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株式会社アスマーク

データアナリスト 兼 リサーチャー

小池 肇（こいけ はじめ）

小売・IT・通販業界でのキャリアを通じ、リサーチャーとしての経験を経た後、

データアナリストとして従事。これまで、リサーチによる仮説検証や

蓄積されたビッグデータの可視化・分析に携わる。

リサーチャーとデータアナリストの双方を経験した強みを活かし、

定量データと定性データを組み合わせたデータ分析や、

具体的な施策提案を数多く手掛けている。

講師紹介
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・ データ活用の重要性の高まり

・ データ分析の実態とマーケティング担当者の課題

・ データ活用で実現する課題解決

・ データ活用の失敗パターン

・ 具体的な活用例

１.リサーチで聴取すべきターゲット層の選定を効率化する

２.特定の対象者をピンポイントで探し出し易くなる

・ まとめ

目次
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データ活用の重要性の高まり

データの戦略的活用を取り組み予定として掲げている企業は、約２割
有効的にデータ分析をするためには、集約・管理された整備データが必要

https://usknet.com/dxgo/contents/dx-report/dx-questionnaire-2/

https://www.smrj.go.jp/research_case/questionnaire/fbrion0000002pjw-att/DXQuestionnaireZentai_202205_1.pdf

https://www.smrj.go.jp/research_case/questionnaire/fbrion0000002pjw-

att/DXQuestionnaireZentai_202205_1.pdf

顧客データの一元管理の

重要性を認識している

企業も2割弱

https://usknet.com/dxgo/contents/dx-report/dx-questionnaire-2/
https://www.smrj.go.jp/research_case/questionnaire/fbrion0000002pjw-att/DXQuestionnaireZentai_202205_1.pdf
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データ活用の実態とマーケティング担当者の課題

1.潜在ターゲット層や新規ターゲット層を見逃している

・過去の成功体験によるバイアスからターゲット設定が浅くなる

・慣例からターゲティングし本来訴求すべきターゲットを見落としてしまう

経験や知見による仮説ありきで

ターゲットを設定すると…

●施策を行っても、過去実績と比べて想定よりも効果が出ない

●ターゲットを変える／拡げるにも、効果的なターゲット層が思い付かない

□数年前に設定したターゲット
□過去の知見から設定したターゲット

各種データを深掘りすると…

●今まで気付かなかったターゲット層の発見

●経年によるターゲット層の心境や生活環境の変化に気付く

自社顧客の最新状況や興味関心、新規ターゲット層を知りたい
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アンケートデータ単体の場合

データ活用の実態とマーケティング担当者の課題

（※）粗めのターゲット設定

   例：男性40代 関東在住 週1回以上自動車を運転する

2.限られたデータしかなくターゲット設定が粗い（※）

・過去知見や仮説ベースでの設問設計では、予想だにしないターゲットの発見が難しい。
・アンケートでは回答負荷の観点から取得できるデータが限られ、ターゲット設定が粗くなる。

顧客名 性別区分 年代 （週次）自動車運転回数 ・・・

5 男性 30代 1 ・・・

189 女性 40代 2 ・・・

206 女性 50代 2 ・・・

・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・

・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・

●より購買率や成約率などが高い層へピンポイントで訴求したいが対応できない

●基本属性＋２～３問の項目データのみでターゲット設定するため
設定初期で限定されてしまう

●仮説ありきの設問設計のため、新たなターゲット層を発見しづらい
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データ活用の実態とマーケティング担当者の課題

2.限られたデータしかなくターゲット設定が粗い

●購買・接客履歴(LTVやRFMなど)からターゲット選定ができる

●アンケート聴取時点だけでなく、最新や過去の
行動変化も含めた顧客理解につながる 

●顧客の記憶ではなく、実際に関心を持った経路を把握できる

顧客名 性別区分 年代 （週次）自動車運転回数 来店回数 流入経路 （直近）関心商品 ・・・

5 男性 30代 1 1 EC 〇〇〇 ・・・

189 女性 40代 2 6 知人紹介 ▼▼▼ ・・・

206 女性 50代 2 59 リスティング □□□ ・・・

・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・

・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・

各種データを突合した場合

実際の行動データを基に、より精度の高い顧客理解とターゲット選定を行いたい
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成約客や見込客に新たな特徴を発見！

