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活動概要
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本研究会のミッション・活動コンセプト
研究会のミッション：『場』の提供

① 事業の競争優位性/市場創出を目指したIT/デジタル技術の活用手法を構築・研鑽していく場の提供
② 活用手法の背後にある、マーケティングの知見を身につける場の提供
③ 学びあえる・相談しあえる企業を超えた交友関係を培うの場の提供

デジタル技術の活用方法の
調査・研究

企業の垣根を超えた
交流・交友

マーケティング理論/視点の
習得・発展

有識者・第一人者からの
知見の吸収

活動
コンセプト

4つの活動コンセプト

1. 企業の垣根を超えた交流・交友
他社の事例や課題を自社のそれとぶつけて共同で解決策を模索・研究する
異なる専門性を持つ人との会話で相乗効果を生む

2. デジタル技術の活用方法の調査・研究
現代の市場に適したマーケティング活動を支えるツールや技法を、実際に手に触れるなど調査・研究する
顧客理解やターゲティング、コンバージョンなどシーン別・業態別に活用方法について整理・考察する

3. マーケティングの理論/視点の習得・発展
ITにとって一見縁遠いマーケティング理論から知見を得て、これからのIT/デジタル人材に必要なエッセンスを抽出する
マーケターや営業、経営者の視点や考え方を身に着け、彼らと協働し成果につなげるための観点を列挙する

4. 有識者・第一人者からの知見の吸収
マーケティング分野の専門家や、デジタルマーケティングツールのプロバイダー、
先進的な取り組みを行う事業会社のCMOの方々にご講演いただく
講演内容を自社に投影するなど深堀することで、内容を咀嚼・汎化・転化する



研究会を運営する際、幹事団として以下のポイントを重視してコンテンツを作成しました

1. マーケティング分野が専門外のメンバーあることを大前提に
⮚ マーケティング用語については、適宜補足して参加者を迷子にさせないように配慮
⮚ 一方、第一線を活躍中のマーケターの方々にも好まれる要素も（生成AIで変わっていくマーケティング活動、etc.）

2. 未知の領域のため、新しいインプットは「やや」多めに
⮚ 未知の領域故、各分野の専門家の方々の講演を開催
⮚ とはいえ、分科会による情報共有/調査/研究活動や、有志の個別勉強会とのバランスを見つつ ※昨年との違い

3. 「自分たちが実行できること」を重視したアウトプットを支援
⮚ 各講演を、研究会内で振り返る活動を用意し、皆様が咀嚼して、これからの実務で活用できるきっかけに
⮚ マーケティング限らず、IT関係の研究会の結論が「経営者はもっと勉強すべきだ」となることが多いが、それは避けつつ…
⮚ 明日からすぐ使える、３か月で効果が出る、１年で効果が出るなど、具体策への落とし込みをあきらめない

4. 研究会の構造は、随時改善型に
⮚ 適宜、フィードバックをもらい、より洗練された研究会運営にバージョンアップさせていく ※昨年も運営コンテンツを随時調整
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本研究会で重視すること
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2024年度研究会員情報（2023年度との比較）

精密機器、小売、保険、出版、
食品、流通、化学、電力、ガ
ス、航空、鉄鋼、自動車、独
立行政法人、SIer、IT/AIコン

サル

システムエンジニア、データ
サイエンティスト、PMO、コ
ンサルタント、Webディレク
ター、インフラエンジニア、
営業、マーケター、経営企画、

取締役、etc.

2023年度

2024年度

事業会社

11人

ITグループ会社

10人

SIer/コンサル

10人

事業会社

ITグループ会

社

31人

事業会社

11人

ITグループ会社

10人

SIer/コンサル

11人

事業会社

ITグループ会

社

32人

会員数 業界 職種

精密機器、保険、食品、化学、
製薬、電力、飲料、自動車、
独立行政法人、SIer、IT/AIコ

ンサル

システムエンジニア、データ
サイエンティスト、PMO、コ
ンサルタント、Webディレク
ター、インフラエンジニア、
営業、マーケター、新規事業
開発、経営企画、取締役、etc.
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https://www.nikkeibp.co.jp/atcl/newsrelease/corp/20231128/
https://trends.google.co.jp/trends/?geo=US&hl=ja（参照 2024-06-05）．

