
クリック率はメルマガの5.1倍！若年層を獲得した
SHIROHATOのLINE公式アカウント活用戦略とは

目的

施策

効果

・開封率が低下していたメルマガに代わる新たな販促ツールを導入したい

・開封率や即時性の高さに期待してLINE公式アカウントを導入

・ブロック率を下げるため、友だち追加の導線に「友だち特典紹介ページ」を設定

・自社ECサイトやECモールの特徴に合わせ、アカウントごとにメッセージ配信の
タイミングや訴求内容を使い分け

・メルマガと比較してLINE公式アカウントのメッセージ配信の開封率は3.7倍、
クリック率は5.1倍を記録

・メルマガでリーチができていなかった若年層の獲得に成功

・2022年4～7月におけるLINE公式アカウント経由の一人当たりの合計購入金額は
同社PayPayモール店（現：Yahoo!ショッピング店）全体と比較して1.6倍を記録

・同社PayPayモール店（現：Yahoo!ショッピング店）の売り上げのうち約15％を
LINE公式アカウントが占める（2022年7月時点）
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1965年創業の株式会社白鳩（以下、白鳩）は、自社ブランド商品のほか、国内外のメーカーから仕

入れたインナーウエア商品のインターネット販売及び直営店舗「SHIROHATO」を運営しています。

2015年5月には自社ECサイトのLINE公式アカウントを、2015年12月には楽天市場店、2016年11

月にはPayPayモール店（現：Yahoo!ショッピング店）のLINE公式アカウントを開設して以降、デ

ジタルマーケティング戦略の要として活用してきました。その背景や効果的なメッセージ配信方法、

具体的な成果などについて、PayPayモール店（現：Yahoo!ショッピング店）のLINE公式アカウン

トを例に、同社WEB事業部 CRM課 課長の森谷真夕子氏に話を聞きました。
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拡大から段階的にユーザーの

“ファン度”を高め、最終的に自

社アプリで『囲い込む』ことが

狙いです。中でも、LINE公式ア

カウントは単なる販促ツールと

してだけでなく、新規からリ

ピーター、ロイヤルユーザーへ

の育成を図るためのコミュニ

ケーションツールとして、非常

に重要な役割を果たしていま

す」

以前は、LINE公式アカウントの

役割をメルマガが担っていたそ

うですが、「年々、メルマガの

開封率が低下してきたため、

LINE公式アカウントに切り替え

る方針にした」と森谷氏は続け

ます。

「やはり、国内の月間利用者数

9,300万人（2022年9月末時

点）というLINEの普及率の高さ

が決め手になりました。LINE公

式アカウントはプッシュ型ツー

ルのため、メルマガよりも開封

率の高さに期待できるだけで

なく、即時性に優れている点

も魅力です。例えば、モール

のイベント開始に合わせて

メッセージを配信すれば、購

買の後押しができます。実売

につながる施策を任意のタイ

ミングで行えるLINE公式アカ

ウントは、特にECの販促で力

を発揮するツールだと思いま

す」

自社ECサイトやECモー

ルの特徴に合わせ、アカ

ウントごとに配信内容を

変更

白鳩では、LINE公式アカウン

ト運用のKPIの一つに「友だち

数」を設定しています。とく

に2021年秋以降、PayPayモー

ル店（現：Yahoo!ショッピン

グ店）の友だち集めに力を入

れ、2021年11月19日～12月2

日にかけて、従量課金型の

CPDスタンプを配布。2週間で

5万人の友だちを集めました。

また、普段からメルマガや

SNS、LINE VOOMの投稿によ

る誘導のほか、サイト上に案

内バナーを掲載するなどして

2

メルマガの開封率の低さ

を懸念し、LINE公式アカ

ウントを導入

京都府に本社を置く白鳩は、イ

ンナーウエア商品のインター

ネット販売及び直営店舗

「SHIROHATO」を運営し、ナ

ショナルブランドからプライ

ベートブランドまで、国内外

175ブランド・約１万アイテム

を販売しています。

同社は、2015年に自社ECサイト

「SHIROHATO」のLINE公式ア

カウントを開設しました。さら

に、国内ECモール10店舗のうち、

同社商品の売り上げ上位を占め

る「楽天市場店」と「PayPay

モール店（現：Yahoo!ショッピ

ング店）」の２店舗のLINE公式

アカウントも運用しています。

LINEの活用を含めたデジタル

マーケティング戦略の全体像に

ついて、森谷氏は次のように説

明します。

「目的別に複数のデジタルツー

ルを使い分けています。

Instagramは『認知』、Twitter

は『拡散』、そしてLINEは『販

促』を担うツールです。認知の

株式会社白鳩 WEB事業部 CRM課 課長
森谷真夕子氏
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しかし、その一方で、“クーポン

を獲得して即ブロック”という

ユーザーが一定数いることも事

実です。せっかく友だちになっ

ていただいても、ブロックされ

れば一切コミュニケーションが

取れなくなってしまいます。ど

んな情報が受け取れるのか、ど

んなメリットがあるのかをきち

んと提示し、ブロック率を最小

限にすることがLINE公式アカウ

ントの運用では大切だと思いま

す。そのため、あいさつメッ

セージでも特典紹介を提示して

います」

さまざまな施策を実施した結果、

2021年10月に約5,000人だった

PayPayモール店（現：Yahoo!

