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SASSASで実現！で実現！

効果的な効果的な
キャンペーンマネージメントキャンペーンマネージメント

最適な顧客に、最適なタイミングで、最適なチャ
ネルを通して、最適な提案を行うことを目指し
た効果的なマーケティング活動は、

データマイニングによる顧客分析結果を活用し、
PlanDoSeeのマーケティングサイクルで実現い
たします。

戦略的なマーケティング計画をキャンンペーンに
つなげるコアテクノロジーを紹介いたします。

まえがきまえがきまえがきまえがきまえがきまえがきまえがきまえがき



2

Right 
Customer

Right
Proposal

Right
Channel

Right
Timing

キャンペーンとは
「企業が意図的に顧客を誘企業が意図的に顧客を誘企業が意図的に顧客を誘企業が意図的に顧客を誘
導する為に情報を提供する導する為に情報を提供する導する為に情報を提供する導する為に情報を提供する」

こと。

キャンペーンマネジメントとは、これらの最適化によるキャンペーンマネジメントとは、これらの最適化によるキャンペーンマネジメントとは、これらの最適化によるキャンペーンマネジメントとは、これらの最適化による「４つのＲ」の実現「４つのＲ」の実現「４つのＲ」の実現「４つのＲ」の実現

キャンペーンの目的と顧客
ニーズに合わせた

顧客のセグメントが重要。
ターゲットの絞り込みでき

ていますか？

都合を考慮した
見てくれる可能性の高い
チャネルで提供することが

大切。
コスト対効果の高いチャネ
ルを発見できてますか？

ライフサイクルを考慮した
真の価値のある提案が
高ヒット率の決め手。
心の琴線に触れる

提案をしていますか？

タイミングを逃したら意味は
ありません

欲しいと思うタイミング、
必要とされるタイミング
理解してますか？

WHO WHAT

HOW WHEN

キャンペーンマネージメントとはキャンペーンマネージメントとはキャンペーンマネージメントとはキャンペーンマネージメントとはキャンペーンマネージメントとはキャンペーンマネージメントとはキャンペーンマネージメントとはキャンペーンマネージメントとは

「ＷＨＯを知る」ことは全ての核である。「ＷＨＯを知る」ことは全ての核である。「ＷＨＯを知る」ことは全ての核である。「ＷＨＯを知る」ことは全ての核である。

ＷＨＡＴ？ＷＨＡＴ？ＷＨＡＴ？ＷＨＡＴ？

ＨＯＷ？ＨＯＷ？ＨＯＷ？ＨＯＷ？ＷＨＥＮ？ＷＨＥＮ？ＷＨＥＮ？ＷＨＥＮ？

ＷＨＯ？ＷＨＯ？ＷＨＯ？ＷＨＯ？

顧客属性（性別・年齢など）は？
購買回数は？
購買商品は？
平均購買金額は？
累積購買金額は？
最近購買した日時は？
など

ソリューションのコアコンセプトソリューションのコアコンセプトソリューションのコアコンセプトソリューションのコアコンセプトソリューションのコアコンセプトソリューションのコアコンセプトソリューションのコアコンセプトソリューションのコアコンセプト
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SEE　：　結果を評価する
　　キャンペーンの実行結果を収集、