なぜJUASでマーケティング？
着実に増していくデジタル×マーケティングのトレンド



データ量*
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なぜJUASでマーケティング？
デジタル技術の視点で見るマーケティングの発展
第1パラダイム

製品志向マーケティング
第2パラダイム

感情志向マーケティング
第3パラダイム

データドリブンマーケティング
第4パラダイム

デジタル&ソーシャル
マーケティング

第5パラダイム
クオンタムマーケティング

• 購買は理性的だ
• 良い物なら売れる
• コモディティ化防ぐ

（お墨付きを得る）

• 購買は感情的だ
• 広告業花開く
• 4P, FGI, AIDMA、購買

ファネルなどのマー
ケ手法の普及

• Internet/DBの民主化
• DM/ネット広告普及
• LTVや購入意欲etcな

どもデータ化可能に
• 顧客の行動情報etc.

の取得間隔短縮
• データ活用民主化

• いつもつながってる
• 携帯電話=体の一部

（ユビキタス化）
• 常時接続/常時散漫
• SNSの天国/地獄
• デジタル広告自動

買付（だが煩雑化）
• GDPR etc.法整備
• Web 2.0

• 顧客行動/業務プロセス
の最小単位を取得（状
態、位置）

• データがデータを生み
出す（Fake合戦）

• 顧客アクションのリア
ルタイム化/自動化

• SCMなどの無人化/省力
化/高速化

• データ活用高度民主化

【クオンタム】
• 量子的（膨大）

• 不規則的
• 爆発的、etc.

WWW

DBMS

リスト広告

SEO

SNS
（アーンドメディア）

ターゲティング広告/
リターゲティング広告マス広告

EC

自社サイト：成功事例etc.
（オウンドメディア）

LP

機械学習

深層学習

ブロックチェーン

IoT ウェアラブル

AR/VR/MR

5G スマートスピーカー

コネクテッドカー

3Dプリンター

デジタルサイネージ

ロボティクス/ドローン
BI

RPA

DWH

XaaS

*実際はもっと極端（ https://jp.statista.com/statistics/1410854/worldwide-data-created）
上図は、https://www.amazon.co.jp/Quantum-Marketing-Mastering-Tomorrows-Consumers/dp/1400223954を参考に描画

生成AI

路上広告

DM

「多くのマーケターは、顧客は合理
的な思考を基、各選択肢について慎
重に比較検討していると想定するが、
実態はある選択肢が他よりも魅力的
という直感に従って選択している」
イエール大学教授ラヴィ・ダール
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なぜJUASでマーケティング？
変節するマーケターを取り巻く環境＆要求事項
第1パラダイム

