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1. ITの進展 
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2. 自律型（ヒューリスティック）経営 
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管理型経営 
<アルゴリズム> 

・「モノ」作り向き 

・利益志向 

・効率性追求 

・プロセス重視 

・人材（コスト） 

自律型経営 
<ヒューリスティック> 

・「コト」作り向き 

・目的志向 

・創造性追求 

・結果重視 

・人財（アセット） 

 仕組み中心 

 階層型組織 

 管理本位 

 利益拡大 

 管理会計 

 人(能力)中心 

 ネットワーク型組織 

 支援本位 

 社員の成長 

 未来会計 

プロセス重視 データ重視 



3. ビッグデータ時代のマーケティング戦略 

デ
バ
イ
ス
進
化
に
よ
る
顧
客
ア
ク
セ
ス
の
拡
大 

アナログデータの 
活用 

情報リッチ化による分析精度の向上 

ITによる 
デジタル化 

デジタル・リアル 
の融合 

• リアルタイムデータ 
• スマートデバイス 

これから 

• デジタルデータ 
• PC・インターネット 

• アナログデータ 
• 4マス 

• 意味のあるセグメントの追求 
• 双方向型 
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4. マーケティングプロセスにおける課題 

 分析に必要なデータが集まらない 
 

 既存セグメントを 
前提とした収集 

 マーケッターの過去の経験と勘に依存 
 

 新たなセグメントの分析ができない 

 広告代理店＋マスメディアへの依存 
 

 客観的評価ができない 

意
味
の
あ
る 

セ
グ
メ
ン
ト
の
追
及 

双
方
向
型 

課題 

データ収集 

施策検討 
（情報→知見） 

実行・評価 

大量データと 
高度な分析エンジンを活用し、 
マーケッターの勘に磨きをかける 
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5. ビッグデータ時代のマーケティングプロセス 
 -データ収集 

初期的仮説構築 

初期的仮説に基づいた 
データ収集 

データクレンジング 

定常的データ収集 

データ蓄積の 
方向性策定 

 情報取得投資ポートフォリオ 
仮説を基にした収集 
価値のありそうなデータを“とりあえず”収集 

 データ取得手法 

 アクティブデータベース 

 マーケティング課題 
 顧客セグメンテーション（初期的仮説） 
 データベース 

プロセス アウトプット 
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5. ビッグデータ時代のマーケティングプロセス 
 -施策検討 

仮説構築 

マーケティングプラン 
立案 

 顧客セグメンテーション （顧客特性・顧客タイプ） 
 メディアミックス 

分析視点設定  分析軸 
 データセット 

 ターゲティング方向性 
 コンテンツ制作・ 
配信計画書 

 顧客優良化方針 

 分析アルゴリズム 
 活用分析ツール 
 仮説検証結果 
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分析 

顧客プロファイリング 

プロセス アウトプット 



5. ビッグデータ時代のマーケティングプロセス 
 -実行・評価 

マーケティングプラン・KPI 
検証 

KPI設定 

施策実施 

 KPI 
 KPI取得手法設計 

 KPI結果 
 課題と改善策 

データ収集 
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プロセス アウトプット 

PDCA 
(スパイラルアップ） 



6. ビッグデータ時代のマーケティングプロセスを支える人財 

必要となる人財 

② 
アグリゲータ― 

③ 
システム 
インテグレーター 

④ 
マーケッター 

⑤ 
アナリスト 

⑥ 
コミュニケーター 

① 
ストラテジスト 

• プレイヤー、参加者の 
アライアンス構築 

• システム構築 

• 分析軸、課題の導出 
• 打ち手導出 

• 分析アルゴリズム 
設計 

• 分析実施 

• 広告や販促の 
コンテンツ作成・配信 

• マネタイズ設計 
• 情報蓄積投資検討 
• KPI策定 

ﾃﾞｰﾀ収集・ 
蓄積・ 

ｸﾚﾝｼﾞﾝｸﾞ 

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ 
分析 

アウト 
ソーシング 

戦略策定 

人財 役割 

２つのアグリゲーション 

機能プレイヤー 
 顧客 

基盤 

課金・ 
決済 

分析 
エンジン 

…
 

顧客 
接点 

…
 

参加事業者 

A Store B企業 

①ストラテジスト 
②アグリゲータ― 
③システムインテグレーター 
④マーケッター 
⑤アナリスト 
⑥コミュニケーター 

人財 

②アグリゲータ― ②アグリゲータ― 
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グ
ル
ー
プ
・グ
ロ
ー
バ
ル 

リアルタイム 

財務会計 
原価管理 

管理会計 
活動管理 

未来会計 
戦略管理 

BM1.0 

BM2.0 

BM3.0 

7. 自律型経営における経営管理のありかた 
  -全体像 

・事業別/組織別BS・PL・CF 
・製品別原価 
・原価差額 
 

・エリア別/顧客別 
・製品/サービス別 
・活動ベースのコスト配賦（ABC） 
・個人の活動管理（MBO） 
・営業活動 
・顧客満足度調査 
 
 
 

・取引先企業数 
・カバレッジパーソン数 
・営業パイプライン 
・企画書提出数/受注高 
・プロジェクト数/ステータス 
・売上予測 
・戦略実行状況 

BM:ビジネスマネジメント 
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経営スピード 権限移譲 可視化 

KPI設定 

KPI元データの意味の共通化 

データ収集の仕組み 
（One Data/One Input） 

IT基盤（Real Time/Drill Down） 

KPIと評価の連動 

マネジメント 

プロセス 
＆ 
IT 

マネジメント 

7. 自律型経営における経営管理のありかた 
  -権限移譲と可視化 

BI/ビッグデータの活用 



ありがとうございました 


