
購入前から購入後まで、
時系列での顧客ニーズに応えるJINSのLINE活用法

企 業 紹 介

目的

施策

効果

・ライトユーザーとの接点としてLINE公式アカウントを活用し、JINSに対す
る顧客のロイヤリティーを高めた上で購買につなげたい

・LINE Beaconから配信されるメッセージや、ECでの購入後に配信される通知
メッセージなどを活用してユーザーに友だち追加を促す

・購入前から購入後まで、時系列によって変わるユーザーのニーズに沿ったサー
ビスをLINE公式アカウント上で提供

・友だち追加のための広告出稿を行わずに、オーガニックで友だちを増やし続け
て、現在約200万人の友だちを獲得・お肌相談を経た初回注文数が2倍に増加

・LINE公式アカウントでの取り組みを続けた結果、店舗やECの売り上げが向上

株式会社ジンズ

業 種 ：ファッション・美容・健康

事業概要 ：アイウエア及び服飾雑貨の企

画、製造、販売及び輸出入
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2001年にアイウエア事業に参入して以降、低価格で高品質なメガネや、ブルーライトをカットす

るPC用メガネなど、画期的な商品を世に送り出してきた株式会社ジンズ（JINS）は、LINE公式

アカウントを使って、商品・店舗の検索や待ち時間のお知らせなど、多彩なサービスを展開して

います。

LINE公式アカウントを活用した施策の狙いや成果について、営業担当であるLINEの磯部真吾が、

JINSの濱田卓男氏（以下、濱田氏）と同社の開発パートナーである株式会社電通国際情報サービ

ス（ISID）の若本航太氏（以下、若本氏）と石際由美氏（以下、石際氏）に話を伺いました。



「ライトな顧客層に対して情報やサービスを提供し、関係性を深化させる

ための接点としてLINE公式アカウントを活用することにしました」

株式会社ジンズ デジタル事業部

デジタルコミュニケーショングループデジタルコミュニケーション室リーダー

濱田 卓男氏

株式会社ジンズ
https://www.linebiz.com/jp/

「アイウエアは1年に何度も購入

する商品ではないので、新規に

獲得したお客さまとの関係性を

強化するのは業界共通の課題で

す。既存のお客さまとの接点と

しては『JINSアプリ』が存在し

ますが、新規にアプリをインス

トールし、さらにメールアドレ

スを入力して登録していただく

というのは、JINSにまだ馴染み

の薄いお客さまにとって少々

ハードルが高いのではと考えて

いました。

その点、LINEであれば既に多く

のお客さまのスマートフォンに

インストールされているので、

友だちとして追加していただく

だけでさまざまなサービスを提

供することが可能です。そこで、

ライトな顧客層に対して情報や

サービスを提供し、関係性を深

化させるための接点としてLINE

公式アカウントを活用すること

にしました。アカウント自体は

2013年以前には開設していまし

たが、2018年7月にLINEビジネ

スコネクトを導入してアカウ

ントをAPI化し、本格的な運用

を開始しました」（濱田氏）

購入前から購入後まで、

顧客のニーズに応える

サービスを実装

現在、JINSのLINE公式アカウ

ントには約200万人の友だちが

いますが、実は一度もLINEプ

ロモーションスタンプなどの

広告施策を実施していません。

LINEの磯部は「JINSはどのよ

うにして友だちを獲得してき

たのか」と疑問を投げかけま

す。

「LINE公式アカウントの友だ

ち数はKPIとして設定している

指標でもありますが、表面的

な数だけではなく、ロイヤリ

ティーが高いお客さまをどれ

だけ獲得できているかという

点を重視しています。
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「関係性の深化」を目指

した、LINE公式アカウン

ト運用

「メガネの即日お渡し」や「レ

ンズ購入の追加料金0円」など、

JINSはこれまでユーザーの購入

体験の満足度向上に努めてきま

した。また、ブルーライトカッ

トのPC用メガネ「JINS 

SCREEN」や、メガネ型ウエア

ラブルデバイス「JINS MEME

（ジンズ・ミーム）」など、既

存のアイウエア市場にはなかっ

た新たな商品を世の中へ送り出

しています。

同社は商材によって多少異なる

ものの、基本的に20〜40代の男

女を中心とした“オール世代”を

ターゲットにしており、2018年

からはライトユーザーとの関係

性を深めるための接点として、

LINE公式アカウントの本格的な

運用を開始しました。

http://www.linebiz.com/jp/
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「たとえば、『待ち時間確認』

