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B2B2C企業は、中間業者を介すことで多くのメリットを享受する一方で、「顧客像が見えないまま商品開発しなければなら
ない」「中間業者による安値販売でブランドが毀損した」「店頭の棚に並べてもらうために多額の広告費が必要になる」
「固定客とのつながりを持つことができない」などのデメリットが存在しています。近年のデジタルテクノロジーの進展により、
消費者とダイレクトに対話・販売・囲い込みができる「場」を作る事が可能となり、マスパーソナライゼーションによって直販
事業を立ち上げたり、ファンコミュニティを構築してロイヤリティの高い顧客の囲い込みを図るなどの事例が増えています。

アビームコンサルティングは、直販モデルの構築だけではなく、顧客インサイトに基づく商品/サービスの共創、顧客との
関係強化やブランド体験価値を最大化するコミュニケーション基盤の導入など、Direct To Consumer（D2C）の企画・
運営を包括的に支援します。

Direct to Consumer（D2C）
支援サービス

B2B2Cビジネスの主な課題とD2Cに取り組む意義
B2B2Cでは、直接顧客と接する機会が限られるため、顧客から共感を得る商品開発やプロモーションができない、売り場で価格競争に陥る、顧客との
関係性を築けないといった課題が見られます。

Direct to Consumer（D2C）Consulting

～ 単なる直販ではなく、ブランド独自の体験やサービスを提供し「指名買いされるブランド」になる ～

B2B2C ブランドコンテンツやストーリー、UGC、ゲー
ムなど、「顧客がブランドを楽しむ場」をつ
くり、D2Cとしての顧客獲得を増やすこと
（アノニマス顧客から顕在化された顧客へ）

1

D2Cならではの独自商品・サービスを通し
て、「小売／流通や代理店にはない購買
体験」を提供し、D2C顧客としての直販サ
イトでの購買を増やすこと

2

顧客の他者承認欲求を満たすため、「ブラ
ンドから認められていることが実感できる
仕組み」をつくり、ブランドへの好意度と
売上貢献度が高い顧客を増やすこと

3

顧客の自己実現欲求を利用して、「消費
者参加型の商品・サービスを開発する仕
組み」をつくり、エンゲージメントの高い
顧客を増やすこと

4

新商品・サービスを見る特別な機会、友人
とシェアできる特別なオファーなど、「ブラ
ンドアドボケイト（熱狂的支持者）に相応
しい体験」を提供し、他者推奨による新規
顧客を増やすこと

●ブランドのポジショニングを確立し、指名買いされる
ブランドへ

●ブランド体験価値を最大化し、 顧客とのエンゲージメ
ントを強化

●売り場で価格だけで選ばれる
ことも多い

●購買は単発になることも多く、
囲い込みされていない

5

成功要因非連続から連続へ（B2B2CにD2Cをアドオンし、顧客を回遊させる）

D2C

1
D2C独自の
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ロイヤル
カスタマー化
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顧客行動

企業側の
課題

従来のB2B2Cに加えて、単なる直販ではない顧客との関係作りを目的としたD2Cを導入し、
ブランド独自の体験やサービスを提供することで、「指名買いされるブランド」を目指すべき

情報収集 購買 再購買

マスや店頭POPを用いた広告
により、受動的にブランドや
商品を認知する

興味関心が高まれば、自らWeb
サイトや比較サイト等で情報収
集する（商品詳細に加え、安い売
り場、割引情報、特典等を探す）

売り場では知名度、イメージ、
デザイン、価格で総合的に選ぶ
場合も、どれか一つの要素で
直感的に選ぶ場合もある

商品を気に入れば再購買する
が、売り場では常に競合と
比較して購買を検討する

顧客の声を聞けないため、顧客
からの共感を得る商品開発や
プロモーションができない

価格をコントロールできず、
価格競争に巻き込まれること
でブランドを棄損している

他社も扱う小売／ECの中で、
販路を確保するには多大なコ
ストがかかる

中間業者の求めに応じた販促や
マス広告を実施しているものの、
顧客との関係性を築く施策に
なっていない
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アビームコンサルティングは、D2Cを実現するために欠かせない「顧客経験デザインと仮説検証サイクルを高速で回す業務プロセス（OODA Loop※）」の
構築と、デジタルエクスペリエンスを提供する統合基盤（Unified Digital Experience Platform）の導入、トライアルプロジェクトの推進を支援します。

