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	自己PR


主にユーザー集客のためのSNSマーケティング、オウンドメディアマーケティングおよびECサイトの構築～運用が経験値の高い得意領域となります。ECサイト運用において企画から構築、運用まですべてを主導し、各タスクを複眼的にチェックすることで数値改善を図ってきましたので状況を俯瞰した状況判断とリーダーシップには自信があります。
------------------------------------------------------------------------------------------------------
・大手HR系WEB事業会社及び大手通信会社でのエンハンス施策のデータ分析

１．成果：
データ分析を用いて、迅速かつ詳細な結果を提供しました。具体的には、ユーザー行動の精緻な観察やUIUX改善施策のエビデンスになる分析を実施しました。これにより、元々速度が早い社風の中で施策の検討スピードをさらに加速させることができました。

２．Big Query・Redshiftでの分析：
施策の目標とそのエビデンスを確認するための多角的かつ高精度な分析を行いました。企画者の要求を密に理解し、それらを満たすために必要な分析を行い、必要なデータを追加的に提供しました。また、作成したSQLは汎用化させて、ナレッジにすることでほかのメンバーでもスピーディに基礎分析ができるようにしました。

３．レポーティング：Looker Studio, Tableau
企画者の要求に基づき、視覚的に説得力のあるレポートを作成しました。必要に応じてエビデンスの追加やデータの加工を行い、結果の共有までのリードタイムを最適化することで、レポーティングの速度と効率を大幅に向上させました。レポーティングツールは、主にExcelやPowerPointでした。中長期分析が必要なものはLooker Studioで作成しました。
------------------------------------------------------------------------------------------------------
・大手WEB事業会社での集客施策の企画・立案・運用

１．成果（ROI試算とフロー作成）：
具体的な戦略を策定する際に、Google Analyticsや事業データなどから過去のパフォーマンスデータを抽出し、それを基にROIの試算を行いました。これにより広告予算の最適化、サイト内バナーの最適配置、そして導線設計の最適化を実現しました。また、日々の進捗遅れに対する素早いリカバリーを可能にする新たな管理フローとルールを作成し、施策運用に取り入れることができました。ROI試算や管理フローは汎用化させて、ほかのメンバーでも同様なことができるようにしました。

２．横断的な調整・交渉：
リモートワーク環境と縦割りの組織形態なかで、企画推進役として各チーム間の調整・交渉を行いました。営業・開発・企画・運用の縦割りがありましたが、横断的にコンセンサスをとることに努めながら企画推進を行いました。施策を加速させるために必要なLP制作や導線獲得に関してはUI/UX観点から提案を行いました。

３．データを根拠とした提案：
施策試算のために自身でGoogle Analyticsやトレジャーデータを活用し、数値の精査を行いました。そのデータを基に課題点を検討しながら目標値の設定を行い、さらに詳細なデータ分析を用いて具体的な戦略を策定し企画自体の最適化に役立てました。上長やその上層部へ向けたプレゼンテーション資料としても活用し、明確な分析結果を通じて企画の成功に大きく寄与しました。

------------------------------------------------------------------------------------------------------
・ECサイト運用 / 設計、要件定義

ECCUBEを利用した自社ECサイト構築では基本構成から独自機能までを考案し、外注先と機能要件のすり合わせを行いながら設計を行いました。また、CV獲得を最優先にしたページ内の導線設計を考え、UIデザインに落とし込んでいます。

システム開発自体は外注でしたが、構築ディレクターとして、テスト仕様書の作成から関わり、システムテストや決済との連携などを主導しました。また、サイト運用ではGoogleアナリティクス及びECシステムのアクセス解析と過去売上データを分析し、問題点、課題点を抽出し改善案の策定を行ってきました。
------------------------------------------------------------------------------------------------------
・SNSマーケティング

SNSによるブランディング
顧客エンゲージメントの強化とブランドの信頼性の確立を大切にした運用を行いました。TwitterやInstagramを活用し、ロイヤルカスタマーを育て上げることに深く取り組んでいました。

購買を目標とした戦略
私の戦略は単純なフォロワー数の増加だけでなく、実際の商品購入につながるCVの向上とリピート購入者の増加を目指しました。積極的なユーザーとのコミュニケーションを通じて、購入前からアフターフォローに至るまで、購入体験全体をカバーしました。

