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令和の
長期不況と戦う

バブル崩壊から始まった「平成」。かつて叫ばれた「失われた10年」はリー

マンショックを経て「20年」に延び、日本経済は長く停 滞の時代が続きま

した。しかし、「令和」は日経平均株価のバブル以来の高値上昇から始ま

り、「復活の10年」到来を予感させるスタートを切れたかのように思われ

ていたはずです。

そんな光景も、コロナショックの蔓延で様変わりしてしまいました。消費

者の需要低下、実物経済の停滞... いかに「モノ」を売るかという意味で

の「マーケティング」が、これほど困難になった時期はかつてなかったで

しょう。

しかし同時に、マーケティングの上手さ、「真価」が正しく問われるように

なった時代ともいえます。いかにすれば、マーケターはこの不況に対抗す

ることができるのか。そのヒントとなる情報を随時お伝えしていきます。



Repro Inc. 

Tokyo 1 Chome-36-4 Yoyogi, Shibuya-ku

Zennriren building,Japan 151-0053
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SARSは何をもたらしたか？

SARSによって成長を遂げた中国の巨人たち

リーマンショックによって
RTB（Real Time Bidding）が生まれた

SARSやリーマンショック以外の恐慌からも
学ぶべきことがある

これからのマーケティングはどのように進めていくべきか

過去の恐慌から考える
「これからのマーケティング」

新型コロナウイルス感染症(COVID-19)の影響を大きく受ける昨今、多くの企業がマーケティング戦略の再考に苦
悩しています。
そこで参考になるのが、過去に発生したSARSやリーマンショックなどの不況を乗り越えた企業たちの「歴史」。
彼らのとったアプローチを知ることで、現下の不況に打ち勝つアイデアがきっと発見できることでしょう。
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Im
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lobal M
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出典：cbinsights.com

出典：Alibaba Group（阿里巴巴集団）

今回のコロナショックと類似しているのが、

2003年に発生した「SARS」( 重 症 急 性 呼 吸

器症候群)です。SARSは世界経済に 4 0 0 億

ドルもの損害を与えたと言われており、そ

の中でも中国経済を大きく停滞させました

。またアジアにおける未公開株市場では、

2003年における資金調達額は前 年 比で2 7 ％

減 少 し て い ま す 。

しかし、特定領域の活性化も促したという側

面もありました。

2003年4月8日付の『South China Morning 

Post』内におけるモルガンスタンレーの香

港市場に対する調査報告によると、EC市場

が全体として好調であり、例えばヤフーシ

ョッピングでは前 月 比 で 売 上 が 約 3 0 ％ 増

加 し、売上品数も23万個という新記録を達

成したと伝えています。

他の領域でも、ブロードバンド回線の申込数

が40%増加し、ネットバンキング需要の高

SARSは何をもたらしたか？

SARSによって成長を遂げた
中国の巨人たち

まりから、香 港 上海銀行におけるネットバンキン

グ取引件数は40％の伸びが確認されています。

そして、このインターネット市場に可能性を見出し

たのが、「アリババ」や「JDドットコム」です。

当時の「アリババ」は、社員のSARS感染が疑わた

ことから本社ビルは閉鎖され、リモートワークで

サービスを当時運営することを余儀なくされていま

した。しかし、同社の主力事業であった製造業・卸

売業向けのマーケティングプレイスである「アリバ

バ・ドットコム」が同じように自粛が求められてい

た中小企業のニーズを捉え、中国を代表するサービ

スへと成長を遂げています。

他にも、「JDドットコム」は同社が公開した資料

において、SARSによって約3週間で800万元もの経

済被害を被ったと発表しています。オフライン店舗

での事業展開が中心だった同社は、そこからEC領

域への進出に舵を切ることで、事業の立て直しを図

りました。そして、SARSが落ち着いた2004年に当

https://www.cbinsights.com/
https://www.alibaba.com/?spm=a27aq.14153049.scGlobalHomeHeader.4.71a87b26L1DUjy


