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会社概要 

名称 

代表者 

創業 

設立 

資本金 

従業員数 

事業概要 

 

 

 

大阪本社 

 

 

東京支社 

 

 

URL 

：シナジーマーケティング株式会社    

：代表取締役社長 兼 CEO 谷井 等 

： 1997年9月 

： 2005年6月 

： 400百万円（2015年3月末現在） 

： 236名（2015年3月末現在） 

： CRM関連製品ならびにサービスの企画・ソフト開発・提供 

CRM戦略構築支援ならびに各種CRM業務の代行 

各種オリジナルリサーチ業務 

広告、宣伝に関する企画、制作および広告代理店業 

： 〒530-0003 

  大阪府大阪市北区堂島1-6-20 堂島アバンザ21F 

TEL 06-4797-2300（代表） 

： 〒107-6211 

  東京都港区赤坂9-7-1 ミッドタウン・タワー 

TEL 03-6440-7630（代表） 

： https://www.synergy-marketing.co.jp/ 

※ 提供するクラウドサービスの総数（2015年3月末現在） 

規模を問わず多種多業種にわたり、3,000件以上  の企業様のマーケティ

ング活動をご支援しています 

会社概要 取引実績 

※ 

※ 順不同 

2 

https://www.synergy-marketing.co.jp/
https://www.synergy-marketing.co.jp/
https://www.synergy-marketing.co.jp/


研究開発への取り組み 

 

消費者行動予測 
〜 顧客の本質理解 〜 

 

社会知ネットワーク 
Societas 

〜ヒトの心のデザイン〜 

テキストマイニング 
データマイニング 

ベイジアンネットワーク 

購買・メールクリック 
履歴からの価値観分析 

Web回遊履歴からの 
価値観分析 

Twitterからの 
価値観分析 

ニューロマーケティング 

画像・色彩 
（画像処理） 

声とヒトの心 
（音声処理） 

自然言語処理 UX / HCD 

＜経歴＞ 
1987年関西学院大学商学部卒業、1989年同大学院商学
研究科博士課程前期課程修了、92年同後期課程単位取
得中退、1996年カリフォルニア大学ロサンゼルス校経
営学博士（Ph.D.）。 
関西学院大学商学部専任講師、助教授、教授を経て, 
2006年慶應義塾大学大学院経営管理研究科教授。 

慶應義塾大学大学院経営管理研究科 井上哲浩教授  監 修  

提供する価値 

研究内容 

ヒトの心のデザインを中心に据え、 
ヒトの心を幸せにするコミュニケーションを実現する 

 

＜専門＞ 
  マーケティング・マネジメント 
  マーケティング・サイエンス 
  マーケティング・コミュニケーション・マネジメント 

理念 

沿 革  

2008年   1月 
2009年   1月 
 
2009年 11月 
 
2011年   1月 
 
2011年 11月 
2012年 12月 
2013年   7月 
 
2014年 7月 

井上教授監修のもと「次世代顧客管理システムプロジェクト」発足 
CRMインサイトラボ設立。iNSIGHTBOXのコンセプトを固め、 
アルゴリズム検討を開始 
リンナイ株式会社、慶應義塾大学大学院と共同で実証実験を行った結果
が「CRMベストプラクティス賞」を受賞 
消費者行動予測に関する研究組織として研究開発グループ発足 
（2014年6月現在 20名在籍） 
クラウド型社会知データベース「iNSIGHTBOX」リリース 
日本人の価値観類型「Societas」リリース 
テレビ東京「ワールドビジネスサテライト」の特集で「価値観マーケ
ティング」というテーマで放送される 
CRMインサイトラボを発展的解消させ「iNSIGHTBOX事業推進室」が
発足 
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はじめに 

顧客の本質＝「消費行動の要因」を理解 

顧客を「本質的に」理解する 

消費行動の要因・・・「価値観」 

顧客の行動データから価値観を推定 
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顧客の本質理解による 
コミュニケーション最適化 

自社データ 販促精度向上 

社会的ビッグデータ 

顧客の本質理解 

価値観マーケティング 
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Who？ 

What？ 



事例 タビオ株式会社 様 
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「靴下屋」「Tabio」など全６つのストアブランドを 

全国各地で展開する老舗の靴下専門店。製造小売り（SPA）。  

 

 

 

 

 

 

 

 

