
ウエルシアIDの構築と活用

ウエルシア薬局㈱ マーケティング部⾧
（ウエルシアHDマーケティング業務兼務）

清田明信
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ウエルシア薬局株式会社 マーケティング部⾧
清田明信／AKINOBU KIYOTA

大学病院薬剤師勤務を経て、2004年㈱グリーンクロス・コア（現ウエルシア薬局）入社。

2011年までウエルシア薬局㈱商品部バイヤーとして各種カテゴリーを担当。
2012年より中国国営企業との合弁会社「聯華毎日鈴有限公司」商品部⾧として
上海・蘇州店舗立上げに従事。

2015年より現職となり、アプリ・SNS・サイネージ等のデジタル媒体販促の運営を開始

直近では自社IDの構築・運営を強化しており、ドラッグストアならではの
One to Oneマーケティングとリテールメディア販売を模索中。
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１、ポイント施策
２、ウエルシアID
３、One to Oneマーケティング
４、リテールメディア販売

ウエルシアIDの構築と活用
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ウエルシアホールディングス株式会社

本 社 所 在 地 : 東京都千代田区外神田2-2-15
事 業 内 容 : 調剤併設型ドラッグストア等
店 舗 数 : 2,825店

（2024年３月1日:ウエルシアHD店舗合計）
内調剤併設店舗 : 2,155店（78.0％）
内24時間営業店舗 : 284店
売 上 高 : 1兆2,173億円（2024年2月期）
グループ企業 : ウエルシア薬局・ハッピードラッグ・マルエドラッグ・シミズ薬品

よどや・ププレひまわり・コクミン・ふく薬品・とをしや薬局・ウェルパーク
・MASAYA・ウエルシア介護サービス・WRS・エクスチェンジ
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国内総店舗数
（2023年2月末時点）

2,812店舗

九州・沖縄
55店

関東
1,213店

東北
201店

“地域No.1の健康ステーション”のための事業拡大

M&Aの推進 アセアン地域での事業拡大

北海道
７店

近畿
526店

中国・四国
247店

中部
563店

ドラッグストア事業に加え
周辺事業領域のM&Aを推進

現地商品に加え、日本からの直輸入商品を強化し
日本版ドラッグストアを今後も拡大

シンガポール店舗数
（2024年2月末時点）

1 3 店舗

インドネシア

マレーシア

ベトナム
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企業理念
「お客様の豊かな社会生活と

健康な暮らしを提供します」

ビジョン
「生活のプラットフォームになる

～専門総合店舗の実現～」
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社訓

以差別化不戦而勝
（差別化を以て戦わずして勝つ）

ビジネスモデル
＜４大方針＞

＜５大サービス＞

接客・知識・品揃え・クリンリネス・価格
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これまでの成⾧戦略（4大方針×出店×M&Aによる規模追求）
４大方針 高速出店 M&

A

2024年９月
3,007店

タキヤ シミズ薬品

丸大サクラヰ MASAY
A

金光薬品

よどや マルエ ププレひまわり

コクミン ふく薬品 とをしや、他

M&Aで10年間で3,000億円の売上増、
1,000店超の店舗増10年間で約３倍の店舗数に成⾧

ＣＦＳ

2015年2月
987店

2009y 2012y 2023y

売上
2000億

円

ウエルシア
HD
発足

売上
１５年の売上成⾧

成⾧戦略

4大方針・高速出店・M&A

売上

3800億
円

2014y

1兆2000億
円

経常利益:480億円
2009年度:60億円
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新たな戦略方針（ウエルシア２.０）

顧客データ基盤

プロダクト
戦略

リージョン
戦略

戦略の概要

プロダクト戦略
• 多様化する顧客ニーズに対応した商品を開発し、

地域特性に合った品揃えを準備する

メディカルケア戦略

• ヘルスケアデータを活用し移り変わるライフスタイル
に応えることで、お客さまとの接点を絶やさない

リージョン戦略

• 各エリアの状況を可視化することで、各地域に適し
た改装と出店を集中的に行う

ＤＸ

• 顧客データ基盤を集約したハブ機能として、プロダ
クト・メディカルケア・リージョン戦略を支える

メディカルケア
戦略

DX

地域No.1の健康ステーション実現医療データ 健康データ POSデータ

Copyright Welcia Holdings Co.,Ltd. 2025年2月期 第２四半期決算
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データドリブン経営への挑戦