評価し、次の計画の立案にフィー
ドバックする。　

SEE　：　結果を評価する
　　キャンペーンの実行結果を収集、

評価し、次の計画の立案にフィー
ドバックする。　

PLAN　：　顧客を知る
顧客を識別し、それぞれに対して、どのような
キャンペーンを実施すべきかを見極める。

PLAN　：　顧客を知る
顧客を識別し、それぞれに対して、どのような
キャンペーンを実施すべきかを見極める。

DO　：　施策を実施する
　　顧客分析より得た結果を元に、
　　効果的なキャンペーンを設計。
　　計画どおりに確実に実行する。

DO　：　施策を実施する
　　顧客分析より得た結果を元に、
　　効果的なキャンペーンを設計。
　　計画どおりに確実に実行する。

ＳＥＥＳＥＥＳＥＥＳＥＥ

ＰＬＡＮＰＬＡＮＰＬＡＮＰＬＡＮ

ＤＯＤＯＤＯＤＯ

キャンペーン・マネジメント・プロセスキャンペーン・マネジメント・プロセスキャンペーン・マネジメント・プロセスキャンペーン・マネジメント・プロセスキャンペーン・マネジメント・プロセスキャンペーン・マネジメント・プロセスキャンペーン・マネジメント・プロセスキャンペーン・マネジメント・プロセス

デモシナリオデモシナリオデモシナリオデモシナリオデモシナリオデモシナリオデモシナリオデモシナリオ

� モデル会社：旅行代理店

� キャンペーン目的：

　　離れていったと思われる顧客の呼び戻し
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デモプロセスデモプロセスデモプロセスデモプロセスデモプロセスデモプロセスデモプロセスデモプロセス

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達

•ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理

•ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集

•履歴更新履歴更新履歴更新履歴更新

•結果の数量化結果の数量化結果の数量化結果の数量化

•結果分析結果分析結果分析結果分析

•戦略評価戦略評価戦略評価戦略評価

•現状の把握をし、仮設をたてる現状の把握をし、仮設をたてる現状の把握をし、仮設をたてる現状の把握をし、仮設をたてる
•仮説にそって対象者を選定仮説にそって対象者を選定仮説にそって対象者を選定仮説にそって対象者を選定
•頭に描いたキャンペーンモデルをツ頭に描いたキャンペーンモデルをツ頭に描いたキャンペーンモデルをツ頭に描いたキャンペーンモデルをツ
ールを使って設計ールを使って設計ールを使って設計ールを使って設計

•設計されたキャンペーンに対してアク設計されたキャンペーンに対してアク設計されたキャンペーンに対してアク設計されたキャンペーンに対してアク
ションを行なうションを行なうションを行なうションを行なう
•各チャネルでの状況を把握する各チャネルでの状況を把握する各チャネルでの状況を把握する各チャネルでの状況を把握する
•顧客のレスポンスを獲得し参照顧客のレスポンスを獲得し参照顧客のレスポンスを獲得し参照顧客のレスポンスを獲得し参照

•キャンペーンの実行結果を数量化し結キャンペーンの実行結果を数量化し結キャンペーンの実行結果を数量化し結キャンペーンの実行結果を数量化し結
果の検証を行う果の検証を行う果の検証を行う果の検証を行う
•データマイニングやデータマイニングやデータマイニングやデータマイニングやOLAPを利用して効を利用して効を利用して効を利用して効

果分析を行う果分析を行う果分析を行う果分析を行う
•次回キャンペーンの洗練化のために仮次回キャンペーンの洗練化のために仮次回キャンペーンの洗練化のために仮次回キャンペーンの洗練化のために仮
説の検証を行なう説の検証を行なう説の検証を行なう説の検証を行なう

前回のキャンペーンの結果を元に前回のキャンペーンの結果を元に前回のキャンペーンの結果を元に前回のキャンペーンの結果を元に
より洗練されたキャンペーンの戦より洗練されたキャンペーンの戦より洗練されたキャンペーンの戦より洗練されたキャンペーンの戦
略を立案する略を立案する略を立案する略を立案する
新しい仮説の立案新しい仮説の立案新しい仮説の立案新しい仮説の立案

・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析
・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの
　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する

•ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計

•ROI予測予測予測予測

P
L
A
N

　　　　
D
O

S
E
E

PLANPLAN

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達

•ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理

•ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集

•履歴更新履歴更新履歴更新履歴更新

•結果の数量化結果の数量化結果の数量化結果の数量化

•結果分析結果分析結果分析結果分析

•戦略評価戦略評価戦略評価戦略評価

・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析
・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの
　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する

•ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計

•ROI予測予測予測予測

P
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N
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O
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•現状の把握をし、仮設をたてる現状の把握をし、仮設をたてる現状の把握をし、仮設をたてる現状の把握をし、仮設をたてる
•仮説にそって対象者を選定仮説にそって対象者を選定仮説にそって対象者を選定仮説にそって対象者を選定
•頭に描いたキャンペーンモデルをツールを使って設計頭に描いたキャンペーンモデルをツールを使って設計頭に描いたキャンペーンモデルをツールを使って設計頭に描いたキャンペーンモデルをツールを使って設計
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最近、申し込みが最近、申し込みが最近、申し込みが最近、申し込みが
減ってるなぁ減ってるなぁ減ってるなぁ減ってるなぁ

以前は申し込み多数でお断りしていたが、以前は申し込み多数でお断りしていたが、以前は申し込み多数でお断りしていたが、以前は申し込み多数でお断りしていたが、
今は集客が少なくて、キャンセルせざるを今は集客が少なくて、キャンセルせざるを今は集客が少なくて、キャンセルせざるを今は集客が少なくて、キャンセルせざるを
得ない状態が増えてきた。得ない状態が増えてきた。得ない状態が増えてきた。得ない状態が増えてきた。

問い合わせも問い合わせも問い合わせも問い合わせも
減っている減っている減っている減っている

広告出してもコストかかる広告出してもコストかかる広告出してもコストかかる広告出してもコストかかる
だけで、効果はイマイチだけで、効果はイマイチだけで、効果はイマイチだけで、効果はイマイチ

コールセンターにコストがコールセンターにコストがコールセンターにコストがコールセンターにコストが
かかっているから、うまいかかっているから、うまいかかっているから、うまいかかっているから、うまい
運用考えないと運用考えないと運用考えないと運用考えないと

どういうツアーが好まれるのかどういうツアーが好まれるのかどういうツアーが好まれるのかどういうツアーが好まれるのか
なぁ？場所、内容、価格、なぁ？場所、内容、価格、なぁ？場所、内容、価格、なぁ？場所、内容、価格、
オプションオプションオプションオプションetc

現状の問題現状の問題現状の問題現状の問題現状の問題現状の問題現状の問題現状の問題

最近、申し込みが最近、申し込みが最近、申し込みが最近、申し込みが
減ってるなぁ減ってるなぁ減ってるなぁ減ってるなぁ

以前は申し込み多数でお断りしていたが、以前は申し込み多数でお断りしていたが、以前は申し込み多数でお断りしていたが、以前は申し込み多数でお断りしていたが、
今は集客が少なくて、キャンセルせざるを今は集客が少なくて、キャンセルせざるを今は集客が少なくて、キャンセルせざるを今は集客が少なくて、キャンセルせざるを
得ない状態が増えてきた。得ない状態が増えてきた。得ない状態が増えてきた。得ない状態が増えてきた。

問い合わせも減っている問い合わせも減っている問い合わせも減っている問い合わせも減っている

広告出してもコストかかる広告出してもコストかかる広告出してもコストかかる広告出してもコストかかる
だけで、効果はイマイチだけで、効果はイマイチだけで、効果はイマイチだけで、効果はイマイチ

コールセンターにコストがコールセンターにコストがコールセンターにコストがコールセンターにコストが
かかっているからうまいかかっているからうまいかかっているからうまいかかっているからうまい
運用考えないと運用考えないと運用考えないと運用考えないと

どういうツアーが好まれるのかどういうツアーが好まれるのかどういうツアーが好まれるのかどういうツアーが好まれるのか
なぁ？場所、内容、価格、なぁ？場所、内容、価格、なぁ？場所、内容、価格、なぁ？場所、内容、価格、
オプションオプションオプションオプションetc

