
株式会社パイプドビッツ	

オムニチャネル時代の	  
顧客意思 と ビジネスの変革 	
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当社ご案内	

株式会社パイプドビッツ

本社　東京都港区赤坂２丁目９番１１号	

「情報資産の銀行」として	
マネジメントシステムの強化に 
努めております。	

◆代表者 
　　代表取締役社長ＣＥＯ 佐谷宣昭	
	
◆資本金 
　　316,093千円 （2014年2月末現在） 	

◆設立 
　　2000年４月３日	

◆上場市場 
　　東京証券取引所第一部（2014年5月）	

◆従業員数 
　　180名 （2014年2月末現在） 	

支店　札幌　大阪　福岡	

2014年5月13日	
クラウドセキュリティ認証制度	  
「STAR認証」を国内初取得	

・2000年4月　創業	  
・2001年2月　「スパイラル」提供開始	  
・2001年7月　プライバシーマーク取得	  
・2001年12月	  SLA(サービス品質保証)導入	  
・2006年12月 マザーズに株式を上場	  
・2014年5月　東証一部へ市場変更	  
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導入・稼働実績	

１０,３２４アカウント(2014年5月末)	
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情報資産プラットフォームの概要	

情報資産プラットフォーム「スパイラル」	
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情報資産プラットフォームの概要	

[  保  全  ]

[  活  用  ] [  運  用  ]

安全で安心して	  
情報を預けられる環境	

ユーザーが生み出す	  
付加価値の向上を支援	

クライアントの	  
ビジネスに役立つ	  

ソリューションを提供	
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6月1日 オムニチャネル実践研究所を設立	

・実績データ、指標や手順を公開	

オムニチャネルは、その有用性は認知されつつあるものの、	  
ベストプラクティスやノウハウがまだ確立されておらず過渡期にある	

お客様とともにオムニチャネル施策を	  
実践、検証し、顧客拡大、購買促進を目指す	

・有識者やリソースの不足を解消	
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オムニチャネルとは？＜現在＞	

販売経路	

online	

offline	

見込み顧客	管理	

offline	

決済	

在庫	

決済	

在庫	

決済	

在庫	

EC	

店舗	

本部	
コールセンター	
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オムニチャネルとは？＜導入後＞	

販売経路	

online	  
offline	

見込み顧客	

O2O	

EC	

店舗	

本部	
コールセンター	

管理	

決済	  
情報	

在庫	
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オムニチャネル利用シーン	

平日のAさん＜残業中＞	 休日のAさん＜ショッピング＞	 平日のAさん＜ショッピング＞	

「終わらない・・・」	  
「買い物どうしよう・・・」	

「そうだ！　	  
　閉店ギリギリで	  
　取りに行こう！」	

「ネットでお買い物♪」	  
「引取はギリギリ21時！」	  
「決済も完了」	  

「お店で受取って帰ろう」	  
「あっそうだ、まだ間に合うから	  
　薬局に寄ってから行こうっと」	  

冬物先取りセールだ！	  
買いたい物がたくさん！	

でもこの後、みんなで	  
食事会もあるしな〜	

そうだ、買って後で	  
家に届けてもらおう！	

Tシャツ	  
¥0000	  

	
買いたい物を	  
読み込んでカートに	  
入れて決済！	

買い物終了！	  
さあみんなと遊びに	  
行こう！	

♪	

店舗のショールーミング化	事前決済取置き	

商品B	  
(コード012)	

商品C	  
(コード138)	

商品A	  
(コード010)	

電話での購入は	  

0120-‐000-‐000	

＜チラシ＞	

＜チラシを見て＞	

「安い！買っちゃおう！	  
　おっ！電話で買えるんだ」	

購入	

後日	

「あれ、いつ到着か忘れた」	  
「サイトで確認しよう」	

電話とネットの相互利用	
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広がるオムニチャネル構想	

飲食店	 座席を在庫とする事で、予約・コース事前決済	

協　会	 個店の連合を組み、商品受取を近隣店舗にて	

ソフト	 店舗で購入してインターネットでダウンロード	

メーカー	 メーカーサイトで購入、近隣取扱店舗で受取り	

商業施設	 複数店舗のお買い物を事前に行いカウンターで受取り	
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顧客意思の変貌	