年間に企画・販売する数は3000〜4000アイテム。  

国内店舗数は270超、イギリスやフランスにも進出。  

強みは「履き心地」や「耐久性」に徹底してこだわり抜いた品質。  

7 



実施内容 

訴求する商品に関心が高い人を抽出し 

その方々だけにメールを配信する 

iNSIGHTBOXによるマッチング 
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実施プロセス 

商品指定 

【4点】 
・80デニール 
・110デニール 
・210デニール 
・30デニール 

メール 
コンテンツ 

作成 

顧客データ投入 

会員データ 

商品データ 

購買データ 

メールデータ 

A 

（抽出） 

B 
（対照） 

【KPI】 
開封率 

クリック 

【CV】 
購入数 

開封率 クリック率 購入数 

A 

B 

解析！ 
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結果 

絞り込みしても全体配信に近い売上を記録。 
退会率も低減。 

会員データ 

商品データ 

購買データ 

メールデータ 

クリックデータ 

レビューデータ 

VS 

iNSIGHTBOX
出力リスト 

通常リスト 

購入人数：18倍  /  購入個数：13倍 
開封率：2.6倍  /  クリック率：6倍 
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事例 ソネット株式会社 様 
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ソネット株式会社 様 

インターネット接続サービス、各種ソリューションを 

展開するインターネットサービスプロバイダ（ISP）。  

 

 

 

ブロードバンド会員は217万人。  

光ファイバー（FTTH）などのブロードバンドを中心とした 

「ネットワーク事業」と、オンラインゲームなどネットワークにつ

ながった後の楽しみを提供する 

「メディア・エンタテインメント事業」を展開。 
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実施内容 

訴求するメール内容に関心が高い人を抽出し 

その方々だけにメールを配信する 

iNSIGHTBOXによるマッチング 
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結果（クリック・コンバージョン） 
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結果（構成比） 

推奨 

15% 

準推奨 

32% 

他 

53% 
推奨 

80% 

準推奨 

13% 

他 

7% 

推奨 

85% 

準推奨 

15% 

推奨 

33% 

他 

67% 

配信 純クリック アクション 解除 

推奨＋準推奨で 

93％ 

推奨＋準推奨で 

100％ 

推奨＋準推奨以外が 

67％ 

半分の配信数でもアクション総数は維持され、 
解除は大幅に減る。 
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事例 株式会社阪急交通社 様 
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営業メールの精度向上 

件名 

＜アジア＞ 

＜ヨーロッパ＞ 

＜ハワイ・グアム＞ 

フッター 

件名：＜限定＞ヨーロッパ5日間が
◯◯◯◯◯円！ 

「私ごと」でない。繰り返すと嫌がられる。 

バーゲンハンターしか残っていない。 

【従来】盛り込みメールの一斉配信 
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概要 

従来の長いメールを小分けにし、 

かつ文面を好評価すると予測される会員だけに配信 

18 



結果 

開封 約3倍  

クリック 約4倍 

解除 約1/2  

購買 4～7倍  

■複数コンテンツより 選別コンテンツが反応が良い 

■iNSIGHTBOXのターゲットリストは大いに有効 
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「嫌がられないマーケティング」 
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事実データから要因の抽出 

ヒトの行動＝事実データ 
を 

「点」で見ても要因には近づけない 

種類の異なる行動の要因を横串で理解し、 

「意思決定の指向性」 
を見出せないか 
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「タグ」で理解 

では意思決定の「要素」とは？ 

「タグ」＝キーワード 
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意思決定を「タグ」で理解する 

商品の場合 メールの場合 
 ビデオ、撮影、
カメラ、バッテ
リー、薄い、軽い、
デザイン、驚異的、
薄い、軽い、アイ
デア、満載、新し  
 い、デザイン  

 展示会、セミ 
ナー、ソリュー
ション提供、開始、
BtoB、イベント、
開催、業務、一元、
管理、効率化、 
  名刺情報 

弊社独自の辞書 

商品のWebページ テキストメール 

 商品をタグ化 
 （タグの集合へ変換） 

商品購入者にタグ付与 

 URLをタグ化 
 （タグの集合へ変換） 

 URLをクリックした人に  
 タグ付与 

 
付与されたタグクラウドから 
行動要因を推定する 
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嗜好を「タグ」の集合でとらえる 