このアプローチは成果を上げており、熱意をもって我々の商品やブランドについて語るアンバサダーとなる顧客を獲得することができました。結果として、これはリピート顧客だけでなく新たなターゲット層にも達し、ブランド認知度の拡大と商品訴求力の強化につながりました。

SNSのコンサルティング
複数の企業でゼロからSNS運用を立ち上げ、それぞれのアカウントで1万フォロワー以上を獲得することに成功しました。特に、ある企業では2つのアカウントを運用し、それぞれで1万フォロワー以上を得ることができました。加えて、運用したアカウントは、安定した形で月間インプレッション数を100万以上保持し続けていました。
------------------------------------------------------------------------------------------------------
・オウンドメディアマーケティング

マーケティングの知見
インバウンドマーケティングの強化と集客の増加を目指し、SEOを中心に据えたオウンドメディアマーケティングに精力的に取り組んできました。競合調査から得た洞察を活かし、考えうるペルソナとカスタマージャーニーの設計、検索流入を最大化するためのキーワード設計、そしてSEO対策を考慮したコンテンツ作成を主導し、オウンドメディアの立ち上げを一手に担ってきました。

オウンドメディアのジャンル
主な経験としては、人材サービス業とオーガニック情報サイトのオウンドメディアの立ち上げから運用までを担当しました。特に、人材サービスにおけるオウンドメディアは、ゼロから立ち上げたにも関わらず、いくつかの重要なキーワードで後発ながらも1位または1ページ目の表示を獲得することができました。
------------------------------------------------------------------------------------------------------
・マネジメント

私のキャリアの大部分はプレイングマネージャーとしての役割で、マネジメント専門職よりも実際の作業を直接指導し、行動することが主になっています。ここで大切なのは、自分が実行すべき任務、部下に委ねるべき任務、そして外部へ依頼すべき作業を全体像として把握し、その区別を明確にすることです。

適切な指示を出す際には、「期限」、「品質」、「作業量」をはっきりさせることに重点を置いています。その上で、指示を具体的に伝えるために具体例を用いて、チーム全体でのゴールのビジョンを共有するように努めています。このアプローチはコミュニケーションエラーの発生を防ぐ役割も果たしています。
これらの実践により、私はより効率的かつ生産的なチーム運営を実現し、同時に、各メンバーが彼ら自身の業務における責任感と能力を最大限に発揮できる環境を作り出すことができました。
------------------------------------------------------------------------------------------------------
・コミュニケーション能力

営業経験ならびにマネジメント経験から、傾聴力と相手の立場に寄り添う改善提案への流れを体得しております。相手の立場に合わせた理解しやすい言葉を使用し、情報の齟齬がおきないような説明・提案を常に意識しています。また、同僚・部下が相談しやすい雰囲気作りを行い、円滑なエスカレーションを実現してきました。


	期間／役割

	【職務要約】
2024年4月 ～ 2026年6月／大手通信事業会社（SDK作成）POA・データ分析者
2023年7月 ～ 2024年9月／大手通信事業会社（キュレーションメディア運営）データ分析者・分析ディレクター
2022年7月 ～ 2023年6月／大手WEB事業会社（HRサイト運営）データ分析者
2021年9月 ～ 2022年6月／大手WEB事業会社（飲食業予約サイト運営）WEBマーケター
2021年2月 ～ 2021年6月／オーガニック食材EC運用マネージャー
2014年4月 ～ 2021年1月／園芸植物及び資材EC担当、卸売営業担当
2008年2月 ～ 2019年1月／人材サービス採用マーケティングマネージャー、新卒・中途採用兼教育担当
2006年5月 ～ 2008年1月／工場派遣スタッフ
2005年8月 ～ 2006年4月／新聞販売店幹部候補、営業、システム運用担当
2004年4月 ～ 2005年7月／新聞販売店幹部候補、営業、システム運用担当


	職務経歴

	期間
	職務内容

	2024年4月
～
2026年6月
	●大手通信系会社POA（データ分析担当）
=======================================================================
1） SDKの利用状況分析
=======================================================================
【目的】
API実行成功率、エラー率の分析。

【具体的アクション】
1． LookerStudioダッシュボードの作成
2． Bigqueryからデータの集計

【実績】
・SDK制作チーム内部向けダッシュボード
・SDK利用サービス向けダッシュボード
=======================================================================
2） エラー分析・データ調査
=======================================================================
【目的】
・SDK利用サービスのログからエラーを分析し、SDK成功率の改善。

