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＜Point of view＞ 

1.何を「目的」に、モバイルマーケティングを行なうのか 

 

2. Ｃａｓｅｓ＜成功事例／失敗事例＞ 

 

3.費用項目 

  ＣＭＯ費用？ＣＩＯ費用？ 
 

Objectives 

Success cases/ Loser cases 

Expenses 



ﾓﾊﾞｲﾙﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ構造論1. 目的論 

モバイルポイント① 知る、分る、感じが伝わる 

    ＜認知から感知＞ 

 

モバイルポイント② 送客する、買う 

    ＜送客、販促、購買＞ 

 

モバイルポイント③ 顧客とつながる 

    ＜関係、再度購入＞ 



理解 

意向 

コンタクト 

販売･契約 

認知 

ロイヤリティ 

③CRM 

つながり 

ﾓﾊﾞｲﾙﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ構造論1.＜目的＞ 

②行動･販促 

①認知・感知 

モバイルポイント① 知る、分る、感じが伝わる Awareness 

モバイルポイント② 送客する、買う Promotion 

モバイルポイント③ 顧客とつながる CRM 



McDonald’s Japan 
Cutting Edge Mobile Marketing 



• 会員総計2400万人 24 million membership 

• 内）かざすクーポン1200万人 
     12 million mobile wallet members 

 

• 全ての携帯に対応 Full mobile platform 
–Feature phone (Docomo, au, Softbank) 

–Smart phone (Android, iPhone) 

McDonald’s mobile membership 



Pre-select 
coupon 

Hold phone 
over R/W 

Receive ID & 
Coupon code 

Pay by cash or e-money 

Collects receipt data w/ membership # 

easy order by simply holding phone over reader/writer 
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using waving coupon  

cash 

Real time business tracking 

Segmented approach 

 

McDonald’s member info 

purchase history DB 
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Tens of millions transaction data/y 
(年間数千万に及ぶ購買データの蓄積) 

 

 

CRM based marketing 



• Platform・・・・・・・・・・・・・・・ × 

• Customer demand・・・・・・ ◎ 

Tips for mobile marketing 
モバイルマーケティングのコツ① 



Brand image 

Tips for mobile marketing 

Attention Research Favorite Action 

Customer’s decision process 

All contents have to be for moving forward their process 

モバイルマーケティングのコツ② 



Tips for mobile marketing 

How can we contribute grow sales by mobile? 

• Focus on customer demands 

• Simplify customer experience 

モバイルマーケティングのコツ③ 



Feature 

Phone 

Caution 

Smart 

Phone > 

警告 



意向 

販売･契約 

認知 

ロイヤリティ 

③CRM 

つながり 

Case整理 Ｍｃｄｎａｌｄ‘ｓ 

②行動･販促 

①認知・感知 



the new car, the new marketing 

日産自動車 マーケティング本部 小笠原理栄子 



LEAF × mobile 

1 

2 ≪賛成≫の連鎖 

まず高感度層から 



1 まず高感度層から 

リーフの画期性をパッと右脳的に感じてもらう。 

ハイ 
テクノロジー 

１００％ 
電気自動車 

世界で 
初めて 





Apps. 
EV-IT（iPhone、Android） 

http://www.youtube.com/watch?v=k4QaHQ7R7Co&feature=player_embedded


サイト遷移 

■GPSを利用する場合 

位置情報の入力 走行距離の決定 

■GPSを利用しない場合 
位置情報を直接入力する。 

ドライブコース取得（位置×距離） 

画面をこすって、充電をためていきます。 

充電量に応じて、走行距離が算出される。 

■ドライブコース取得 

入力した位置から、走行距離内にある飲食店をまわる 

オリジナルのドライブコースを取得、走行する。 

（４）結果 

参加者の総走行距離や 

ドライブでまわった 

人気店舗の情報を表示。 

メルマガ登録 

試乗車検索、 

Twitter  Facebook 

 への導線も設置。 

■ドライブコース未取得 

走行距離内に該当店舗が十分にない場合は、 

再度ドライブコースを取得しなおす。 

ex) admob展開 



2 ≪賛成≫の連鎖 

支持の輪が広がっていくことを助ける設計 



リリース直後 

24時間の反応 

415Tweet  

358,218GTF  



アプリレビュー 



ＰＣからの接触と半々に 

social 



e 
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the new car, the new marketing 

クルマは単なる移動手段ではなくワクワクを提供する 

 

単なる情報提供ではなくワクワクと機能を提供する 



理解 

意向 

コンタクト 

販売･契約 

認知 

ロイヤリティ 

③CRM 

つながり 

Case整理 Ｎｉｓｓａｎ ＬＥＡＦ 

②行動･販促 

①認知・感知 

モバイルポイント① 知る、分る、感じが伝わる Awareness 

モバイルポイント② 送客する、買う Promotion 

モバイルポイント③ 顧客とつながる CRM 

Ａ. 

Ｂ. 