健康な生活をシンプル
に・・・ 

楽しい・・・新たな価値をご

提供します・・・ 

購買データ 

メールクリック 
データ 

Web閲覧データ 

楽しみながら健康を維持・・・ 

動きはシンプルで・・・ 

お部屋の整理も簡単！・・・ 

美しく、華やかな世界・・・ 

楽器が彩りを添えます・・・ 

健康は食事から・・・ 

意思決定データ 
（キーワードへの反応） 

華やか 

シンプル 

美しい 

楽器 

掃除 

動き 

未知 
食事 

彩り 
価値 

健康 
整理 

「行動データ」からのデータマイニング 

（定量分析）と 

「TEXT」からのテキストマイニング 

（定性分析）の 

ハイブリッド解析により 

行動要因を「キーワード」への反応としてとらえる 

 
個人別に「タグクラウド」 
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事例 某宅配食品会社 様 
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結果 

3ヶ月間の購入者データを投入し、購入しそうな3万件を
抽出し、実際の購買データで突き合わせして検証。 

iNSIGHTBOXの活用により、購入者数が増加するだけで
なく、購入金額の高い顧客を選択的に抽出できた。 
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顧客の本質理解による 
コミュニケーション最適化 

自社データ 販促精度向上 

社会的ビッグデータ 

顧客の本質理解 

価値観マーケティング 

Why？ 

How？ 
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価 値 観 マ ー ケ テ ィ ン グ と は 

顧 客 を 知 る 
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価値観モデル「Societas」 

(ラテン語) 社会、共通の目的を持つ団体、同盟、連邦． 

「価値観」での分類による 
マーケティングの実践 
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遺伝子 

アデニン（Adenine） 

チミン（Thymine） 

シトシン（Cytosine） 

グアニン（Guanine） 

A 

T 

C 

G 

遺伝子（DNA） 

元は、たった４つ の塩基でできている！ 
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価値観を定量可視化 

漠然としたイメージで語られがちの価値観分析に 

「パーツによるモデル化」の考えを導入 

「定量化」「可視化」 
が可能となる 

スキルや部署を超越した「共通指標」として活用できる 
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価値観の遺伝子 

日本人の価値観を構成する因子 
（約１００） 

因子パターンの配合で価値観が構成 
（無数の組み合わせ） 

因子パターン（クラスタ） 
（１２） 

社会的ビッグデータ・・・社会知（The Social Knowledge） 
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価値観を構成する因子 
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Societas（ソシエタス）マッピング 

17.4% 
3.1% 

7.8% 

8.4% 

8.0% 

7.6% 

4.5% 

12.1% 

9.0% 
8.5% 

9.2% 4.4% 

-1.5

0

1.5

1-2 受け身な 
清閑タイプ 

1-1 受け身な隠者タイプ 

3-1 アウトロータイプ 

2-1 家族大好き 
悠々タイプ 

3-2 こだわりインドア派タイプ 
6-1 繊細な 

個人主義タイプ 

2-2 家庭的な 
真面目タイプ 

5-2 社交的な 
堅実ホームメーカータイプ 

5-1 家族想いの 
多忙ワーカータイプ 

4-1 自分中心的な 
アクティブタイプ 

6-2 好奇心旺盛な 
人生謳歌タイプ 

4-2 好奇心旺盛な 
バランス人間タイプ 

アクティブ 

パッシブ 

個人主義 

協調的・家庭的 
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Societasは価値観や行動の要因となる「特性パターン」で、日本人の価値観を12に分類します。 
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Societas配合（個人） 

#2-1	
2%	

#2-2	
62%	

#3-2	
1%	

#4-1	
1%	

#4-2	
26%	

#5-2	
3%	

#6-1	
1%	

#6-2	
4%	

2013/08 2014/01 
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Societas推定ロジック 

健康な生活をシンプル
に・・・ 

楽しい・・・新たな価値をご

提供します・・・ 

購買データ 

楽しみながら健康を維持・・・ 

動きはシンプルで・・・ 

お部屋の整理も簡単！・・・ 

美しく、華やかな世界・・・ 

楽器が彩りを添えます・・・ 

健康は食事から・・・ 

顧客ごとに 
タグクラウドを生成 

意思決定データ 
（キーワードへの反応） 

社会知データベース 
iNSIGHTBOX 

社会知ネットワーク 
（価値観推定ロジック） 

Societas 
ソシエタス 

ソシエタスアンケート 
（8問） 

+ 

LINK LINK 

A社：Web閲覧データが多い B社 :メールクリックデータが多い C社 :購買データが多い 

LINK LINK LINK 

価値観 

属 性 

消費行動 

弊社独自の推定 
アルゴリズム 

Web閲覧データ 

メールクリック 
データ 
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Societasアンケート（現行） 

