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2014年度 取扱高・利益目標

億円

マガシーク事業 300億円

フルフィルメント事業 100億円*1

中国事業 100億円
*1 流通金額ベース
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ファッションのＥコマース市場が今後も拡大

品ぞろえ・サービス・その他要素による選別が進む

市場環境

矢野経済研究所「ファッションEC事業に関する調査結果2010」を参考に当社が作成

990億円

2,470億円
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カタログ系(千趣会、ニッセン等）

ファッション専業

総合モール(楽天・アマゾン等）

（億円）
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マ ガシーク事業

雑誌連動
ファッションＥＣ

新コンセプト

ファッションＥＣ

2012年５月にサイトコンセプトを一新
2014年度に３００億円を目指す

億円

経常利益率10％
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マガシークの新コンセプト

何着よう？が楽しくなる。
豊富な品ぞろえの中で、いつも着たい服がすぐ見つかる。

まるで、自分のためのセレクトショップ。

「自分のスタイルを持った大人のキモチを
楽に、便利に満たす」

マガシークは、
自分のための
セレクトショップ
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マガシーク事業拡大のドライバ

品ぞろえ

集客

CRM

ロジスティック

システム

現状 成長ドライバ

大手セレクトの導入と
品ぞろえに遅れ

2011年秋にUA,SHIPS,
TOMORROWLANDなど揃う

新規会員獲得は
WEB広告と雑誌がメイン

マス広告、他社とのID
連携やポイント連携実施

2011年4月ポイント導入
マガシークカード会員２万人

新ロイヤリティプログラム
などでCRMを強化

ロジスティックを他社委託
在庫連動比率も低い

ロジスティックの自社化
業務のメーカーへの開放
在庫連動の強化

追加開発は他社アウト
ソースで機動性が低い
SEO対応に遅れ

2012年5月のリニューアルを
機に自社開発体制への転換
SEO対応の強化
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アクティブ会員目標 １００万人

2010年 2011年 2013年2012年 2014年

マス広告強化
サイトリニューアル

299,334人
40万人

55万人

75万人

100万人
100万人

12,500円

2.5回

Ｘ

Ｘ

300億円

2009年

208,571人

2.4億円 4億円 12億円8億円 15億円2億円

広告宣伝費

アクティブ会員数
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アクティブ会員数の推移
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平均購入回数の推移
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購入単価の推移

平均購入単価は微増傾向
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品ぞろえの強化

中核のエレガンス・キャリアで確固たるNO.１を
確保しつつ、セレクト、メンズを強化する

億円
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広告宣伝の強化

マス広告強化
夏・冬のセール期にＴＶスポット広告、

春・秋の実需期は人気番組の提供やファッション親和性の高い
番組企画等を検討

ＷＥＢﾏｰｹ強化
（ﾕｰｻﾞ最適化

＆ロジック整備）

他社会員
とのID連携

（メディア＆
サービス連携）

ＣＲＭ施策
（ロイヤリティ
プログラム等）

Ｏ２Ｏ*
プロモーション

（ＷＥＢ/ソーシャル
/OOH*/販促/
イベント連動）

ＰＲ・広報強化
（情報発信量

倍加/戦略ＰＲ）

× × × × ×

14% → 60%

売上の５％を投下し、認知度アップを図る

2010 2014認知度

【現状】
消費者接点：ほぼ雑誌/WEBのみ
認知度 ：14%
※ZOZO 52% /ニッセン 93%
(当社調べ 2010年 6月調査)

*O２O（オンライン・ツー・オフライン）
ＷＥＢと実店舗の購買活動が連携し合うこと
*OOH（アウトオブホームメディア)
交通広告や屋外広告など、家庭以外の場所
で接触するメディアによる広告の総称
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アクティブ会員獲得について

