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国内唯一無二のデータが、
マーケティングの常識を変える
マルチスキルで応える

─おさらいとして、「Single ID Marketing」の素材となるドコモデータ
とは、どのようなものなのでしょうか？
伊藤  国内No.1キャリアであるドコモは、オンラインとオフラインを横断し
た、広範かつ精度の⾼いデータを保有しています。具体的には、キャリア
ならではの⾼精度な位置情報や正確な契約者情報を基盤に、1億以上
の会員基盤を持つdポイントクラブの属性情報、d払いをはじめとする決
済情報、さらにはdポイント加盟店様の購買（POS）データまで、様 な々
データを企業のマーケティングに活⽤できる状態として保有しています。
また、これらのデータはすべてお客様の同意に基づいて活⽤しており、
プライバシーに最大限配慮しているのも特徴です。

─大⼿プラットフォーマーはもちろん、広告主も⾃社で多様なデータを
保有していますが、それらのデータとドコモデータの違いは何でしょうか？
木下  圧倒的な違いは、データの「種類」と「活⽤のしやすさ」です。膨大
なデータを保有しているプラットフォーマーは他にもありますが、ドコモ
データのように多種多様なデータが単⼀のIDで整理され、すぐにマーケ
ティングへ活⽤できる状態にはなっていないのが現状です。例えば、決
済データやアンケートデータなど、非常に優れたデータを保有する事業
者は多くありますが、それらを横断して⼀つのIDで集計・分析まででき
るのは、国内ではドコモデータくらいじゃないでしょうか。
児玉  個別に集めたデータをマーケティングに活かそうとすると、どうし
ても「類推」でデータを繋ぎ合わせることになって、精度が落ちたりカ
バーしきれない領域が生まれたりします。決済データなどは確かに説得
力がありますが、それだけでは顧客の⼀側面しか捉えることはできませ
ん。マーケティングで重要なのは、全体を「広く」見ることです。その点、

「Single ID Marketing」では多面的なデータを⼀つのIDで正確に捉
えられるため、ユーザーの全体像をよりクリアに描き出せるという点が
最大のメリットです。

─これまでもD2Cではドコモデータを取り扱ってきましたが、改めて、
この「Single ID Marketing」とはどのような構想なのでしょうか？
江藤  これまでも私たちはドコモデータを活⽤してきましたが、「Single ID 
Marketing」は、そのポテンシャルをさらに解放し、マーケティングのあり
方を根底から変えようとする、より大きな構想です。その核心にあるの
が、マーケティングが長年抱えてきた「データ分断」という構造的な課題
の解決です。
児玉  少し具体的にご説明しますね。例えば、これまでの⼀般的なマーケ
ティングでは、まずアンケートデータで「30代の健康志向の女性」という
ターゲットを定めます。次に、Web広告を出すために、プラットフォーム
が持つ閲覧履歴などから「おそらく、この⼈たちがターゲットだろう」と
類推して広告を配信します。そして最後に、実店舗の購買データを見て、
売上が伸びたかを確認する。このように、各段階で使っているデータ
が、すべてバラバラなんです。これでは、広告を見た⼈が本当に商品を
買ってくれたのか、正確には分かりません。いわば、それぞれのデータを

「類推的に」繋ぎ合わせていた状態でした。
　「Single ID Marketing」は、この分断をなくします。⼀つのIDを軸に、

認知から興味関心、購買、さらにはその後の利⽤状況まで、⼀連のマー
ケティングプロセスを地続きで見られるようにする。これが我々のめざす
世界です。
清水  僕はオン・オフを統合したデータ分析を実現できるドコモのデータク
リーンルーム「docomo data square」に携わっています。ここ数年で、
複数のドコモデータを組み合わせて広告配信⽤にカスタムセグメントを
作るデータ活⽤については、年間100社以上の企業様にご利⽤いただ
くほどに広がりました。これは、広告を「届ける」という部分での大きな
成果を果たせていると思います。
　⼀方で、顧客を深く「理解する」ための分析目的でデータを利⽤さ
れるお客様は、その1割程度に留まっているのが現状です。これまでは

