
ECの改革を担うリーダーのための次の一手
「CRM、データドリブン、生産性向上」の成功法則とは！？

オンラインセミナー
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本日のアジェンダ

開会のご挨拶

EC-X販促コンサルティングサービス

EC-X業務コンサルティングサービス

質疑応答
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トランスコスモス株式会社 ご紹介

トランスコスモス株式会社 ※東証一部上場社名

所在地 東京都渋谷区渋谷3-25-18
URL. https://www.trans-cosmos.co.jp

1985年6月18日（創業 1966年6月）

290億6,596万円

284,696百万円（連結）

代表取締役社長兼COO 奥田 昌孝

54,917名（国内：37,747名、海外：17,170名）

※臨時雇用者（年間の平均雇用人員）を含む

DECサービス

BPOサービス

設立

資本金

営業利益

売上高

5,355百万円（連結）

代表

従業員数

事業内容

*売上高/営業利益は2019年3月期の実績、資本金・従業員数は2019年3月末時点の数値

http://www.trans-cosmos.co.jp/
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登壇者プロフィール

• ファッションECサイト運営企業でMD業務並びに複数
のサイト運営業務を担当し、副事業部長を務める。

• 10代～20代向けアパレル企業で通販事業の立ち上げ後
に、20代～30代向けアパレル企業でEC事業の運営部
門の責任者を担当。

• 中堅化粧品の単品通販で1年以上のEC, CRMのコンサ
ルティングを経験しリピート率向上に寄与。

今林潔美
リテールコマース総括
ECX本部ECXマーケティング統括SP部
部長
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EC-X販促コンサルティングサービス

組織体制

企業の売上、エンゲージメント最大化をミッションとしたEC/CRMの伴走型売上向上チームにてご支援。

マーケティング
コンサルタント

EC
コンサルタント

データ
サイエンティスト

ECやCRM責任者等の経験者やECコンサル、データサイエンティストの専門家集団によるご支援
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1.事例クライアント様の課題とご支援内容

2.データドリブンマーケティングの基盤構築

3.組織横断のプロジェクト推進

4.顧客コミュニケーションの施策と評価

5.まとめ
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こんな事でお悩みではないでしょうか？

対社内

・関係部署と意思
疎通取りづらい

・上層部に投資
の理解を得づら
い

・社員のデジタ
ル感度が上がら
ない

対社外

・どこに外注すれ
ば良いか判断でき
ない

・要求には応える
が提案が少ない

・依頼内容と成果
物にギャップがあ
る

データ分析

・そもそもデー
タを集めたり分
析するのが大変

・データを効果
的に可視化すの
が難しい

・データ分析か
ら次の戦略が立
てられない

販促

・顧客のセグメ
ンテーションの
切り方が難しい

・効果的なキャ
ンペーンがなか
なか思いつかな
い

・予算との折り
合いをつけるの
が難しい

広告

・目的のあった
広告を作るの

が難しい

・効果検証の仕
方が良く分から
ない

・メディアミッ
クスの最適化が
難しい
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事例クライアント様 概要

業種

事業規模

従業員数

主な取り扱い商品

主なチャネル

年間広告予算規模

通販事業

年間売上額 約200億円

約70名

化粧品、サプリメント、健康食品

通信販売

20億円
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事例クライアント様の課題とあるべき姿

 既存会員の継続と売上の安定化
 顧客別コミュニケーションの最適化

実現したい事

デジタル化分野に投資したが、売上構造の改善できず。
オフラインチャネルでの過去成功体験。
デジタル領域の推進・知見者の不足、社内での育成も困難。

課題
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支援内容

支援内容

半常駐による
機能強化

データ分析
サービス

CRM
施策/検証
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事象（事業の状態）

 売上変化の要因が分からず、手が打ててい
ない

 広告の投資対効果は測定できるが、
既存顧客の実態はあまり掴めていない

潜在的な原因

 施策や課題を事業全体として定量評価でき
ず、担当者のKKDに任せている

 顧客軸のKPIが設定されていない

データ分析サービス導入時の背景
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テレビ通販を中心に新規獲得したオフライン顧客が多く、

年齢層も顧客ターゲットより高かった

20代 30代 40代 50代 60代 70代

WEB顧客

オフライン顧客

商品設計上の
顧客ターゲット

T
V

データ分析で分かったこと：顧客の実態
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チャネルA
CPO：Not Good

「CPOが最善でない/獲得人数が大きくない」チャネルのLTVが高いなど、

見えてなかった側面が明らかになる。

データ分析で分かったこと：チャネル毎のLTV差
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KPI設定から運用まで効果検証できる組織体制を持ち定着化させる。

事業視点の
顧客分析

マーケティ
ングKPIの
再設計

KPI
月次運用
/レビュー

データ分析プロセスの定着化



17© transcosmos inc. All rights reserved. 

