
新たな顧客にアプローチできるデジタルマーケティング基盤を模索
NEC は、2014 年から社会価値創造型企業への変革を打ち出しており、インドの国民 ID 制度で生体認
証技術を提供するなど、社会ソリューション事業に力を入れている。IMC 本部では、社会ソリューショ
ン事業の価値を適切な顧客に届けるミッションを持っており、「これまでターゲットにしてきた顧客以外
にもアプローチしていくことが必要となってきました」と NEC IMC 本部 本部長代理 東海林 直子氏は
話す。

「これまでの情報システム部門のお客様だけでなく、機会が限定されていたユーザー部門のお客様とも接
触していく必要がありますが、十数年前から取り組んできた顧客データベースを使ったメールマーケティ

CHALLENGE
・ 新たな社会ソリューション事

業の市場への訴求と新規顧客
獲得

・ オウンドメディア「wisdom」
のリピート率向上

・ モバイルユーザーへの対応と
行動把握

SOLUTION
・ T e a l i u m  U n i v e r s a l  D a t a

Hub をコーポレートサイトと
wisdom に導入

・ Universal Data Hub を 既
存 MA ツ ー ル や CRM お よ び
DMP な ど と 連 携 し、 リ ア ル
タイムなアクション

・ Universal Data Hub で ア
ノニマス状態の会員の行動と
ログイン後の会員情報を紐付
けた新規リードのフォロー

RESULT
・ 登録ユーザーデータから分断

されていたモバイルユーザー
やアノニマスの行動や興味を
把握することで、効果的な広
告施策を実施

・ ア ノ ニ マ ス の 状 態 か ら ナ ー
チャリングでき、短いリード
タイムでアプローチが可能

・ 商 談 の 可 能 性 が 高 い 顧 客 に
絞った営業が可能となり、商
談化率が大幅に向上

CUSTOMER STORY

アノニマスユーザーとID  のリアルタイムな
紐付けで ABM の効果を高め、 
商談化率 8 割以上を目指す
モバイルユーザーの行動把握、新規見込み顧客の獲得、リアルタイムのアクションを課題として
いた日本電気株式会社（NEC）は、既存の MA（マーケティングオートメーション）ツールによ
るメールマーケティングだけでは限界を感じていた。そこで、これまで蓄積したデータや既存ツー
ルを活用する形で Tealium Universal Data Hub を導入。モバイルユーザーやアノニマスの行
動を可視化し、広告の ROI 向上や商談までの効率化を実現している。



ングだけでは、新たなお客様と接触するこ
とは困難でした。社会ソリューション事業
をマーケットに認知してもらうことはもち
ろん、新たなお客様とつながるためにも、
デジタル基盤の再整備に取り組む必要があ
りました」

オウンドメディア「wisdom」も充実させ
る 必 要 が あ り、2016 年 に wisdom を リ
ニューアルする。「営業だけではコンタクト
しにくいお客様に情報を届けるために立ち
上げた wisdom は、ビジネスパーソン向け
に教養や IT に限らないトレンド、コラム
などのコンテンツを提供していました。リ
ニューアルでは、メインターゲットを経営
や IT に 影 響 を 与 え る リ ー ダ ー に 設 定 し、
ICT で社会課題に取り組むユースケースを
コンテンツの中心としました。これにより、
wisdom を中心に新たなユーザーを獲得し
ていくことを目指しました」と東海林氏は
説明する。

また、モバイルユーザーの存在も見逃すこ
とはできない。NEC では、これまでにも公
式アプリでモバイルユーザーに情報を発信
していたものの、PC と比べてモバイルユー
ザーが何に興味を持っているかといった行
動を可視化し理解することが大きな課題の
ひとつだった。既存のマーケティングツー
ルでは、どの企業でどのような役割の人な
のかなどの結果を分析することはできても、
結果からアクションにつなげることに手間
がかかったと東海林氏は語る。「これまでは、
データベースから必要なデータを精査する
のに手間がかかっていました。2015 年に
導入した MA はメールマーケティングなど
をリアルタイムに行うことができますが、
広告施策にデータを活用しようとすると半
月かかる場合もありました。データが扱い
やすく、データをもとにリアルタイムにア
クションを取れるプラットフォームが不可
欠だと考えていました」