【具体的アクション】
・TableauCloud 、LookerStudioダッシュボードを利用し、エラーの発見と見解の共有
・Snowflake 、Bigqueryからエラーに関連するログの集計、抽出

【実績】
・複数のSDK利用サービスのSDK成功率改善に寄与



	2023年7月
～
2024年9月


	●大手通信系会社データ分析ディレクター
=======================================================================
3） アプリエンハンス施策の見立て及び実施結果分析
=======================================================================
【事業目的】
キュレーションアプリ機能強化、ROI改善。

【対象ユーザー】
アプリ利用ユーザー

【具体的アクション】
・Amazon Redshiftを利用してデータを抽出し、それをもとにデータ分析を行う
・分析依頼者と連携しデータ集計定義を精緻化し、作業者への落とし込み

【実績】
・前任者などの過去作成SQLの見直しを行い、定義不備の確認と修正
・作業手順の標準化と見直しにより月間工数の大幅削減（およそ30%）
=======================================================================
4） セクション内業務改善
=======================================================================
【事業目的】
・ナレッジの一般化と共有化。

【具体的アクション】
・ナレッジのドキュメント化を行い、部門全体での情報共有を促進する

【実績】
・分析業務の推進スピードを向上。
・数十ページのナレッジコンテンツの作成、それによるナレッジ共有の高度化。


	2022年7月
～
2023年6月


	●大手WEB事業会社（HRサイト運営）データ分析者
=======================================================================
5） サイトエンハンス施策の見立て及び実施結果分析
=======================================================================
【事業目的】
HRサイト機能強化、CV改善。

【対象ユーザー】
サイト訪問ユーザー

【具体的アクション】
・Google BigQueryを利用してデータを抽出し、それをもとにデータ分析を行う
・開発部門と連携し、データ定義を精緻化
・Adobe Analyticsを用いたデータ解析

【実績】
・事業全体に影響を与える新たな施策の見立てに関するSQLの作成（その後の施策実施）
・100以上の分析に向けたSQL作成。

=======================================================================
6） セクション内業務改善
=======================================================================
【事業目的】
・SQLスクリプトの汎用性を高める。
・ナレッジの一般化と共有化。

【具体的アクション】
・ナレッジのドキュメント化を行い、部門全体での情報共有を促進する

【実績】
・サイト強化施策の推進スピードを向上。
・100ページ以上のナレッジコンテンツの作成、それによるナレッジ共有の高度化。


	2022年6月
～
2021年9月


	●大手WEB事業会社（飲食業予約サイト運営）WEBマーケター

=======================================================================
7） 集客キャンペーン企画・運用
=======================================================================
【事業目的】
予約サイトの予約増加促進。
新規会員の獲得。

【対象ユーザー】
新規ユーザーおよび中長期のインアクティブユーザー

【具体的アクション】
・数値試算、KPIの設定
・ペルソナ及びターゲティングの設定
・開発部門との調整
・トレジャーデータによるデータ抽出、分析
・Googleアナリティクス解析

【実績】
6ヶ月で3回の施策を運用。そのうち2回は目標値達成。

=======================================================================
8） 新サービス推進業務
=======================================================================
【事業目的】
予約サイトの予約増加促進。
新規会員の獲得。
加盟店の増加。

【対象ユーザー】
・加盟店
・予約サイト利用者

【具体的アクション】
・数値試算、KPIの設定
・開発部門との調整
・カスタマージャーニーの分析、再検討
・部門間調整
・加盟店アプローチ施策立案、実行

【実績】
・加盟店促進の中期計画目標値100%達成
・UI/UX改善、調整



=======================================================================
9） セクション内業務改善
=======================================================================
【事業目的】
ナレッジの属人化解消。
業務効率化。

【具体的アクション】
・部署間調整
・ナレッジのドキュメント化
・試算表等のテンプレート化
・業務の分散化

【実績】
・業務工数の大幅削減（作業により異なる）
・外注メンバーでの事務作業集約化



	2021年6月
～
2021年2月

	●オーガニック食材EC運用マネージャー、新規事業開発

=======================================================================
10） EC運用マネジメント、EC構築ディレクション
=======================================================================
【事業目的】
自社オリジナルのオーガニック商品（酒類、農産物）の拡販

【対象ユーザー】
健康志向の高い層

【KPI】
平均粗利率20％以上、平均単価5,000円以上

【具体的アクション】
・自社EC運用（MakeShop）
・モール出品（委託販売）
・KPIの設定
・ペルソナ及びターゲティングの設定
・商品の設定とウェブ広告によるインプレッション把握と戦略の構築
・Googleアナリティクス解析
・新規商品開発
・新コンセプトECサイトの新規構築（BASE）

