
DX CASE STUDY

100年企業がDX推進で開く、未来への扉。 株式会社ミゾタ

■まずは、ミゾタ様の企業概要をご紹介ください。

手塚さん(以下、敬称略)

私どもミゾタは1915年の創業以来、「水の総合エ
ンジニアリング企業」として治水・利水事業を展開
しています。

河川に設置されている水門（ゲート）とポンプを
一体化させた新しい治水・利水システム（ゲート
ポンプ）では日本のトップメーカーです。

そのほか農業用揚水ポンプや雨水排水ポンプ、
水門、除塵機、水処理設備機械等の設計・製造・
施工を行っています。

1990年代後半からは環境問題への関心の高まりを
背景に、私が現在所属している環境技術研究所をは
じめ、全社的に自然エネルギーやバイオマスなどの
環境関連分野の研究・開発にも取り組んでいます。

START to→ DX

新 事 業
創 出

■本事業に取り組まれるにあたり、手塚さんが
関わられている化粧品事業をDX推進の対象と
されました。事業内容を教えてください。

手塚 環境関連分野の研究成果の一つ、ミゾタの
「加圧熱水抽出技術」を用いて鹿角霊芝（ろっかく
れいし）というキノコの一種から保湿効果があるβ-
グルカンや色素成分メラニンの生成を抑える効果が
あるとされるトリテルペンなどの機能性成分の抽出
に成功しました。

高付加価値な原料が化粧品の開発につながり、
「604(ろくまるよん)」シリーズが誕生しました。
604の名称は原料となる鹿角霊芝に由来しています。

約15年前から販売を開始し、商品ラインナップは、
保湿せっけん・保湿ローション・保湿クリームの基
礎化粧品とジェルはみがきの4種類を604シリーズと
して展開しています。

公共事業が主体の私どもミゾタの中でも、一般の
方向けの商品を販売している事が、この化粧品事業
の特色です。

★DXプロジェクトリーダー

株式会社ミゾタ 環境技術研究所
手塚 浩司さま

なぜＤＸに取り組んだのか

604シリーズの商品
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■本事業でDX推進に取り組む以前に、化粧品事業
に対して感じていた課題はありましたか？

手塚 発売当初は、社員の口コミと地元の一部の
店舗で取り扱っていただいていましたが、広告宣伝
など、これといった販促活動もおこなっておらず、
ここ数年は売り上げも右肩下がりとなっていました。

一方、発売から15年になりますが、根強いファン
の方もおられ、開発されてはすぐ消えていく化粧品
が多いなか、長年需要がありつづける商品の良さも
私たち関係者は実感していました。

ECサイトなどを通して、佐賀エリアだけでなく、
もっと多くの方に商品を知ってもらうことで、これ
まで出会うことが出来なかった新たなお客様に604
シリーズをお届けすることができるのでは‥‥と
感じながらも、具体的なアクションまでは起こして
いませんでした。
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■今回、本事業によりDXに取り組もうと思われた
理由を教えてください。

手塚 604シリーズの販売実績を増やしていくために
必要な販路拡大をはじめとする施策を私の部署内だ
けで行うには、専門的な知識はもちろん人員的にも
不足していると感じていました。

BtoCビジネスに関するノウハウや体制をこれから
整備していくにあたり、外部企業の支援が必要と
思っていました。特に、この事業はDX推進というこ
とで、私どものように少人数で展開している事業に
はデジタルやデータの活用の支援を受けられる点は
大きな魅力でした。

■本事業によるDX推進を行うにあたり、どのよう
なことを期待されましたか？

手塚 まずは、604シリーズの商品特性に合った、
ECサイトを含めた販路拡大戦略です。支援企業
である福博印刷さんからも、「まずは増量化を
目指しましょう」というお話を事業開始当初に
いただいたこともあり、その点に期待しました。

また、在庫管理や受発注業務についても、今後の
販売数量増加に対応できるように、業務内容の改善
や業務プロセスの構築を検討できればと思いました。

DXプロジェクトメンバーの皆さん
(右から、副枝さん、手塚さん、浜崎さん)

長年愛用されている方も多い

DX打合せの様子
毎回DXに関するさまざまな検討をおこないました
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■本事業で取り組んだことを教えてください。

手塚 初めに、担当者ごとに行っていたバックヤー
ド業務内容の洗い出し（見える化）を行いました。

具体的には、受注から支払いまでのワークフロー
や月末月初の締め業務内容について、現状の内容と
課題、あるべき姿の見える化に取り組みました。

バックヤードの事務作業は1人のスタッフが担当し
ていて、私もある程度業務内容を理解していたつも
りでしたが、この見える化によって、初めて知るこ
とも多々あり、新たな気づきを得ることができまし
た。
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手塚 次に、増量化(売上拡大)に向けたマーケティ
ング戦略の作り込みを行いました。