Ｄ
Ｘ

プロダクト
戦略

メディカルケア
戦略

リージョン
戦略

 エリア・店舗の経営状況を集約・可視化（店舗カルテ）

 経験主義から脱却した新規出店・店舗レイアウト決定

• 経営の中心にデータを据え、デジタル技術を活用して各戦略を実行する

• ＤＸチームを社⾧直下に新設し、データドリブン経営を全社的に推進する

Copyright Welcia Holdings Co.,Ltd. 2025年2月期 第２四半期決算
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・ 地理的・時間的メッシュ分析に基づく価格設定

 顧客志向分析にもとづく商品開発
 ひとり一人に最適化した販促実施（1to1マーケティング）
 データ資産とメディアを活用したリテールメディア事業の拡大

 デジタル技術を活用したヘルスケアエコシステムの構築

 PHR（パーソナルヘルスレコード）の基づいたヘルスケアサービスの提供

 調剤業務のデジタル化による薬剤師の生産性向上
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プロダクト戦略（デジタル・マーケティングのDX化）
• デジタル技術に、データ分析・市場開拓・チャネル戦略を掛け合わせ、ＤＸ化を推進

• 20年後の主要顧客であるＺ世代に対応した商品・手法を検討

デジタル化 ＤＸ化

• Welcia-IDを用いた顧客情報収集

• アプリを使ったデジタル販促

• 自社サイト・他社サイトのEC出店

• 顧客属性に応じた購買行動の分析
から販売戦略へのフィードバック

• リテールメディア事業の販売拡大

• BOPIS（ネット販売・店頭受取）
の推進 来店促進

ロイヤルティ
獲得

収益機会
拡大

O2O
(online to offline)

20代以下40～50代 30代60代以上

Z世代現在の主要顧客

オンライン購入が身近

コト消費への高い志向

SNSで情報収集、発信

Z世代商品
の開発

＋α
顧客データ

分析

広告市場

Ｚ世代対応
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メディカルケア戦略（ヘルスケアエコシステムの構築）

介護

グループ企業 製薬会社 食品会社

保険組合医療系PF 保険会社

ヘルスケアエコシステム構想

• ヘルスケアにおけるエコシステムを構築し、様々な経済圏と連携

• ヘルスケア×購買データを活用したサービスの展開やデータを活用した新たな事業を創出

行政 大学医療関係者

新規事業

治療 未病

予防

地域No.1の健康ステーション

ポイント経済圏 その他経済圏

外部企業 地域社会

8,600万人8,000万人
12
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メディカルケア戦略（サービスのラインロビング）

1 プライマリケアの拠点に

病院に行く前に気軽に健康相談ができ、
必要ならば医療につながるサービスを構築

検査 カウンセリング 健保・行政・保険会社連携

2 専門家によるカウンセリング

対面やWebで未病・予防・治療・介護を
トータルサポート、保健事業展開による顧客の獲得

カウンセリング 健保・行政・保険会社連携

3 物販連携(ショールーミング)