お店で実際に商品を見て購入	  
⇒自宅へ指定日時に配送	

インターネットで商品を見て購入	  
⇒お店で受取り	

目的以外の商品購入減	身軽になり活動量の増加	

追加・衝動買いの激減	  近隣・沿線の複数店への来店増	

レコメンド機能の強化	商圏範囲の見直し	

マーケティングの強化が売上向上に繋がる	
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online	  
offline	

領域　チャネル例	

在庫	決済	
購入・発送	  

管理	 店舗	

EC	

電話	DM	雑誌	チラシ	

自社	  
EC	

国内	  
モール	

海外	  
モール	

電子	  
書籍	

SNS	TV	
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開かれたチャネルに対応する為に	

③顧客情報の一元管理化	

①決済情報と在庫の一元管理化	

②会員の共通化	

・オンオフ問わず、店舗及び倉庫の在庫を一元管理	  
・どこでどのような決済がされたかの情報一元管理	  

・サイト上でも直接お店に来ても対応可能	

・会員情報の一元化とポイント付与の統一	  
・購買状況の一元化表示	  
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問い合わせも直接店舗、EC、電話など様々なチャネルから	  
質問や状況確認が入るようになります。	

カスタマーサービスの強化	

店舗	  
専用カウンター	

ECお問合せ窓口	
本部への電話	  

お問合せ	

・対応するスタッフがすぐに確認出来る体制	  
・自動表示、自動応答などの対応	  
・対応後に全チャネルへの情報共有	  

現場側が混乱しない体制を構築する事が重要	
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仕組みを整える事で	

１店舗の小売店でもチャネルを広げる事で	  
多店舗展開同様の効果を生む事が出来る。	

チェーン展開企業の全体数には及ばないが	  
１店舗比較では導入企業が勝る可能性がある。	

お問合せは増えると予測されるが、	  
管理が一元化されている為、	  
業務的に変更する事無く運用出来る。	

商店街の１店舗の和菓子屋さんでも戦える時代	
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仕組みが浸透していくと	

配送料無料化	  
　	  ⇒	  配送料の代わりに広告やサンプル同梱	  
　	  ⇒	  運用会社のクレジットカード利用で無料	  

様々なお店で購入した物をその場で決済し、	  
すべてにおいて配送するシチュエーションが増える	

配送自動依頼	  
　	  ⇒	  配送が必要な顧客が発生した場合に登録商品情報や	  
　　　 個数が自動的に配送会社へ集荷依頼される。	  

受取サービス	  
　	  ⇒	  コンビニ受取用のマイページ提供	  
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オムニチャネル化までの課題と	  
当社の取組み	
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①実践状況	

第１フェーズ	 第２フェーズ	 第３フェーズ	 第４フェーズ	

会員の獲得	 来店・購買誘導	 会員専用媒体	 決済・在庫連動	 独自サービス確定	

現課題　　 高	 現課題　　 中	 現課題　　 低	 現課題　　 低	

未来課題　中	 未来課題　低	 未来課題　高　	 現課題　　 低	

・レシートでの告知	  
・三角POP	  
・手配りチラシ	  
・入会キャンペーン	  
・アフィリエイト	  
・他業種とのコラボレーション	

・アプリ	  
・FANサイト構築	  
・HP上ログイン	  
・企業SNS	  

・POS変更もしくは	  
　決済多様化	  
・在庫システム	  
　一元化	  

・決済	  
POS通過の有無	  
事前決済	  
お店でWEB購入	  
・受け渡し	  
郵送、店舗引取	  

オムニチャネル化を目指すも現状第１フェーズで行き詰まる企業が多い	
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実例	

全国チェーン店　スーパーマーケット様	

オムニチャネル化のシステムを構築中。	  
カード会員獲得とEC会員の統一化を	  
図り現在進行中。	

全国チェーン店　アミューズメント施設様	

全店POS入れ替えに合わせて、	  
スマホアプリ会員、モバイル会員増の強化中。	  
毎月数万単位で増加。	

EC/店舗　アパレル企業様	

在庫管理システム構築中。	  
完成後リアル、ヴァーチャルを連携し	  
オムニチャネル化を開始予定。	

直近１年間で20万人増	

１回の配信で数百〜千数百万円規模の	  
売上に繋がっている。（クーポン利用者）	

・第２フェーズの会員専用媒体に	  
　向け準備中	  
　　　　	  

・SNS強化中直近１年で１万フォロー増	  
　　　	  
・IT活用の運用体制を見直し中	  
　　　	  
・定期的にキャンペーンを実施し	  
　会員獲得の強化	
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土台の重要性	