製品志向マーケティング
第2パラダイム

感情志向マーケティング
第3パラダイム

データドリブンマーケティング
第4パラダイム

デジタル&ソーシャル
マーケティング

第5パラダイム
クオンタムマーケティング

• マーケターの役目は
「購入の一押し」
「優れている事実を消
費者に伝える」

• マーケターの役目は
「感情的誘発」
「体験への招待」
「ブランド価値創出」
「事業成長の牽引」

• 広告代理店の躍進

• 映像と説得力あふれる
ストーリー作り

• 化学的な裏付けは甘め
（「クリエイティブの
自由さ/柔軟さ」とかわ
していた）

• マーケティングミック
スとして事業を俯瞰す
る流れが普及

• マーケターの役目は
「データ（事実）に基
づく最小投資最大効
果」に移動

• ターゲットマーケティ
ングの開始

• マーケティング活動に
ROIとの連動を求められ
はじめる

• PV/CV etc.の行動の取得
と評価が可能に

• 広告効果をシビアに
チェックされる

• テレビの視聴率だけで
マーケ施策の効果判断
ができなくなりはじめ
る

• マーケターの役目は「レピュテーション（評判）
マネジメント」「事業成長の促進」
「無形資産活用プラットフォーム構築」

• この瞬間で、「1800万人がSMS利用」、
「400万人がYouTube利用」、「100万人がFacebook」
という実態

• プライムタイム（午後7-10時）という概念が消滅

• 4Pを担う部署がマーケター以外の職能に分担
（特に消費財以外の企業の多く）

• データサイエンティストや自動化に聖域を奪われ始める
• 逆を言うと、IT人材にマーケターの仕事が移行

• クリエイティブを意識する古いマーケターと、
CVをとことん追求するマーケターに二分してきた

• 「データのプライバシー」という市民意識

• データがデータを作る。Fakeデータによる中傷の簡便化参考： https://www.amazon.co.jp/Quantum-Marketing-
Mastering-Tomorrows-Consumers/dp/1400223954
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なぜJUASでマーケティング？
本研究会が対象とするマーケティング範囲

https://semi-colon.net/column/3245/

https://kachi-kobo.biz/management-marketing-strategy/

①テクノロジー・手段目線 ②マーケティング活動目線

<<昨今のバスワード>>

• BtoBマーケティング
• メディアインテリジェンス
• デジノグラフィ
• Z世代マーケティング

• デジタルプラットフォーム
• メタバース
• 生成AI
• ブロックチェーン、Web3.0

<<マーケティング活動を支える理論>>

• マーケティング理論（コトラーetc.）
• マーケティングリサーチ、マーケティングサイエンス
• リードジェネレーション / ナーチャリング / クオリフィケーション
• グローバルマーケティング、etc.
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2024年度 活動記録
研究活動プロセス全体像

マーケティングの専門家や、第一線で活躍中のマーケター
の方による講演を開催
• 全3回
• 分科会メンバーでの講演振返りを実施

INPUT： 講演

各社のデジマ事例を共有
• 会員メンバーの方から2枠

INPUT：事例共有会

特定テーマを題材にした分科会活動の実施
• 全4チーム

OUTPUT：分科会活動

分科会からの提出物をもとに、最終成果物となるサマリ資料を作成
• Jフェスでの発表資料として
• 参加メンバーの自社持ち帰り資料（成果報告用等）として

OUTPUT：最終成果物

特定テーマを題材にした有志勉強会を開催
• ①マーケティング理論、②マーケティングサイエンスの計2つ

IN/OUTPUT：有志勉強会

①
BtoB向け

デジタルマーケティング

②
カスタマーセントリック
（顧客中心主義）

③
中小企業向けマーケティング戦略

& DX時代における組織構造

④
最新の顧客データ収集

& 加工技術探索
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2024年度 活動記録
年間スケジュール

After17-1816-1715-16開催日#

（有志懇親会）

分科会チーム案内
＋分科会初回MTG

昨年活動サマリ
+ 有志勉強会についてオリエンテーション①6/11(Tue)1

講演振返
<16:30-17:30>
講演①桜美林大学
西山先生＋質疑

有志勉強会チーム案内
分科会活動（続）7/30(Tue)2

JUASスクエア：基調講演（仮）9/4(Wed), 5(Thu)-

（有志懇親会）分科会活動（続）分科会活動＋講演振返
講演②NTTドコモ様
＋質疑9/10(Tue)3

合宿：分科会活動、事例共有会、中間発表、有志勉強会発表10/11(Fri), 12(Sat)4

（有志懇親会）

分科会活動（続）分科会活動（続）分科会活動11/26(Tue)5

分科会活動（続）分科会活動＋講演振返
講演③JR東日本様
＋質疑1/14(Tue)6

有志勉強会最終発表分科会最終発表分科会最終発表2/18(Tue)7

（予備）来年度案内最終報告書案内3/11(Tue)8

分科会&有志勉強会が
別途4～8回程度開催
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成果物紹介（抜粋）



① マーケティングをIT人材が学んだ軌跡・気づき
20世紀に構築されたSTPマーケティングとは？
2020年のマーケティングとは？

② IT人材がマーケティングを実践する
ケース①お米屋のマーケティングを考える
ケース②デジマ研究会のマーケティングを考える

③ ビジネス/マーケ/技術の課題・話題を論ずる
「なぜまだデータをビジネスに活かせていないのか」理由の探索
「中小企業で実施可能なデジタルマーケティングとは何か」ケース企業の調査
「機械学習以外の必要なデータサイエンススキルとは」数理技術の探求