高付加価値な商品の対面販売やスタートアップの
開発商品の展開など新たなユーザニーズ対応

ショールーミング(お試し) メーカー/スタートアップ

4 先進的な検査を可能に

最新の検査や健康測定ができ、バイタルデータを活用した
パーソナルレコメンドを推進

検査 健康チェック/リフレッシュ IT系パートナ

6 ウエルカフェ連携

地域密着のコミュニティを築いた既存のタッチポイントを
拡張しブランド強化

コミュニティ(地域/全国) グループ企業

Welcafe
アプリ

会員案内

フェムテック
メイルテックなど

高付加価値商品

ウエアラブル端末
Connect機

5 美容との相互送客

バイタルデータを美容部門と連携しデータの相
互利活用ビジネスの促進

カウンセリング IT系パートナ
7 グループシナジー

イオンG全体のリソースを活かした提
案でヘルスケアエコシステム実現

関連商品・サービス グループ企業物販連携

肌質

介護相談

がん

栄養相談

健康管理

パーソナライズサプリ
オンライン
健康相談

血圧/血糖値

遺伝子

調剤連携

• 専門家（管理栄養士・薬剤師・ケアマネージャー）によるプライマリケアチームを組成

• ヘルスケアデータを活用しお客様のライフスタイルに応じたヘルスケアサービスを提供

美と健康に特化したサービスのラインロビング

オンライン
地域

多世代

運動指導
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リージョン戦略（店舗フォーマットの確立）
• エリア戦略・個店採算性を見直し収益力を再強化。地域に応じた、お客様に必要とされる店舗づくりへ

• 既存フォーマットに加え、都市型・食品強化型店舗フォーマットの確立

フォーマットの確立

従来型

新 型

既存フォーマット

食品強化型郊外型 都市型

ウエルシア型 ウエルシアPlus

インショップｺﾝｾｯｼｮﾝNSC型

イオンSC 自前品揃え 駅ナカ

コクミン型

ウエルシアプラス
（FOOD＆DRUG）

ウエルシア
（都市型 by コクミン）

イオングループ リソースの活用
14
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ウエルシアの2030年ビジョン

食品（飲料・菓子・冷食）

化粧品
カウンセリング

OTC・調剤

ドラッグストア
現在

健康ステーション
未来

近くのウエルシアへ行け
ば大体の物は揃う

ウエルシアにアクセスすれば
健康に関する相談と
楽しい買い物ができる

調剤併設
オンライン
服薬指導
訪問調剤

カウンセリング

特定保健指導
デジタル

カウンセリング
の拡充

介護
介護

リハビリ相談

強化

強化

強化

強化

深夜営業
食品・OTC
深夜強化

強化
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１、ポイント施策
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・ポイント価値を下げない

・覚えやすい特異日でポイントを貯める

・20日感謝デーでお得感を実感してもらう

ウエルシアグループのポイント戦略
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ウエルシアポイント施策の歴史
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ドラッグストア業態のポイント施策について

ダブルポイント付与が主流 19



WAON POINTをハウスポイントとして活用

Vポイント経済圏も継続活用

WAON POINTを
中心ポイントとする

ウエルシアメンバーなら
両ポイント付与

新サービス

20

WAON POINTを

ハウスポイント
（自社ポイント）

として活用!



V-ID V-ID

自社IDが今後のリテール戦略を握る
～2021年7月(ウエルシアID構築前) 2021年8月(ウエルシアID構築後)～
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２、ウエルシアID
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ウエルシアIDを構築するきっかけ

・なぜIDｰPOSを自由に活用できないの?

・「サードパーティ」って何?

・「Cookie・広告ID」って何?
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ライフスタイル／消費者ニーズの多様化により購買行動が変化

感染
予防

気候変動 ビューテイケア
価値観変化 スマホ

利用

エイジング

就業意識
の変化

メディア
の多様化 子育て中の

ファミリー
健康を気遣う

シニア

美が気になる
主婦運動

不足

少子
高齢

ウエルシアID構築の背景

✓生活様式・買物の仕方の変容
✓店舗に加えて様々なデジタルメディアを通じて
一人ひとりのニーズに合った価値提供の必要性

✓ その実現のためにウエルシアIDが必要 24



ウエルシアID構築のメリット

＜ウエルシアのメリット＞ ＜お客様のメリット＞
お客様毎に必要としている情報のみ受け
取ることが出来る＝ウエルシアへのファン化

不要なチラシ内容

不要なアプリ広告

不要なクーポン

ロイヤルカスタマーを増やす事ができる
＝小商圏内での売上アップ

F
来店頻度 客単価

IDｰPOS情報を自由に扱う事が出来る

DB

「T-ID」POS情報は
CCCMK社の所有物
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ウエルシアメンバーを通じてウエルシアファンを増やしていく