スタート会員0人	

例：	  500店舗　月間来店者数300万人　顧客単価1千円の場合	

オムニチャネル構想を実現し提供開始	

スタート会員50万人	

利用数を予測する根拠もなくリスク大、さらにオンラインで登録するハードルも有り	

週１回配信、反応率3％	  
月間反応者数　 ：6万人	  
月間実来店者数：2万人（反応者の33％）	  
月間配信売上　 ：2000万円	  
＜※提供開始時、利用可能＞	

導入時反応率　　　3％（9万人）	  
導入時登録率　　	  30％（3万人）	  
導入時利用率　　	  50％（1.5万人）	  
導入による売上　	  1500万円	

導入時反応率　　　3％（9万人）	  
導入時登録率　　	  30％（3万人）	  
既存会員重複率	  	  50％（1.5万人）	  
導入時利用率　　	  50％（0.75万人）	  
導入による売上　	  750万円	

週１回配信、反応率3％	  
月間反応者数　 ：900人	  
月間実来店者数：297人（反応者の33％）	  
月間配信売上　 ：29.7万円	  
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土台の重要性	

今後起こりうる問題解消にも繋がります	

ショールーミングが進むと店舗で購入せずWEB購入者増	

顧客意思の変貌により店舗での売上減少	

顧客を１人として確認出来るので登録店舗で売上紐付け	
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②私たちの領域と協業場所について	

商品在庫	  
購入者DB	

商品	  
マスターDB	

自社
EC	  

一括商品UP	  
設定	

楽天	Yahoo	

自社EC・他社モール	

POS	  
DB	

POS	

会員DB	

店舗	

コンテンツ	  
（スマホアプリ）	

電話	

コール	  
センター	

自動
応答	

オペレーター	  
対応画面	
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商品在庫	  
購入者DB	

商品	  
マスターDB	

自社
EC	  

一括商品UP	  
設定	

楽天	Yahoo	

自社EC・他社モール	

POS	  
DB	

POS	

会員DB	

店舗	

コンテンツ	  
（スマホアプリ）	

電話	

コール	  
センター	

自動
応答	

オペレーター	  
対応画面	

情報資産の銀行としてお客様のデータを安全に管理	

土台となるプラットフォームとしてサービス提供	

運営代行業務、会員獲得プロモーション	

②私たちの領域と協業場所について	

私たちの領域	
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商品在庫	  
購入者DB	

商品	  
マスターDB	

自社
EC	  

一括商品UP	  
設定	

楽天	Yahoo	

自社EC・他社モール	

POS	  
DB	

POS	

会員DB	

店舗	

コンテンツ	  
（スマホアプリ）	

電話	

コール	  
センター	

自動
応答	

オペレーター	  
対応画面	

②私たちの領域と協業場所について	

協業場所	
読取機器、PC	  POS、アプリ開発	  
商品一括UP＆在庫管理システム	

属性に紐付く購買データ分析	  
コールセンター　　…etc	
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②私たちの領域と協業場所について	

商品在庫	  
購入者DB	

商品	  
マスターDB	

自社
EC	  

一括商品UP	  
設定	

楽天	Yahoo	

自社EC・他社モール	

POS	  
DB	

POS	

会員DB	

店舗	

コンテンツ	  
（スマホアプリ）	

電話	

コール	  
センター	

自動
応答	

オペレーター	  
対応画面	

当社領域	

協業企業様領域例	
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業種特化型の組織	

公務
学校	

観光	

不動
産	

小売
店舗	

ICT	金融
保険	

医療
福祉	

会計	

地域	

美容	

メーカー	

アパレル	

多種多様な業種、業界のお客様がスパイラルによって、	  
ビジネスの成長と活性化を実現しています。	

業界別に部門を設置	

業界ごとの特性を把握し課題を解決	
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ご清聴ありがとうございました	

協業に関するお問合せはお気軽にご連絡ください	

株式会社パイプドビッツ	  
担当：第一事業本部	  
TEL：03-‐5575-‐6601	  

HP:hUp://www.pi-‐pe.co.jp	