月次運用レポートイメージサンプルA
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月次運用レポートイメージサンプルB
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デジタルシフトへ向けた課題抽出

データ分析/
KPI可視化により
見えてきた必要性

顧客層変化への
対応

チャネル構成
変更

顧客コミュニ
ケーション
再構築

課題解決の方向性
顧客軸

（セグメント）
共通KPI
（LTV）

施策優先度✕ ＝

誰
に

何
を

どう
やっ
て

組織間連携



現状課題

既存顧客の状態を計る指標がない

オフラインとECで主要KPIが違う

獲得媒体の評価を媒体CPOで実施

施策実施が優先で、評価できてい
ないことも多々

データ分析から見えた現状課題

解決の具体化を提案
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課題解決へ向けた提案：組織体制強化

社長管轄のリピーター育成プロジェクトにて、KPI推移からの課題化、
データ分析から導いたセグメントの実行支援と評価を担う。

デジタルシフト
手法知見不足

デジタル人材/
横断機能
不足

知見とリソースを補うデジタル化推進機能をチームでご提供

オ
フ
ラ
イ
ン
販
促

デ
ジ
タ
ル/E

C

商
品
企
画

コ
ー
ル
セ
ン
タ
ー

フ
ル
フ
ィ
ル
メ
ン
ト

リピーター育成PJ データ分析/意思決定/
実行支援

情
報
シ
ス
テ
ム
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CRM施策：定期継続率向上①

Before After

 同梱物が多く訴求過多

 商品毎に存在するチラシ

 セールや値引き訴求チラシ

値引の抑制

定期契約商品のベネフィット訴求

定期4回目の発送時にオファー

データ分析より定期4回目以降の継続率を改善する
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CRM施策：定期継続率向上②

メール送信期間
15日迄

主コンテンツ
・主成分の良さ
・肌の変化

等

データ分析より定期4回目以降の継続率を改善する

メール送信期間
3ヶ月目迄

追加コンテンツ
・スタッフによる使い方動画
・継続オファーのお知らせ
・ポイント制度の説明

等

Before After
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CRM施策：Web利用促進

ECサイトの利用促進冊子との連動コンテンツ

電
話
注
文

発
送
1
回
目

WEBサイト訪問する
きっかけ、必要性がなかった

CM
会報誌
チラシ

ユーザー

発
送
2
回
目

冊子経由でのCV

CV数

1.2倍!

Before After

＊同時期の別リーフレットと比較



定期継続率向上施策の結果

4M 7M

2.7
ポイント

8.7
ポイント

※2019年11月以降と2018年10月～2019年11月の比較

改善 改善

短期的な売上ではなく、主要KPIに注力し、施策PDCAを推進
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BEFORE AFTER

既存顧客の状態を計る指標がない

オフラインとECで主要KPIが違う

獲得媒体の評価を媒体CPOで実施

施策実施が優先で、評価できてい
ないことも多々

弊社支援の前後比較

継続率とLTVで計測

主要KPIをオフライン・ECで統一

主要KPIを元に投資する媒体を判断

施策を振り返り、優先順位を設定
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顧客の実態、チャネル特性、購買パターンを明らかにし
施策立案の基礎にする。

施策に関わる方の共通のKPIを設定！

施策を実行し結果を振り返り
次の企画に活かす。

企画をブラッシュアップ！

KPI・月次報告/レビュー
主要指標を中心に見直し！

成功法則

KPI共通化

運用定着化
リソース
最適化
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サービスメニュー

企業の売上、エンゲージメント最大化をミッションとしたEC/CRMの伴走型売上向上チームにてご支援。

クライアント様と共通目標を持ったパートナーシップを構築し、上流から下流まで
事業成長に必要な課題の可視化、解決方法等についてご提案及びご提供。

分析/立案/
意思決定支援

運用代行/支援

• 市場・競合調査
• データ分析
• コンサルティング
• プロジェクトマネジメント
• CX・UI改善

• 業務支援（ RFP策定、マーケティングツール選定、MAシナリオ設計など）
• EC運用代行（自社サイト、楽天、Amazonなど）、
• PDCA化支援（レポーティング、企画立案～検証）

※以下はサービス例

EC-X販促コンサルティングサービス