データ収集・分析 新たに提供できる価値 お客様の変容

データの取得／蓄積

分析

お客様の把握

様々なメディアを通した
コミュニケーション

お客様ごとの
価値ある情報提供

接客の高度化
（カウンセリング）

店舗利便性向上
（品揃えなど）

来店頻度アップ

小商圏内での
お客様シェアアップ

購買単価アップ

ウエルシアファン増加
固定化

ウエルシアID活用で期待される効果

ウエルシアCDP

行動

属性

嗜好

データ蓄積・分析

来店・購買
新たな購買体験

お客様ごとに応じたメディアで
お客様に応じた情報提供

多様な商品／カウンセリング 26



ウエルシアIDと外部IDとの連携イメージ
ウエルシアメンバーDB

V-IDYahoo-ID
LINE-ID

Gacha-ID
広告ｰID

決済-IDイオン-ID

ウエルシア-ID

27



ウエルシアデジタルID統合方法
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WAON POINT⇔ウエルシアID連携による
イオングループシナジー効果

会
員
会
員

オリジナリティ
商品

交通機関はじめ
すべての支払いに

ONE AEON

・電車、バスなど交通機関
・公共料金の支払い
・オンライン支払い

コト体験の集約

・家事、ベビーシッター予約
・映画、サービス予約
・レストラン予約

・ファッション、家具の
オーダーメイド

・オリジナル化粧品

データで最適な
資産管理を提案

・即時ローン
・AIによる少額投資
・EC組込少額保険

オムニで
買い物

・ネットスーパー即時配送
・VR試着、メイク試し
・デジタル店舗

おうちで診療
おうちに薬が届く

・オンライン診療
・オンライン服薬指導
・AI診断

シナジー効果

30



WP経済圏
拡大・活用

共通Pt
活用

パートナー

ロイヤルカスタマー
の獲得・維持

広告収入の獲得
リテール
メディア
販売

パートナー

販売促進G
チラシ・POP
・期間特売

運営

メディア販促G
LINE・SNS

キャッシュレス決済・
キャンペーン運営

ポイント販促G
アプリ・V・WP

運営

マーケティング部

ID分析
パートナー

We-ID分析

CRM:1to1
マーケティング

ウエルシアAds
運用・販売

リテールメディア
販売・分析

1to1
マーケティング・

リテールメディアG

新設 岩田

に
よ
る
Ｌ
Ｔ
Ｖ
向
上

１to

１
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ

連
携

連携
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ウエルシアID活用のための新組織

「1to1マーケティング・リテールメディアグループ」を新設

WAON POINT
活用
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ウエルシアID活用パートナー

ウエルシアID分析・メディア販売パートナー

マーケティング部

情報システム部

マーケティング
・リテールメディアG

●ウエルシアID分析

●リテールメディア販売

●基幹システム運営

●ウエルシアCDP運営

連携
CDP

●ウエルシアID分析
パートナー

●ウエルシアリテール
メディア販売パートナー

●POSシステム運営

●1to1マーケティング

共通ポイント活用パートナー
●WP経済圏拡大
●WP経済圏活用
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３、One to Oneマーケティング
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ウエルシアメンバー
約1,000万

会員

WAON連携
900万ID

WID

・POS明細
・会員マスター
・販促マスター
・商品マスター
・店舗マスター等

ウエルシア1to1マーケティング概要

各種
データ連携

販促企画登録
⇒ターゲティング/販促媒体の最適化 媒体へのデータ連携＆実行 顧客

利用データ

ウエルシア
・商品部
・マーケ部

販促媒体毎の
IDを抽出

One to Oneに
よる販促の最適化

ウエルシアメンバーの
ロイヤリティーUP

＆
LTV向上を実現

メーカー各社
・担当者

商談
❶提案準備
❷提案
❸販促企画決定
❹販促企画登録
❺販促実行
❻効果検証

デ
ジ
タ
ル
会
員

ア
ナ
ロ
グ
会
員

アプリ対象
IDデータ等

eDM対象
IDデータ等

LINE対象
IDデータ等

ﾚｼｰﾄ対象
IDデータ等

キオスク
端末対象
IDデータ等

連
携

連
携

連
携

連
携

連
携

レシート
クーポン

アプリ

eDM

LINE

キオスク
端末

配
信

配
信

配
信

発
券

発
券

連携

35
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ウエルシア１to１マーケティングのあるべき姿
●現状

