
パートナーシップの
現状と今後
マーケティングリーダー1,200名以上を対象とした
グローバル調査の結果より

調査実施:
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インターネットの誕生以来、パートナーマーケティングとアフィリエイトマーケティングの業界は大きな成長を続けてきました。弊社が今回、パート
ナーマーケティングに関する大規模調査をグローバルに実施したのは、この成長の主な要因が何であるかを理解し、マーケティングやセールス、ビ
ジネス開発に携わるリーダーたちがパートナーマーケティングをどのように見ているのかを、明確に把握するためです。

パートナーマーケティングの規模、成長の動向、およびマーケティングミックスにおける役割を理解し、パートナーマーケティングという成長チャネル
をビジネスリーダーの上層部がどのように見ているかを把握する。

本調査について

目的

さまざまな業種で活躍するビジネスリーダーを対象として、インターネットおよび電話で調査を実施
調査方法

以下の主要4地域より多数の回答を取得:

EMEA
北米		オーストラリア／ニュージーランド
アジア

回答者
パートナーマーケティングを幅広く活用している次の3業種を対象
として調査を実施

リテール／Eコマース
トラベル
金融サービス

業種

実際の回答者の内訳については、次ページを参照してください。
回答者の詳細
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調査対象について
調査回答者の構成
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パートナーシップはパフォーマンスマーケティングにおいて重要な位置を占めており、成長を続けています。売上に対する貢献度は大きく、ビジ
ネスリーダーたちも多額の予算を投入しています。今やパートナーシップで売上の5分の1以上を実現している企業が大半です。つまり、極めて
効率的なこのビジネスチャネルが、さまざまなマーケティング施策に欠かせないことは明らかです。

ほとんどの企業が何からの形でパートナーシップを活用し、重要なチャネルであると認識しています。パートナーシップに関しては、まだどのよ
うに管理すべきか、必要なツール、定義や用語などがまだ完全に定着していないようです。ですが、ビジネスリーダーたちはパートナーシップ活
用に非常に高い関心を持っています。

調査の結果、明らかになった重要ポイントがいくつかあります。

調査結果の概要 ～ エグゼクティブサマリー

1

2

3

4

5

調査対象企業のほぼすべてが、すでにパートナーシップやアフィリエイトを活用しています。また、まだ使っていない企業も、今後12か月
以内に活用開始を予定しています。

収益の拡大にパートナーシップが重要な役割を果たしていると多くの企業が答えています。パートナーシップによる収益が全社収益の
20%以上を占めると答えた企業が、全回答の半数以上（54%）にのぼりました。

企業はパートナーシップを重要であると捉えています。パートナーシップの優先順位が高いまたは非常に高いと答えた企業は、全体
の74%でした。今年のパートナーシップ予算を昨年より減らすとした企業は5%にとどまっています。

回答者の半数以上が、パートナーシップによる今年の売上は昨年より増えていると答えています。パートナーシップによる売上が減っ
ていると答えた回答者は、わずか1%でした。

マーケティングリーダーが最優先課題として挙げたのは、パートナーを増やすこと（27%）や既存パートナーとの関係強化（23%）
で、この2つがパートナーチャネル強化の主要戦略となっています。



6
パートナーシップは、潜在的な成長を促すための主力チャネルと見られています。回答者の実に69%がパートナーチャネルでもっと売
上を増やせると考えており、24%は大幅な売上増も可能と考えています。

7
有力企業の多くは、何千もの潜在パートナーと提携するよりも、大手パートナーとの協力を重視しています。50～99社のパートナー
と提携する企業が最も多く（34%）、パートナー数が100社未満の企業が67%を占めています。1,000社以上のパートナーと提携し
ている企業は、わずか2%でした。

8
大きな収益をもたらすパートナーシップチャネルとして今後新たに台頭するものとして多数の企業が挙げたのは、インフルエンサー
（14%）、企業同士のパートナーシップ（9%）でした。「従来」のアフィリエイト型パートナーによる売上の方が他のチャネルよりも多
い（ロイヤルティコミュニティといった従来型パートナーによる売上が36%、ロングテール媒体社による売上が10%）一方で、新興チ
ャネルによる売上は増えており、パートナーシップの種類や形式が多様化しているという説を裏付けています。

9
回答者企業の誰もが使っているようなパートナーマネジメントチームや体系といったものは存在していません。企業はさまざまな形で
パートナーシップやアフィリエイトマーケティングプログラムのマネジメントを行っており、これという決まった手法が業界にあるわけ
ではありません。

10
パートナーシップのマネジメントによく使われているのは、ASPやサードパーティソフトウェアとなっています。パートナーシップはア
フィリエイトマーケティングよりも広い範囲に及ぶため、パートナーシップのマネジメントでASPに頼っているとしたマーケターはおよ
そ半数にとどまっています。パートナーシップのマネジメントにASPを使っていると答えたマーケティングリーダーは、半数よりわず
かに多い52%でした。ASPしか使っていないと答えた回答者はそのうち3分の1（全体の17%）でした。Partnerizeが提供するよう
なサードパーティのマネジメントソフトウェアを使っているとした回答者は56%で、その3分の1以上（21%）はソフトウェアのみを
利用していると答えています。
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1%4%