ツアーの人気は衰えていないツアーの人気は衰えていないツアーの人気は衰えていないツアーの人気は衰えていない
どうやらお客さんが離れてしまってるようだどうやらお客さんが離れてしまってるようだどうやらお客さんが離れてしまってるようだどうやらお客さんが離れてしまってるようだ

魅力あるツアーがないのか？？？魅力あるツアーがないのか？？？魅力あるツアーがないのか？？？魅力あるツアーがないのか？？？

情報収集のためにテストキャンペーンとして情報収集のためにテストキャンペーンとして情報収集のためにテストキャンペーンとして情報収集のためにテストキャンペーンとして

離れて行った会員の離れて行った会員の離れて行った会員の離れて行った会員の
呼び戻しキャンペーンをやろう！！呼び戻しキャンペーンをやろう！！呼び戻しキャンペーンをやろう！！呼び戻しキャンペーンをやろう！！

““““限定ハワイスペシャル限定ハワイスペシャル限定ハワイスペシャル限定ハワイスペシャル””””

““““““““顧客を知る顧客を知る顧客を知る顧客を知る顧客を知る顧客を知る顧客を知る顧客を知る””””””””ための状況把握ための状況把握ための状況把握ための状況把握ための状況把握ための状況把握ための状況把握ための状況把握
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今までは会員全員に今までは会員全員に今までは会員全員に今までは会員全員にDMを送っていたを送っていたを送っていたを送っていた かなりコストがかかるかなりコストがかかるかなりコストがかかるかなりコストがかかる

キャンペーンの目的に合った会員を選別し、実行しよう。キャンペーンの目的に合った会員を選別し、実行しよう。キャンペーンの目的に合った会員を選別し、実行しよう。キャンペーンの目的に合った会員を選別し、実行しよう。

１年以上申し込みない人１年以上申し込みない人１年以上申し込みない人１年以上申し込みない人
ハワイに２回以上申し込んでるハワイに２回以上申し込んでるハワイに２回以上申し込んでるハワイに２回以上申し込んでる
他のリゾートに２回以上申し込んでる他のリゾートに２回以上申し込んでる他のリゾートに２回以上申し込んでる他のリゾートに２回以上申し込んでる

DMだけでなくだけでなくだけでなくだけでなくE-mailも併用しヒット率の違いを見るも併用しヒット率の違いを見るも併用しヒット率の違いを見るも併用しヒット率の違いを見る

コールセンターの必要性を検討コールセンターの必要性を検討コールセンターの必要性を検討コールセンターの必要性を検討

コスト対効果の高いチャネルを有効的に活用したいコスト対効果の高いチャネルを有効的に活用したいコスト対効果の高いチャネルを有効的に活用したいコスト対効果の高いチャネルを有効的に活用したい

リピータとリゾート好き狙いで条件を決めて会員のターゲットを絞るリピータとリゾート好き狙いで条件を決めて会員のターゲットを絞るリピータとリゾート好き狙いで条件を決めて会員のターゲットを絞るリピータとリゾート好き狙いで条件を決めて会員のターゲットを絞る

対象者選定ー仮説対象者選定ー仮説対象者選定ー仮説対象者選定ー仮説対象者選定ー仮説対象者選定ー仮説対象者選定ー仮説対象者選定ー仮説

デモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーション
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DODO

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達

•ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理

•ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集

•履歴更新履歴更新履歴更新履歴更新

•結果の数量化結果の数量化結果の数量化結果の数量化

•結果分析結果分析結果分析結果分析

•戦略評価戦略評価戦略評価戦略評価

•設計されたキャンペーンに対してアクションを行なう設計されたキャンペーンに対してアクションを行なう設計されたキャンペーンに対してアクションを行なう設計されたキャンペーンに対してアクションを行なう
•各チャネルでの状況を把握する各チャネルでの状況を把握する各チャネルでの状況を把握する各チャネルでの状況を把握する
•顧客のレスポンスを獲得し参照顧客のレスポンスを獲得し参照顧客のレスポンスを獲得し参照顧客のレスポンスを獲得し参照