13

2024年度の主な成果物
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成果物 ①マーケティングをIT人材が学んだ軌跡・気づき
20世紀に盛り上がったSTPマーケティングとは？

概要機能概要機能

競合との差別化を図り、顧客に対して提供する独自の価値を明確にし、ブランド
イメージを伝える。

顧客価値提案作成/
市場セグメント内における
ポジショニング

社会的・環境的課題に対応し、持続可能な価値を創造する活動。企業は消
費者のニーズに応えつつ、社会にポジティブな影響を与えることが求められる。

マーケティングの定義（目
的）の設定

顧客にとって価値あるブランドを創り上げ、競争優位性を高め、市場
での地位を確立する。

ブランド構築（ブランディン
グ）

市場分析や目標設定を行い、戦略を策定。計画を実行し、進捗を監視・調整
する管理活動が企業の成果を最大化する。

マーケティング計画/マーケ
ティング・マネジメント

顧客ニーズを満たす製品・サービスを設計し、ライフサイクルを通じて
管理。品質向上や市場変化に対応。

製品・サービスの設計・管
理

市場動向や顧客ニーズを分析し、アプローチすべき市場を特定するプロセス。ター
ゲット市場を絞り、戦略を展開する。

ターゲット市場・ターゲット
顧客の設定

適正な価格設定と販売促進活動を通じて収益最大化と市場シェア
拡大を図る戦略。価格設定競争優位性を確保し、差別化や革新を通じて競争市場での地位を強化。適切

な戦略で持続的な成長を目指す。市場戦略の策定

顧客のニーズの変化や市場ギャップに応じて新しい製品やサービスを
開発し、競争力を強化する。新製品・新サービスの開発製品やサービスを最適に顧客に届けるための設計・管理。直販、代理店、卸売

業者など、多様な流通チャネルを活用する。流通チャネル戦略・設計

販売促進活動を通じて顧客に購入を促し、収益最大化と市場シェ
ア拡大を目指す戦略。

セールスプロモーション計画、
実行

設計した流通チャネル戦略を実行し、その運営を監視・最適化。顧客満足度や
競争力向上のために重要。流通チャネル実行管理

一貫したブランドメッセージを顧客に伝え、認知度や購入意欲を高め、
ターゲット行動の変容を促進する活動。
オフラインとオンラインを統合した一貫性のあるキャンペーンを展開し、
顧客体験の統合を重視。
販売担当者を通じて個別対応で販売し、高度な関係性構築を通じ
て顧客と深い関係を築く。

マーケティング・コミュニケー
ションのマネジメント

消費者行動、ニーズ、動機を分析し、ターゲット市場を絞り込んで適切なマーケ
ティング戦略を立案する。消費財市場の分析

デジタル時代の統合型マーケティングキャンペーンでは、オンラインとオ
フラインチャネルを活用し、顧客体験の統合を重視する。また、人的
販売とダイレクト・マーケティングを組み合わせ、個別対応を通じて顧
客との関係構築を図る。

マーケティングキャンペーンの
計画、実行

他の企業（B2B）向けに提供する製品やサービスに関する市場分析。顧客企
業のニーズや意思決定プロセスを理解し、適切な戦略を策定。生産財市場の分析

顧客との長期的な関係を築き、リピート購入やブランド支持を促進し、
既存顧客の価値を最大化する戦略。顧客ロイヤルティの構築顧客ニーズや市場環境を調査し、戦略立案に必要な情報を収集・分析。市場

変化に対応し、競争優位性を確保する。
マーケティングリサーチの実
施

Marketing Management, Kotler et al. 2022を参考に抽出
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STPマーケティング理論習熟の軌跡