【実績】
・取扱商品点数７点からおよそ２００点に増加
・自社新商品3点開発
・新コンセプトECサイト立案からおよそ１ヶ月でローンチ
・粗利、平均単価目標の達成


=======================================================================
11） オウンドメディアマーケティング
=======================================================================
【施策目的】
自社オリジナル商品及び自社取扱商品のPR、オーガニック活動の普及、
コーシャ認証の普及促進

【対象ユーザー】
オーガニック及びコーシャ（宗教規程食）に興味がある層

【具体的アクション】
運営ECサイトへの流入
・競合調査
・SEO対策
・SEOキーワード選定
・Googleアナリティクス解析
・ライティング

【実績】
・Google検索において自社商品名指名検索が100位圏外から最高1位表示を実現
（対策開始からおよそ１ヶ月の期間にて）
・その他のSEO選定キーワードについても圏外から上位表示を実現
・オウンドメディアデイリーアクセス数１桁から100前後まで改善
・平均20本/月執筆




=======================================================================
12） SNSマーケティング
=======================================================================
【施策目的】
自社オリジナル商品及び自社取扱商品のPR、オーガニック活動の普及、コーシャ認証の普及促進、ユーザコミュニケーション

【対象ユーザー】
オーガニック及びコーシャ（宗教規程食）に興味がある層

【具体的アクション】
ECサイト及びオウンドメディアへの流入
・自社商品関連キーワードエゴサーチを行い、調査分析
・自社商品に関する投稿を発見し、アクション実施。リレーションの強化を図る
・投稿へのアクションに対し、適宜対応を行いサイトへの誘導
・画像を活用した投稿
・投稿回数の増加（1ヶ月1投稿ペース→1日1投稿ペース）
・EC関連投稿シェア
・オウンドメディア関連投稿シェア

【実績】
・Instagramフォロワー数が約10倍に増加
・Instagramがきっかけで新規B2B取引が成立し、オリジナル商品開発
・Twitterフォロワー数が約2倍に増加
・TwitterImp100程度→10,000程度まで改善


=======================================================================
13） ウェブ広告運用
=======================================================================
【施策目的】
ECへの流入獲得。
コーシャに関しては、積極的購入層が限定されるため
その先のユーザー向けたソーシャルでの情報拡散。 

【具体的アクション】
潜在顧客リード獲得
・Facebook及びInstagram広告の出稿
・CPR及びCPCの分析及び改善
・出稿広告のA/Bテスト

【実績】
・当初CPC100円程度からCPC30円以下に改善
・当初CPA5000円からCPA3000円以下に改善



	2021年1月
〜
2014年4月
	●家庭向け園芸資材・植物EC、業務用卸販売

=======================================================================
1） EC運用マネジメント
=======================================================================
【事業目的】
自社オリジナル商品および取扱商品の販売、卸売

【対象ユーザー】
家庭園芸愛好家、ガーデニング初心者

【具体的アクション】
・自社EC立ち上げ（EC-CUBE、BASE、STORES）
・AmazonSeller開始
・KPIの設定
・商品の設定
・Googleアナリティクス解析
・新規商品開発

【実績】
・2020年度企画商品にて2週間でおよそ600万円の売上（目標350万円）


=======================================================================
2） SNSマーケティング
=======================================================================
【施策目的】
自社オリジナル商品及び自社取扱商品のPR、園芸初心者への趣味としてのハードル下げ、
販売卸先開拓、ユーザコミュニケーション

【対象ユーザー】
園芸愛好家、園芸初心者

【具体的アクション】
運営ECへの流入
・Twitter運用
・Instagram運用
・フォロワー向けキャンペーン実施

【実績】
・Twitter本格運用開始から早期1万フォロワーの達成
・TwitterおよびInstagramから複数件のB2B取引成立


=======================================================================
3） ウェブ広告運用
=======================================================================
【施策目的】
ECへの流入獲得及び自社開催イベントへの申込み獲得

【KPI】
イベント参加者10人/日、高級商材CPR50,000円、

【具体的アクション】
取り扱い高級商材の販売数増加
・リスティング広告：イベントへの申込み獲得をするため、エリアを絞って世代は広く掲載。
・ディスプレイ広告：高級商材購入促進のため、画像で商品自体の魅力を訴求しつつ、
ターゲットへ配信。ターゲットを20〜30代の女性に絞り込んで掲載。