・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析
・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの
　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する

•ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計

•ROI予測予測予測予測

P
L
A
N

　　　　
D
O

S
E
E

実行状況確認実行状況確認実行状況確認実行状況確認実行状況確認実行状況確認実行状況確認実行状況確認

設計したスケジュールどうりに設計したスケジュールどうりに設計したスケジュールどうりに設計したスケジュールどうりに
処理は進んでいるのかなぁ処理は進んでいるのかなぁ処理は進んでいるのかなぁ処理は進んでいるのかなぁ
チャネルの状況はどうなんだろうチャネルの状況はどうなんだろうチャネルの状況はどうなんだろうチャネルの状況はどうなんだろう

キャンペーンの提案に対するキャンペーンの提案に対するキャンペーンの提案に対するキャンペーンの提案に対する
会員の反応はどうなんだろう？会員の反応はどうなんだろう？会員の反応はどうなんだろう？会員の反応はどうなんだろう？
申し込みは来ているのかなぁ申し込みは来ているのかなぁ申し込みは来ているのかなぁ申し込みは来ているのかなぁ
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デモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーション

SEESEE

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ計画をﾁｬﾈﾙに伝達

•ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理ｽﾃｰﾀｽ管理

•ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集ﾚｽﾎﾟﾝｽ収集

•履歴更新履歴更新履歴更新履歴更新

•結果の数量化結果の数量化結果の数量化結果の数量化

•結果分析結果分析結果分析結果分析

•戦略評価戦略評価戦略評価戦略評価

・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析・現状の把握、分析
・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの機会、ｷｬﾝﾍﾟｰﾝの
　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する　可能性を探索する

•ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定ﾀｰｹﾞｯﾄ顧客選定

•ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ設計

•ROI予測予測予測予測

P
L
A
N

　　　　
D
O

S
E
E

•キャンペーンの実行結果を数量化し結果の検証を行うキャンペーンの実行結果を数量化し結果の検証を行うキャンペーンの実行結果を数量化し結果の検証を行うキャンペーンの実行結果を数量化し結果の検証を行う
•データマイニングやデータマイニングやデータマイニングやデータマイニングやOLAPを利用して効果分析を行うを利用して効果分析を行うを利用して効果分析を行うを利用して効果分析を行う

•次回キャンペーンの洗練化のために仮説の検証を行なう次回キャンペーンの洗練化のために仮説の検証を行なう次回キャンペーンの洗練化のために仮説の検証を行なう次回キャンペーンの洗練化のために仮説の検証を行なう
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結果検証結果検証結果検証結果検証結果検証結果検証結果検証結果検証

キャンペーンのキャンペーンのキャンペーンのキャンペーンの
レスポンス率はレスポンス率はレスポンス率はレスポンス率は
どれくらいだろうどれくらいだろうどれくらいだろうどれくらいだろう

どういう人が申し込みしてどういう人が申し込みしてどういう人が申し込みしてどういう人が申し込みして
くれたんだろうくれたんだろうくれたんだろうくれたんだろう

対象者を絞り込む対象者を絞り込む対象者を絞り込む対象者を絞り込む
条件は正しかったんだろうか条件は正しかったんだろうか条件は正しかったんだろうか条件は正しかったんだろうか

DMととととEmailではではではでは

どちらがどちらがどちらがどちらが
効率良かったんだろうか？効率良かったんだろうか？効率良かったんだろうか？効率良かったんだろうか？

コールセンターからのコールセンターからのコールセンターからのコールセンターからの
フォローは効果あったんだろうかフォローは効果あったんだろうかフォローは効果あったんだろうかフォローは効果あったんだろうか