機能は、お客さまアンケートの

結果を参考に取り入れた機能で

す。店舗でのお買い物の際には、

視力測定で待ち時間が発生して

しまうことがありますが、本機

能によってリアルタイムで待ち

時間を確認できるので、コー

ヒーを飲みに行っていただくな

ど、有意義に過ごしていただく

ことができます」（濱田氏）

その他にも、LINE公式アカウン

トのリッチメニューでは、LINE

のトーク上のやりとりでユー

ザーのニーズに合ったメガネが

検索できる「メガネをさがす」

機能、LINEのトーク上で位置情

報を送ることで近隣の店舗が検

索できる「店舗検索」機能、メ

ガネをかけた人物写真をLINEに

送ることで人工知能がメガネの

“似合い度”を判定する「JINS 

BRAIN」などがあります。さら

に、JINSアプリとの連携を行え

ば、LINEのトーク上で会員コー

ドやメガネの度数情報などを確

認することも可能です。

開発パートナーとの連携

で実現する、Messaging 

APIの早期活用とスピー

ディーな施策実施

JINSは開発パートナーである

ISIDの協力のもと、LINE公式ア

カウントでMessaging APIの新

たな機能をいち早く取り入れ、

LINEのプラットフォーム特性に

合わせた使いやすいUIでサービ

スを提供しています。

その上で、実際に店舗へ訪れた

お客さまにLINE Beacon経由で

友だち追加してもらったり、EC

サイトで購入したユーザーに対

して通知メッセージを配信した

りして、友だち数を増やしてい

ます。

既にJINSを利用していただいて

いるお客さまを対象にキャン

ペーンを行っているため、ロイ

ヤリティーの高いユーザーを取

り込めているのではないかと考

えています。また、JINSのLINE

公式アカウントは女性ユーザー

が7割を占めており、流行に敏感

で、お得な情報への感度が高い

女性を引きつけられていること

は、大きな強みだと捉えていま

す」（濱田氏）

また、JINSの LINE公式アカウ

ントは、リッチメニューに「待

ち時間確認」や「店舗検索」と

いったさまざまな機能を搭載し

ています。これらの実装には、

購入前から購入後まで、時系列

によって変わるユーザーのニー

ズに沿ったサービスを提供する

ことで、必要とされるLINE公式

アカウントを目指すという狙い

があります。

http://www.linebiz.com/jp/
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ブラウザの遷移によるユーザー

離脱を防止することを目的にス

ロット画面をLINE Front-end 

Framework（LIFF）でトーク画

面上に立ち上がるようにしまし

た」（石際氏）

「結果として、キャンペーン期

間中はLINE Beacon経由の友だ

ち追加数が1日あたり7倍に伸長

し、友だち数の増加施策として

も機能しました。また、キャン

ペーン後のブロック率がその後

横ばいで推移していることは、

ユーザーにフィットした情報発

信ができている成果だと感じい

います」（濱田氏）

「LINE公式アカウントの利便性

を向上していくために、現在

リッチメニューに用意している

機能についても、利用状況に応

じて整理していく必要があると

考えています。

LINE公式アカウントに寄せられ

たユーザーさまの質問やキー

ワードをダッシュボード化して

いるのですが、こうしたところ

からもニーズを分析していき、

さらに必要とされる機能を提供

していくつもりです」（若本

氏）

最後に、今後LINE公式アカウン

トで実施していきたい取り組み

について、濱田氏は次のように

語ります。

「ECで購入したユーザーに対し、

購買情報を通知メッセージで配

信する取り組みも最近開始した

ばかりですが、ECの領域におい

てはまだまだLINE公式アカウン

トを活用できる可能性があると

考えています。例えば、コンタ

クトレンズの『JINS 1DAY』な

ど、定期的に購入する商材につ

いて、お客さまが使い終わる頃

にメッセージを配信し、トーク

内で決済まで完了していただく

など、より良い購入体験を提供

できればと思います。今後も

ISIDさまに協力をいただきなが

ら、JINSならではのLINE公式ア

カウント施策を行っていきたい

ですね」（濱田氏）

「LINE公式アカウントに新たな

APIが追加された際は、JINSさ

まのアカウントでどのような活

用が可能なのかを考えて、定例

会議で提案させていただいてい

ます。また、LINE Bot 

Designerを使ってプロトタイプ

を作成し、実際の動作イメージ

を目に見える形で提案すること

で、スピーディーに実施決定が

判断できる支援をさせていただ

いています」（石際氏）

Messaging APIの新機能を早期

の段階で活用して実施した施策

の例としては、今春に実施した

「スロット」というキャンペー

ンがあります。

「来店したお客さまにLINE 

Beaconを使ってキャンペーン

メッセージを配信し、そこから

スロットを回していただいてEC

で使えるクーポンをプレゼント

する販促施策です。
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