「広告配信」と「分析」は別々のサービスとして捉えられがちで、「分析
のためだけに追加コストを払うのは…」と躊躇されるケースが少なくあ
りませんでした。「Single ID Marketing」構想では、これまでの“切り売
り”の発想ではなく、分析から実行までを横断した⼀気通貫の価値とし
てご提案することで、ドコモデータ本来の活⽤方法を最大限に見出して
いけるものだと考えています。
木下   「広告配信」や「分析」に⽤いるIDは⼀つのIDで既に管理されてい
て、実際のデータを取り扱う環境も⼀つにまとまってきています。またそ
れらデータの特性を理解して取り扱えるデータサイエンティストも存在し
ています。「Single ID Marketing」構想ではそれらの強みを最大限活
⽤して、⼀つのストーリーとして定義していくことで、広告主企業のパー
トナーとしてマーケティング課題の解決をしていくことができると考えて
います。

点在する“穴”を埋め、
組織の強みを再定義する

─この秋から、社内外に点在していたドコモデータに関わるチームが
⼀つの本部となりました。これが「Single ID Marketing」構想の実現と
加速にどのような風穴を開けるでしょうか？
伊藤  これまで各所に点在していたドコモデータ関連の機能が、⼀つの
本部に集約されましたが、これは我々がドコモデータ関連の全てを抱え
込むということでは全くありません。私たちの役割は、ドコモデータを活
⽤したマーケティングのハブとなり、「頼れる専門家集団」となることが
目的です。「ドコモデータのことなら、まずSIM本部に相談しよう」と、グ
ループの皆が同じ方向を向くための“旗振り役”になりたい。決して我々
だけで完結するのではなく、各部署が「ドコモデータ」に対して向き合っ
た上で⾃部門の強みと私たちの専門性を掛け合わせることで、初めて
構想が実現すると考えています。
児玉  私のイメージは、「風穴を開ける」というより、すでに空いてしまって
いる「穴を埋めに行く」感覚に近いです。これまでは、ドコモデータが部
署ごとに“部分最適”で活⽤され、会社全体として「Single ID」の思想が
貫かれていませんでした。パーツは優れているのに、それぞれが繋がっ
ていない「穴ぼこ」の状態だったんです。新本部の役割は、その穴を⼀
つひとつ繋いで埋めていくこと。そして、戦略から実行までをドコモデー
タで貫くことで、「この会社こそが、ドコモデータを使いこなせる唯⼀無
二のエージェンシーだ」と、社内外に⽰せるようにしたいです。
江藤  SIM本部が組織としてめざす姿も「Single ID Marketing」と同じ
思想です。クライアントの課題・マーケティング活動において、これまで

分断されていたものを繋ぎ、戦略から戦術まで、データをつないで⼀貫
したストーリーを創り上げ解決すること。それが、この新体制がもたらす
最大の変化であり、価値だと考えています。

「データ×クリエイティビティ」が生み出す新たな価値

─「Single ID Marketing」によって今までできなかった何が実現で
きるのか、もう少し具体的に伺えますか？
児玉  「Single ID Marketing」の世界で実現できることは主に2つあって、