Feature 

Phone 

Mobile Marketing、 

Smart Phoneでこう変わる 

Smart 

Phone + 



Mobile 
CRM 

Network 
CRM 

①常設サイト運営＆会員DB構築 

②メール配信&見せるクーポン 

③店舗送客 

①FeliCa導入＇電子決済（POS連動 

②データ分析 

③ロイヤリティープログラム＇永続関係構築（ 

従来のモバイルマーケティング 

②サイト構築・運営 

    Web site management 

③会員DB構築 

    Customer DB establishment 

④メールマーケティング 

    e-mail marketing 

⑦継続コミュニケーション 

   On-going communication 

⑧顧客管理 

   Customer management 

⑨全社マネジメント 
   Synergism to other business 

①戦略策定 

    Plan Strategy 

                         ⑤店舗送客 

                               Transmission customers 

⑥効果分析＇売上、POS等（ Effectiveness analysis (Sales/POS) 

Traditional Mobile Marketing 



スマートフォン登場による変化 

継続的リレーション＇プラットフォーム（型からへ都度コミュニケーション型へ 

Step 2 
顧客育成 

来店・購入頻度向上 
Customer training 

Visits/improve purchase  
frequency 

Step 1 
新規顧客獲得 

New customer acquisition 
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Step 3 
ロイヤルカスタマー 
Royal customer 

ライト 
Light 

 

ヘビー 
Heavey 

 

ミドル 
Middle 

 

Feature Phone → CRM Smart  Phone → Engagement 

特定多数の顧客囲い込み・育成で
はなく、顕在化した特定尐数顧客

との緊密なコミュニケーション 
Close communication 

ソーシャルによる情報拡散 
Information diffusion by social 

Web/APP/Sociaｌからの 
情報配信による顧客の顕在化 
Emergence of customers by 

info through Web/APPs/Social 

Change due to the appearance of  
the Smart phone 

From “Continuous relationship type” to “Spot communication type” 



スマートフォン活用＇アプリ（ 

アプリは明確なベネフィットが必要。①行動支援②便利③インセンティブ④ユニーク 
Clear benefit is necessary for Apps.  1. Behavior support  2. Handy  3. Incentive  4. Unique   

 

■データマネジメント＇取得データのマーケティング活用（ Data Management 
 →データ管理を設定し、利用データをもとに、顧客分析とサイト内行動、購買動向や購買場所を理解 
■ソーシャルデータ活用 Social data use 
 →同じ嗜好を持つ人へコンテンツ提供できるような導線作り 

Smart phone use (Apps) 
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　スマートフォンユーザー
　（併用含む）
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 スマートフォンでのブランドアプリDL経験 

〔スマートフォンでのブランドアプリDL率〕 Brand Apps DL rate by Smart phone 
スマートフォンユーザーのブランドアプリDL経験率は30％。 
ジャンル別では、「外食・レストラン」、「ゲーム」、「旅行・レジャー」、「ファッション・アクセサリー」で5％を超。 
）キャンペーン参加＇応募（経験率より高い。 
 

）出典：201108 D2C独自調査 

Source : D2C research 

Brand Apps DL experience by Smart phone 



ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ参加 

Owned 
Media 

店舗誘因 

購買行動 

Action 

Share＇Real&Realtime（ 

①タイムリーな情報配信 
    Timely provision of information 

②インボルブ型＇参加させる（ 
    Involvement  

スマートフォン活用＇ソーシャル（ 

Point① リアルタイム情報伝達 
          Real time communication 

  →情報伝達速度が速い 
  Communication speed is quick 

 
Point② リアルタイムアクション 
          Real time action 

→マス連動、リアル誘因が可能 
  Integration with mass 

→瞬時に情報が拡散 
  Instant information spreading 

Smart phone use (Social) 

Campaign 

participation 

Store incentives 

Buying behavior 



理解 

意向 

コンタクト 

販売･契約 

認知 

ロイヤリティ 

③CRM 

つながり 

ﾓﾊﾞｲﾙﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ構造論1.＜目的＞ 

②行動･販促 

①認知・感知 

「池」発想から、 

瞬間的「面」（の連続）へ 

ＳＭＡＲＴ ＰＨＯＮＥ 時代のＣＲＭ 



■失敗事例も（可能な限り） 
     語っていただけると、、、 

構造論２.<Point of View 2.> 

モバイル施策 成功と失敗をわけるもの 

Success or Loose? 



ﾓﾊﾞｲﾙﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ構造論③ 

  ＜費用項目＞ 
 

Ｐｏｉｎｔ ｏｆ Ｖｉｅｗｓ 3. ＜Ｅｘｐｅｎｓｅ＞ 



認知 

興味 

行動１ 

（例 

 サイト誘導） 
行動２ 

（例 来店） 購入 

継続購入 

37 

広告費 販促費 システム費 

ブランディング 行動・販促 送客・CRM 

行動喚起／ 

意向喚起 

購入誘導/ 
ＣＲＭ 

豊かな表現
／話題共有 

ﾓﾊﾞｲﾙﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ構造論③＜費用項目＞ 

Ｐｏｉｎｔ ｏｆ Ｖｉｅｗｓ 3. ＜Ｅｘｐｅｎｓｅ＞ 



＜まとめ＞ 

1.何を「目的」に、モバイルマーケティングを行なうのか 

 

2. Ｃａｓｅｓ＜成功事例／失敗事例＞ 

 

3.費用項目 

  ＣＭＯ費用？ＣＩＯ費用？ 
 

Objectives 

Success cases/ Loser cases 

Expenses 