•社内システムの利用度・満足度アンケートの活用

16

参考：マーケティングリサーチの自社活用

https://zenn.dev/d2c_mtech_blog/articles/2dd5fc237ef59d

https://istat.co.jp/ta_commentary/covariance_structure_04
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成果物 ①マーケティングをIT人材が学んだ軌跡・気づき
2020年のマーケティングとは？
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成果物 ①マーケティングをIT人材が学んだ軌跡・気づき
2020年のマーケティングとは？
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トークタイム
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成果物 ②IT人材がマーケティングを実践する
ケース①お米屋のマーケティングを考える -調査編 -
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成果物 ②IT人材がマーケティングを実践する
ケース①お米屋のマーケティングを考える -実践編 -



• AIエージェントとは
• ある人は、「対話しながら自律的に処理を行うAI」
• ある人は、「複雑な目標を自律的に処理を行うAI」
• ある人は、「実在する人の代わりにテストマーケできるAI」
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参考：AIエージェントという新しい顧客対話の模索

https://www.miquido.com/blog/ai-agents-use-cases/

https://www.hakuhodo.co.jp/news/newsrelease/109174/
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成果物 ②IT人材がマーケティングを実践する
ケース②デジマ研究会のマーケティングを考える
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トークタイム
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成果物 ③ビジネス/マーケ/デジタル技術の課題・話題を論ずる
「なぜまだデータをビジネスに活かせていないのか」



26

成果物 ③ビジネス/マーケ/デジタル技術の課題・話題を論ずる
「なぜまだデータをビジネスに活かせていないのか」
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成果物 ③ビジネス/マーケ/デジタル技術の課題・話題を論ずる
「なぜまだデータをビジネスに活かせていないのか」
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成果物 ③ビジネス/マーケ/デジタル技術の課題・話題を論ずる
「中小企業で実施可能なデジタルマーケティングとは何か」
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成果物 ③ビジネス/マーケ/デジタル技術の課題・話題を論ずる
「中小企業で実施可能なデジタルマーケティングとは何か」



•数理最適化/ベイズ最適化などの知見の収集

30

成果物 ③ビジネス/マーケ/デジタル技術の課題・話題を論ずる
機械学習以外の必要なデータサイエンススキルとは

https://datachemeng.com/post-3310/

https://www.tech-teacher.jp/blog/bayesian-
optimization-python/

参考：https://www.ohmsha.co.jp/book/9784274231759/



31

トークタイム
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2024年度の振り返り



•『デジタルマーケティング』を探求する制約・浅さ
マーケティングの全容自体を知らない参加者が主体

「誰か教えてくれる」という前提はNG
最新ツールを研究会中に有償で触れない金銭面の問題

サービスプロバイダー各社にトライアル申請などをする必要アリ

事例の少なさ・解釈し汎化する難しさ
腰を据えて特定企業を調査し、インタビューも適切にしなければ有益なエッセンスは得辛い

•活動可能量・目的の差
全体会ぐらいしか参加できない人、交流だけでよい人、etc.

中期的にモチベーションの差に

•研究会の活動制約
合宿時間・全体会時間などの各種時間の制約が強い

幹事団側も有限の時間でボランティアで運営している為、成果も得つつ無理のない仕組みが必要

33

活動を通じた本研究会活動の今後に向けた課題
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トークタイム
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2025年度の活動計画
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2025年度①研究会運営プロセスの戦略的見直し

【全体会#1】
全体方針説明

参加メンバー紹介
テーマ案議論#1

【宿題#1】
マーケティング初級本読解

＆
ケース討議準備

【全体会#2】
マーケティング
通読勉強会

（ケース討議有）
&

テーマ案議論#2

【全体会#3】
ゲスト講演

&
リサーチデザイン決定

※発表アリ

【宿題#2】
希望分科会回答

&
リサーチデザイン

草案作成

【分科会#1】
各自研究実施

例：先行事例/理論調査

【宿題#3】
自社事例ポスター準備

【合宿】
分科会活動

&
自社事例

ポスターセッション
&

他研究会コラボ（仮）

【分科会#2-n】
リサーチ実施&最終発表準備
（各所オフィス訪問etc.）

【全体会#4-7】
分科会途中経過発表

&
ゲスト講演

&
最終発表



• 「希望のテーマで活動できなかった」という声に応えつつ期間内に成果を生むため、分科会チーム組成を改訂
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2025年度②分科会チーム組成プロセスの見直し

