
 +18%という驚異的なクリックスルー率を、
「カートに追加」ページで表示するレコメン
デーションにおいて記録しました。購入プロセ
スの最終段階でここまでお客様に影響を与えら
れることは、非常に驚いた点です。

— クリステル・ヘニオン
マーケティング / デジタル・ディレクター、プチバトー社
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お客様事例

製品

小売分野 
アパレル

課題

オンラインでのカスタマー・エクスペリ
エンス、特に購買額の大きいお客様のお
買い物体験をより魅力的にできるパーソ
ナライゼーションの提供。

実績 
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レコメンドが寄与する売上が3倍に
増大

クリックスルー率18%  (カートに追
加ページ上のプレースメント)

レコメンデーションを利用
するお客様は…
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3倍の商品数を閲覧
2倍の 商品数を購入

フランスの代表的ブランドであり、有名なヨットマークで親しまれているプチバトー
は、創業120年以来、ベビーや子供服はもちろん、大人向けのアパレルでも長く愛され
ている会社です。

プチバトーにとって、パーソナライゼーションは全社の事業計画において最重要レベル
の横断的な課題でした。マーケティングおよびデジタル事業部門のディレクター、クリ
ステル・ヘニオン氏は次のように述べています。

「我々はプレミアムなブランドです。パーソナライゼーションは、弊社の顧客層に浸透
しているプチバトーのブランド価値を底上げし、提供商品の品質に匹敵する最高のサー
ビスレベルを実現することができる手法なのです。」

数年前、プチバトーはアヴェイル・インテリジェンス社（2013年5月にリッチレリバン
スが買収）との提携により、ウェブサイトの商品詳細ページおよび「カートに追加」
ページに商品レコメンデーション機能を導入しました。2014年、同社は大幅なウェブ
サイト・リニューアルを行うことになり、その際には単純なレコメンドの設置だけでな
く、より包括的なパーソナライゼーションを実装しオンライン・カスタマー・エクスペ
リエンスの改善を進めて行くことを決断しました。最終的に、同社はリッチレリバンス
を協力パートナーとして選定しました。

パーソナライゼーションへのアプローチの拡大
アアヴェイル社の商品レコメンデーションを導入したプチバトーのヘニオン氏は、レコ
メンドはお客様にとって既にオンラインで標準機能となっているばかりでなく、今後
パーソナライゼーションを戦略的に発展させていく上で、基盤となるテクノロジーでも
あることにも気付いていました。従って、プチバトーの今後の企業戦略ロードマップの
中において、優れたレコメンデーション技術を基盤として持っていることはやはり欠か
せない、その上にパーソナライゼーションを構築していきたいと考えていました。

ヘニオン氏が、最終的にリッチレリバンスを採用する決め手となったのは、リッチレリ
バンスが持つ小売業における豊富な経験、緻密なマーチャンダイジング統制機能、およ
び利用しているクライアント企業の高い評価でした。 「リッチレリバンスが提案するベ
スト・プラクティスや明確かつ包括的なロードマップを目にし、長期的なパートナーと
しての大きな可能性を実感しました。」と、ヘニオン氏は言います。「また、プチバ
トーは高級ブランドだからこそ、ルック・アンド・フィールを厳密に管理する事が必須
です。弊社の理念を技術的に支援できないソリューションはすべて却下せざるを得ませ
んでした。」

ヘニオン氏はまた、リッチレリバンスのクライアント企業として名を連ねる世界有数の
流通小売企業の範囲の広さにも関心を寄せました。中でも目を引いたのはフランスの有
名ブランドであるPriceminister、Kiabi、Darty、3Suissesでした。
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お客様事例：プチバトー
ショッピングをするお客様への深い洞察

2014年8月にリッチレリバンスを採用して以来、プチバトーは同
社が展開している五カ国つのサイト（フランス、英国、イタリ
ア、ドイツ、ベルギー）におけるほとんどのサイト・ページに 
Recommend™を導入してきました（ホーム、カテゴリー、検索結
果、アイテム、カートに追加、カート・ページ） 。

前述の通り2014年に事業拡大計画を立案したプチバトーは、特に
積極的なコンバージョン率の増加を目標としました。それらを達
成する上で、パーソナライゼーションが重要な役割を果たしまし
た。Recommendの導入以来、レコメンデーションが寄与した売上
は実際3倍にも達しました。リアルタイム・レコメンデーション・
プレースメントをどのように配置すると最も効果的であるか、と
いうリッチレリバンスのベスト・プラクティスが実証された瞬間
だったのです。 

さらに分析を行った結果、プチバトーのお客様中でも特に購買額
の大きいお客様グループは、レコメンデーションのヘビーユー
ザーであることが判明しました。彼らは商品カタログを効率的に
ナビゲーションするためにレコメンデーションを利用していたの
です。このお客様のグループは、平均的なお客様よりも約3倍もの
商品数を閲覧し、約2倍もの商品数を購入していました。ヘニオン
氏は次のように述べています。

「我々のブランドをご愛用いただいているリピーターのお客様に
最高のカスタマー・エクスペリエンスを提供することが第一で
す。彼らは弊社の売上の大部分を占めているだけでなく、コン
バージョン率が高く、オーダー毎の平均購買額も高いのです。」

ヘニオン氏は、上記のようにレコメンデーションを利用するお客
様セグメントを見たとき、お客様との相関性を築く上ではその他
のデジタル・マーチャンダイジング・ソリューションと比較して
もレコメンデーションが好ましいと言います。

「お客様が何を買おうかご自身ではっきり決めていない段階で
も、レコメンデーションを通じて商品カタログを目にし、示唆を
受け、代替案を探し、次に欲しい商品のヒントを得ることができ
ます。お買い物を楽しむ上で不可欠と言える「もともと探してい
たものとはちょっと違うが素敵なものを見つける」ことは、検察
エンジンでは難しいのですが、レコメンデーションではこれが科
学的に実現可能なのです。」
「中でも『カートに追加』ページで表示するレコメンデーション
は18%という驚異的なクリックスルー率を記録しています。購入
プロセスの最終段階でここまでお客様に影響を与えられること
は、実に感銘を受けた点です。」と、ヘニオン氏は語ってくれま
した。

プチバトーはこれまで国内・海外サイト両方で各種ページ
Recommendを導入してきましたが、ヘニオン氏の計画はそれに留
まりません。今後はレコメンデーションをEメールに展開するだけ
でなく、リッチレリバンスのDiscover™製品（閲覧のパーソナライ
ゼーション・ソ
リューション）、およびBuild™製品（APIベースのパーソナライ
ゼーション・ツール）を活用し、リッチレリバンスとさらに連携
を深めながら強力なオムニチャネル・パーソナライゼーション戦
略を展開する予定です。
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