
ネクストが今、インタネットマーケティングに熱心な理由は？！
【ネクストライク103号】
ＢｔｏＢｔｏＣ市場・業界の閉塞感を打破する画期的な手法になるメディア【オウンドメディア】が現れ、今、盛んに企業さまが導入して
います。
マーケティング、販促業界にいてＢｔｏＢｔｏＣに詳しくさせていただいた経験から言って、きちんと運営すれば、きっと効果の期待でき
る、正しい手法です。

創業当時は、いまで言う、ＩＴ業界のお客さま中心でした。
日本ＩＢＭがe-ビジネスでＨＰ作成や音声入力、データベース活用などでさまざまなソリューションを発売し、それに伴って、ＤＢソ
リューションソフトのＨＰや商品パンフ（SONY風にしてくれって言われました）をつくりました。
マッキントッシュは千駄ヶ谷にあった時には商品マニュアルを作りました。
オラクルはでっかい水槽と社員犬がいて楽しかったです・・・
でも、ＨＰ屋さんには、なりませんでした。大学の専攻が販促だったせいか、コピーライターになりたかったせいか、じっくり考えるより
スピードが重視された感覚が合わなかったのでしょうか。
ＢｔｏＢｔｏＣ市場・業界の閉塞感を打破する、画期的な手法になるメディア、【オウンドメディア】を一括してご支援をしております。

ネクストが今、インタネットマーケティングに熱心な理由は？！

熱心にご提案している、その理由は３つです。
１．システム屋でないからネクストが、うまくできる

２．分析解析屋でないからネクストが、うまくできる
３．便利記事屋でないからネクストが、うまくできる

１．システム屋でないからネクストが、うまくできる
システム屋さんは専門であるがために、Webシステムのことはめちゃ詳しいけど、大事なことがわっていないかもしれません。（いま、
日本のＳＥのうち文系出身者が多いのはなぜか、を考えるとそのヒントがありそうです・・・）
ネクストは企業様ごとの状況や抱えている課題に対して、専門的な業界の知見を活かし、マーケティング及び販促にまで視野を広げること
ができるのでお客さまとお話しができます。

２．分析解析屋でないからネクストが、うまくできる
分析・解析屋さんは分析、そのことが仕事であり、それ以上のことは提言しないのではないでしょうか？
ネクストは、それでどうなの？どうすればいいの？どうしたいの？の答えが出てきます。

３．便利記事屋でないからネクストが、うまくできる
広く浅く、幅広く、安く、コンテンツ（記事など）を提供するコンテンツ屋さんは利便性がある反面、競争が激しくなった時に、きっと、
行き詰るのではないでしょうか？
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これから、コンテンツに専門特化したマーケティング会社の時代になります。
オウンドメディアを各社が競って乱立したときに、明暗が出ます。（１割成功で９割敗・・・）

ネクストは、お客様個々の商品や業界、マーケティング、そしてお客さまを理解してコンテンツをいっしょけんめい、考えます。

ネクスト、次のひやく（１００→　飛躍　)へ！【ネクストライ
ク100号】
今号は、最近、ネクストがスローガンとしているネクストご提案体系についてお話しさせていただければと思います。ネクストのご提案体
系は３つです。

体系１．事業・ＰＪの相談型『コンサルティング販促』のお手伝い

これは、事業やプロジェクトの立ち上げ時や再構築時などの『コンサルティング販促』のご相談を受けるものです。相談型、としておりま
すのは初期のお伺いから若干ご提案までのご相談期間を設けているためです。これは、私どもにとっても勉強になります。その期間に何が
正しいか、どうすればいいか、どんな選択肢があるかなどお客さまと大小さまざまなお話しをしております。

体系２．効果を出すための継続的な『しくみ』づくりのご支援

上記の相談型提案で了解をいただき、短期では効果が出ない、中長期的に解決する課題については、この『しくみ』提案をいたします。目
的を解決すべく、定期企画制作・運営を通じて効果が出るように改善を繰り返してお手伝いをいたします。

『しくみ』の例です
○ＢｔｏＢ販促サイト
○「オウンドメディア」サイト(コンテンツマーケティング）
↓
コンテンツマーケティングについてはコンサルタントとサイト構築運営担当をまじえて「コンテンツマーケティング研究会」で勉強会をやっ
ております。

○メルマガ配信
○事例収集活用の制度
○年間の販売コンテストの制度
○インセンティブプランの制度
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○販売店の評価制度
○研修制度
○事務局運営システム

