
デジタルマーケティング支援サービス
概要資料



会社概要

BtoB企業特化のデジタルマーケティングカンパニーです。

商号：

設立：

資本金：

所在地：

事業内容：

アクセス：

株式会社リーディング・ソリューション

タナベコンサルティンググループ

（東証プライム上場：9644）グループ会社

2004年9月1日

1億2,000万円

東京都千代田区丸の内3-4-1 新国際ビル4階

TEL:03-5860-3601

１．BtoBデジタルマーケティングのコンサルティング業務

２．BtoB企業のデジタルマーケティング支援業務

３．BtoB企業のWEBサイト構築業務

■会社概要 ■役員

経営コンサルティング会社入社後、グループ会社設立に参画。グループ会社役

員を経て、2004年に当社を設立。上場企業・有名企業を中心に、多数のコンサ

ルティング実績、マーケティング支援実績がある。著書に『「分析」で成果を

最大化する BtoBビジネスのデジタルマーケティング』『新規顧客をウェブサイ

トで開拓する方法』がある。

代表取締役 中田 義将

2007年当社入社。デザイナー、プランナーとして実務経験を積んだ後、Webサイト構築部門の責

任者に就任。2018年5月より取締役に就任。WEBマーケティング、プランニングを中心に、ディ

レクション、デザイン、コーディング、プログラム開発、サーバー管理まで広範な知識と経験を

有している。大手企業のWebサイトリニューアルプロジェクトを中心に、プロジェクト責任者と

して200件以上のサイト構築実績がある。

取締役 石田 修一
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人事コンサルティング会社入社後、法人営業、マーケティング部門を経て、2015年当社入社。

ディレクター、プランナーとして実務経験を積んだ後、マーケティンググループのマネージャー

に就任。2019年11月より取締役就任。ベンチャー企業から大企業まで、新規事業・新商品のデジ

タルマーケティングの立ち上げを得意としている。顧客に寄り添い、顧客と同じ目線で目標達成

を目指すマーケティング支援スタイルは高い評価を得ている。

取締役 月田幸穂

大手メーカーにて営業を経験後、株式会社タナベ経営（現株式会社タナベコンサルティング）入

社。「常にクライアントの立場で問題解決を図る」を信条に、事業戦略・営業サポートを軸とし

ながら、プロジェクトマネジメント、風土改革、人材育成に携わる。九州本部を経て、2019年4

月より戦略総合研究所にて、マーケティング戦略の立案・推進を担当し、現在は常務取締役デジ

タルコンサルティング事業部長を兼任。2019年11月より当社取締役に就任。

取締役 奥村格（非常勤）

監査法人にて法定監査や上場準備監査を経験後、2011年に株式会社タナベ経営（現株式会社タナ

ベコンサルティンググループ）に入社。企業再生やM＆Aに関するコンサルティングに従事した後、

2014年に現コーポレート本部経営企画部に異動し同社の東証一部上場関連の業務に専任担当者と

して関与。現在は同社のコーポレート本部本部長代理財務部長を兼任。会計監査やコンサルティ

ング、上場準備等で得た知見を当社の成長に活かすべく、2019年11月より当社監査役に就任。

監査役 隅田 直樹（非常勤）
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創業65年を迎える日本の経営コンサルティングの

パイオニアであるタナベコンサルティングを

中核会社としたコンサルティンググループです。



数字で見るタナベコンサルティンググループ
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TCG総人員数 総コンサルティング
実績社数592多様なプロフェッショナル人材 人 15,000 社以上

戦略 コンサルタント
イノベーション＆テクノロジー、ビジョンマネジメント、組織開発、
SDGｓ、食品・アグリ、建設、サプライチェーン、ライフ&サービス、製造 88人

HR コンサルタント
戦略人事、グループ人事システム、採用&キャリアデザイン、
人材アセスメント、タレントマネジメント、トップマネジメント、アカデミー 61人

DX・デジタル コンサルタント
デジタルマーケティング（BtoC･BtoB）、ブランディングDX、
ERP&マネジメントDX、ストラテジー&オペレーションズ 131人

クリエイティブ&デザイン コンサルタント
クリエイティブ&メディア、デザインプロモーション、
SNSマーケティング、コンテンツマーケティング、ディレクション 43人