Societas アンケートの設問一覧 

Q1 : あなた自身について Q2 : 嬉しいと思うこと Q3: あなたの交遊関係 Q4: 腹立たしいと思うこと 

Q5 : あなたの家族 
  

Q6 : あなたの仕事 Q7 : あなたの金銭感覚 Q8 : あなたの時間 

□実績がないことをやってみるのは 
 わくわくする 
□答えのないものを探索するのが好き 
□好奇心が強い 
□人の目を気にする 
□しばしば悩むことがある 
□小さなことが気になって 
 眠れないことがある 
□面倒なことはしたくない 
□どちらかというとインドア派だ 
□のんびりがいい 
□記念日は覚えている方だと思う 
□協調性がある 
□家族や友人を喜ばせたい 
□あてはまるものがない 

□好きな服を着る 
□料理がおいしくできた 
□容姿や服装をほめられる 
□仕事で評価された 
□仕事でお客様に感謝される 
□成長できていると感じる 
□あてはまるものはない 

□たまに人間関係をしんどいと 
 感じることがある 
□人に気をつかうのが 
 煩わしいと感じることがある 
□人と会うのは疲れる 
□数は少ないが仲の良い友人がいる 
□今の友人との関係は 
 この先もずっと続くと思う 
□親友と呼べる人がいる 
□あてはまるものがない 

□性格など内面をけなされる 
□プライドを傷つけられる 
□容姿や服装など外面をけなされる 
□公共の場にマナーが悪い人がいる 
□ミスや悪いことをしても 
 謝らない人がいる 
□協調性のない人、空気が読めない人が 
 いる 
□行ったレストランがおいしくない 
□買った後に、もっと安く売っている 
 ところを見つける 
□待ち時間が長い 
□あてはまるものがない 

□いつか結婚したい 
□いつか子どもが欲しい 
□もう結婚しないかもしれないという 
 気がしている 
□同居していない家族の訪問は 
 煩わしい 
□両親との仲はあまり良くない 
□親子であっても 
 あまり干渉しない/されない 
□今は「母」と「妻」であることに 
 重きを置いている 
□私は家族に養われている 
□両親とはこちらから 
 頻繁に連絡を取っている 
□あてはまるものがない 

□今の仕事にやりがいを感じている 
□仕事に誇りを持っている 
□仕事で自分の成長を感じることがある 
□仕事にプレッシャーを感じる 
□ストレスが多いと感じる 
□毎週仕事が始まる日は憂鬱だ 
□あてはまるものがない 

□正直言って、お金は全然足りない 
□金銭的に苦しくない 
□毎月決まった額を貯金している 
□あてはまるものがない 

□自由な時間がある 
□遊ぶ時間は十分にある 
□ゆったりとした生活ができている 
□ひとりになれる時間がない 
□自由が少ないと感じる 
□昔とくらべて自由にできる時間が減った 
□仕事より、家族と子ども時間を優先する 
□家族のために時間、手間を 
 惜しみなく費やす 
□家事、家計、子ども世話をすることが 
 生活の中心である 
□あてはまるものがない 
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あなたの価値観は？ 

40 

以下のURLから、 
ご自身の価値観を診断してみてください。 
無料。個人情報などの入力なし。 
全8問のチェック形式のアンケート回答のみ。 
 

https://s360.jp/form/11090-5/ 

QRコードを利用して診断する場合はこちらから。 
QRコードは株式会社デンソーウェーブの登録商標です。 



事例 リンナイ株式会社 様 
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ECサイト「リンナイスタイル」 

リンナイ製品の利用をサポートするコミュニケーションツール 

■お掃除グッズ販売 

■お料理グッズ販売 

■交換部品販売 

製品に合ったお手入れ方法の紹介 

最速、翌日お届け 

便利な使い方・便利グッズの紹介 

使用年数・交換データ分析による利用実態把握 
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リンナイスタイル会員（全体）のSocietas分布 

