、顧客からの直接のフィードバックも重要です。顧客サポート担当者やSNSのコメント欄など
を通じて、顧客からの質問や意見を収集することができます。このような場合、迅速かつ適切に

対応することが重要です。顧客の要望や問題点に対して真摯に向き合い、適切な対応を行うこと

で、顧客の信頼を得ることができます。

顧客のフィードバックを活用する際には、顧客の声を商品やサービスの改善に反映させることが

重要です。顧客の意見を真摯に受け止め、改善策を実行に移すことで、顧客は自社の取り組み

を評価し、リピート購買や口コミでの広がりにつながるでしょう。

＜まとめ＞

顧客のフィードバックを収集し活用することは、顧客満足度向上に向けて欠かせない重要なス

テップです。アンケート調査や直接の対話を通じて顧客の声を把握し、改善に反映させることで、

顧客との関係を強化し、競争力を高めることができるのです。

MISウェブコンサルティング 19



ワーク：

Ｑ．あなたは顧客からのフィードバックをどのように受け取りますか？

＜例＞

アンケートの場合

・Googleフォーム
・紙のアンケート用紙

直接

・電話

・LINE公式アカウント

など

Ｑ．実施に必要なもには何ですか？

＜例＞

・Googleアカウントとフォームの作成
・紙のアンケート用紙に作成

・LINE公式アカウントの開設
など

Ｑ．いつ実施しますか？
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⑨信頼性と信用性の向上

ポイント：

顧客が信頼し、信用できると感じることが価値を高めるためには重要です。

解説：

信頼性と信用性の向上は、顧客が商品やサービスに対して信頼し、信用できると感じることが、

企業やブランドの価値を高めるために非常に重要です。顧客が信頼している企業やブランドは、

競合他社と比べて優位に立ち、長期的な顧客ロイヤルティを築くことができます。

＜例＞

品質と保証に焦点を当てることが挙げられます。企業は一貫した品質の商品やサービスを提供

することで、顧客の信頼を得ることができます。また、商品に対して十分な保証やアフターサービ

スを提供することで、顧客が安心して購入できる環境を整えることができます。顧客は信頼性が

高い企業やブランドを選好する傾向があります。

さらに、顧客のプライバシーや個人情報の保護に対する取り組みも信頼性と信用性の向上に重

要です。顧客は自分の個人情報を守ってくれる企業に対して信頼を持ちます。GDPRや個人情
報保護法などの法律に遵守し、顧客のプライバシーを守ることで、企業の信用性を高めることが