慣例に従ったマーケティング データドリブンなマーケティング

いつも通りのターゲットにアンケート／施策実行！

データ活用で実現する課題解決

特徴を踏まえた上で
ターゲットを絞ろう！

次の販促は
このターゲットに訴求しよう！

広告予算や

調査予算の

最適化にも

うちのサービスの
ターゲットはここだろう！

今までもそうだったし…

まずは現状を分析してみよう！

単純な集計だけでなく、

様々な切り口で分析しなおそう

調査結果は有益だけど
今一つ足りないな…

今までのように
施策の効果が出ないな…
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闇雲にデータ活用を始めると失敗する

データ活用で実現する課題解決

しかし
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データ活用の失敗パターン

【不備】

※1 入力必須項目にも関わらず空欄

※2 入力規則に合っていない

※3 定義が不明瞭なフラグデータが発生

※4 明らかな異常値を放置

※5 ユニークになる項目にも関わらずデータが重複

顧客名 性別区分 年代 流入経路 来店回数 ・・・

5 男性 30代 EC 3 ・・・

女性 30～39 俺の友達 1 ・・・

206 男 50代 リスティング 897 ・・・

206 ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・

・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・ ・・・

※1

※2

※2 ※3

※4

※5

【不備】が発生する要因

・データを部署毎で個別管理している

・導入しているシステム毎でデータフォーマット(定型)が異なる

●膨大なコストが掛かる（時間・費用・人など）

●売上に直結しない＆整備に掛かる工数が読みづらい

1.社内データが未整備

いざデータの利活用をしようと思っても、肝心の社内データが整備されておらず出だしで頓挫する。

c

未整備データの例

必要データを全て精緻に整備するとなると…
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データ活用の失敗パターン

とりあえず社内にあるデータを集約してみる
分断されていたデータを集約しただけでは

「未整備で使えない、肥大化して重たいデータの塊」

2.活用イメージが無く無駄なデータまで収集してしまっている

分析目的が不明瞭なまま作業に取り掛かり、工数やコストが増加して頓挫してしまう。

c 本来不要なデータまで巻き込むと、

集計・可視化・データダウンロードに時間が掛かる

使い勝手の悪さから現場で使われなくなってしまう

よくある失敗例 

膨大な時間・費用をかけて整備しても、使われなければ無駄になってしまう
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データ活用の失敗パターン

データ活用の失敗を回避するには

いきなり全データを整備したり分析し始めるのではなく

手元にあるデータ＋αの スモール分析 から始めてみる！

そこから本当に必要なデータだけを揃えるようにする
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【具体的な活用例①】リサーチで聴取すべきターゲット層の選定を効率化する

※用意するデータセット例 データは全てサンプルとなります

見込客・成約客・離脱客それぞれに効果的な販促策を打ち出すために
商談データをもとにターゲットを絞り、アンケート調査を実施したい

●成約率・離脱率の高い層を特定するのが難しい

●蓄積していたデータを活用したいが適切な分析手法が分からない

●データが煩雑なため活用が進まない

●マーケティング担当者が自由に集計・分析でき、ターゲット選定がスムーズに

・特定のターゲットへのアンケートやインタビューが実施可能

・離脱や成約の理由を把握し、具体的な営業・販促施策に活用できる

Excelデータセット(※)と無償BIツールで 商談実績を可視化 できるダッシュボードを構築

●売上増減期間や季節性トレンド、強化すべきセグメントなどが明確化

・営業活動の効率が向上
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【具体的な活用例①】リサーチで聴取すべきターゲット層の選定を効率化する