17.4% 

3.1% 

7.8% 
8.4% 8.0% 7.6% 

4.5% 

12.1% 

9.0% 8.5% 
9.2% 

4.4% 

8.2% 

0.6% 

9.7% 

16.3% 

13.1% 

11.8% 

8.5% 

5.9% 
4.9% 

10.4% 

8.4% 

2.3% 

0%

5%

10%

15%

20%

  

1-1受け身
な隠者タイ
プ 

1-2 受け身
な清閑タイ
プ 

2-1 家族大
好き悠々タ
イプ 

2-2 家庭的
な真面目タ
イプ 

3-1 アウト
ロータイプ 

3-2 こだわ
りインドア派
タイプ 

4-1 自分中
心的なアク
ティブタイプ 

4-2 好奇心
旺盛なバラ
ンス人間タ
イプ 

5-1 家族想
いの多忙
ワーカータ
イプ 

5-2 社交的
な堅実ホー
ムメーカー
タイプ 

6-1 繊細な
個人主義タ
イプ 

6-2 好奇心
旺盛な人生
謳歌タイプ 

一般消費者 17.4% 3.1% 7.8% 8.4% 8.0% 7.6% 4.5% 12.1% 9.0% 8.5% 9.2% 4.4% 

リンナイ 8.2% 0.6% 9.7% 16.3% 13.1% 11.8% 8.5% 5.9% 4.9% 10.4% 8.4% 2.3% 
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DELICIA 
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DELICIAユーザーのSocietas分布 

0%

5%

10%

15%

20%

25%

  

1-1受け身
な隠者タイ
プ 

1-2 受け身
な清閑タイ
プ 

2-1 家族大
好き悠々タ
イプ 

2-2 家庭的
な真面目タ
イプ 

3-1 アウト
ロータイプ 

3-2 こだわ
りインドア派
タイプ 

4-1 自分中
心的なアク
ティブタイプ 

4-2 好奇心
旺盛なバラ
ンス人間タ
イプ 

5-1 家族想
いの多忙
ワーカータイ
プ 

5-2 社交的
な堅実ホー
ムメーカータ
イプ 

6-1 繊細な
個人主義タ
イプ 

6-2 好奇心
旺盛な人生
謳歌タイプ 

一般消費者 
17.4% 3.1% 7.8% 8.4% 8.0% 7.6% 4.5% 12.1% 9.0% 8.5% 9.2% 4.4% 

リンナイ 8.2% 0.6% 9.7% 16.3% 13.1% 11.8% 8.5% 5.9% 4.9% 10.4% 8.4% 2.3% 

デリシア 5.7% 0.5% 9.3% 16.7% 7.5% 6.1% 9.2% 8.0% 4.4% 23.4% 7.4% 1.8% 
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レビューのテキストマイニング✕SocietasをCRM施策へ活用 

商品レビュー データの分析 

- ワード出現回数 

- 商品別のワード相関図 

- 商品別のレビュー文章 × 性別 

- 商品別のレビュー文章 × 評価 

- 商品別のレビュー文章 × 地域 

- 商品別のレビュー文章 × ネガティブワード  

DELICIAオーナーの価値観 

「結果」と「原因」の両面から、お客様を本質的に理解する 

CRM設計書の作成 

- 顧客スペックシート（3種） 

- キーメッセージと訴求ポイント 

- 顧客スペックシートごとのCRM施策 

CRM施策の実行 

「パンフレット」と「タッチポイント」

の改善をご提案。 
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価値観分析から作成した顧客プロファイルシート 

「DELICIA」オーナーの価値観は以下の３つのクラスタとなった。 

価値観をベースに顧客をクラスタに分け、 
それぞれの顧客像を描き出す 
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お客様満足度のために 

48 

レシピ本（約2,000円）
を出版 

2014年モデルオーナーへ 
DM、メール発送 購入率14.7％！ 



事例 ファイザー株式会社 様 
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医師（全体）のSocietas分布 

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

一般消費者 

医師全体 

  
1-1受け身
な隠者タイ
プ 

1-2 受け身
な清閑タイ
プ 

2-1 家族大
好き悠々タ
イプ 

2-2 家庭的
な真面目タ
イプ 

3-1 アウト
ロータイプ 

3-2 こだわ
りインドア派
タイプ 

4-1 自分中
心的なアク
ティブタイプ 

4-2 好奇心
旺盛なバラ
ンス人間タ
イプ 

5-1 家族想
いの多忙
ワーカータイ
プ 

5-2 社交的
な堅実ホー
ムメーカータ
イプ 

6-1 繊細な
個人主義タ
イプ 

6-2 好奇心
旺盛な人生
謳歌タイプ 

一般消費者 17.4% 3.1% 7.8% 8.4% 8.0% 7.6% 4.5% 12.1% 9.0% 8.5% 9.2% 4.4% 

医師全体 6.6% 0.7% 14.4% 24.7% 5.7% 8.9% 12.3% 11.6% 1.3% 3.7% 8.3% 1.8% 
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医師（科別）のSocietas分布 