5

Lehm
an Brothers collapse A

ffected A
dvertising Technology

SARSの収束から数年後の2008年。ア メ リ カ の 投

資 銀 行 であるリーマン・ブラザーズ・ホールディ

ングスの経営破綻により、リーマンショックは引

き起こされました。負 債 総 額 が 約 6 0 0 0 億

ドルというアメリカで最大の経営破綻によ

って金融市場は未曽有の危機を迎え、多く

の失業者が発生しています。

このリーマンショックによって失業した金

融工学のエンジニアが、インターネット広

告業界に転職することで生まれたのがRTB

（Real Time Bidding）と い う 仕 組みで

す。金融工学のノウハウを応用し、株 取 引

の仕組みを広告売買に取り入れることで市

場が急速に発展していきます。

これは、マーケティング業界において今や

当たり前となった「DSP（Demand Side 

Platform）」や「SSP（Supply Side 

Platform）」という概念の基礎にもなって

います。

時の売上の90％を占めていた実店舗をすべて撤退

し、EC領域に リ ソ ー ス を 集 中 さ せ る こ と を 決 断

しています。

また「テンセント（騰訊）」が提供する「騰訊QQ

（インスタントメッセンジャー）」が有料サービス

の導入に成功し、オンラインゲーム領域に進出をし

たのもこの時期のことでした。特にオンラインゲー

ム領域では「QQゲームプラットフォーム」を運営

し、他社がコアユーザー向けに注力していたのに対

し、カジュアルゲームをメインとした戦略でユーザ

ー獲得を実現しています。

インターネット広告費の推移　出典：『広告業の動向について – 経済産業省』

リーマンショックによって
RTB（Real Time Bidding）が生まれた

https://www.meti.go.jp/statistics/toppage/report/bunseki/pdf/h19/h4a0803j2.pdf
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出典：世界恐慌

出典：P&G

日本のインターネット広告費はリーマンショ

ック以降に急速に増加しており、スマートフ

ォンの普及も後押しすることで市場規模が数

十倍にまで拡大しています。

また、リーマンショックが生み出したRTBは

、広告の考え方を根本から変えたということ

も忘れてはなりません。これまでの広告配信

は「時間と場所」でのターゲティングが前提

でしたが、「消費者一人一人に対して配信す

る」ことが当たり前になったのです。これは

、リーマンショックに端を発するデジタルマ

ーケティング革命と言えるでしょう。今回の

コロナショックでも、同様のマーケティング

革命が起きる可能性はあります。

ここまでSARSとリーマンショックという平

成の2大不況について考察してきましたが、

歴史を振り返ると様々な恐慌が発生していま

す。特に、歴史的な恐慌とされたのが1929年

10月24日のアメリカの株価暴落から始まった

大恐慌（Great Depression）です。

SARSやリーマンショック以外の
恐慌からも学ぶべきことがある

この大恐慌によって、1933年にはアメリカにおける

失業率は25%にまで膨れ上がり、1,200万人の失業者

を生み出しています。しかし、この大不況の中でも

独自のマーケティング戦略を打ち出すことで状況を

打開した企業が存在します。

例えば、P&G社は1929年からの3年間で 売 上 が 約

1億9,200万ドルから約9,400万ドルと50％低下して

います。このタイミングでも同社は広告宣伝費を削

減せず、むしろ当時の最新メディアであったラジオ

で全国放送の連続ドラマ（通称「ソープ・オペラ」

）を配信するというマーケティング戦略を実施して

います。他にも製品のサンプリング活動などの施策

を繰り広げ、1945年には売上が約3億5,000万ドル

に達し、ここから同社のグローバル戦略が進んでい

ます。

さらに、朝食用シリアル業界の大手であるケロッグ

社は、恐慌時に一度は広告費用を削減する方針をと

りましたが、当時40社以上いた競合の反応を見なが

ら、広告予算を大量投下する方針に転換することで

競合他社の追随を許しませんでした。実際に1920年

代末には約430万ドルの利益額は、1930年代初頭に

は約570万ドルにまで増加しています。

他にも、自動車メーカーのシボレーは恐慌時に広告

予算を増加してマーケティング活動を実施すること

http://www.kyoritsu-wu.ac.jp/nichukou/sub/sub_gensya/history/20century/world_panic.htm
https://jp.pg.com/global175yrs/brand/ivory.jsp
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M
arketing Trends for Post-C