〈マーケティングの精度の向上〉と〈新たな潜在層へのアプローチ〉とし
ています。新たに施策を実施する場合、今まではどういったユーザー層
をターゲットとするのかユーザー層の設定から仮説を立てて戦略設計を
していました。もちろん、調査やターゲット分析、効果検証などさまざま
な手法を経てユーザーを捉えるのが代理店の腕の見せどころでもある
のですが、「Single ID Marketing」構想では、ファクトに基づいたデー
タからユーザーを捉えられるので、ターゲット設定の段階でどういう訴
求方法が適しているのかクリエイティブ戦略まで描けるのは大きな強み
となります。
　具体的な実績でいうと、あるメーカーの例では、購買データとドコモの
ユーザーデータを掛け合わせることで、これまで認識されていなかった
潜在的なターゲット層を発見することができました。さらに、そのターゲッ
トに対してドコモデータを活⽤した広告配信を行うことで、購買リフトの
向上を実証できています。
　潜在層の発見だけでなく、効果改善でも⼀定の成果を得ています。
Google広告とdocomo Ad Networkを相互補完的に活⽤することで、
獲得数と獲得効率の双方とも最大化することに成功しましたし、アプリ
の利⽤促進においては、アクティブ率の⾼い見込みユーザーを発掘し、
効果的なコミュニケーションプランを構築した事例もあります。
江藤  提案において0から全て探して100まで作っていたものが、「Single 
ID Marketing」の世界ではスタート地点が50になる。単にスタート地点
が変わるだけでなく、信頼性や説得力が強化された土台がスタート地
点になるのも大きな違いですし、そのアドバンテージの分だけ、機械化
や⾃動化では生まれない「発想力」や「クリエイティビティ」に比重を置
いて施策の質を上げることに注力していきたいです。

全社で創る、マーケティングの新時代

─約60名のSIM本部だけでなく、ドコモ出向メンバーも含め、「Single 
ID Marketing」構想の下、広くこのミッションに関わるメンバーに向けて
のコメントをお願いします。
伊藤  「Single ID Marketing」への挑戦を、マーケティング全般の未来を
作るターニングポイントにしたいです。変化の激しい業界において、常に
挑戦し続けることは本当に根気のいることです。でも挑戦し続けること
を諦めたくないですし、僕⾃身もこの領域の可能性を信じてこれまでの
⾃身の経験とノウハウをフルコミットしていくので、D2Cの総力を上げて
完遂したいと思っています。
江藤「Single ID Marketing」の実現は、SIM本部だけで成し遂げられる
ものではありません。グループ全体を巻き込み、ともに未来を描いていき
たい 。そのためには、各部署の協力が不可欠です。これまで培ってきた
それぞれの専門知識や経験と、「Single ID Marketing」という新たな武
器を掛け合わせることで、これまでにない価値を生み出せると信じてい
ます。さらに、これまでバラバラだったものを1つに繋ぎ、会社としての強
みを再定義する 取り組みは、SIM本部⼀部署のミッションに留まらず、グ
ループ全体の未来を創るための重要な⼀歩と位置づけて推進していきた
いと思います。

Interv iew

マーケティングプロセスにおける「データの分断」は、⼀貫した顧客理解を阻む構造的な課題でした。この課題に対し、私たちD2Cは世
の中にドコモデータを活用した「Single ID Marketing」という新たな答えを提示します。これまで類推的に紐づけていたデータを1つ

の IDで繋ぎ、ユーザー理解を飛躍的に向上させるこの構想のもと、これまで積み上げてきた実績と経験を力に、この秋、社内の専門機能を
集結させた新体制「Single ID Marketing本部（以下、SIM本部）」が始動しました。今回の表紙インタビューでは、SIM本部のメンバーの皆
さんに、「Single ID Marketing」が実現するマーケティングの世界についてお話を伺いました。

S I M 
D2C
マーケティングエージェンシー事業本部　
Single ID Marketing本部　本部長

伊藤 真二

D2C
マーケティングエージェンシー事業本部
Single ID Marketing本部
データインサイト部　部長
兼　データソリューション部　部長

木下 定知
D2C　
マーケティングエージェンシー事業本部
Single ID Marketing本部
マーケティングイノベーションセンター　部長

清水 陽⼀

D2C
マーケティングエージェンシー事業本部　
統括本部長

江藤 雄大

「データ分断」という長年のマーケティング課題に終止符を。

ドコモデータが拓く、Single ID Marketing
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「発想×実行」を追求し、
「統合プランニング」の推進と事例創出を担う

