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BIGLOBE Business Service“e-Marketing Solutions”
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要　旨

ブロードバンド環境の普及によりインターネットが主要

な情報媒体メディア（以下メディア）として台頭してきて

います。単なる情報収集ツールとしてだけでなく，コンシ

ューマ間のコミュニケーションや購買などのツールとして

も生活に浸透しつつあります。

そうしたコンシューマの変化に対応すべく，企業のマー

ケティング活動においても，商品企画，プロモーション，

販売など様々なマーケティングシーンで，インターネット

を活用したマーケティング活動が活発化しています。

以上のように，コンシューマと企業の行動変化を踏まえ，

BIGLOBEでは，1996年のサービス開始時より培ってきた

Webサイト運営やBIGLOBE会員とのコミュニケーション

ノウハウをもとに，2004年７月，企業向け新サービス

「BIGLOBE eマーケティングソリューション」の提供を開

始しました。本サービスにより，BIGLOBEは，“マーケテ

ィングパートナー”として企業の課題解決を支援していき

ます。

These days, by the spread of broadband environment,

consumers
,
media worth has been changed,and the

Internet is gaining power as the main media.

Furthermore, purchase, communication between con-

sumers, etc. are permeating as life tools. In the market-

ing of a company, for corresponding to the change of

such consumers
,
media, a practical use of the Internet

has been activated on various marketing scenes, such as

a goods planning, promotion, and sale.

As mentioned above, based on the action change of a

consumer and a company, offer of the new service“e-

Marketing Solution”for companies was started by

BIGLOBE in July, 2004 based on the website manage-

ment and communication know-how with the BIGLOBE

members who have cultivated since the time of the ser-

＊ BIGLOBEビジネス事業部
BIGLOBE Business Services Division

vice started in 1996. By this service, BIGLOBE supports

subject solution of a company as a“marketing partner”,

and goes on.

1．まえがき

ブロードバンド環境の浸透は，コンシューマの購買行動

における態度変容をもたらしました。従来のマーケティン

グでは，1920年に米国のローランド・ホール氏が提唱した

パーセプションモデル（態度変容モデル）である，「AIDMA

（アイドマ）」：Attention（注意喚起）→Interest（興味）

→Desire（欲求）→Memory（記憶）→Action（行動・購

入）という消費行動のプロセスが定義されています。しか

し，昨今では，自ら情報を検索し，発信するコンシューマ

である，「アクティブコンシューマ」の存在が顕著になり，

従来の「AIDMA」から，「AISAS（アイサス）」1）：

Attention（注意喚起）→Interest（興味）→Search（検

索）→Action（行動・購入）→Share（情報共有）へと消

費行動プロセスの変化が生じています（図1）。

このようなコンシューマの行動変化に適応するために，

企業においては，新たなマーケティング手法の確立が急務

となってきています。

BIGLOBEは自らがWebサイト運営や会員とのコミュニ

ケーションで培ってきたビジネス基盤を活用し，このコン

〈企業向けビジネスソリューション〉

図1 パーセプションモデル（態度変容モデル）の変化1）

Fig.1 Change in perception model.
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シューマの行動変化に応じたeマーケティングを企業に提