※上記ダッシュボードイメージは、BIツール「Tableau」で作成しております。

ダッシュボードサンプル（商談数および成約数の月次・週次結果、かつ、お客様流入経路別）

可視化およびターゲット選定効率化イメージ -グラフ形式-

全てワンクリックで切り替え可能
・日次、週次、月次集計
・フィルタ機能で自由な条件で再集計
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【具体的な活用例①】リサーチで聴取すべきターゲット層の選定を効率化する

可視化およびターゲット選定効率化イメージ -数表形式-

ダッシュボードサンプル（商談数・見積依頼数・成約数の週次・日次結果、かつ、前日比・前週比）

※上記ダッシュボードイメージは、BIツール「Tableau」で作成しております。

全てワンクリックで切り替え可能
・日次、週次、月次集計
・フィルタ機能で自由な条件で再集計
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【具体的な活用例①】リサーチで聴取すべきターゲット層の選定を効率化する

ダッシュボードで深掘りするセグメントを選定し、該当する顧客や営業担当者を抽出。

アンケートやインタビューを実施し、来店・成約の理由や効果的な営業・販促手法を明らかにする。

グループ
インタビュー

デプス
インタビュー

Web
アンケート

対象者を抽出し

マーケティングリサーチで深掘り

※上記ダッシュボードイメージは、BIツール「Tableau」で作成しております。
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【具体的な活用例②】特定の対象者をピンポイントで探し出し易くなる

※用意するデータセット例 データは全てサンプルとなります

One to Oneマーケティングを実現のため、顧客一人ひとりの
背景や行動理由を深く理解し、効果的な販促策を具体化したい。

● 大きなセグメントでの分析はできているが、個々の顧客の背景や行動理由が不明確

● 顧客理解が不足しており、One to Oneマーケティングに踏み込めていない

● データを活用した精度の高いターゲティングやアプローチが難しい

●特定の顧客を詳しく分析することができ、精度の高いペルソナを作成

・選定したターゲットに対し、施策検討やリサーチ実施が可能

・具体的な顧客像を明確にし、より効果的なマーケティングや販促施策に活用できる

Excelデータセット(※)と無償BIツールで 顧客の行動履歴を可視化 できるダッシュボードを構築

●カスタマージャーニーの構築

・購買までの流れやタッチポイントを整理し、最適なアプローチを設計が可能
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【具体的な活用例②】特定の対象者をピンポイントで探し出し易くなる

・「成約数」「合計成約金額」は顧客内で上位層

・「来店回数」が48回で全顧客中最多

「来店回数」に比べて「成約数」や「成約金額」が伸びない理由を深掘りし

成約単価や成約数の増加を狙った施策考案に活用することが可能に

可視化およびターゲット選定効率化イメージ

下記ダッシュボードからターゲットにしたいお客様を選定

※上記ダッシュボードイメージは、BIツール「Tableau」で作成しております。

赤枠内のセルはクリック可能
気になる対象者を柔軟なフィルタ機能で自由に再集計可能
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【具体的な活用例②】特定の対象者をピンポイントで探し出し易くなる

2024年5月に▼▼▼を成約した111さんは、

2023年1月に◎◎◎、2024年2月に◆◆◆の見積依頼をしている。

可視化およびターゲット選定効率化イメージ

下記ダッシュボードからターゲットにしたいお客様を選定
赤枠内のセルはクリック可能
気になる対象者をフィルタ機能で自由な条件で再集計

※上記ダッシュボードイメージは、BIツール「Tableau」で作成しております。
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【具体的な活用例②】特定の対象者をピンポイントで探し出し易くなる

可視化およびターゲット選定効率化イメージ

【お客様カルテ】データをもとに顧客像をイメージし、深掘りするポイントを整理→リサーチや施策へ活用

※上記ダッシュボードイメージは、BIツール「Tableau」で作成しております。

対象のお客様の

商談履歴を昇順掲載。

成約に至った履歴

生年月日を取得していれば

年齢も自動更新

最新のお客様属性情報

商談履歴・営業担当者

商談履歴の

期間指定も可能N1分析
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・データが整理されていないと、正しい分析結果が得られず、誤った判断につながる