●あるべき姿

お取引先様
クーポン
配信

依頼等 CDP

分析

CDP

分析

お取引先様

One to Oneクーポン・チラシ・情報配信等

ご協賛

クーポン
配信等

36



ID-POSを軸としたウエルシア１to1マーケティングの理想像

・その人は、どのような時間軸で、その商品を買っているのか?
・その人は、どの媒体を通して、その商品を買ったのか?
・その人の属する「セグメント」は、他に何を買っているのか?
時間軸と利用媒体を含めた購買行動を明らかにする

その人の、購買行動で「セグメント」し、リーチする

・誰が（Who） ・いつ（When）・どこで（Where）
・何を（What） ・いくつ（How many）
・いくらで（How much）購買したのか

➀顕在需要販促の最適化
➁潜在需要商品提案

CDP

分析

お客様ごとに、10品程度のチラシが
(コモディティ商品とお勧め商品）

一番利用している媒体から、
毎週配信されるイメージ! 37



デジタルチラシ配信
セグメント情報配信

必要な情報を必要な人のみに届ける

セグメントあり

化粧品 疲労 健康
志向

セグメントなし

全員同じ

配信内容が最適化され、より高い店頭送客や購買意向が上昇する

ウエルシア１to１マーケティング活用例➀

セグメントクーポン配信
それぞれのお客様に合ったクーポンを提供

化粧品配信

疲労 健康志向

健康志向配信
全てのお客様
同じ配信内容

現状
アプリ

LINE等

9:00 9:00

アプリやLINEの閲覧率が高まることで、購入率が上昇する

アプリ・LINE配信等

ウエルシア-ID活用
38



ウエルシアID

①タイムリーな
1to1メッセージ

②来店

③カウンセリング

会員確認

ヒアリング

肌診断 提案

サンプリング

継続提案

カウンセリングの高度化

ウエルシアID

✓PB商品開発
✓お取引様との共同販促
✓お取引様との共同商品開発
✓ウエルシア自体の媒体化

ウエルシアID活用応用
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今期主要とするウエルシア１to1マーケティング施策媒体
アプリクーポン レシートクーポン

①WAON POINT
セット型クーポン

②アプリバーコード
利用クーポン

（現状お得デー
クーポンのみ）

2025年1月～カタリナクーポン全店設置予定

①ウエルシアメンバー向CRMクーポン

②ウエルシアメンバーセグメント商品クーポン

③リテール横断セグメント商品クーポン（カタリナ社への申込）
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アプリクーポン販促対象商品の選定基準について

販促対象顧客
ウエルシアグループアプリ会員
※アプリユーザーは必然的にウエルシア様の優良顧客になるとの仮説の基、

優良顧客に買われやすい商品を販促対象商品として選定。

販促対象商品の選定方法
優良顧客において、全会員との実績を比較したときに、
「〇月の伸び率が高いカテゴリ」および
「〇月の伸び率が高いカテゴリと併買されやすいカテゴリ」を選定し、
該当カテゴリ内に属する商品について、「市場とのギャップ」を確認。
市場に対してチャンスロスしている商品をピックアップ。

優良顧客
〇月伸び率

優良
顧客

優良顧客
＝アプリ会員と想定
（単月における上位

20%を占める顧客）

全会員
〇月伸び率

選定対象カテゴリ
（＋併買されやすい

カテゴリも選定）
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【参考】伸び率の考え方イメ－ジ（前月比較の場合）