Single ID Marketing本部　

データデザイン部
業務内容 案件グロース／新規与件獲得を目的とし、ドコモデータを⽤いてクライアントビジネスの
市場 ／顧客解像度を引き上げる分析ソリューション軸のプランニング支援。ならびに、新しい武器

作りに向けた電通gr／ドコモとのリレーション強化による「ドコモデータ×マーケ
ティング利⽤」の⾼度化／浸透化を推進する。
コメント 我 デ々ータデザイン部は、「発想×データ」によってD2Cが展開するマー
ケティング活動に変革をもたらし、D2Cの躍進する未来に向かってSingle ID 
Marketing構想の実現にコミットします。

部長　児玉 弘基

各パートナーと連携した、ドコモのマーケティングソリューションの
価値向上と実績創出を目指す

ドコモマーケティングソリューション本部
業務内容 ドコモや電通・電通デジタルに出向/常駐をして、代理店をはじめとする各種パート

ナーと連携しながら、ドコモデータを活⽤したクライアントのマーケティン
グ課題解決に向けたプランニング支援をを行う
コメント これまでドコモや電通に出向して推進してきた活動を、今後は
SIM本部という同じ未来を描く組織と共に、これまで以上に連携し、D2C
の確かな事業となるよう、⼀気に加速していきたいと思っています。

セールス／プランニング領域を連携し、
データサイエンススキルを基にSIMの実行とメソッドの開発を行う
Single ID Marketing本部　

データインサイト部
業務内容 セールス／プランニング領域と連携しつつ、データサイエンスの領域で、クライアントのマー
ケティング課題にフォーカスした市場／顧客分析の実行や、その後の配信セグメントの生成／生成

ツールの開発、その後の施策の統合検証の実行と、価値向上のための手法の開
発を行う。
コメント 今まで“個別最適”になっていたデータ活⽤を、広告主のマーケティングに
対する“全体最適”にするために、ストーリーに基づいた分析手法や、セグメント作
成手法の開発を製販⼀体で実行できればと思っています。

データサイエンス＆エンジニアリングスキルを基に、
SIMにおける価値追及とソリューション化を進める
Single ID Marketing本部　

データソリューション部
業務内容 データサイエンス／データエンジニアリング×ドコモデータ／ドコモメディアのDeepDive
を推進し、ドコモプロダクトの付加価値向上や、BI化やWecアプリ等でデータソリューションの

開発を実行する。AIや機械学習を活⽤しドコモデータの新たな価値創造をリ
サーチする。
コメント 広告プロダクト開発やリサーチで培ってきたデータサイエンス・データエン
ジニアリングスキルを基に、広告主に対しても価値のあるデータプロダクトや、新
しいソリューションの開発を実行できればと思っています。

docomo data squareに関する環境整備、分析商品投入、
データガバナンス強化でドコモデータ提案を「+α」で後押しする
Single ID Marketing本部　

マーケティングイノベーションセンター
業務内容 docomo data squareカスタムセグメント、マーケットリサーチ、デー
タガバナンスこの4つの役務を1つの流れとし、企業のマーケティング課題の解
決、社外関係者へドコモデータの価値の伝播、D2Cの収益貢献を果たす役割
を担う。
コメント ドコモデータが持つ“本来の価値”が企業の課題解決に繋がるようにMIC
を通じて各販路に分かりやすく伝え、その上で感謝されるチームにしていきます。

戦略的なデータの活用で顧客の解像度を飛躍的に高めた好事例を紹介！

目的に応じてドコモデータの使い方は無限大

あらゆる部署との連携やシナジーを常に生み出し続ける。
グループ内で垣根を超えてあらゆる連携をしながら、その先の社外とも連携して市場全体のグロースを目指す。

グループとして各所にあったドコモデータに関する各機能まとめ、セールスから開発などまで、ドコモデータ／Single 
ID Marketingに関わる事業をワンストップに実施。そして、案件全体にかかる企画やメディアプランニング等は他部署
と連携しながら進行予定。