自社イベントに向けて 
さまざまな施策を実行
デジタルマーケティング基盤の再整備のた
めにさまざまな情報を収集していた NEC
では、活発な動きをするアノニマスの存在
を把握していた。このアノニマスを顕在化
させて効果的なアプローチができるのでは
な い か と 考 え、Tealium Universal Data 

Hub を導入した。「既存の異なるベンダー
のツールを紐づける役割として使えること
が大きなポイントです。他のツールのハブ
となって、サイロ化した既存データなどを
活用してさまざまなアクションにつなげる
ことが魅力でした。アノニマスの行動履歴
を把握し会員登録後にアノニマス時の行動
とスティッチングできたり、デバイスをま
たいだ訪問にも対応できたりするなど、目
的に合ったものだと感じました」と東海林
氏は選定の理由を話す。

「自社イベントに向けデータを可視化、い
くつか試験的に行った広告キャンペーンで
は、一定の成果を出すことができました」
と話す東海林氏は、Universal Data Hub の
AudienceStream のバッジ機能で、アノニマ
スの状態から興味・関心に応じてバッジを
付与し、ある程度の数のバッジが付与され
たサイト訪問者に対して広告やメールなど
の施策を行っていったと話す。「B2C 企業と
比較して施策に回せるターゲットの母数が
限定されがちで、動向も掴みにくいと考え
て い ま し た が、Tealium に よ っ て、B2B 企
業でもアノニマスの再来訪を促すことがで
き、実際に多くの再来訪を得られたのは驚
きでした。このときは、アノニマスの状態
から月に 2,000 以上の会員 ID が確認でき、
行動を可視化できるユーザーが大幅に増え
ました。これによって、再来訪者をコンバー
ジョンさせるためのページ構成や仕掛けを
考えることができるようになり、戦略的な
広告配信を行うことができます。今後は、

タグマネージャーの Tealium iQ を使って、
DMP（Data Management Platform） や リ
ターゲティングを効果的に使ったり、Pop-
up ツールと連動してタイムリーなフォロー
アップに役立てることも考えています」

また、Tealium iQ と AudienceStream で PC
とモバイルで分断されていた訪問者データ
を統合し、バッジや属性などが付与された
訪問者に対して、段階的に施策を考えるこ
とも可能となっているという。イベント来
場予定者の関心がどこにあるかを把握でき
たことも、大きな効果となった。

営業の手間を大幅に削減して 
商談化率を 3 割以上向上
これまで限界を感じていたメールマーケ
ティングに対しても、Tealium によって大
きな変革を行うことが可能になりました。
これまでは、MA ツールを使って、キャン
ペーンのモデルに沿ってナーチャリング
を行い、メールを出すようにしていたが、
Universal Data Hub で は、 前 述 の よ う に 
アノニマスの状態からバッジや属性を付与
してリアルタイムの行動をベースにナー
チャリングを行うことができ、顕在化後
の MA に よ る ナ ー チ ャ リ ン グ だ け な く、 
リードタイムを短縮してアプローチするこ
とが可能となる。「アノニマス時のデータも
付加されることで、確度の高いお客様をより
見出しやすくなると考えています。ナーチャ
リング後は、インサイドセールスがリー
ド（MQL：Marketing Qualified Lead）を 
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営業に渡し、営業は確実性の高いお客様
を訪問して商談につなげることができま
す。営業が商談できるお客様を見つけるた
めには、足しげく通う必要がありますが、
Tealium を活用した施策では、訪問時にす
でに確度の高いお客様へ訪問でき、リード
タイムを短縮できるようになりました。MA
だけの場合と比べて、商談化率が大幅に向
上した施策も出てきています。たとえ商談
に失敗したとしても、すぐに次のお客様に
向き合うことができるので、営業の手間や
コストは削減されています」と東海林氏は
話す。