M&A コンサルタント
グループM&A、事業承継M&A、ファイナンシャルアドバイザリー、
クロスボーダーM&A、アライアンス 30人

ブランド コンサルタント
クリエイティブ&ブランディング、マーケティング&グロース、
リサーチ、CXデザイン 22人

コーポレートファイナンス コンサルタント
グループ経営、事業承継&資本政策、マネジメントシステム、
企業再生、グローバルファイナンス 34人

CRM コンサルタント
クライアントリレーション、MAツール、
データベースマーケティング、テレマーケティング 35人



サービス概要
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デジタルマーケティング支援サービス概要

戦略策定から、施策の企画・実施、PDCAまで

貴社のデジタルマーケティング業務を一括代行し、マーケティング成果最大化を図ります。
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特徴

「どうすれば、マーケティング成果を最大化できるだろうか？」

この問いへの答えを、創業以来、追求し続けてきました。

本サービスは、「成果創出の手法」が凝縮されたマーケティング支援サービスです。
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予算の最適配分

手法１

80:20の法則

手法２

BtoBデジタルマーケティン
グ

210の施策

手法３

7段階の
マーケティングレベル

手法４

一気通貫対応による
確実な施策実行

手法５

データに基づいた
客観的な改善提案

手法６



【手法１】 予算の最適配分
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予算配分の最適化は、成果創出に対して最もインパクトが大きい取り組みの１つです。

しかしながら、広告代理店はWeb広告のみ、制作会社は制作のみ、ツールベンダーはツール提供のみ、など、

各社のカバー範囲に制約があり、複数企業と契約を結ぶ必要があるため、柔軟な予算配分を行うことが難しく、

成果創出のハードルとなっています。

本サービスでは、以下のように、前月の結果に応じて、柔軟に予算配分を変更しながら成果最大化を目指すことが

できます。

■弊社クライアントの予算配分例（マーケティング予算90万円/月）



【手法２】 80:20の法則
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多くのデジタルマーケティングの取り組みにおいて、80%の成果は、20%の施策から生み出されます。

たとえば、100万円のマーケティング予算があり、100万円を全てリスティング広告につぎ込んだ場合、

20万円分の広告費で全体の80%の成果が創出され、残り80万円でたった20%の成果しか創出されない状態になります。

それならば、Web広告を成果が出ている20万円に削り、残りの80万円を、SEOやWebサイト改善、ツール導入に、

かつ、成果が出る20%に充てることができれば、短期で成果を創出することができます。

これらを実現できるよう、KPOサービスでは、できる限り広く施策を打てる体制づくりを行っています。

■ 1つの施策に費用と労力を集中投下 ■ 80:20の法則に基づき、成果につながりやすい施策を広く実施

20

80

80

20

費用・労力 成果

20 20 20 20 20

80 80 80 80 80

費用・労力

SEO 広告A 広告B 記事作成 サイト改善 SEO 広告A 広告B 記事作成 サイト改善

成果

同じ労力・費用で成果が出やすくなる

非効率な80%の費用・労力は
他の施策の効率が良い20%に
回す



【手法３】 BtoBデジタルマーケティング50の取り組みテーマと210の施策
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BtoBデジタルマーケティングのノウハウを50の取り組みテーマと210の施策として体系化して保有しています。

あらゆる施策を駆使し、お客様の成果創出のために知恵を絞ります。



【手法４】 7段階のマーケティングレベル
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BtoB企業のデジタルマーケティングには7段階の取り組みレベルがあります。

レベルごとに、必要なWebサイト要件、実施すべきデジタルマーケティング施策、成功要因があります。

たとえば、LEVEL2のWebサイトに、LEVEL5のデジタルマーケティング施策を実施しても成果は出ません。

現状の取り組みレベルにおける改善と、フィットする施策の実施、成功要因の獲得を行っていくことが必要です。



【手法５】 一気通貫対応による確実な施策実行
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複数企業にデジタルマーケティングを分散するメリットは、各社の専門性を活かした施策実施ではありますが、