ショッピング店）のLINE公式ア

カウントの友だち数は、半年ほ

どで20倍の10万人にまで増加

しました。友だち数が増加す

れば、メッセージの配信効果

はさらに高まります。

現在は一斉配信だけでなく、

オーディエンス機能を使った

セグメント配信も行っていま

す。例えば、過去に配信した

メッセージを開封したユー

ザーに限定して配信する「イ

ンプレッションリターゲティ

ング」、配信内容をクリック

したユーザーをターゲットに

した「クリックリターゲティ

ング」、友だち追加経路別に

メッセージを配信できる「追

加経路オーディエンス」をよ

く活用しているそうです。こ

うしたセグメント配信によっ

て「限られた予算で最大限の

成果をあげることができてい

る」と森谷氏は評価します。

友だち追加へ誘導。友だち追加

のページに遷移する前に「特典

紹介ページ」を挟むことで、友

だち追加をすればどのような情

報が届くのか、どんなメリット

があるのか、友だちになる特典

を分かりやすく伝えています。

「PayPayモール店（現：Yahoo!

ショッピング店）のLINE公式ア

カウントでは、購入を促すため

に友だち追加時に配信される

『あいさつメッセージ』でクー

ポンを配布しています。LINE公

式アカウント経由の売り上げの

うち、57％が友だち追加時に配

信される『あいさつメッセー

ジ』からの遷移です。このデー

タから、友だち集めと売り上げ

アップにクーポン配布がとても

有効なことが分かります。

株式会社白鳩
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タイミングとしては、１回目の

メッセージ配信はターゲット

デーの数日前に行います。セー

ルやクーポンなどのお得な情報

をお知らせして、まずカートに

商品を入れてもらう。そして、

ターゲットデーの当日、最も利

用者が多くなる21時頃に２回目

の配信を行い、カート内の商品

購入を後押ししています」

一方、自社ECサイトのLINE公式

アカウントでは、よりユーザー

の満足度を重視したメッセージ

配信を行っています。

「当社のECサイトをご利用いた

だくお客さまは下着好きな方が

多いため、ブランド情報や機能

白鳩では、保有している3つの

LINE公式アカウントを、それぞ

れのサイトの特徴やユーザー層

に合わせ、配信内容やタイミン

グを使い分けています。

「ECモール用のLINE公式アカウ

ントでは、基本的に２ステップ

でメッセージ配信を行っていま

す。モールの利用者はお買い物

上手な方が多く、事前にカート

に商品を追加しておいて、割引

率やポイント還元率がアップす

るターゲットデーに購入すると

いう方が大部分を占めます。そ

の傾向を踏まえて、LINE公式ア

カウントでの訴求内容はセール

やクーポンなどのお得な情報を

配信するようにしています。

性など、新商品の詳細情報を

中心にメッセージ配信を行っ

ています。競合他社がひしめ

く中で、SHIROHATOから買っ

ていただくためには、ユー

ザーが求める情報を、ピンポ

イントで提供することが重要

です。セグメントをより強化

するなどして、今後もユー

ザー満足度を高められるメッ

セージ配信を行っていきたい

と思います」

株式会社白鳩

白鳩の保有するLINE公式アカウントの使い分け
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さらに、リッチメニューの最適

化にも力を入れており、「重要

な情報は右上に掲載する」とい

う森谷氏。その理由をこう明か

します。

「自社コンテンツでの検証の結

果、右上のボタンがほかと比べ

て約２倍クリックされているこ

とが分かりました。これは、多

くユーザーが右手の親指でス

マートフォンを操作するためだ

と思われます。そのため、クー

ポンやセールなど、一番クリッ

クしてもらいたい情報は右上に

掲載するようにしています。

また、リッチメニューはデ

フォルトメニューと販促メ

ニューの2つを準備しています。

販促メニューではクーポンや

セールのお知らせを掲載し、

期間が終了したらデフォルト

メニューに切り替わるように

事前に掲載期間を設定してい

ます。リッチメニューはク

リック率が高いうえに、メッ

セージ通数を消費せずに情報

を伝えられるのが魅力のため、

常にリッチメニューを目立た

せるようにしています」

こうした数々の工夫が功を奏

し、メルマガと比較してLINE

公式アカウントのメッセージ

メルマガでリーチできな

かった若年層の獲得に成

功

配信に用いるクリエイティブに

も、工夫が見受けられます。

「テキスト要素は必要最低限。

写真に『25％off』『半額』など

と添えて、端的にユーザーメ

リットを伝えるようにしていま

す。カードタイプメッセージを

使うことが多く、特に人気の商

品を４～５個ほど横並びで掲載

して、最後のカードに『もっと

見る』ボタンを設けてサイトに

遷移してもらうという仕組みで

す」

株式会社白鳩
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LINE公式アカウントを活用した

取り組みの結果、2022年7月時

点でSHIROHATO PayPayモール

店（現：Yahoo!ショッピング

店）の売り上げのうち約15％が

LINE公式アカウントを経由して

います。今後の活用の展望につ

いて、森谷氏は次のように語り

ます。

「今後はLINE VOOMも活用して

新規のお客さまとの接点を強化

し、さらに友だち数を増やして

いきたいですね。また、既存の

お客さま向けにはより詳細なセ

グメント配信を実施し、LINE公

式アカウント経由の売り上げの

配信の開封率は3.7倍、クリック

率は5.1倍と、当初の期待以上の

成果が出ています。

また、2022年4～7月における

LINE公式アカウント経由の一人

当たりの合計購入金額は、

PayPayモール店（現：Yahoo!

ショッピング店）全体と比較し

て1.6倍に上ります。さらに、メ

ルマガ経由の購入者のボリュー

ムゾーンが50代であるのに対し、

LINE公式アカウント経由の購入

者は40代がボリュームゾーンで、

20～30代のユーザーも存在する

など、メルマガでリーチができ

ていなかった若年層の獲得にも

成功しています。

株式会社白鳩

LINE公式アカウントの購入者傾向

さらなる拡大を目指していきま

す。そして、売り上げアップを

実現しながら、新しい顧客体験

もLINEで提供できたらと考えて

います」
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