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■ 導入の経緯
グローバルブランド力の向上には
オウンドメディアの見直しが必要

　1918年の創業から現在に至るまでの
1世紀近く、“ものづくり大国”の象徴的
企業として日本経済を牽引し続けてきた
パナソニック。今や同社は、いわゆる総
合家電メーカーの枠を越え、設備機器か
ら住宅までという幅広い製品・サービス
を全世界で提供し、海外売上高比率・海
外生産比率ともに約50％となっている。
この中でコンシューマー事業は、約４分
の１を占めており、グローバルで71サ
イト30言語のWebサイトを運営してい
ます。
　しかし同社は、2012年にピークに達
した円高などを背景として、2011 ～
2012年度、かつてない経営危機に直面。
ブランド認知度に関しても、国内では極
めて高いものの、海外においてはサムス
ン電子やアップル、ゼネラル・エレクト
リックといった世界的企業に遅れを取っ
ていました。

　そのように、グローバルでブランド力
を高められないひとつの要因となってい
たのが、世界中で運営されている同社の
Webサイト、特に一般消費者のタッチポ
イントとなるコンシューマーサイトでし
た。同社デジタルマーケティングイノベ
ーショングループのグループマネージャ
ー、山本雅通氏は、当時の状況をこう振
り返ります。
　「日本を含めた各地域のコンシューマ
ーサイトについて、『顧客の導線』『SNS
活用』『モバイルへの対応』といった10
以上の項目で達成状況を評価してみたの
です。結果、満足できる状況だったのは
日本だけで、海外のWebサイトではほと
んど、あるいはまったく達成できていま
せんでした。こんな状態では、海外のお
客様に自社の商品のよさをしっかりと伝
えて、グローバルブランド力を高めるこ
となどできるわけがなく、商品だって売
れるはずがない。国内の家電需要の伸び
が期待できず、成長の場を海外に求める
ほかない現状において、この状況を放置
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Webサイトが各地域独自に制作・運営されていたため、メッセ
ージやデザイン、レイアウト等が不統一。ユーザビリティが低
く、タイムリーな情報発信も困難で、品質・情報量ともに日本
のWebサイトと大きな隔たりがあった。

品質・情報量ともに不足していた
各地域のWebサイト
“モノが売れないWebサイト”で
ブランドイメージも向上しない

ブランドイメージ統一と
地域性重視を両立させつつ
各地域のWebサイトを充実させ、
モバイル対応も実現

各地域共通の基盤と仕組みの整備により、ブランドの一貫性を保
ちながら、各地域の特性に合ったWebサイトを実現。よりリッチ
な表現とタイムリーな情報発信が可能になり、モバイル対応も実
現した。
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すれば、国際競争から脱落してしまう、
と強い危機感を覚えました」
　しかも近年、インターネット広告の出
稿はますます勢いを増し、さらにはモバ
イル向けの広告配信も大幅に増大するな
ど、経営戦略におけるWebサイトの重要
性と価値は急速に高まっています。そう
したマーケティングの劇的な変化につい
ていけなければ、パナソニックという企
業に未来はない――。それほどの焦燥に
駆られたと山本氏は述懐します。
　同グループグローバルWEBチームの
チームリーダーで、のちに山本氏ととも
にWebサイト改革にあたることになる
山口耕平氏も、同様の危機感を抱いてい
ました。
　「弊社は数多くの商品を世界中にお届
けしているわけですが、当時は各地域が、
それぞれのプラットフォームで独自に
Webページを制作していたので、当然な
がら品質や情報量にばらつきが生じがち
でした。また、新商品発売のタイミング
に合わせて情報を発信できていない地域
も散見されました。各地域のお客様にと
って最適な情報を、タイムリーに提供で
きているとはいい難い状況だったので
す。また、多くの地域でモバイルサイト