7%
10%

11月 12月

3%

優良顧客

6% 8%

11月 12月

2%

全顧客

「
金
額
構
成
比
」

か
つ

「
購
入
率
」

3% - 2% = 1%

優良顧客・全顧客それぞれにおいて、比較期間（前月 and 前年）との実績を比較。
優良顧客の伸び率が全顧客の伸び率を上回るカテゴリにおいて、伸び率の高いカテゴリと判断。

※ 「金額構成比」「購入率」いずれも伸び率が高いカテゴリを選定。

例）12月と前月（11月）比較の場合

優良顧客の伸び率が
全顧客の伸び率に対して

1%高い。
＝優良顧客で伸びているカテゴリ
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４、リテールメディア販売
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ウエルシアリテールメディアのメリット

01.高精度なターゲティング

ID-POSを活用することで、
離反ユーザーや新規のユーザーを特定
することが可能
ID-POSを活用することで、
セグメント抽出と広告配信が可能

02.オフラインの購買分析

デジタル広告とリアル店舗の
購買効果を正確にレポーティング
新規の獲得数や利用継続率、
購入者の年代別情報などID-POS
を活用したデータ分析も対応

03.クリエイティブ検証

購買の観点で広告効果の計測ができ、
売れる広告クリエイティブの検証が可能

併売商品や親和性の高い商品を
特定して、効率的に新規顧客の獲

得を行いたい

広告ターゲットになったユーザーが、
実際に商品を購入したのか

確かめたい

広告効果を可視化し、
PDCAサイクルを実施することで

販促効率を高めたい

クリエイティブの効果検証を行い、
自社SNSや他施策の運用効率を

高めたい
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目的に合わせたターゲティング

AD

※医薬品購入履歴のみでの
ターゲティング配信は不可

03

対象商品を期間①に購入していたが
期間②に未購入の離反者を抽出

期間①＝購入
期間②＝未購入 施策後購入

離反復帰

01

関連商品購入者 自社商品購入者

化粧品カテゴリー購入者から
美容液カテゴリー未購入者を抽出

新規顧客の獲得1

04 顧客単価の向上
（アップセル・クロスセル）

自社商品購入者

既存自社商品や類似/関連商品の購入者を
購入回数別に分けて分析・抽出

自社商品購入者
（アップセル・クロスセルを促す）

02 新規顧客の獲得2

自社商品購入者

同一カテゴリー商品購入離反者や
他社離反者を抽出し新規顧客を獲得

他社商品離反者

購買データという「事実」を元に
広告対象者をターゲティング
目的に応じたターゲティングによって、
施策の効率を高めます

46



データ分析と代理店活用してリテールメディアプランを販売・管理

アプリ

キャンペーン

サイネージ

ＳＮＳ

既
存
サ
ー
ビ
ス

商品部

メーカーさまA

電通さま

メーカーさまB

博報堂さま

CAさま

ウエルシア
メディア

D
SP

メーカー
宣伝部

さま

メーカー
営業部

さま

マーケティング部 リテールメディア
販売部隊

データハブデータハブ

ウエルシアリテールメディア販売フロー

1to1
マーケティング・

リテールメディアG
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サイネージ・入口ゲート 公式SNS・店内放送アプリ・チラシ・レシートクーポン

ウエルシアGが持つ媒体を広告として販売

ウエルシアリテールメディア媒体①

48



セグメントに合わて条件に
合ったユーザーの
広告IDを抽出

年代

購買カテゴリー

商品購入

エリア

性別

来店状況

CDP

セグメント例

広告IDで広告媒体に
アップロード

スマートフォン等で広告表示

CTV

facebookGoogle Yahoo!