できます。

また、公正かつ透明性のあるコミュニケーションも信頼性と信用性の向上に寄与します。企業は

正確で誠実な情報を提供し、製品やサービスに関する情報を過大広告しないように心掛けること

が重要です。虚偽の情報を伝えることは顧客の信頼を損ない、信用性を低下させる原因となりま

す。

＜まとめ＞

信頼性と信用性の向上は、企業やブランドの長期的な成功に不可欠です。品質と保証の向上、

顧客情報の保護、公正かつ透明性のあるコミュニケーションなど、顧客が安心して取引できる環

境を構築することが重要です。これによって、顧客の信頼を得て、競合他社との差別化を図り、

顧客ロイヤルティを築くことができるのです。
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ワーク：

Ｑ．どのようにして顧客の信頼・信用を得ますか？

＜例＞

・お客様の声の掲載

・30日間のお試し期間制度
・返金保証：気に入らなければ3週間以内であれば全額返金
・ライフタイムサポート

など

Ｑ．実施に必要なものは何ですか？

＜例＞

・お客様の喜びの声を収集

・割引や返金保証などの承認を上長に得る

・サポートに必要な体制の構築

　・人員配置

　・サポートマニュアル

など

Ｑ．いつ実施しますか？
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⑩長期的な関係構築

ポイント：

継続的な顧客との関係を築くことで、リピート購買を促進し、持続的なビジネ

スを構築します。

解説：

長期的な関係構築は、企業にとって持続的なビジネスを築く上での重要な要素です。顧客との持

続的な関係を築くことで、リピート購買を促進し、顧客のロイヤルティを高めることができます。

＜例＞

顧客との積極的なコミュニケーションが挙げられます。顧客との関係を築くためには、定期的な

ニュースレターやメールを活用して、新商品や特典情報などを提供することが重要です。また、

SNSを活用して顧客との対話を促進し、顧客の声に耳を傾けることで、顧客との結びつきを強化
することができます。

さらに、顧客に対して『特別な待遇』を提供することも長期的な関係構築に有効です。例えば、リ

ピーターに対して割引やポイント制度、会員特典などを提供することで、顧客の満足度を高め、リ

ピート購買を促進することができます。

顧客満足度調査やフィードバックの活用も重要です。顧客の満足度を定期的に測定し、改善す

べき点を把握することで、顧客の要望に応えるサービスや製品の改善に努めることができます。

顧客の意見を真摯に受け止め、改善に取り組む姿勢は顧客の信頼を得る上で重要です。

一貫性を持ったブランドイメージの構築も重要です。企業やブランドがコアバリューを貫き、約束

を守ることで、顧客は信頼を感じます。一貫性のあるブランドイメージは、顧客に対して企業の信

頼性を高める要因となります。

＜まとめ＞

長期的な関係構築は、リピート購買や顧客のロイヤルティを促進し、企業にとって持続的なビジ

ネスを築くための重要な戦略です。顧客との積極的なコミュニケーション、特別な待遇の提供、顧

客満足度の向上、一貫性のあるブランドイメージの構築などが、長期的な関係構築を成功させる

ための鍵となります。
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ワーク：

Ｑ．あなたは顧客とのつながりをどのようにして維持しますか？

＜例＞

・月1回の定期訪問
・年1回の点検訪問
・メルマガの配信（毎日）

・LINE公式アカウントで不定期に情報発信
など

Ｑ．実施するために必要なものは何ですか？

＜例＞

・LINE公式アカウント、Chatwork、などのアカウント
・メルマガ配信サービス、配信システム

・訪問するための既存顧客名簿

など

Ｑ．いつ実行しますか？
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⑪マーケティング戦略の絶え間ない改善

ポイント：

常に変化する市場に適応するために、マーケティング戦略を見直し、改善す

る姿勢が不可欠です。

解説：

マーケティング戦略の絶え間ない改善は、競争の激しい市場で企業が成功し続けるために不可

欠です。市場環境や顧客のニーズは絶えず変化していますので、マーケティング戦略を定期的

に見直し、改善する姿勢が重要です。

＜例＞

市場調査を挙げてみましょう。企業は定期的に市場調査を実施することで、競合他社の動向や

顧客のニーズを把握します。新しいトレンドや顧客の関心の変化をキャッチすることで、早めに対

応することが可能となります。市場調査の結果を元に、マーケティング戦略に必要な変更や改善

を行うことができます。

また、データ分析を活用することも重要です。企業はデータを収集・分析し、顧客の行動や傾向を

把握することができます。顧客の購買履歴や行動データから得られる洞察は、ターゲティングや

キャンペーンの最適化に役立ちます。データに基づいた意思決定を行い、戦略を改善すること

で、効果的なマーケティング活動が可能となります。

さらに、顧客とのコミュニケーションを重視することも重要です。顧客のフィードバックや要望を真

摯に受け止め、顧客との対話を大切にすることで、顧客のニーズに適切に対応することができま

す。顧客との良好な関係を築くことで、企業はリピート購買や口コミでの拡散を促進することがで

きます。

＜まとめ＞

マーケティング戦略の絶え間ない改善は、企業が競争力を維持し、成長を続けるために欠かせ

ないポイントです。市場調査やデータ分析を通じて市場の変化に対応し、顧客とのコミュニケー

ションを重視することで、マーケティング戦略を効果的に改善し、成功を達成することができるの

です。
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ワーク：

Ｑ．あなたはどのようにして継続してマーケティングの改善をしていきますか？

＜例＞

・月1の定例ミーティングを開きマーケティングのデータや売上を分析する
　・サイトのアクセス解析

　・Facebook広告の実績レポート解析
　・売上データの分析

など

Ｑ．実施に必要なものは何ですか？

＜例＞

・Google Analyticsのアカウントとセットアップ
・Facebook広告アカウント
・定例会議の日程調整

など

Ｑ．いつ実施しますか？
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マーケティング改善実施計画表

改善項目 実施内容 実施日

①顧客を明確に特定する

②顧客の悩みと課題を理解す
る

③商品やサービスの利点を明
確に示す

④顧客のベネフィットを訴える

⑤顧客とのコミュニケーション
で関係構築

⑥ブランドイメージの向上

⑦競合他社との比較分析

⑧顧客のフィードバックを収集
し活用する

⑨信頼性と信用性の向上

⑩長期的な関係構築

⑪マーケティング戦略の絶え
間ない改善
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