に対応できていないなど、商品について
知りたいというお客様が、限られたデジ
タルチャネルでしか情報を入手できない
のも大きな課題でした」

■ 選択のポイント
5つの観点から
各社のソリューションを評価
決め手は操作容易性と拡張性

　各地域のWebサイトの惨状を目の当
たりにした山本氏は、抜本的改革の必要
性を痛感。そこで、当面の目標として掲
げたのが、「Webサイトのプラットフォ
ームをグローバルで集約する」「Webペ
ージを1カ所で作成して世界中に配信す
る」という2点です。それらを達成する
までのタイムリミットとして、経営陣の
設定した期間はわずか1年。その成果を
もって翌年以降、顧客管理をさらに徹底
して自社メディアへの集客を促進し、よ
り売上に寄与するWebサイトを構築す
る、という戦略を打ち出したのです。
　ただ、最初のステップである“プラッ
トフォーム集約＆集中化”の実現はもと
より、その後もプロジェクトを継続的に
遂行していくためには、長期的視点から
マーケティング基盤として信頼できるコ

ンテンツマネジメントシステム（CMS）
を導入する必要がある。そう判断した社
内情報部門は、「構築スピード」「コスト」

「ユーザビリティ（操作容易性）」「デジタ
ルマーケティングへの拡張性」「開発体
制の確保容易性」という5つの観点から、
各社のCMSを徹底的に比較（図1）。検討
の結果、アドビのAdobe Experience 
Managerが最適である、という結論に至
ります。
　「Adobe Experience Managerは、ユー
ザーインターフェースが非常に充実して
いるので、誰でも簡単に扱うことができ、
Webページ制作の効率化とコストの抑制
を期待できる。また、アドビの提供する
さまざまなマーケティングソリューショ
ンとの連携も容易で、デジタルマーケテ
ィングへの拡張性が高い。その2点が決
め手でした。ブランドイメージの統一、
制作の効率化とコストダウンという当面
の目標の達成だけでなく、その後も改革
を継続し、デジタルマーケティングで先
行するグローバル企業と肩を並べるため
には、アドビのソリューションの導入が
最適だと判断しました」と山本氏は選定
の理由を語ります。企業のデジタル戦略
の中核となり得る次世代のCMS、それが
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■図1　CMS選択のアプローチ
5つの観点で各社CMSの特性を評価。Adobe Experience Managerが最も適していた。
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Adobe Experience Managerなのです。
　そして2013年3月。北米を皮切りに同
社はAdobe Experience Managerを本格
稼働させ、コンシューマーサイトの大改
革に乗り出しました。

■ 導入効果
一極集中制作＆配信で
統一的かつ地域特性に合った
Webエクスペリエンスを構築

　同社は、各地域でバラバラだったプラッ
トフォームをAdobe Experience Manager
に統一し、「集中制作センター」と呼ばれる
1カ所の拠点から、Webページを世界中に
配信する仕組みを整備しました。（図2）
　社内担当部門が作成した写真や動画な
どのリッチなコンテンツは、社内担当部
門や集中制作センターのスタッフが、
Adobe Experience Managerのリポジトリ

ー（データ貯蔵庫）に格納していきます。
　その後、集中制作センターのスタッフ
が、Adobe Experience Managerに実装
し た テ ン プ レ ー ト や コ ン ポ ー ネ ン ト

（Webページの雛形となる部品）を用い、
リポジトリーに蓄積されたアセットを活
用しながら、配置していくだけ。リッチ
なWebエクスペリエンスを、きわめて簡
単に制作できるようになったのです。
　また、Adobe Experience Managerは、
Webサイトのみならず、あらゆるデジタ
ルチャネルに対応しているので、課題の
ひとつだったモバイルへの展開も、極め
て効率的に行えるようになりました。
　山口氏は、Adobe Experience Manager
のメリットについて次のように話します。
　「実は集中制作センターのスタッフは、
Webサイト制作に関する専門知識を持
っているわけではないのです。にもかか

わらず、思い通りのWebページを簡単に
作ることができる。たとえるなら、テン
プレートという“お弁当箱”に、コンテン
ツという“おかず”を詰め込むだけで、“豪
華なランチ”、すなわちWebサイトがで
きあがる、というイメージですね。
　『こういうWebページを作りたい！』
というアイデアと熱意さえあれば、エン
ジニアに頼ることなく、簡単にそれを実
現できる。集中制作センターですぐにペ
ージ作成ができるようになったのもその
おかげです。まさにこの点こそがAdobe 
Experience Managerの最大の特長だと
思います」