体　制

Single ID Marketing
本部

データデザイン部

ドコモマーケティング
ソリューション本部

営業本部

セールス／
ビジネス戦略 プランニング アナリティクス エンジニアリング ソリューション

Single ID Marketing本部

データインサイト部 データソリューション部 MIC

アカウントデザイン本部 プロダクト本部

メディアデザイン本部

統合プランニング本部

インハウス・データ本部
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ドコモデータで取得できる多種多様なデータ

撮影│Umiyama Motoaki

「Single ID Marketing」構想を強力に推進するために、
2025年10⽉よりSingle ID Marketing本部が新設されまし
た。この新設組織は、これまで各部署に点在していた専門的な機能を集約し、ドコモデータを活
⽤したマーケティングのハブとなることをめざし、データデザイン部、データインサイト部、データソ
リューション部、そしてMIC（Marketing Innovation Center）が連携し、戦略立案から施策実行、効
果検証までを⼀気通貫で支援する体制を構築していきます 。

部長（兼務）　木下 定知

部長（兼務）　木下 定知

部長　清水 陽⼀

契約者情報からオンライン・オフラインの行動データまで、
多種多様なデータを一つのIDで整理し、企業のマーケティングに活用しやすい状態で保有

飲料メーカー

既存商品の新たなファン層開拓MISSION

自社の購買データとドコモデータを掛け合わせ

 企業側も認識していなかった優良顧客層を発見
 この新ターゲット層へ広告を配信した結果、
 広告に接触しなかった層と比べ購買率が最大4倍に向上
 顧客理解から広告配信までを一気通貫で
 行うことの価値を実証

 CPA（顧客獲得単価）だけでは測れない
 各メディアの役割を可視化
 次に狙うべきターゲットと有効なアプローチを特定
 納得感の高いメディア戦略の立案に成功

 現在のメイン層以外で、将来的にアクティブ率の高い見込みターゲットを発掘
 そのターゲットに直接アプローチする戦略的なコミュニケーションプランを構築

HOW

RESULTS

カー用品販売店 サービス業
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HOW
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接触者非接触者

未開拓の優良顧客層
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部長に聞く！

D2C　
マーケティングエージェンシー事業本部
Single ID Marketing本部
マーケティングイノベーションセンター　部長

清水 陽⼀

D2C　
マーケティングエージェンシー事業本部
Single ID Marketing本部
データデザイン部　部長

児玉 弘基

「データ分断」という長年のマーケティング課題に終止符を。

Single ID Marketing
本部長　棚橋 洋太



ま　　と　　めま　　と　　め

「マイモクラジオ」配信開始
D2Cでは今月より、全社向けのカジュアルトークセッション「マイモクラジオ」を毎週木
曜の12時から配信開始いたしました。グループの一社化、組織変更、その後の企業
統合など、めまぐるしい変化が起きている今だからこそ、会社で起きてる話、今後描
きたい姿について、タイムリーに、またスピーカーの体温が伝わる形で社員の皆さんに
お届けします。

2026年度新卒（22期生）内定式を開催
10月1日、2026年度新卒（22期生）の内定式が汐留オフィスで開催されました。
来春入社予定のフレッシュな10名が一堂に会し、役員から一人ひとりへ内定証書と
記念品が授与され、歓迎と激励のメッセージが送られました。その後も内定者研修の
キックオフや役員を交えた懇親会へと続き、内定者同士や役員との交流も弾む一日と
なりました。入社式は2026年4月1日を予定しています。

メッセージS最大57％OFFキャンペーン！
メッセージSでは、新規広告主様または3カ月以上ご利用のない広告主様向けに
CPM課金のインプレッション単価が最大57%OFFとなるキャンペーンをご用意してお
ります。25年12月までの期間限定キャンペーンですので、ご興味ございましたらぜひ
ご相談ください。※キャンペーン適用可否は審査の上で決定します。