まずは、実際のお客様にどういった理由で商品を
ご購入いただいているか、ヘビーユーザーの方への
聞き取り調査を行いました。これも新たな気づきの
連続でお客様の解像度がグッと上がりました。

調査内容を元に、604シリーズのユーザー像を設定
し、商品の訴求ポイントを再定義しました。

「商品はいいけど、売れない」という声をよく聞
きますが、私たちもそうだったかもしれません。そ
れは、誰に(WHO)、何を提供するか(WHAT)が明確に
なっていなかったのが1つの理由だったと思います。

顧客視点に立って、私たちの604シリーズがどの
ような付加価値をご提供できるのかを整理し、共有
できたことで、その後のマーケティング戦略立案の
作業をスムーズに進めることができました。

最終的に、DXジャーニーマップを作成しました。
これは、お客様が604シリーズの存在を知ってから、
ご購入、ご使用するまでの一連の行動をフロー化し、
各フローにおいて必要な施策や業務、必要なデジタ
ルツールといったDXを進めるにあたってのアクショ
ンプランと目指すゴールをまとめたものです。

これまでも604シリーズの拡販に向けた課題や取り
組むべきことは頭の中にはありましたが、何から手
を付けていいか、具体的な解決手法は何かが整理さ
れていない状態でした。

今後のDX施策の指針となるDXジャーニーマップを
作成したことにより、関係者のなかでの考え方や、
次に起こすべきアクションの共有ができるようにな
りました。

お客様インタビューを元に作成した604シリーズの
顧客像(ペルソナ)シート

DXジャーニーマップのフォーマット例

現在のバックヤード業務を洗い出したシートの一部

具体的に取り組んだこと
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■今回、実際のDX施策にもチャレンジしていただ
きました。その内容を教えてください。

手塚 604シリーズの新しい販路として、ネット通販
(EC)をスタートしました。具体的には、今回の支援
企業である福博印刷さんが運営している「さがファ
ン」というECポータルに「MIZOTA 604」として出店
しました。

具体的な取り組みとして、商品の認知度向上と、
消費者ニーズの把握を目的に「プレゼントキャン
ペーン」を行いました。ネットショップを起ち上げ
るだけでは購買にはつながりませんし、かといって
いきなり大きな広告投資をすることもできないので、
スモールスタートの形で始めました。

キャンペーン開始から1週間で約1,700件の応募を
いただきました。初めてのWebメディアによる展開で
すが、実際にご反応をいただき、DXがスタートした
という実感が沸いてきました。

今後は、プレゼント当選者の皆さんへのモニタリ
ングや商品の購入促進、応募者の方へのアプローチ
などを行います。DXジャーニーマップでも計画して
いますが、まずは顧客データの構築・活用によるCRM
(※)展開の実施に向けての環境整備が当面の課題で
す。

※Customer Relationship Managementの略で、顧客との間に
信頼関係を構築し、ファン化を促す取り組みのこと

START to→ DX

■本事業に取り組んだ感想と今後の展望について
最後にお聞かせください。

手塚 良かった点は、化粧品事業についての課題が
明確になった点です。DXということで、デジタルの
話ばかりになると想像していたのですが、さまざま
な現状分析により、課題を見える化することができ
ました。もし、自分たちだけでDXを進めていたら、
ツール導入の話が中心になっていたと思います。解
決すべき課題や取り組むべきテーマを丁寧に言語化
したことで、自分たちに本当に必要なツールが何な
のかという判断基準ができました。

本事業を通じてDX推進のスタート地点に立つこと
ができましたが、今後この取り組みを継続していく
にあたり、どうやって自走していくかが課題であり、
604シリーズの拡販を行いながら、模索しようと思っ
ています。

今回のDX推進にあたり、私たち環境技術研究所の
ミッションを「ミゾタの未来への扉になる」としま
した。ミッション実現に向けて、これからもDXに取
り組んでまいります。

MIZOTA 604 通販サイト

プレゼントキャンペーン広告
※「さがファン」のメルマガ会員 約5万人へのメルマガ送付と

Web広告により告知を実施。開始から1週間で約1,700件
の応募があった。

化粧品事業のDXロードマップ

■支援対象企業:株式会社ミゾタ
〒840-8686 佐賀市伊勢町15番1号
https://www.mizota.co.jp/

■支援実施企業:福博印刷株式会社
■支援担当者 :最所真一・平塚春紀・福田建悟
■記事執筆者 :最所真一

604シリーズのミッション
「ミゾタの新技術を活用した商品販売による、民需開拓
のフラッグシップモデルになること」

https://www.mizota.co.jp/