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

20.0%

25.0%

30.0%

35.0%

一般消費者 

医師全体 

内科 

救急 

  
1-1受け
身な隠者
タイプ 

1-2 受け
身な清閑
タイプ 

2-1 家族
大好き
悠々タイプ 

2-2 家庭
的な真面
目タイプ 

3-1 アウ
トロータイ
プ 

3-2 こだ
わりインド
ア派タイプ 

4-1 自分
中心的な
アクティブ
タイプ 

4-2 好奇
心旺盛な
バランス
人間タイプ 

5-1 家族
想いの多
忙ワー
カータイプ 

5-2 社交
的な堅実
ホーム
メーカータ
イプ 

6-1 繊細
な個人主
義タイプ 

6-2 好奇
心旺盛な
人生謳歌
タイプ 

一般消費者 
17.4% 3.1% 7.8% 8.4% 8.0% 7.6% 4.5% 12.1% 9.0% 8.5% 9.2% 4.4% 

医師全体 6.6% 0.7% 14.4% 24.7% 5.7% 8.9% 12.3% 11.6% 1.3% 3.7% 8.3% 1.8% 

内科 7.7% 0.4% 14.6% 25.3% 6.9% 9.9% 11.3% 10.1% 1.3% 3.2% 7.8% 1.5% 

救急 3.4% 2.1% 14.9% 32.7% 0.6% 5.4% 17.6% 12.2% 2.5% 4.9% 1.9% 1.7% 
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事例 大和ハウス工業株式会社 様 
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DFC会員のSocietas分布 

1-1 
7.8% 

1-2 
0.4% 

2-1 
12.3% 

2-2 
17.3% 

3-1 
8.7% 

3-2 
11.4% 

4-1 
9.8% 

4-2 
8.4% 

5-1 
3.5% 

5-2 
9.9% 

6-1 
6.7% 

6-2 
3.7% 

-1.5

0

1.5

社交的な堅実ホームメーカータイプ 

家族想いな 

多忙ワーカータイプ 

繊細な個人主義タイプ 

受け身な隠者タイプ 

受け身な清閑タイプ 

家庭的な真面目タイプ 

パッシブ 

協調的・家族的 

アクティブ 

個人主義 

好奇心旺盛な 

人生謳歌タイプ 

自分中心的な 

アクティブタイプ 

こだわりインドア派タイプ 

好奇心旺盛な 

バランス人間タイプ 
家庭大好き悠々タイプ 

アウトロータイプ 
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Societas 4-2 は推奨傾向 
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事例 株式会社財コンサルティング 様 
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リアルの場での優良顧客候補識別 

■Societasをカスタマイズして顧客像を6分類し、ブース内に設置するパネルを作成 

■チラシでアンケート回答へ誘導 ■iPad miniから回答 ■６つの診断シートを用意し、トークに活用 

優良顧客は「タイプ06：よくばりさん」 
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事例 シナジーマーケティング株式会社 
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社員の価値観傾向と特徴の関連 

引退間際 

No.2タイプ 

堅実に得意分野を磨く 

面白さ、
夢を重視 

成長予備軍 

着実・安定 

反骨心・独立心 

組織人 
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事例 某美容サロン系企業 様 

59 



接客スタッフの選定に価値観傾向を活用 
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価値観マーケティングのスタンス 

差異を知る 
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「人は見たいものしか見ない」 
からの脱却 

絶好のトスを上げる 



顧客の本質理解へ 

属性 

価値観 行動 

顧客の本質理解 

ソシエタスによる価値観の理解 購買やクリックによる行動の理解 
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顧客の本質理解による 
コミュニケーション最適化 

自社データ 販促精度向上 

社会的ビッグデータ 

顧客の本質理解 

価値観マーケティング 

Who？ 

What？ 

Why？ 

How？ 
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ご清聴まことにありがとうございました 