D2Cを実現するプラットフォーム

D2Cはテンプレート化された方法論やシステム基盤を導入するだけで実現できるという簡単なものではありません。「その企業にしかない顧客体験」を
カスタムメイドでデザインすること、複雑なデータ統合や機能開発を実現して顧客にその価値を提供すること、そしてその効果をリアルタイムで検証して
改善することに、難易度が高くともチャレンジすることが重要です。
アビームコンサルティングは、「その企業にしかないD2C体験のデザイン」「D2Cを支える統合システム基盤の導入」「仮説検証サイクルを高速で回す
伴走型業務支援」により、D2Cの成功に向けた取り組みを包括的に支援します。

本サービスの特徴

クラウド型でクイックスタート

日本国内随一の
RPA導入経験

※OODA Loop とは、4つのステップに分かれ、不明確で常に変化していく状況の中で、現状あるものから最善の判断を下し、即座に行動を起こすことを目的する手法

B2B2C

Offline Data

顧客経験デザイン 「OODA Loop※」により、仮説検証サイクルを高速で回す

Unified Digital Experience Platform
 デジタルエクスペリエンスを提供する統合基盤

Community
顧客との
共創の実現

Commerce
D2Cならではの
直販体験の実現

Marketing
ブランド体験やロイヤルカスタマー化における

顧客コミュニケーションの実現

Experience Builder　顧客エンゲージメントを強化するカスタマージャーニーのデザイン

Customer 360　Offline Dataも含め、顧客IDごとにあらゆる顧客データの統合管理

Analytics　仮説検証サイクルを高速で回すためのダッシュボード
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メーカー主導に
よる商品開発、
広告宣伝、販促

ブランドコンテンツ
やゲームなど「ブラ
ンドを楽しむ場」の
提供

取り組みに必要となる、UGC（ユーザー生成コンテンツ）、ブランドコンテンツ、マスカスタマイゼーション、
顧客参加型の商品／サービス開発、あなただけの特別サービス等の仮説検証

顧客を囲い込み、 
ブランドアドボケイト
までに成長させる
好循環サイクルの設計

「小売／流通や代
理店にはない購
買体験」を提供

「ブランドに認めら
れていることが実
感できる仕組み」
を提供

「顧客参加型の
商品やサービス
を開発する仕組
み」を提供

「ブランドアドボケ
イトに相応しい
体験」を提供

Observe（みる）
データ収集／分析

Orient（わかる）
評価／状況判断

Decide（きめる）
シナリオ再設計

Act（うごく）
実行

広告広告

D2C実現に向けた
当社支援サービス

の特徴

「その企業にしかないD2C体験」の設計では、企業の歩みや従業員の情熱などの
特徴を紐解き、「ストーリー」にすることが必要です。市場調査（顧客視点）とワーク
ショップ（企業視点）を組み合わせ、ストーリーを徹底的に掘り下げてブランドとして
の魅力を可視化し、独自の体験づくりを支援します。

その企業にしかないD2C体験の設計

「その企業にしかないD2C体験」を支えるシステムの実現には、フロント機能だけ
でなく、基幹システムや他社連携なども含めた複雑なデータ統合や機能開発が
必要となる場合があります。プロジェクトマネジメント力と幅広いシステム知見を
駆使して、D2Cシステムの導入を支援します。

D2Cを支える統合システム基盤の導入

データ分析やシナリオ再設計だけでなく、実行に必要なクリエイティブ／コンテンツ
作成からD2C独自の商品／サービス開発に至るまで、D2C実現に必要な業務を
トータルで支援します。

伴走型で仮説検証サイクルを高速で回す業務支援

商品データ商品データ

販売データ販売データ

店舗販促店舗販促


