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【事例】CRMコンサルティング

施策

実施施策/効果課題/背景
ロイヤルティプログラムの⾻⼦となる制度を
導⼊したものの、企画に着⼿できていなく、
運⽤がまわっていない状態

コンサルのような上流だけの整備だけで
はなく、現状実務を伴⾛しながらビジネ
スの理解を深め、打ち⼿のご提案を実施

CRM施策

既存のロイヤリティ
プログラムを昇華

伴⾛しながら⾒えてきた課題と打ち⼿

⾒えてきた課題例

解決⽅法

定量レポートがない
KPI指標がない：A4⽤紙ｘ2枚にのぼる「指標」
企画に対する効果や評価⽅法が設定されていない

ステージ別の戦略がない
施策が最優良顧客ステージに偏っている

業務の属⼈化

運⽤基盤（戦術策定、評価、実⾏体制）の脆弱性

貢献度が⾼い顧客を増やすこと
にフォーカス

トランスコスモスメンバーがお客様先に常駐し、お客様のメンバーと共に⽇々の施策を実⾏

分析に必要なデータの整備
現状を理解するための分析

セグメント毎に適した
施策の企画と実⾏

4．体制の確⽴

KPI設定
検証⽅法確⽴

ターゲティング
成果⽬標

1．⽬的の明確化 2．運⽤基盤の再設計 3．企画・実⾏（POC）

データに基づくCRM基盤の再構築

ノンコア業務
最適化