供するために，新しいサービス「BIGLOBE eマーケティン

グソリューション」を開始しました。

2．「BIGLOBE eマーケティングソリューション」とは

「BIGLOBE eマーケティングソリューション」は，

BIGLOBEが有するマーケティングナレッジや会員データ

ベース基盤，高い集客力を持つ各ポータルサイト，多彩な

ツール，サポートメニューを最適に組み合わせて，各企業

それぞれのマーケティング活動を個別に，より効率的/効果

的にプロモートするサービスメニュー群です。

「課題顕在化」，「調査」，「認知」，「理解促進」，「コミュ

ニケーション」，「購入促進」など，企業のマーケティング

プロセスに適合させたソリューションを提供することによ

り，課題解決を支援します（図2）。

3.「BIGLOBE eマーケティングソリューション」の体系

「BIGLOBE eマーケティングソリューション」は，企業の

各マーケティングプロセスにおいて，BIGLOBEが培って

きたナレッジを活用して提供するソリューションで，5つ

のプロセス，22のサービスメニュー群から構成されます。

3.1 「調査」

「調査」プロセスにおけるサービスメニューは，企業の事

業戦略や，新商品/新サービス企画に際して必要となる，コ

ンシューマニーズ調査や，ブランド評価などに関するソリ

ューションで，以下3つのカテゴリおよびそれらにおける

メニューから成ります（図3）。

（1）ブランド/広告の評価および効果測定の実施

インターネットリサーチを活用して，モニターに，企業

名や商品名などの“ブランド”に対するイメージや，“広

告”に掲載されている訴求ポイントなどに関するアンケー

トを実施し，その結果を分析，報告します。

・サービスメニュー：1）企業ブランド評価分析，2）商

品ブランド評価分析，3）コミュニケーション評価分

析，4）広告効果測定

（2）Webサイト評価/分析，顧客特性/購入商品の関係分析

インターネットリサーチを使って，企業のWebサイトの

デザイン，ユーザビリティなどに関して，モニターにアン

ケートを実施し，その結果を評価・分析します。また，Web

サイトで商品を購入した顧客の属性を分析し，購入商品と

の関連性を分析します。

・サービスメニュー：5）Webサイト評価分析，6）競合

Webサイト比較分析，7）商品購入者分析，8）購入関

連性分析

（3）潜在ニーズの発掘，商品の改善点把握

インターネットリサーチを活用したモニターへのアンケ

ート実施や，ブログ（専門の知識が必要なく，誰でも手軽

に作れるWebサイト）などを活用し，コンシューマの潜在

的なニーズや既存商品の改善点を収集します。この結果を

もとに，企業の商品やサービスの開発/改善につなげるため

の情報として分析，報告します。

・サービスメニュー：9）潜在ニーズ分析，10）商品モ

ニタリング

3.2 「認知」

「認知」プロセスにおけるサービスメニューは，企業や商

品などの宣伝，プロモーションに必要な，インターネット

広告（バナー，メールなど）やリアル媒体広告（雑誌，郵

送DMなど）等に関するソリューションで，広く訴求（リ

ーチ）するための広告や的確なターゲットに訴求する広告

で，以下の2つのメニューから成ります（図4）。

・サービスメニュー：11）ブロードリーチ広告，12）セ

グメントリーチ広告

3.3 「理解促進」

「理解促進」プロセスにおけるサービスメニューは，主に

キャンペーン/プロモーションを実施するソリューション

で，複数企業による共同キャンペーン展開，動画を活用し

たインタラクティブな訴求，携帯電話向けの訴求，効果・

図2 企業のマーケティングプロセスとeマーケティングソリューション
Fig.2 Marketing process and e-Marketing Solutions. 図3 eマーケティングソリューション「調査」

Fig.3 e-Marketing Solution of“Survey”.



るソリューションで，以下の3つのメニューから成ります

（図5）。

・サービスメニュー：20）ECサイト構築運営，21）CRM

サイト構築運営，22）携帯サイト構築運営

4．導入事例紹介

「BIGLOBE eマーケティングソリューション」は，各メ

ニューをベースに，企業の課題に合わせてカスタマイズす

ることで最適なソリューションを提供します。企業の導入

事例として，以下に３つのケースを紹介します。

4.1 「不動産販売会社」

メールによる会員とのコミュニケーション改善

（1）目的

1）既存メールマガジン会員とのリレーション強化

2）メールマガジン発行/販売窓口における工数削減

3）会員数増加に向けたプロモーション

（2）実施内容

まず，会員とのリレーション強化のために，メールマガ

ジン内容の見直しを行いました。会員の居住地域の属性に

合わせて，その地域における住宅物件情報のみを掲載する

ことで，会員にあった情報提供を実現しました。また，住

宅取得に関する基本的な情報も興味を引く読み物として掲

載し，住宅への興味喚起を行いました。さらに，この情報

により，会員が販売窓口へ訪問した際，窓口業務担当者が

住宅の基本的な説明を省くことができるため，窓口工数の

削減にもつながりました。

メールの配信についても，従来は担当者が社内のパソコ

ンから配信していたため，個人情報保護，セキュリティ面

に不安がありましたが，BIGLOBEのサーバから配信する

ことで，信頼性の高いメール配信が実現できました。

また，会員数増加のために，居住地域や住宅保有状況な

どの属性をもとにターゲティングしたBIGLOBE会員への

メール広告，広く認知を促進するバナー広告などの組合せ

による集客を行いました。

これらのように，従来，自社で行っていたメールマガジ

ンの企画・制作・メール配信をBIGLOBEで行うとともに，

会員獲得のためのプロモーションも行うことで，不動産販

売会社の会員コミュニケーションを広く支援することがで

きました（図6）。

（3）活用ソリューション

①メールコミュニケーション支援（メール企画，制作，

配信）

②ブロードリーチ広告/セグメントリーチ広告

4.2 「地域情報提供会社」

Webサイトへの集客・会員獲得（図7）

（1）目的

Webサイト会員登録者数の拡大

（2）実施内容

地域情報を集めたWebサイトにおいて，会員登録するこ
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効率的なメール活用，プロモーション反応者の分析・分類