体系３．短期的な実績達成のための『しかけ』づくりの支援

これは、ネクストが従来ご支援していることです。
１）メディア系・・・Webコンテンツ、ブログ、ホワイトペーパー、ＳＮＳ，プレスリリース、プロモーションビデオ、販促動
画、eBOOK
２）商品系　　・・・カタログ、チラシ、商品ニュース、開発背景や秘話、発表会、セミナー、ムックや読本、ＰＲ、出版
３）販促系　　・・・キャンペーンやキャンペーンニュース、販売コンテスト、展示会やイベント、チラシなどのツール、研修会やそのテ
キスト、販売成功事例、販売マニュアル、セールストーク集、アプローチシート、他社比較、事例作品コンテスト、お客さま事例、定期誌、
ニュースレター、アンケート調査、社内外のモチベーションアップ施策・ツールなど・・・

追、１～３の体系で、複雑複数の企画・コンテンツと運営をワンストップで把握し連動し企画し運営できるマーケと販促専門会社は、きっ
と、そう多くはないかと思います。
Ｗｅｂだけ、コンテンツだけ、デザイン制作だけ、キャンペーンだけ、ではなくそれぞれの特長を生かし連動(転用）してビックピクチャー
(大きな絵）をお客さまといっしょに描きたいと思っております。

(弊社は創業時から住宅リフォームなどで事業の立ち上げからご支援した経験がありますので、事業販促で大事なことはほぼ　押さえられ
ます）

コンテンツマーケティングで熱意をお伝えしたい！【ネクストラ
イク98号】
販促企画そのものの視点は常にターゲットの立場で考えること、机上でもないし、システムありきでもない。大切なことは全てのプロセス
で相手方視線を持つこと,目的（目標）ターゲット、コンテンツの設計・作りこみ、運用、効果測定と対策を熱心に運用する。
例として、Ｗｅｂサイトについて、見込み客や販売意識のある販売店を会員にしたよくある会員向けと違う
もっと外側の、”いま見込み客ではない”ユーザーや販売店を対象とした場合を考えたいと思います。

その前に、すこし雑談です。
弊社が今までよくお手伝いをしてきました前者のＷｅｂサイトの多くを見ていますが、あまり、アクセスされてないよう感じます。常に挑
戦している姿勢が画面からにじみ出ていない・・・です。まさしく、継続は力です。カッコよく・・・Ｗｅｂつくりました！コンテンツ乗っ
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けました！見てください・・・時々・・・
は誰でもしていることなので注目もされないことはわかります。

話を戻します。
もっと外側の、”いま見込み客ではない”ユーザーや販売店を対象としたＷｅｂサイトを考えたいと思います。

『なにがいいかわからない、知らないユーザー』向けや『なにがいいかわからない、どう売ればいいのかわからない販売店』向けのコンテ
ンツマーケティングのひとつ『オウンドメディア』にこれから力を入れたいと思います。もちろん、より活用したいコンテンツはネクスト
の強みである下記の８【３の販促系】を強化したものです。

【成功方程式＝Webに詳しい＋メディアに詳しい＋商品に詳しい＋販促・マーケティングに詳しい！＋熱意をもってしっかり続ける】
（もちろんフローでなくストックしながら熱意を持って臨みます）

１）メディア系・・・HP/Web、ＳＮＳ，メルマガ、ニュースレター、プレスリリース、プロモーションビデオ、販促動
画、eBOOK
２）商品系・・・カタログ、チラシ、商品ニュース、開発背景や秘話、発表会、セミナー、ムックや読本、ＰＲ、出版
３）販促系・・・展示会やイベント、ユーザー向けのチラシ、研修会やそのテキスト、販売成功事例、
販売マニュアル、お客さま事例、定期誌、作品コンテスト、セールストーク集、、アプローチシート、他社比較、アンケート調査の結果キャ
ンペーンやキャンペーンニュース、販売コンテスト、評価制度、社内運動

詳しいことはまわりの方に問い合わせやＨＰで見ていただき、私がおもしろいと感じたポイントをお話ししたいと思います。おもしろいこ
とは勝利の条件は３つに絞り込められる、ということ、そしてそれがネクストの強みと直結すること、です。

おもしろいこと

①あくまでも読者目線で考えることが勝利の条件になる
②コンテンツをどれだけ作れるか、集められるか、それを継続できるかが勝利の条件になる
③好奇心と挑戦する心を持つ人や集団が先んじて、発信することが勝利の条件になる
※そのためのテクニック的なことはさほど問題ではない、
※Ｗｅｂでは数字で結果が出るので曖昧な考えでは失敗します。
その意味ではこわいのですが、しっかり対策を次々と打つことによって、成果をより出す道をさがしていきます。要は対策を素早く打てる
か否か、です。
それで、学び、ノウハウも蓄積で来ますうまくいく効率も早くなります。
是非　耳学問と見学問を使って、衆知を集めて挑戦したいです。