【実績】
・イベント参加者数平均15人/日達成
・高級商品CPR30,000円達成。
※ディスプレイ広告中心に切り替えたのが結果を改善させた要因



	2019年1月
〜
2008年2月
	●人材派遣、人材紹介、セールスアウトソーシング

=======================================================================
1） 採用マーケティングマネージャー
=======================================================================
【事業目的】
人材サービスへの登録者数増加、クライアント稼働数増加

【対象ユーザー】
20代〜30代求職者

【具体的アクション】
・求人広告選定、運用
・自社採用スキーム策定
・SNSマーケティング
・オウンドメディア立ち上げ及び運営

【実績】
・自分が担当する前との比較で媒体費半減、応募数4倍以上を達成。
・月間稼働者数平均5人→最大24人、平均12人
・自社採用初年度目標10名に対し11名の採用に成功した。


=======================================================================
2） オウンドメディアマーケティング
=======================================================================
【施策目的】
自社新サービス（若年者紹介事業）の認知向上、応募者獲得

【対象ユーザー】
第2新卒、社会人経験の浅い若年者

【具体的アクション】
新サービスへのインバウンド増加
・競合調査
・SEO対策
・ライティング

【実績】
・平均30本/月投稿
・Googleにおいて、指名検索1位ないし1ページ目表示。その他キーワードについても圏外から上位表示へ
・早い段階から週1ペースでインバウンド獲得
・初年度、自社採用1名


=======================================================================
3） SNSマーケティング
=======================================================================
【施策目的】
自社新サービス（若年者紹介事業）の認知向上、応募者獲得

【対象ユーザー】
若年者、第2新卒 

【具体的アクション】
自社サービスの認知向上とインバウンド増加
・Twitter複数アカウント開設
・オウンドメディア関連投稿シェア
・フォロワー向けキャンペーン施策実施

【実績】
・広告費をほぼかけずに2アカウント合計1.6万フォロワーを達成
・新卒及び第2新卒向け取組がキー局番組内で取り上げられる

=======================================================================
4） その他
=======================================================================
【具体的アクション】
・Kintone導入、設計、設定
・採用マネジメントシステム導入、設定
・研修講師
・コーディネーター
・エリアマネージャー（アウトソーシング業務）

【実績】
・述べ300名以上を研修
・最大5店舗40名の販売スタッフの管理を実施



	2008年1月
〜
2006年5月
	●工場勤務

半導体工場：もともと有期だった為、期間満了まで勤務。
インク工場：半導体工場勤務後、離職まで勤務。



	2006年4月
〜
2005年8月
	●新聞販売店

=======================================================================
1） 営業
=======================================================================
【対象ユーザー】
担当区域内外居住者

【実績】
・営業成績社内3位（3店舗合計約40名）


=======================================================================
2） システム運用等
=======================================================================
【具体的アクション】
・顧客向けミニコミ紙面作成
・顧客管理ソフトの運用
・管理帳票のEXCEL化



	2005年7月
〜
2004年4月
	●新聞販売店

【対象ユーザー】
担当区域内外居住者

【実績】
・入社3ヶ月で営業成績店内2位
・顧客向けミニコミ紙面作成
・cgiにて簡易データベースシステム構築





	スキル


・Google データアナリティクスプロフェッショナル認定証 終了（https://www.credly.com/go/4IKytc2b）
・Excel、Numbers、Googleスプレッドシート (ピボットテーブルによるデータ集計、関数を使用した表計算)
・PowerPoint、keynote、Googleスライド (企画書・スライド作成、データ・図の挿入)
・Word、Pages、Googleドキュメント (表・グラフの挿入、社内向け文書作成)
・Googleアナリティクス
・AdobeAnalytics
・Bigquery（SQLによるデータ抽出、GAデータから簡易データマートの作成）,
・Treasure Data（SQLによるデータ抽出）
・Snowflake（SQLによるデータ抽出）
・LookerStudio ※旧Google データポータル（データスタジオの操作、GA分析画面作成）
・TableauCloud（操作、画面作成）※DATA Saber取得
・SEO対策
・windows、Mac両対応可能
・htmlメール作成（カイ二乗検定によるABテスト実施）
・Slack、ChatWork両対応可能
・IBM Artificial Intelligence Fundamentals 認定
・Google データアナリティクス プロフェッショナル認定