oronavirus Period

これらの事例からも分かるように、恐慌時において

もマーケティングのやり方によっては大きく業績を

伸ばした企業は多数存在します。

本 資 料 で は 、 S A R S や リ ー マ ン シ ョ ッ ク 、 大 恐

慌 と い う 不 況 下 に お い て 、 事 業 を 大 き く 伸 ば

す こ と に 成功した企業についてお伝 え し て き ま

し た 。 彼 ら の 共 通 点 は 、 こ れ ま で の 常 識 に と ら

わ れ ず 、 新 し い テ ク ノ ロ ジ ー や メ ディアをに対

して大胆な投資を行っ た と い う こ と で す。

で、1920年代には同社と比較して売上が約10倍で

あったフォード社の売上を1931年に上回っています。

出典：M-BASE

これからのマーケティングはどのように 
進めていくべきか

大恐慌 に お い て は ラ ジ オ を 使 っ た プ ロ モ

ー シ ョ ン や 不 況 下 の 大 胆 な マ ー ケ テ ィ ン

グ 投 資 、 リ ー マ ン シ ョ ッ ク で は 人 材 流 出

から新しいマーケティング技 術が生まれ、

中国ではインターネット領域の興隆に目 を

付 け る こ と で E C 市 場 が 発 展 し ま し た 。

これらのことを考えると、コロナショック

での大不況下においても、新しいマ ー ケ テ

ィ ン グ 手 法 や 新 興 メ デ ィ ア へ の 大 胆 な 投

資 が 企 業 を 救 う こ と に な る 可 能 性 も あ り

ま す 。

す で に 中 国 で 先 行 し て 効 果 が 現 れ て い る

手 法 と し て は 、 「エンゲージメントマーケ

ティング」が 挙 げ ら れ ま す 。 ナ イ キ の E C

サ イ ト は アプリを通じてロイヤリティの高

いユーザーを生み出すこ と で 、 コロナショ

ック下 の 中 国 で も 3 0 % も の 売 上 向 上 を 記

録 し ました。 新 規 の ユ ー ザ ー 獲 得 だ け で

は な く 、 既 存 顧 客 の サ ー ビ ス に 対 す る エ

ン ゲ ー ジ メ ン ト ( 愛 着 ) を 向 上 さ せ る こ と

に よ っ て 、 「 ユ ー ザ ー 数 」 と 「 ユ ー ザ ー

単 価 」 を 増 や す こ と に 成 功 し た の で す 。

不 況 時 こ そ 、 上記のようなCRMやリターゲ

ティング 施 策 を 通 し て 既 存 顧 客 を 「 囲 い

込 む 」 ア プ ロ ー チ が 高 い 効 果 を 発 揮 す る

こ と が 多 い の で す 。 実際、2017年の調査

論文によれば、ギリシャ危機から始まりヨ

ーロッパ全体に 波 及 し た 2 0 1 0 年 の 不 況 に

お い て 、 C R M の導 入 の 有 無 が 企 業 の 決 算

に大きな影響を及ぼしていたといいます。

http://www.mikipress.com/m-base/2013/01/15.html
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08_fix.png

Reproを利用することで、マーケティング

にかかるコストを85%削減できたとい う 集

英社『少年ジャンプ＋』の事例もあります 。

不況により予算の削減を前提と し な け れ ば

ならなくなった現在のマーケティング。こ

の時代を生き抜くためのパートナーとして、

『Repro』を活用してみてはいかがでしょうか 。

その時に助けになるのが、「カスタマーエ

ンゲージメントプラットフォーム」である

『Repro』です。『Repro』を一つの「ハ

ブ」としてマーケティングアーキテクチャ

を設計することによって、あらゆる顧客デ

ータを統合し、メールやwebサイト、アプリな

どを横断した最適な顧客体験を実現できま

す。サ ー ビ ス に 顧 客 を 誘 導 す る 「 C R M ツ

ー ル 」と、サービス内での体験を手軽に改

善する「Web/App接客ツール」がセットに

なったプラットフォームと言い換えること

もできるでしょう。

「不況下でも収支を伸ばしたい」企業は、

ぜ ひ C R M を 軸 と し た エ ン ゲ ー ジ メ ン ト マ

ー ケ テ ィ ン グ に 取 り 組 ん で み て は い か が

で し ょ う か 。

Customer Engagement Platform 
"Repro"

C
ustom

er Engagem
ent Platform

 "Repro"



あなたの課題にあった適切なプランをご提案いたします。
まずは下記フォームより貴社についてお聞かせください。

詳しくお知りになりたい方は、
以下のリンクから資料をダウンロードしてください。

無料で相談する資料をダウンロードする

Reproを導入検討の方へ

その他おすすめ資料

無料で相談する
Reproから自社の課題に合わせた

最適な提案を受ける

これから重要となる
マーケティングの概念

「カスタマーエンゲージメント」
についてご紹介しています！

https://repro.io/lp/wp-consultation/?=WP32
https://repro.io/books/customer-engagement/