●滞在時間16％増、直帰率9.9％減！
　Webページの“一極集中制作＆配信”
の効果は、さっそくさまざまな数字に表
れています。例えばメキシコのWebサイ

■図2　集中制作センターのフローと効果
各地域でバラバラだったプラットフォームをAdobe Experience Managerに統一し、テンプレートとコンテンツは各地域で共通のものを選択して作成。
制作の速度とコストが大幅に向上し、ブランドイメージも統一が可能になった。
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 ・ 例えば、ドイツから「集中制作センター」へ制作指
示が出されると、共通のテンプレートとコンテンツ
から、要望に合うものを選択。あとは言語を翻訳す
れば簡単にその地域用のWebサイトが完成する。
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トでは、訪問者の滞在時間が16％、1回
の訪問で閲覧されたページ数が10％、新
規訪問者数が5.9％も増加し、一方で直帰
率は9.9％減少しました。これらの結果に
ついて、山本氏は次のように話します。
　「お客様の滞在時間が長くなり、閲覧
ページ数が増えた理由は、コンテンツが
リッチで魅力的なものになったからだと
考えられます。また、新規のお客様の数
が増えたのは、スマートフォンやタブレ
ットに対応したことが大いに影響してい
るでしょう。どの地域でも構いませんの
で、ぜひ一度、弊社のWebサイトにアク
セスしていただき、Adobe Experience 
Managerを利用した弊社のプロジェクト
の成果を体感していただきたいですね」

●Webサイト改革を支えた
   アドビのコンサルティングサービス
　そうした“一極集中制作＆配信”シス
テムを実現するには、社内外の関係者の
密接なチームワークが欠かせなかった、
と山口氏はいいます。
　「とりわけ、アドビのコンサルティン

グチームの皆さんには、短時間に多くの
テンプレートや機能の実装をお願いしま
したので、相当ご苦労なさったと思いま
す。おそらく最強メンバーで取り組んで
くださったのだと思いますが、弊社のIT
チームと密に連携を取りながら、スケジ
ュール通りに実装を完了してくださった
開発のスピードとクオリティはさすがの
ひと言でした。そういうアドビの強力な
サポートが、Webサイト改革をうまく推
進できているひとつの要因であるのは間
違いありません」

●グローバル企業にも適応可能な拡張性
　コンシューマーサイトのグローバル改
革をわずか1年あまりで実現し、次のス
テップへと進む同社。新たに「パナソニ
ックID」という統一顧客IDを導入し、会
員へさらに充実したサービスを提供する
ことで、顧客とのロイヤルティ強化を目
指すなど、販売増への貢献とブランド力
向上の活動に、継続して取り組みを進め
ています。
　最後に山本氏は、Webサイト改革が成

果を上げ続けている理由についてこう分
析します。
　「自画自賛になりますが、ひとつはや
はりチームワークだと思います。弊社は
大きな赤字を出してしまい、誰もが強い
危機感を抱いていたので、『このプロジ
ェクトが反転攻勢のカギになるのだ』と
関係者全員が信じて、ひとつの方向へ走
っていったのが大きいのではないでしょ
うか。
　もうひとつの理由は、Adobe Experience 
Managerが、弊社の事業規模に適応でき
る拡張性を持ったソリューションである
という点です。世の中には、無償のものか
ら有償のものまで、数え切れないほど多く
のCMSが存在します。しかし、弊社のよう
にグローバルに71サイト、30言語のWeb
サイトを展開するスケールに対応できる
CMSとなると、片手で数えるほどしかな
い。そ の 中 で も 特 に 優 れ て い る の が
Adobe Experience Managerであるという
ことを、今、まさに弊社が証明していると
も言えるかも知れません」

USER PROFILE

所  在  地	：	 大阪府門真市大字門真1006番地
設　　立	：	 1935年12月15日（創業：1918年3月7日）
従業員数 	：	 271,789名（連結、2014年3月31日現在）
事業内容	：	 部品から家庭用電子機器、電化製品、FA機器、情

報通信機器、および住宅関連機器等に至るまでの
生産、販売、サービスを行う総合エレクトロニクス
メーカー

パナソニック株式会社