・目的が不明確だと、必要なデータの抽出に時間がかかり、活用が進まないまま行き詰まる

まとめ

精度の高いターゲティングで施策やリサーチを実施し
広告・リサーチ予算を最適化

● 慣習に縛られない新しいターゲット層の発見

● LTVあるいはRFMによる顧客ランク分け

● 「記憶」のみではなく、「実際の行動・関心」も含めた顧客セグメント

● 行動履歴データをもとにした成約や解約に至った経緯の理解

● リアルタイム更新による最新データでの顧客理解

データ活用で解決できること

データ活用の注意点
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まとめまとめ

データ活用成功の第一歩として

いきなり全データを見ようとするのではなく

まずは手元のデータでスモール分析を始め

気づきを得ながら必要なデータを見極めることが重要

本当に必要なデータを整理・集約することで

マーケティング最適化の成功に近づく
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【アスマークのデータ分析】データクリアパス

こんな課題を解決

✓ データ形式がバラバラで顧客理解ができていない

✓ BIツールを活用してデータの可視化をしたい

✓ 蓄積データが活用しきれていない

✓ 点在データの統合・分析を行える人材がいない

データドリブンなマーケティングを支援するデータ分析サービス

• スモールスタートでのデータ分析を支援

• 課題→目的、分析→調査を伴走型で支援
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モニター
リクルート

事業

約3,000件超 13 ％

13 ％ 13 ％

ネット
リサーチ
事業

約2,000件超

ホーム
ユーステスト

事業

約300件超

会場調査
事業

約200件超







対象者の発言力や条件合致度などの確認作業を、リクルート案件数No,1の
ノウハウを生かして行い、質の高い対象者をリクルーティングします。

対象者の発言力や条件合致度などの確認作業を、リクルート案件数No,1の
ノウハウを生かして行い、質の高い対象者をリクルーティングします。



会社概要

所在地 ・本社

〒150-0011 東京都渋谷区東1-32-12 渋谷プロパティータワー4階 TEL：03-5468-5101

・八戸事業所：実査部

〒031-0032 青森県八戸市大字三日町2 明治安田生命八戸ビル8階 TEL：0178-20-8638

・大阪事業所：営業部

〒541-0047 大阪府大阪市中央区淡路町4-3-5 FPG links MIDOSUJI 9F TEL：06-6809-3457

・福岡事業所：営業部・実査部

〒810-0041 福岡県福岡市中央区大名1-8-10 福岡安藤ハザマビル6階 TEL：050-5306-7274

・横浜事業所：営業部・実査部

〒231-0023 神奈川県横浜市中区山下町207-2 関内JSビル2階 TEL：045-225-9063

・中目黒事業所：実査部

〒153-0043 東京都目黒区東山1-6-2 TPR中目黒ビル3階 TEL：03-6451-2903

・長岡事業所：実査部

〒940-0033 新潟県長岡市今朝白1-8-18長岡DNビル9階 TEL：0258-86-4381

・名古屋事業所：実査部

〒450-0002 愛知県名古屋市中村区名駅4-6-23 第三堀内ビル9F TEL：052-589-7269

創 立 1998年12月

設 立 2001年12月

資本金 151百万円    （2024年11月末時点）

売上高 4,363百万円 （2024年11月期）

役 員 代表取締役 町田 正一

取締役 水城 良祐

取締役 飯田 恭介

社外取締役 木原 康博

社外取締役（監査等委員） 鈴木 親

社外取締役（監査等委員） 大内 智

社外取締役（監査等委員） 塩月 潤道

社員数 306名（2024年11月末時点）

事業内容 ・市場調査

・HR Techサービス

・RPA導入・運用支援

・労働者派遣事業（許可番号：派13-311841）

運営サイト ・アンケートモニター募集サイト「D STYLE WEB」の運営・管理

・買った人・使った人の評価サイト「シェアビュー」の運営・管理

・外国人市場調査業務「e-gaikokujin.Recruting」の運営・管理

取得認証

加盟団体 ・社団法人 日本マーケティングリサーチ協会（JMRA）

調査のご相談はこちら
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