• パートナーマーケティングは、世界中のリテール企業の10社に9社とほとんどすべての企業がすでに使っています。

• 現在はパートナーマーケティングを使っていない企業についても、そのうち80%は今後1年以内に展開を計画しています。

パートナーシップチャネル

はい いいえ。ただし、今後1年以内に
開始する計画がある。 いいえ

95%
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貴社では現在、自社の商品やサービスを販売する目的で、他企業や媒体社との間で
パフォーマンスベースのパートナーシップを締結していますか



• 現在では、企業が総売上のかなりの部分
をパートナーマーケティングプログラム
に頼るのが普通になっています。

• 回答者の半数以上（54%）が、全社の
売上の20%以上をパートナーシップ
に頼っていると答えています。

収益におけるパートナーシップチャネルの重要性

貴社の売上のうち、パートナーマーケティングプログラムによる
売上は何パーセントですか
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わからない1% 

21～30%
30%

11～20%
29%

31～50%
19%

1～10%
16%

76～100%
0%

51～75%
5%



• 企業はパートナーシップチャネルを非常に重要視しています。

• 回答者の4分の3近く（74%）がパートナーマーケティングを重要、あるいはとても重要だと答えています。

• 自社のビジネスにとって、パートナーマーケティングはあまり重要でないと答えた回答者は、わずか4%です。

パートナーシップの重要度

0
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現在、貴社にとってパートナーマーケティングはどのくらい重要ですか

最も優先順位が高い 優先順位は高い 優先順位は中程度 優先順位は低い

23%

51%

22%

4%

74%
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•　企業の96%が、昨年と同額以上の予
算をパートナーマーケティングプログ
ラムに充てるとしています。 

•　52%は、パートナーシップチャネルの
予算を増額する予定です。

•　減額すると答えた企業はわずか2%で
した。

パートナーチャネルと予算

昨年と比較して、今年の貴社のパートナーマーケティング予算
は増額／ほぼ同額／減額のいずれですか
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わからない 1% 減額している	 2%

ほぼ同額である	
45%

増額している
52%



•　企業の大半は、パートナーシップの貢
献度が大きくなっているため、予算を
増額しています。

•　企業の98%は、昨年と比較して、売
上および収益に対するパートナーマー
ケティングプログラムの貢献度は同じ
かそれ以上になると答えています。

•　56%は、パートナープログラムによる
売上および収益が増えていると回答し
ています。

•　売上／収益が減少していると答えた
回答者は、わずか1%でした。

売上および収益に対する貢献度

ビジネスに対するパートナーマーケティングの潜在的影響について、
貴社の考えに最も近いものを選んでください
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わからない 1% 
売上・収益は減る

1%

売上・収益は
ほぼ同額	

42%

売上・収益は増える	
56%



•   企業がパートナーマーケティングに関する優先課題として挙げたのは、パートナー数を増やすこと（27%）、主要パー
トナーとの関係強化（23%）、プログラムやユーザーについて、もっとリッチなデータを入手すること（21%）でした。

•  企業がパートナーの追加や関係の強化を行い、もっと豊富なデータを収集する点に注力しているのは、パートナーチャ
ネルによる収益増に大きな期待を寄せているからです。

主な優先課題

パートナーチャネルに関し、貴社が今後12か月の優先課題と考えるのは何ですか

プログラムにもっと
パートナーを追加

する

新しいクリエイティブ
を制作・展開する

主要パートナーとの
関係強化

プログラムとユーザー
についてもっと豊富
なデータを取得する

報酬戦略の多様化

27% 19% 23% 21% 10%
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• 企業の69%は、これまでのビジネスで
発揮してきた以上の力を、パートナー
マーケティングが潜在的に持っている
と回答しています。

•　ほぼ4分の1（24%）の回答者は、今ま
でに実現してきたよりも、はるかに大
きな収益効果が、潜在的にあると考え
ています。

•　会社にとって、すでに実現した以上の
収益効果はないと答えた企業は、3分
の1未満にとどまっています。

パートナーシップの潜在能力

ビジネスに対するパートナーマーケティングの潜在的影響について、
貴社の考えに最も近いものを選んでください
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わからない 1% 

すでに潜在的効果を

出し切った  30%

潜在的にもう少し効果を

まだあげられる  45%

潜在的にはるかに

大きな効果をまだ

あげられる 24%



• 企業は、だれとでも協業するよりも、大規模なパートナーシップの構築に力を入れています。

• 回答者の3分の2は、100社未満のパートナーと提携しています。 

• 1,000社以上のパートナーがいる企業は、わずか2%です。

• 最も多いのは、50～99社のパートナーと提携している企業です。

パートナー数

100
150

200

250

300

350
400

450

貴社が提携しているパートナー数は何社ですか

10以下 11～49

9%

34%

23%

2%

0
50

24%

50～99 100～299 300～999 1000以上

8%
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• 従来型アフィリエイトチャネル（従来型パートナー、ロングテールパートナー）が売上全体に占める割合は大きく、46%
となっています。