「XR Street Lens in Obiyamachi」開発を支援
アプリ不要で利用できるXRサービス「XR Street Lens in Obiyamachi」の開発
を支援しました。SoVeC株式会社が提供する高精度な位置即位を実現するVisual 
Positioning System技術を活用し、ウェブブラウザ上でXR体験を提供。訪日外国
人旅行者が対象店舗でスマホをかざすと、店員がXRで出現し商品を多言語で紹介。
今までにない購買体験を提供します。

欧州FIT市場を中心としたDMC事業開始
D2C Xは、主に欧州からのFIT（海外個人旅行者）をターゲットとしたDMC（デス
ティネーション・マネジメント・カンパニー）事業「tsunagu Japan TRAVEL」を
開始しました。日本全国47都道府県を網羅する手配力と、個々の旅行者のニーズに
応えるきめ細かいサービスを強みに、海外の旅行会社と連携し、日本の新たな魅力
を世界に発信してまいります。

「R-ibrary」がnoteへ引越しました
マーケティングエージェンシー事業本部のインナーコミュニケーションブログ「R-ibrary」
がnoteに引越しました。この名称には、古書から最新の雑誌まで書籍が共存する図
書館（library）のように、変わらない価値と新しく生み出していく価値を共有する
場所でありたいという想いが込められています。より多くの社員がアクセスしやすいプ
ラットフォームで、各事業部の最新情報をお届けしてまいります。
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「MAD STARS 2025」ファイナリスト選出
韓国・釜山で行われる国際広告賞「MAD STARS 2025（釜山国際マーケティン
グ広告祭）」にて、弊社がご支援いたしました森永乳業様のアイスブランド「ピノ」に
て実施した施策「ピノゲー」と「ピノTV」が、Interactive Starsにてファイナリスト
に選出いただきました。関係者のみなさまおめでとうございます！

D 2 C  G R O U P  T O P I C S

N E W S  P I C K  U P

「不動産売買予兆モデル×デジタルチラシ」提供開始
不動産仲介事業者様向け「不動産売買予兆モデル✕デジタルチラシ」は、1億超のド
コモ会員基盤を基に、不動産売買を行う可能性が高いユーザーを抽出してセグメント
を生成し、キャリア運営として国内最大級のメール型広告であるメッセージSを広告配
信に活用するソリューションです。ご興味ございましたらぜひご相談ください。

D2Cデータソリューション部の技術発信強化
D2Cデータソリューション部ではこの上期、人工知能学会2025への初スポンサー参
加を皮切りに、マーケティングサイエンスのトップカンファレンスでの発表、英文査読つ
き学会誌への投稿、言語処理学会や国内研究会での発表など、多岐にわたる対外
活動を通じて技術力をアピールしました。今後も学術コミュニティとの連携を強化し、
最先端のデータサイエンス技術をD2Cビジネスに応用・活用してまいります。
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離れていてるからこそ、つながる、ひろがる─

総距離1700kmを超える組織の作り⽅
東京本社・宮崎・沖縄・新潟の4拠点に渡り約80名のメンバーが所属するD2Cオペレーションセンター。

厳しく管理された業務品質を維持しながらも「体温」を感じる組織⽂化の秘訣を調査。
アナログな⼿法に最新技術も柔軟に取り⼊れ、独⾃に進化するコミュニケーション施策の⼀部をご紹介します♪

コミュニケーションにおける物理的な隔たりをなくし、オペセン全体
の⼀体感を⾼めるために、宮崎と新潟をつなぐモニターを2024年
8⽉に設置。Google Meetで8:30〜20:00まで常時接続されてお
り、毎⽇RPAで⾃動的に起動・終了する仕組みで運⽤負荷の軽減
も実現！⾳声は聞こえていませんが、新潟で実施しているラジオ体
操に拠点を超えて⼀緒に参加する猛者もいました！