リサーチ
デザイン案

幹事団

• 幹事団にて、昨年
実績からリサーチ
デザイン案を作成

• 全体会#1で
メンバーに共有

リサーチ
デザイン①
議論チーム

リサーチ
デザイン②
議論チーム

リサーチ
デザイン③
議論チーム

自由議論
チーム①

自由議論
チーム②

ゲスト講師
探索チーム

• ①幹事団呈示のリサーチデザインに共感する人と、
②自由に議論したい人で分かれて議論

• 仕事/家庭の事情であまり分科会活動ができない人は、
③12-1月のゲスト講師を見つける特別チームに

• ①の初回説明は幹事団が担当
• テーブル2回シャッフルする（15min×計3回）
• 前回テーブルの人が1名残って前回の情報を共有

（ワールドカフェ形式）
• 会話内容はイーゼルパッドに書き続ける

【全体会#1】

リサーチ
デザイン①
議論チーム

リサーチ
デザイン②
議論チーム

リサーチ
デザイン③
議論チーム

自由議論
チーム①

自由議論
チーム②

ゲスト講師
探索チーム

• 全体開始前に①どれかのリサーチデザインを深めたい
人、②それ以外の何かをしたい人、③時間の制約があ
るのでゲスト講師を探すことに集中したい人に別れる

• 活動時間いっぱいで、リサーチデザインの
作成・修正・深堀を行う

• 特定テーマに集中した場合は、日中/夜間or土日稼働
可能な人などで分割する

【全体会#2】 【全体会#3】

×6

• 合宿前の全体会で、
リサーチデザインを
確定させ、全体に発表

• 自由テーマの場合は、希望
社内で自由にチームを組成
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参考：リサーチデザイン定義シート（例）

予測AI、生成AI、マーケティングリサーチ、統計解析、最適化、etc.
どんなカリキュラムを施せば事業部門社員は手を動かす活動ができるのか

テ ー マ 【 研 究 課 題 】

リ サ ー チ ク エ ッ シ ョ ン 【 問 い 】 （ W h y / W h a t /  H o w ）

ミ ッ シ ョ ン 【 背 景 ・ 意 義 】

現在、各サービスプロバイダーやコンサルタントに依頼して専門研修をしている企業が多いが

それぞれ製品レベルで断片的な研修である場合が多い上、開催毎に費用が掛かり高額である

また、自社の事情に合わせてカスタマイズしようにも、基礎知識がない。

本分科会は、自分自身が講師として社員を引っ張る立場にあると仮定し、

研修コンテンツやカリキュラムを策定し、実際に自社で運営し、FBを得て改善していく。

Q1. どんなハンズオン研修資料/構成を作れば
社員は段階的に成長する研修となるのか？

Q2. 各研修の受講対象者の推奨スキル/モチベーション/協力体制は
どう定義したらよいのか？

Q3. 研修を開催する講師役は、どのようなスキルを得るべきか？計測法は？

• 各ベンダー/コンサルタントの
研修コンテンツ（公知情報）

• 実施企業評価

調 査 事 例 候 補

仮 説 （ プ レ リ サ ー チ ）

進 行 予 定

Q 1 .  初 級 社 員 は 自 社 デ ー タ を 用 い た ツ ー ル レ ベ ル の 研 修 が 効 果 的 だ

Q 2 .  研 修 効 果 は 、 本 人 の ス キ ル よ り も 、 事 前 の 目 標 定 義 や 上 司 の 理 解 （ 稼 働

調 性 ） 、 直 近 利 用 で き る 実 務 テ ー マ の 事 前 用 意 を し て は じ め て 得 ら れ る

Q 3 .  講 師 役 の 養 成 は 、 P C 操 作 ス キ ル や 熟 練 者 か ら の F B ア セ ス メ ン ト が 有 用

【XX月】先行研究・理論のキャッチアップ

【XX月】対象受講者ペルソナ、ハンズオン研修テーマの定義

【XX月】研修資料作成、ハンズオンデモ動画撮影

【XX月】各社に持ち帰って実践し、その後アンケートを受講者&上司から収集し、分析

• 「マーケティングリサーチの論理
と技法」

• 「マーケティング・サイエンス」
• 「Pythonで分かる機械学習」、

etc.