• 従来とは異なるパートナーシップの形態も割合が大きく、シェアを伸ばしています。メディア企業（26%）、インフルエ
ンサー（14%）、企業対企業のパートナーシップ（9%）を合わせると、現在では全体の49%を占めています。

収益に対する貢献度が大きいパートナー

貴社で最も収益/コンバージョンに貢献しているパートナーは、どのタイプのパートナーです

従来型パートナー
（ロイヤルティコミュニティ、

キャッシュバックサイト、
クーポンサイト）

大手コンシューマー
商品企業

（コカコーラ、
 マクドナルド、
 Levis、Zara）

36% 9% 26% 14% 5% 10%

メディア企業
（ディズニー、

 Fox/News Corp、
 Seven West Media）

インフルエンサー・
有名人

（Selena Gomez、
 Jamie Oliver、
 Oprah Winfrey）

ニッチコンテンツ
媒体社

（子育てブログ、
 ウェディングブログ、
 フード／ワインブログ）

ロングテール
パートナー

（小規模なウェブ
 サイトやブログ）
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• パートナーシップのマネジメントにASPを使っていると答えたマーケティングリーダーは、半数よりわずかに多い52%でした。
• ASPしか使っていないと答えた回答者はそのうち3分の1（全体の17%）でした。
• サードパーティのマネジメントソフトウェアを使っているとした回答者は56%で、その3分の1以上（全体の21%）はソフトウェアのみ
を利用していると答えています。

• マネジメントの方法にばらつきがあるのは、おそらくパートナーシップの形態や構造が本質的に多様なことに加えて、パートナーチャ
ネルが他のマーケティングチャネルと比べてまだ新しいからと考えられます。パートナーシップ全体に共通する手法というものは、ま
だ存在していません。

ASPネットワークとソフトウェア

パートナーチャネルに関し、貴社が今後12か月の優先課題と考えるのは何ですか

ASPを利用している	

（Commission	Junction

やLinkshareなど）

ASPとサードパーティ

プラットフォームの両方を、

パートナーシップの

マネジメントに利用している

サードパーティの

ソフトウェアプラットフォームを

利用している

（Partnerizeや

Impact	Radiusなど）

独自に社内テクノロジー

プラットフォームを開発して

パートナーシップの

マネジメントに利用している

Excelなどのツールを

使って、手作業でパートナー

シップのマネジメントを

行っている

17% 35% 21% 16% 11%
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• 「アフィリエイトマーケティング」という用
語は、回答していただいたマーケティン
グリーダーの方々の間では非常によく知
られているようです。

• 回答者の84%が、「アフィリエイトマーケ
ティング」という用語をよく知っていると
答えています。

• あまりよく知らないと答えた16%に目を
向けると、アフィリエイトビジネスが出現
して間もないアジア等の地域の方が、知
らないという回答が多くなっています。

「アフィリエイトマーケティング」とは?

「アフィリエイトマーケティング」という用語は
ご存じですか
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はい 84%

いいえ 16%



• 用語とその意味については、業界全体のコンセンサスと呼べるものが、まだありません。
• 回答者の79%は、パートナーシップとアフィリエイトを関連する概念と捉えています。
• 業界においては、アフィリエイトは、もっと幅広い分野であるパートナーシップに含まれるという考え方が最も一般的
（41%）となっています。

• パートナーシップを利用しているマーケティングリーダーたちの間でも、業界用語の意味については明確化の余地があり
ます。

「パートナーマーケティング」とは

「パートナーマーケティング」と「アフィリエイトマーケティング」をどのように捉えていますか

2つとも同じ意味の
用語である

まったく異なるものを
指す2つの用語である

パートナーマーケティ
ングは、アフィリエイト
マーケティングを含む

広い分野を指す

アフィリエイトマーケティ
ングは、パートナーマー
ケティングを含む広い分

野を指す

わからない

33% 18% 41% 5% 3%
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PARTNERIZEは世界の先進企業の売上成長に大きく貢献
する、強力なパートナーとの関係構築をお手伝いいたしま
す。PARTNERIZEのパートナーマネジメントプラットフォーム
は、マーケティングプログラムの作成から管理・分析・人工知能
を用いた将来の成果予測までを網羅するSaaSベースのプラッ
トフォームです。数百もの世界的企業がPARTNERIZEのリア
ルタイムテクノロジーを活用し、世界の214の国と地域に渡って
60億ドル以上のアフィリエイトプログラムを展開しています。

詳細については、partnerize.com/jpをご覧ください。

WBRデジタルは通年のオンラインブランディングとエンゲージ
メントリード獲得のキャンペーンにより、ソリューションプロバ
イダーをターゲットオーディエンスにつなげます。当社は、効果
のあるマーケティングに情熱を燃やすコンテンツスペシャリス
ト、マーケター、アドバイザーのチームです。当社は独創的なア
イデアにより需要は創出できると考えます。オーディエンスを
取り込むコンテンツの力を信じます。結果を出せるキャンペー
ンの存在を確信します。

詳細については、digital.wbresearch.comをご覧ください。

PARTNERIZEについて
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WBR	RESEARCHについて
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