たとえば、広告は広告代理店に、Webサイトは制作会社に依頼をすると、「広告代理店が理想とする着地ページを

制作会社が作り切れない（施策意図理解のズレ）」「広告成果が出ない理由を着地ページに求めてしまう（責任回

避）」「1つの施策を実施するための労力とコストが大きい」「各社レポートもデータ取得ツールも異なり、数字が

異なる」など、様々な問題が発生し、その対応と調整をするだけで莫大な労力がかかってしまいます。

本サービスでは、戦略・仕組み作り・施策実行まで一気通貫で代行することで、このようなロスの発生を防ぎます。

戦略策定

従
来
型
サ
ー
ビ
ス

利
用
の
場
合

仕組み作り 施策企画 施策実行 効果検証 改善方針策定

K
P
O

サ
ー
ビ
ス

利
用
の
場
合

社内で実施
SEO会社・制作会社・広告代理店
などがそれぞれ担当領域を実施

社内で実施

〇戦略策定・仕組み作りに必要な基礎知識の
収集に膨大な時間がかかる。

〇専任担当者がいない場合は、そもそも時間が
割けない。

〇情報が不足しており、自社に最適な戦略・
仕組みのあるべき姿が見えない。

〇 BtoBの知見がないため、各業者では施策の
企画ができないことが多く、内製が必要

〇各業者は自分の担当範囲の限定的な成果
しか追わず、全体最適にならない。

〇業者ごとに業務を割り振り、整合性を取ること
に膨大に時間がかかる。

〇各業者の管理だけで手いっぱいで、効果検証
や改善までは手が回らない。

〇業者ごとの契約の縛りがあるため、改善策の
打ち手がほとんどない。

〇業者ごとにレポートフォーマットが異なるため、
社内報告資料をゼロから作る必要がある。

〇個別施策に縛られることなく、全体最適の観点に立ち、広範囲な「打ち手」の中から、最適な施策をポイントを抑えて実施していきます。

〇戦略策定から企画・ディレクション・効果測定まで一貫して代行することで、業者間調整・レポート作成などの付帯業務を最小化させます。

〇分析・改善提案・施策実行・管理など、時間がかかる業務は弊社で一括代行し、各種意思決定や社内関係者とのコミュニケーションや報告、情報収集、
コンテンツ企画・作成進行管理等、成果インパクトが大きい活動に時間がさけるようになります。



【手法６】 データに基づいた客観的な改善提案
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月に1回、取り組み結果をデータとして報告します。

改善案策定にあたっても、データや根拠となるロジックを重視することで、関係者が共通認識を持ちながら

デジタルマーケティング施策を推進していくことができます。



成果創出事例
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成果創出事例（１）
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大手広告代理店にWeb広告出稿を委託していたが、なかなか成果につながらず、弊社に乗り換え。

ご支援開始1年半で、50件程度だった問い合わせ・資料請求等の見込客発掘が、300件程度まで増加。

予算配分の最適化、各種施策のチューニング、Webデザイン・導線設計等の改善、Webコンテンツの追加開発、

ゴールアクション追加など、あらゆる施策を駆使して成果創出を実現。

5 6 4 6 7 5 20 33 23 21 15 12 17 12 13 10 10 1 3 5 3 2 5 
6 

7 
10 5 11 6 4 9 7 4 10 

42 

93 
75 67 62 75 

77 

99 
86 100 

83 85 94 93 90 
69 

78 

0 
0 

0 0 0 
0 

0 

0 
0 

0 

38 52 
62 50 

194 

113 70 

3 

2 
1 25 

1 
3 

8 

5 
10 6 

4 
7 

7 
6 

3 

4 

1 

0 

0 
0 

0 

0 
0 

0 

0 
0 9 

111 69 

86 
94 

85 

99 

83 

0 

0 
0 

0 

0 
0 

0 

0 
0 

0 

0 

0 

52 
38 

21 

13 

54 

0 

0 
0 

0 

0 
0 

0 

0 

0 

4 

5 

2 

4 

0 

0 

0 

0 

0

50

100

150

200

250

300

350

400

450

10月度 11月度 12月度 1月度 2月度 3月度 4月度 5月度 6月度 7月度 8月度 9月度 10月度 11月度 12月度 1月度 2月度

xx問い合わせ xx関連問い合わせ xx関連問い合わせ2 カタログ系DL資料 xxxx申込み 情報収集系DL資料 セミナー バーチャルショールーム

業種 機械商社 従業員数 10,000名以上 運用予算 125万円/月



成果創出事例（２）
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中堅広告代理店にWeb広告出稿を委託していたが、成果が頭打ちになり、弊社に乗り換え。

ご支援開始約1年、50～60件程度だった問い合わせが、150件程度まで増加。

予算配分の最適化、広告・SEOの徹底改善、コンテンツマーケティングの開始など

段階的に施策をバージョンアップしていくことで成果を創出。

業種 営業支援サービス 従業員数 200名以上 運用予算 200万円/月
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成果創出事例（３）
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Webサイトリニューアルから支援。

約150件だったCVが、1年で400件程度に増加（問い合わせ数は20件前後から30件前後へと1.5倍に増加）

SEOやコンテンツ作成・広告改善、メール配信改善など、複合的な支援によって成果が大きく伸びている。

業種 ITサービス 従業員数 1,500名以上 運用予算 70万円/月 ※月によって予算が変動
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