2010年度 2011年度 2012年度 2013年度 2014年度

広告総予算 2.4億円 4億円 8億円 12億円 15億円

アクティブ
会員数

299,344人 40万人 55万人 75万人 100万人

アクティブ会員
獲得単価

802円 1,000円 1,455円 1,600円 1,500円

総会員３００万人、アクティブ化率３３％目標

21% → 33%
2010 2014

アクティブ化率

140万人 → 300万人

2010 2014

総会員数
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マガシーク事業拡大の各施策
2012年度 2013年度 2014年度

売上目標 １７０億円 ２３５億円 ３００億円

MD戦略 ・ＭＤ強化に全社を挙げて
取り組む

・メンズとセレクト系を中心に
ブランドを拡充する

・メーカーに更新業務をシフト
して品切れ最小化と運営
コスト削減

・EDIで在庫情報を共有し
売り逃しを最小化
各ブランドの１番店となる

物流戦略 ・岐阜から関東に移転
・自社化を推進しコスト競争力を
向上

・受託事業も合わせて規模の
メリットを享受
マテハンなども積極投入

・現状の２倍、6,000坪の
物流拠点の運営により３倍の
物量をコントロールする

集客戦略 ・システムリニューアルに合わせて
「マガシーク」認知強化の
クロスマーケティング及び
TVCMなどマス広告に着手

・認知度の向上と商品力の
バランスをみつつ、あらゆる
マスへのプロモーションと
クチコミマーケティングを
加速

・認知度60%を達成
集客にかけるコストは売上の
５％を想定

システム戦略 ・2012年５月に大型リニューアル
「自分のためのセレクトショップ」
という新コンセプトの実現に３億円
を投資
スマートフォン対応も完了

・投資額は抑えつつ、
業務効率化とフロントの
ブラッシュアップを図る

・2015年度の基幹システムの
入替を目指してプロジェクトを
推進
ファッションＥＣのみで 500億円
の売上に対応できるよう
スケールアップする
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フルフィルメント事業

物流・システムの
自社化推進により
ノウハウ、コスト面の
競争力強化

マガシークでの販売と
直営ＥＣサイトの在庫
共有化で売り逃しロス
を最小化する

億円
2014年目標

アパレルの直営ＥＣサイトの受託事業を加速
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フルフィルメント事業拡大の背景

・アパレルがネット販売を
強化している

・直営ＥＣの開設期が終わり、
価格メリットや拡大ノウハウのある
企業へのシフトが高まる

・在庫の分散化による売り逃しを
避けるため、ファッション専業ＥＣ
サイトへのシフトが進む

マガシーク
メインブランド
のＥＣ受託に

勝機

年間5億円～10億円
規模の案件を中心に
3年で20件以上獲得
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中 国 事 業

億円
2014年目標

中国でのＥＣ事業及び関連アパレル事業

2012年度中に中国での
メディア提携パートナー、
商品展開パートナーを
決定

取引アパレルとの
連携・提携をすすめ、
日本・中国での資本提携
を軸にオリジナルブランド
商品も販売
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中国ＥＣ事業参入の背景

・市場の拡大スピードが
急ピッチである

・日系ブランドへの憧れがあるものの、
韓国ブランドなどと比較して割高で
認知度も低く、価格戦略やネット活用
によってこれからの市場参入が可能

・インターネットとリアル店舗の組合せ
による新規ブランド立上げが効果的

・雑誌への信用度が高い

マガシーク
の参入
チャンス
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中国事業スキーム

• 日系・中国・韓国ブランドとの提携を軸に
複数新規ブランドを中国市場向けに展開する

• 消費者へのリーチに中国メディアとの連携・提携を行う

新ＥＣサイト

中
国
消
費
者

中国
メディア

日系
ブランド

中国市場向け新ブランド

中国市場向け新ブランド

中国
韓国

ブランド
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本資料の内容には、平成23年10月28日現在の経営陣の
将来に関する前提・見通し・計画に基づく予測が含まれています。
経済情勢等、様々なリスクや不確定要因により、実際の業績が
記載の予測と大幅に異なる可能性があります。