ウエルシアIDから抽出した購買データに紐付いた広告IDを
SNSなどメディアに直接アップロードしユーザーへ配信し広告表示させる

広告ID

➕

ウエルシアリテールメディア媒体②
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ウエルシアリビーコンプラットフォーム概要

ウエルシアメンバー
購買データ

ウエルシアグループ
アプリ会員データ

AIBeaconデータ

リテールメディア
CDP

ターゲット選定 購入商品

購買カテゴリー

購買期間・時期

来店・購買回数

購買金額

未購入商品

50

通常のデジタル広告では不可能な購買計測まで可能

店舗来店時の即時クーポン配信により商品売上増加につなげる

リモートプッシュ 来店プッシュ

プッシュ通知 クーポンページ
ビーコン接触時

即時配信

配信対象者の
購買計測

ID-POS活用による外部媒体への広告配信

ID-POS活用による自社アプリへのプッシュ配信

①ウエルシアメンバーの購買履歴から高精度のターゲティング
②広告接触後の購買変動までをレポーティング



Copyright © 2024 AdInte co.,ltd All Rights Reserved.

外部媒体へ広告配信
来店/購買という事実に基づく配信を行い広告配信の効果が「購入」という観点でも計測が可能

ターゲット選定

購入商品

購買カテゴリー

購買期間・時期

来店・購買回数

購買金額

未購入商品

来店歴・購買歴に基づいて
配信ターゲットを抽出

広告配信

ターゲットに広告を配信し
商品認知・購買・来店を促す

効果計測

・販売個数
・費用対効果 etc..

広告配信の効果計測を行い
PDCAサイクルを回す
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ターゲット選定

購入商
品

購買カテゴ
リー

購買期間・時期

来店・購買
回数

購買金
額

未購入商品

来店歴・購買歴に基づて
配信ターゲットを抽出

購買行動に基づいたクーポン訴求が可能となり
クーポン利用率・購買金額の増加に繋げることが可能

購買を促したい層にピンポイントでクーポン配信し
来店前・来店時に購買の後押しを行う

購
買

リモートプッシュ(任意のタイミング) ビーコンプッシュ(来店時)

ビーコン接触
即時配信プッシュ通知

計画購買 非計画購買

ウエルシアGアプリへの配信

来店
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◆カラーズ株式会社様
「ザ パブリックオーガニックのシャンプー・トリートメント」

目的

新規顧客の獲得 特設サイトに
遷移

クリック

ターゲット

対象のカテゴリを購入者など

配信媒体

配信イメージ

Instagram

クリック

配信イメージ

※静止画にて配信

ウエルシアビーコンプラットフォーム活用事例➀-1
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101%
111%

96% 91%

カテゴリ計 ターゲット 非ターゲット 自社同ブランド商品

◆カラーズ株式会社様
「ザ パブリックオーガニックのシャンプー・トリートメント」

配信結果

対象期間に「非ターゲット」や「自社同ブランドの商品」が苦戦している中
配信を行ったターゲットでは、施策前比111.0%と売上を伸ばすことができた

購買履歴をもとにダイレクトに見込み顧客に広告配信を行い

販売個数増・売上増に貢献!

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

ターゲット毎の施策前比

ウエルシアリビーコンプラットフォーム活用事例➀-2
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94%

110%

94%

0
%

60
%

40
%

20
%

80
%

100
%

120
%

カテゴリ計 ターゲット 非ターゲット

ターゲット毎の施策前比

株式会社ファンケル様 サプリメントの販促施策

新規顧客の獲得

目的

ターゲット

配信媒体

配信結果

カテゴリも前年比100%未達と苦戦傾向の中
配信を行ったターゲットでは施策前比

110.1%と大きく上回り
新規獲得の効果が見受けられた。

対象のカテゴリを購入者など

※静止画にて配信

ウエルシアビーコンプラットフォーム活用事例②
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お取引先様からも選ばれるドラッグストアへ

×

ひとり一人のニーズに応じた
情報提供・商品提案

〇〇を買うならウエルシア

（共同販促）

子育て中の
ファミリー

健康を気遣う
シニア

お取引様

自分にあった
健康食品を
勧めてくれる

特売日は
ベビー用品を
まとめ買い

データに基づいた
効率的な販促を
検討してくれる!

ウエルシアなら安心して販売を任せられる



お客様からもお取引先様からも
選ばれるウエルシアへ

ウエルシアID活用のゴール

お客様の
把握・理解

ロイヤル
カスタマー化 効率的販促
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ご清聴ありがとうございました
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