など，以下の５つのメニューから成ります（図4）。

・サービスメニュー：13）コラボレーション型キャンペ

ーン，14）ブロードバンド型プロモーション，15）モ

バイルキャンペーン，16）eメールマーケティング，

17）クラスタ別プロモーション

3.4 「コミュニケーション」

「コミュニケーション」プロセスにおけるサービスメニュ

ーは，ロイヤルカスタマー育成に向けて，E-mailやWebサ

イトなどを活用し，企業とコンシューマとのコミュニケー

ション向上への支援を行うソリューションで，以下の2つ

のメニューから成ります（図5）。

・サービスメニュー：18）メールコミュニケーション支

援，19）コミュニティサイト構築運営

3.5 「購入促進」

「購入促進」プロセスにおけるサービスメニューは，コン

シューマの購買行動の喚起を促すとともに，企業Webサイ

トにおける購買の仕組みや携帯電話向けのサイトを提供す

図4 eマーケティングソリューション「認知」，「理解促進」
Fig.4 e-Marketing Solution of“cognition”.

図5 eマーケティングソリューション「コミュニケーション」，
「購入促進」
Fig.5 e-Marketing Solution of“communication”.
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とで参加できるイベントゲームを実施しました。ゲーム実

施に当たり，BIGLOBEのサイトで実績のある「スクラッ

チゲーム」のシステムを同社Webサイト上で利用できるよ

うに，ツールとして提供しました。

また，同社Webサイトへ大量の集客を行うために，

BIGLOBEトップページでのバナー広告や，BIGLOBE会員

へのメール広告（約190万通配信），BIGLOBEのゲームフ

ァンが集まるサイト「BIGLOBEスクラッチ」における誘

導プロモーション（「BIGLOBEスクラッチ」のゲーム申込

終了画面からさらに同サイトへ誘導）を活用しました。

これらの結果，1ヵ月間で，約1万3千人と，短期間で効

果的に会員を獲得することができました。

（3）活用ソリューション

①ブロードリーチ広告/セグメントリーチ広告

②コミュニティサイト構築運営（ゲームイベントツール

提供および運用）

4.3 「自動車メーカー」

Webサイト評価分析（図8）

（1）目的

Webサイトリニューアルにおける客観的な評価，改善ポ

イント提示

（2）実施内容

Webサイト改善のために，インターネットリサーチによ

る評価を行い，デザインやユーザビリティなどにおける改

善ポイントを提示しました。また，競合他社サイトに対し

ても，同様なリサーチを実施することで，同社サイトと比

較した強み/弱みの分析を行いました。これらの評価結果を

もとに，同社では，Webサイトの効果的なリニューアルを

実施し，さらに，このリニューアル以降，定期的な評価と

リニューアルを実施することで，よりいっそうのWebサイ

ト改善につなげることができました。

（3）活用ソリューション

①Webサイト評価分析

②競合Webサイト比較分析

（BIGLOBEのインターネットリサーチ「DR1」<ディー

アールワン>のノウハウを活用）

5．むすび

以上のように，BIGLOBEは従来より，これまで培って

きたWebサイト運営や会員とのコミュニケーション・ノウ

ハウをもとに，個々の企業に合わせてソリューションを提

供してきました。そして，その様々な事例を整理統合する

ことで，「BIGLOBE eマーケティングソリューション」と

しての新たなメニュー体系を構築しました。

実際のマーケティングプロセスやニーズは，さらに詳細・

複雑かつ複合的であり，日々変化しています。今後，本ソ

リューションの販売を通じて，個々の企業と課題を共有し，

様々なマーケティングプロセス，ニーズを経験することに

より，いっそう実践的なソリューションを提供できるよう，

改善していきたいと考えています。また，さらに新しい，

高いレベルのeマーケティング・ソリューションを開発，提

供することをめざして活動していきます。＊

BIGLOBEは，これからも企業のマーケティング戦略を

理解し，課題を共有することで“マーケティングパートナ

図6 導入事例：「不動産会社」メールによる会員との
コミュニケーション改善

Fig.6 Case of “Mail communication service”.

図7 導入事例：「地域情報提供会社」Webサイトへの
集客・会員獲得
Fig.7 Case of“Web affiliate service”.

図8 導入事例：「自動車メーカー」Webサイト評価分析
Fig.8 Case of “Web site analysis”.
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ー”として，企業の課題解決に向けた活動を展開していき

ます。
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