理 論 / 先 行 研 究



39

2025年度③マーケティング勉強プロセスの設置

【宿題#1】
マーケティング初級本読解

＆
ケース討議準備

【全体会#2】
マーケティング
通読勉強会

（ケース討議有）

• マーケティングを学ぶ関心の高さと、ベース知識の揃えのため全体会#2は集中勉強会に

マーケティング基礎本通読
全体会#1で配布する教科書的書籍の
全部または一部を全体会#2までに通読
過去メンバーの声を集めて選んだ
読みやすい本を選択

＜候補＞
• いちばんやさしいマーケティングの教本
• 1からのデジタル・マーケティング

ケース討議準備
マーケティング分野の先生の知見を借り
特定の企業の情報を基に、
与えられたマーケティング課題を
「もしCEO/CMOなら」という前提で
回答案を作成する
ケースは、ネット公開の無料を予定する
が、場合によっては20ドル程度で
ケースを購入いただく場合もある
（各自購入のこと）

マーケティング勉強会（1h）
社会人大学院（MBA）で扱われている
内容から、教科書を参考に、
マーケティングに必要なFWや基礎理論
を幹事団が講師役で対話型で実施
限られた時間のため、要点に絞って開催

ケース討議（1h）
事前に用意したケースに対し、各自の意
見をランダム選定のチームで発表
チームの意見をまとめ、一部チームは最
後に全体に共有
適宜、講師役の幹事団がガイドをいれる
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2025年度④自社事例共有ポスターセッションの開催

【宿題#3】
マーケティング初級本読解

＆
ケース討議準備

• 「もっと各社の事例や悩みを知りたい」という声を応えて、合宿の集中討議の時間をそれに当てはめる

自社事例ポスター作製
自社または自身が取り組んでいる、
営業・マーケティング / デジタル活用
事例を横A2 or A1ページ形式にまとめる
内容・構成は自由に
（読みやすければOK）
合宿当日は、印刷して持ち込むこと
（印刷不可の場合は幹事団にご相談）

ポスターセッション実施
ランダムに3グループに分かれる
１グループが発表役、他が聞き役
各20minで3セット実施
各セクションでよかった発表のポスター
にシールを貼る

優秀ポスター発表のご紹介
たくさんシールを集めた発表に対して、
特別に研究会全体で発表

基本情報
現業務

自社の
実績

現課題 聞きたい
こと

http://www.ams.eng.osaka-u.ac.jp/user/ishihara/?p=2522

【合宿】
自社事例

ポスターセッション
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2025年度⑤有志勉強会の継続
• 昨年に引き続き、①マーケティング理論、②マーケティングに役立つデータサイエンスの２本を設置予定
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2025年度⑥研究会募集要項の見直し
• 研究会メンバーの負荷や前提条件の違いによる不満を払拭するため、募集要項を改める

（２）対象者

1. 以下の①～③のどちらか１つ以上に当てはまる方①ビジネス推進の視点を身に着け、今後の自社の事業発展に主体的に貢献したいと考えている方②有識者や第一線活躍中の方から生の言葉を享受しつつ、他社の方々と事例・情報・悩みについて意見交換をしたい方③IT/デジタル分野出身で、本格的にマーケティング理論の習得に挑戦したい方
2. 会場開催（全8回）に現時点で参加可能な方

＜2024年度募集要項＞

（２）対象者

1. 10月の合宿までに、自社or自身の業務について社内調査後ポスターを作成し、発表できる方（詳細は2024年度成果報告参照）
2. マーケティングを主体的に学び、会員間で学んだこと積極的にを共有できる方（教科書を初回に配布予定）
3. 会場開催（全8回）に現時点で参加可能な方
4. 分科会活動（分科会により頻度/開催方法は異なる。通常4~6回:2h）に、他会員と日程etc.相談の上、参加ができる方
（仕事/家庭のご都合のある方は、分科会の負荷の少ない方だけでチーム組成予定。応募時にご申告ください）

＜2025年度募集要項＞
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クロージング


