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第１期_第１回アジアショッパーインサイト研究会（ASI)

研究の目的と視点

2017/9/20（水）

中央大学ビジネススクール 中村博

中央大学ビジネススクールＡＳＩ事務局
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アジアショッパーインサイト研究の意義

「IoT, Big Data, AIで小売ビジネスやメーカー・マーケティングは

グローバルに変わる」

１）２０４５年は、人口知能（AI）が人間の知能を上回るシンギュラー・ポイント

我々は、現在、すべてのモノがネットにつながるIoT（Internet On Things)から得られ
るBig Dataを人口知能(AI)が高度な知性で意思決定を行う第４次産業革命の時代の
入り口にいる

２）卸・小売の労働生産性の向上

IoTやBig Data, AIによって最もその恩恵を享受する業界の一つが卸・小売業界でデ
ジタル革命によって労働生産性を大幅に向上させることができる。（日経新聞，2017年
7月14日）

３）ネット通販に対するリアル小売業の戦略は？

日本を含むアジア市場においてアマゾン、アリババ、ラザダ（ASEAN中心）などのネッ

ト通販の成長は目を見張るものがある。従来のリアル店舗はラストワンマイルの業界
の成長もにらみながらオムニチャネル戦略の構築を急ぐべき。生鮮食品を扱うSMと言
えども例外ではない。
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４）インバウンダーの増加と越境ECの増加

ネット通販の特徴の一つがグローバルな戦略展開であり、その結果、日本のメーカー
の越境ECによる売上が増加している

インバウンダーの増加（２０１７年度は約３，０００万人の予想）にともない、Cool Japan

の購買体験や消費体験が越境ECの需要を支えていることは容易に想像でき、NBの
グローバルなチャネル戦略の機会となっている

５）第４次産業化革命の時代における流通構造と小売ビジネスのイメージ

第４次産業化革命の時代にどのような小売業のFuture Storeがイメージされるか？
メーカーのマーケティングはどのように戦略的に対応していくべきか？

アジアショッパーインサイト研究の意義
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ショッパー・ジャーニーの把握
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出典：Nestle U.K. 2011

ショッパーのデモグラフィックスやライフスタイルは？

（ターゲッティング）

ショッパーの買い物目的はなにか？

（買物動機：ショッパーミッション）

店舗選択：ショッパーはどこの店をどのようにして選んでい
るのか？

（送客戦略：O2O）

情報探索：ショッパーはどのようなメディアからどの
ような情報を探索したか？

（店頭メディア戦略）

購買の瞬間：どのようなきっかけと動機で商品
を選択しているか？

（トライアル戦略）

購入店舗・ブランドの評価：店舗やブランドをどのよ
うに評価し、リピート購買して、情報をシェアしてい

るか？（リピート戦略）

Shopper 

Journey

Nestle UK ヒアリング（2011）から
中村博が作成
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ゼロの瞬間

第一の瞬間

第二の瞬間

立寄率
UP

検討率
UP

購入率
UP

検索・来店率

UP

満足（ﾘﾋﾟｰﾄ）

率UP
シェア
（共有）

・チャネル選択
・どのような手段で来店
してもらうか
（O2O、・メルマガ会員に
告知、・チェックアウト
クーポン、・（ネット）チラシ
・SNSなど）

・定番 ・エンド
・クロスMD

・香り、・サイネー
ジ、・音 ・POP

など

買い物目的：

どの店に買いに行く？

買ってみ

ようかな？

触った

買った
買ってよかった・次も買おう・友達に教えよう

・価格
・パッケージ
（触覚や商品情報）
・付加価値特典
（ベタ付けなど）

何、これ？

・Twitter

・Facebook

・ブログ など

・商品
・継続購入
キャンペーンなど

出会い
の瞬間

ｱｸ
ｼｮﾝ

施策

ショッパーインサイト研究（ショッパージャーニーの把握）

ｺﾝｼｭｰﾏｰからｼｮｯﾊﾟｰへ転換
（Shopper）： 送客（O2O）

ｼｮｯﾊﾟｰからﾊﾟｰﾁｪｻｰへ
（Purchaser）：ショールーミング

ﾊﾟｰﾁｪｻｰからｶｽﾀﾏｰへ
（Customer)：リピート購買

目的

ｲﾝｻｲﾄ

効果
測定

・ネット検索
・ソーシャルメディア
・マスメディアなど

・センサー
・カメラによる行動観察
・脳波測定とインタ
ビュー

・POS

・ID-POSなど
・クチコミ（ソーシャ
ルメディアなど）

Ｐ
Ｌ
Ａ
Ｎ

Ｄ
Ｏ

S
E

E
/C

H
E

C
K

使用

資料）中村博（2012),ショッパーインサイトの活用,流通情報（495)を
修正

注）ゼロの瞬間はGoogle、第一の瞬間
および第二の瞬間はP&Gの言葉
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研究の視点

深く掘り下げる

・リアル店舗およ
びネット通販の
ID-POSデータ，
SNSデータ
（Big Data)

・行動観察
（感情データ等)

デジタルと業態の視点
・ブランド
・メディア
・リテール（Drug Store・CVS・ネッ
ト通販・SMなど）

グローバルの視点（アジアを
中心に）
・インバウンドショッパー
・越境EC

・南洋理工大学ACIの協力

ショッパージャーニー（ショッパーイン
サイト）の理解のためのアプローチ
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The methodology of Shopper Insight
Research
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小
売
業
の
競
争
優
位
性