コロナ禍でコミュニケーションの機会が減少したため、⾃⼰開
⽰・相互理解の場として2020年7⽉に部内ブログをスタート。
リーダー以上のメンバーに加え、自薦・他薦のライターが執
筆。「明⽇、オペセンで。」というタイトルは、明⽇オフィスで誰
かと話すきっかけになるように、誰かと話したくなるような話
題で溢れる場になるように、という思いが込められています。

オペレーションセンターの発⾜当時から、組織⽂化づくりの⼀
貫として社内コミュニケーション施策を企画するチーム横断
のPTがありました。⼈によって参加しやすいコミュニケーショ
ンも異なるため、所属メンバーや拠点が増えた現在では、規
模や時間帯・内容など多様なバリエーションを意識して企画
しています。

⼊社したメンバーはどうしているかな？とか、あの⼈今忙しいか
な？ と業務上で利⽤することもありますがなんとなくふら〜っと⾒
に⾏くことが多いです(笑)⽬が合って⼿を振ったり、髪型の変化
を発⾒したり、何気ないことで⼀緒に働く実感を感じています。

継続する上でのハードルもあるのですが、MTGやラン
チタイムで話題になったり、新⼊社員にチームの上⻑
がこんな⼈だよ〜と紹介するツールにもなったりする
ので、⽇ 運々⽤を⾒直しながら無理なく続けています。

⾃分の趣味や得意なことを活かし、楽しんで参加してくれるメンバーが多
いのも特徴です。普段は穏やかで真⾯⽬な⼈が多いのですが、イベント
では意外な⼀⾯を⾒ることができ、業務で話すことのないメンバー同⼠
が会話するきっかけにもなっています！

D2C オペレーションセンターでは、「隣⼈を知ろう」という気持ちを⼤切にしています。まずはお
互いを知ること、そしてその「きっかけ」を様 な々形で作っていくことが、組織全体の⽣産性向上
やより良いサービス提供にも繋がっていくと考えています。 D2C オペレーションセンター ⾼⼭ 潤⼦

「ゼットモ（Z世代と言われましても）」は、ネットに存在する定量情報だけじゃない、Z世代のホンネや実態を
自分たちなりに調査して世に発信する、D2C マーケティングエージェンシー事業本部の研究プロジェクトです。

D2心では、上世代社員とZ世代社員のコミュニケーションにおいてのギャップをテーマに、Z世代のホンネを紹介していきます。

上世代の社員の方だけにお集まりいただき、Z世代に対するリアルな思いや気遣いについて
話していただきました。今回は、その一部をご紹介させていただきます！

D2CグループのZ世代と上世代はお互い奥手なだけで相思相愛である」のではと思いました。
チームや案件が一緒のあの先輩/Z世代も、実はあなたと話したいと思っているかもしれません。

ちょうど期の変わり目なので、周りも誘って交流会を開催してみてはいかがでしょうか？

SNS×広告意識調査レポートを公開
ゼットモでは、リアルなZ世代の価値観を独自調査した「SNS×広告意識調査レポート」の2025年版を公開しま
した。Z世代を高校生／大学生／社会人に分類し、上世代とのSNSに関する価値観の差を比較しましたので、
詳細が気になる方は右記からご確認下さい。

上世代飲み会ぶっちゃけトーク上世代飲み会ぶっちゃけトーク上世代飲み会ぶっちゃけトーク上世代飲み会ぶっちゃけトーク
距離を超えたラジオ体操も！
つい手を振りたくなる
宮崎　　　新潟 ライブモニター

等身大の発信とムリのない運用で6年目に突入 
部内ブログ「明日、オペセンで」

季節のイベントから格闘技鑑賞会まで！ 
宮崎・新潟・沖縄で独自に
進化する社内イベント

ゼットモからのお知らせゼットモからのお知らせ

詳しくは
公式noteで
発信中♪

モニター越しでも
つながる・つたわる

メンバーの声

メンバーの声

継続は
組織⼒なり

七⼣飾
り

かき氷作り おもち
祭

メンバーの声