キャンペーン提案内容としてキャンペーン提案内容としてキャンペーン提案内容としてキャンペーン提案内容として
ハワイは妥当だったんだろうかハワイは妥当だったんだろうかハワイは妥当だったんだろうかハワイは妥当だったんだろうか

他に適当な地域は他に適当な地域は他に適当な地域は他に適当な地域は
何処だったんだろう何処だったんだろう何処だったんだろう何処だったんだろう

デモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーションデモンストレーション
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SEESEE　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　PLANPLAN

前回の対象者以外の会員に、前回の対象者以外の会員に、前回の対象者以外の会員に、前回の対象者以外の会員に、
マイニングで得られた属性のマイニングで得られた属性のマイニングで得られた属性のマイニングで得られた属性の

人を対象として再度ハワイツアーを人を対象として再度ハワイツアーを人を対象として再度ハワイツアーを人を対象として再度ハワイツアーを
実行してみよう実行してみよう実行してみよう実行してみよう フォローコールの効果はあまりないフォローコールの効果はあまりないフォローコールの効果はあまりないフォローコールの効果はあまりない

ようだから、コールセンターからようだから、コールセンターからようだから、コールセンターからようだから、コールセンターから
申込者にサンキューコールを申込者にサンキューコールを申込者にサンキューコールを申込者にサンキューコールを
かけて、意見、感想、要望などかけて、意見、感想、要望などかけて、意見、感想、要望などかけて、意見、感想、要望など
アンケートを取ってみようアンケートを取ってみようアンケートを取ってみようアンケートを取ってみよう

過去のツアー参加履歴を分析し過去のツアー参加履歴を分析し過去のツアー参加履歴を分析し過去のツアー参加履歴を分析し
他の地域の参加確率から他の地域の参加確率から他の地域の参加確率から他の地域の参加確率から
新しいツアーを企画しよう新しいツアーを企画しよう新しいツアーを企画しよう新しいツアーを企画しよう

スパイラルアプローチスパイラルアプローチスパイラルアプローチスパイラルアプローチスパイラルアプローチスパイラルアプローチスパイラルアプローチスパイラルアプローチ

ノウ
ハ
ウの

蓄
積

ノウ
ハ
ウの

蓄
積

ノウ
ハ
ウの

蓄
積

ノウ
ハ
ウの

蓄
積

ＳＥＥＳＥＥＳＥＥＳＥＥ

ＰＬＡＮＰＬＡＮＰＬＡＮＰＬＡＮ

ＤＯＤＯＤＯＤＯ
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システム構成システム構成システム構成システム構成システム構成システム構成システム構成システム構成

OLAPOLAPOLAPOLAP

OLAP Mart

MiningMiningMiningMining

キャンペーンマネジメントエンジンキャンペーンマネジメントエンジンキャンペーンマネジメントエンジンキャンペーンマネジメントエンジン

分析エンジン分析エンジン分析エンジン分析エンジン顧客顧客顧客顧客DWH
チャネルチャネルチャネルチャネル 顧客顧客顧客顧客基幹系システム基幹系システム基幹系システム基幹系システム

SASキャンペーンマネジメントソリューションキャンペーンマネジメントソリューションキャンペーンマネジメントソリューションキャンペーンマネジメントソリューション

顧客情報
キャンペーンデータ
キャンペーン履歴
コンタクト履歴

マイニングスコア
etc.

統合顧客DB
販売DB
商品DB
契約DB

etc.

キャンペーン管理キャンペーン管理キャンペーン管理キャンペーン管理DB

最後に最後に最後に最後に最後に最後に最後に最後に

的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！的を得た適確なキャンペーンを、効率よく行うために！！

SASSASののののののののCampaignCampaign　　　　　　　　ManagementManagement　　　　　　　　SolutionSolutionを。を。を。を。を。を。を。を。

SAS Institute Japan Ltd,

唐津　秀子(jpnhck@jpn.sas.com)
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