1）カード会員
の構築

2)優良顧客の
確保

3)優良顧客のマ
ネジメント

4)単品の購
買履歴活用

5)ﾀｰｹﾞﾀﾌ
ﾞﾙMD

ID-POSデータの活用レベルと競争優位性

ＦＳＰデータの活用

ＩＤ-ＰＯＳデータ活用

・棚割

・ｸﾛｽ
MD

・ｸｰﾎﾟﾝ
などの
販売促
進etc

・商品DNA

・ﾀｰｹﾞﾀﾌﾞﾙ

SP

・商品開発

・ﾎﾟｲﾝﾄｾｰﾙ

・情報誌

1~2年 2~5年 5~20年 今後

・要会員比
率70%以上

資料）中村博（2009）,小売CRMにおけるロイヤルティプログラムの実務
的視点からのレビュー，マーケティングサイエンス vol.16,No1.2を修正

ビッグ・データの統合

・ｵﾑﾆﾁｬﾈﾙ

・O2O

・SNSデータ
のﾘｱﾙ売場
活用

・位置ﾃﾞｰﾀ

・IoT（ｾﾝ
ｻｰ）ﾃﾞｰﾀな
ど

６）ネットと
リアルの
融合
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Aさんの履歴例

以下はある日のAさんの買物データです。

– Aさんはどのような方でしょうか？（年齢や家族構成など）およびショッ
パー・ジャーニーについて検討してください

9注）黄色は、事前（来店前）に購入を決めてきた商品（ブランド）
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人の情動反応の流れ

出所： 萩原一平著, 「脳科学がビジネスを変える ニューロイノベーションへの挑戦」，日本経済新聞出版社(2013）、69．

情動：感覚器官から情報が入力され何らかの身体内外の変化に応じて起こる身体的変化
（無意識：蛇をみた、怖い）
情動行動：身体的変化が生じるプロセス（無意識：身体が後ろに退いた）
感情：情動による身体的変化を感じた状態、意識に表れた状態（意識的：ああ怖かったと思う）

外的刺激

（非計画購買）

内的刺激

（計画購買）

脳

快情動
購入や入手による満足
感や喜び

不快情動
購入時、購入後の不
快やストレス、心配な
ど

快情動行動
近づき購入しようと
する

不快情動行動
遠ざけようとする、
買わないようにする

感情
（購入
動機）
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The End of Real Retailing
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リアル小売業の終わり(The End of Retail)

１．２０１６年度はMacy’s とSearsは数百店舗を閉店、９社の小
売りが倒産E-Coomerceは成長。うち、81.7％はAmazon,の成
長による。Amazonの利益は対前年比26.7％成長。

２．米国ではアマゾン恐怖銘柄指数というものがあり、「デスバ
イアマゾン」としてウォルマートやMacy’sを含む約５０社の小売
業がノミネートされている（2017/8/21 日本経済新聞） 。

また、米国では主としてアマゾンの影響で今後５年間で１，１００
あるSCの1/4程度がなくなるといわれている（2017/6/14 日本
経済新聞：クレディセゾン調べ）

資料）Hal Conick(2017）, The End of Retail(as We knew it), Marketing News, Sept. 2017, 40-17..

American Marketing Association.
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リアル小売業の終わり(The End of Retail)

既存小売は多様化している新しいショッパージャーニーをしらない。
特に1990年代から2000年代に生まれた若い世代について理解不
足である。

Barbara Kahnによれば、優れた顧客体験を提供するためには、

１）低価格であること（EDLPやBest Buys price match guarantee)

2) 利便性を提供できること（Amazon Goのような）

3） Luxuaryな購買体験（NYの５番街のような）

4） Bonobosのようなリアル店舗からネット店舗へ誘導できる仕組み

Wal-Martに買収されたBonobosはショールーミングの小売。顧客はオンライン
で予約をして訪店し店員と相談しながら自分にあう服を選択して、注文すれば２
日後に商品が届く。顧客のプロファイルは記録され次回来店時に役立つ。

資料）Hal Conick(2017）, The End of Retail(as We knew it), Marketing News, Sept. 2017, 40-17..

American Marketing Association.
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Global Shopper Insight
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アジア各国の経済成長とインバウンド客数
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東アジアの中間層の拡大によるインバウンド増加
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単品のABC分析（日本商品が多い）
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・１日当り売上金額=3,080(客数) ×S＄36.71（客単価=5.44個×S$ 6.75)

・ 上位２０商品で売上の６％を占める(にぎり寿司セット,さしみ盛り合わせ
、寿司プレート,豚肉、ブロコッリ、アボガド巻,豚のミンチ、ヤクルト、ハム）
などが上位
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ドラッグストアにおけるショッパージャーニー調査（概要）

【調査目的】
ドラッグ・ストアのショッパーのリアルおよびネット（利用者のみ）のショッパー
ジャーニーを把握する。また、一部のショッパーの買い物環境の条件の違い
（ネットとリアル）による情動と感情の違いを測定する。これにより、ショッパ
ーの購買前・購買・購買後のメディア接触と購買動機および購買時に興味
のある売場やストレスのかかる売場/画面の仮説を抽出し、売場生産性の向
上の仮説を作成する

【調査方法】
来店客調査、感性アナライザーによる調査＆インタビューにて実施。

【調査実施予定】
日程：２０１８年１月の間で２日程度
実施場所：ドラッグストア
店舗協力企業：検討中
調査実施企業：中央大学ビジネススクールASI
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ＡＳＩ第１期の研究予定(Schedule)


