
商社系大手アパレル（当時）の導入事例 ～購入後の情報をもとにしたCRM～

基幹システム
・POSデータ
・商品マスタ
・顧客データ

snacle*CRM
・店舗閉店後データ取り込み
・集計処理／抽出処理（バッチ）
・処理結果閲覧／依頼（ブラウザ）

本部マネジメント

１．お客様
購入の際にハウスカードを呈示

２．店舗店長／スタッフ
接客（購入履歴閲覧）、自店の評価／他店との比較
プロモーション対象者の抽出（依頼）、ラベル印刷・ご案内

３．本部ご担当者様
お客様と自社ブランドとの関係評価
（商品分類、販売チャネル、時間推移）
プロモーション対象者の抽出（承認）
集計結果のCSVファイルを取得し編集・報告

効果１．

売上データからは読み取れないお客様とブランド・店舗との関係を数値的に捉えることができた。

各種取り組みの評価ができるため、組織内部にCRM改善のためのスキルが蓄積された。

CRMシステムからCSVファイルを
取得しExcel等で編集

例）Rセグメント 例）RFセグメント 例）推移 店舗比較

効果２．

顧客をセグメント化し、それぞれに適したご案内をすること

によりお客様との関係を強化できた。

優良顧客には○○を、はじめての
お客様には☆☆をご案内。

効果３．

お客様のご年齢、家族構成、経済力の変化に応じた販売

チャネルの開拓や商品開発を進めるにあたり、取り組みを

評価し次の施策立案につながった。

×
○



Ｂｌｏｇを活用したCRM ～購入前の情報をもとにしたCRM～

Ａ－１．たとえば今週末、沖縄・西表島に行こうと
思っている方のサイト内での行動パターン

Ａ－２．たとえば沖縄・西表島に行った方のサイト内での
行動パターン（感動を伝えたくて。）

沖縄 西表島、を選択

Ａ－３．
沖縄・西表島が気になる方の
サイト内での行動パターン
（マイページの表示設定）

Ｂ－１．沖縄・西表島を○○回以上クリック
している方を抽出／ Ｂ－２．沖縄・西表島
について○○回以上記事を書いている方を
抽出／Ｂ－３．沖縄・西表島が気になって
いる方を抽出／ （Ｂ－４．商品の購入例歴
からRFMセグメントし対象者を抽出）

対象者に
プロモーション

snacle*Blogは、エンターテイメント、株コミュニティ、ネット版タウン情報誌等でご活用いただいています。

①沖縄→西表島→ ・・・
といったクリック履歴
を取得します。

②投稿記事のカテゴリ
を記録します。

③マイページに
表示させたい情報
の設定を記録します。

④ユーザの関心は？
（→ECの表示を検討）

⑤対象者を抽出し
ご案内します。
（→マイページ等）