IMC 本部では、経営戦略に沿ってブランド
イメージを作り、マインドシェアを形成、
NEC と仕事がしたいと思ってもらう『End
to End のマーケティング』を推進してい
る。そのためにも今回のデジタル基盤の再
整備を必ず成功させなければならないと東
海 林 氏 は 振 り 返 る。「Universal Data Hub
で、MA より前に行動や関心といった情報
が 可 視 化 さ れ、AudienceStream で Web
サイトのリアルタイム顧客データが MA と
連携できることで、本来の『マーケティン
グオートメーション』を実施できるように
なりました。また、広告施策も仮説をベー
スに打つしかありませんでしたが、バッジや
属性をベースに個別に最適な施策をリアル
タイムに打つことが可能となります。より

戦略的に動くことができるようになったこ
とで、A/B テストやコンテンツの充実、遷
移率を下げているボトルネックの解消など
に注力することができ、wisdom の質を上
げていくことにもつながると考えています」

マーケティングの精度や効果を
さらに高めるために
自社の AI を活用へ
今後、IMC本部では、Universal Data Hub
の活用をさらに進め、デジタルマーケティン
グを加速化させようと考えている。

「Tealium は、 イ ン プ リ メ ン ト の 段 階 か ら
私どもの目的を十分に理解して綿密なディ
スカッションを行い、プロジェクトを効果
的に推進してくれました。Tealium 本社の
エンジニアチームとも現在ディスカッショ
ンしている最中ですが、Tealium がハブと
なってさまざまなデータが扱いやすくなっ
たエコシステムの中に当社の AI を組み込む
ことを検討しています。現在、バッジの付
与や、MA のスコアリングは人が行ってい
ますが、それらに AI を活用して、より精度
を上げ、高い効果につなげていきたいです
ね」と東海林氏は展望を話す。

また、ROI について東海林氏は次のように
話す。

「広告施策においても、ROI を明確にするこ
とが求められています。Tealium によって
施策の効果を定量的に示し、施策の精度向
上、結果へのコミットやマーケティング予
算獲得などにつなげられるようになること
を期待しています。当社は、自社で活用し
てよいと実感したモノはお客様にもお勧め
するようにしているので、デジタルマーケ
ティング領域でも、Tealium と他のテクノ
ロジーを組み合わせて実証し、お客様に提
案していくことも考えています。Tealium
とは、目先の目標だけでなく、これまでと
同じように数年後の目標を共有できるよう
な関係を続けていけると考えています」

日本電気株式会社
IMC 本部
本部長代理
東海林 直子 氏

1st & 3rd パーティの
行動で識別され
顧客プロファイルに
追加される ID
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決定論的 IDキーリングとビジタースティッチング

ビジタースティッチング：
アノニマスの状態を含め、
あらゆるデバイスや
ウェブの行動から
プロファイルに紐付け

より多くの IDを捉え、
より多くのプロファイルと
紐づけることで、精度の高い
顧客プロファイルが増える

より正確な顧客プロファイルと、
よりパーソナライズされた
顧客体験の提供が実現
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Tealium（ティーリアム）は、ウェブやモバイル、オフライン、IoT などで増え続ける顧客データ管理の課題を 
包括的なアプローチで解決しています。Tealium の Universal Data Hub（ユニバーサルデータハブ）によって、
企業は複数のマーケティングツールや部門でサイロ化した顧客データをリアルタイムに統合し、常に最新のデータを 
活用して、より綿密にパーソナライズされた顧客体験の提供や精度の高いデータによる意思決定を可能にしま
す。 詳しくは、tealium.com/ja/ をご覧ください。
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