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第２期ASI研究会の企画

2018/5/16（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

第２期_第１回アジアショッパーインサイト研究会（ASI)
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報告内容

１．アマゾンのビジネス

２．日本におけるネット通販の成長性

３．Amazon Effect

４．Amazon Effectへの対応

５．デジタルマーケティングへの対応

６． ID‐POSデ‐タとSNAデ‐タの結合の実証実験

７．無意識下の購買
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アマゾンのビジネス
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アマゾンの売上推移

出所）齊藤実（2016），物流ビジネス最前線，光文社新書，20-42．
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ジェフ・べゾスの経営ビジョン

「地球上で最も豊富な品ぞろえ」「地球上で最もお客さまを大切にする企業であ
ること」



Copyright  by Hiroshi Nakamura ,  Chuo Graduate  School  of  Strategic Management,
.

6

アマゾンがビッグデータにより確立した競争優位

出所： ポール・マクナｰ二, ジョシュア・ゴフ, 「特集：ビッグデータが日本企業に迫るもの」，ダイヤモンドハーバードビジネスレビュー
(Feb 2013）,72-83

注2： アムドックス・カスタマー・エクスペリエンス・リサーチ：What‘s Really Happening with Self-Service,2008.

(「いまセルフサービスで何が起きているのか」）

注3： American Customer Satisfaction Index,2010. (アメリカ個客満足度指数）

出所： 有価証券報告書、ジェフ･ベゾスCEOより株主に宛てたレター、ACSI 2010，マッキンゼー分析）

アマゾンが開発した技術 成果

オススメ商品を表示する
強調フィルタリングアルゴリズムを開発

売上げの35％はオススメ品
〈2011年）

自動またはメールによる顧客サービスシ
ステム（業界平均44％に対し90％を自動
化注2）

業界トップの顧客満足度
（ACSI注3で87ポイントを獲得）

ムダのない供給システム
最適な配送パターンで物流コストを3?
4％削減

ネット上から価格情報を収集、
同時に価格設定に反映するアルゴリズ
ム

価格を毎日更新、競合に対して
5?20％の価格優位性

3～

5～20%の価格優位性

協
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フルフィルメントセンターによる効率的物流

2012年：物流ロボットのKiｖa Systemsを7億7500万ドル（約
770億円）、現在のAmazon Robotics(2015年改名）
https://search.yahoo.co.jp/video/search?ei=UTF-8&p=kiva%20systems

・３万台以上の物流ロボ
ットが１３ケ所のフルフィ
ルメントセンターで稼働

・配送はFCからリージョ

ナル・キャリアがラストマ
イルを担当（日本では少
ないが）

・米国ではリージョナル
キャリアが占める割合は
数％だがアマゾンは18

％に上る

出所）齊藤実（2016），物流ビジ
ネス最前線，光文社新書，59．

https://www.youtube.com/watch?reloa

d=9&time_continue=18&v=fKJYZry_a

ZA

https://www.youtube.co

m/watch?reload=9&tim

e_continue=18&v=fKJY

Zry_aZA
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アマゾンフレッシュ：グローサリーのネット通販開始（2013年）

１）2007年～2011年:グローサリーのネット通販の実験（Seatle)

２）2013年:アマゾンフレッシュ開始
・LA、SF,NY、FF、NJ、CAと大都市を中心に拡大
・肉・魚など50万アイテムの品揃え
・受注後、その日のうちに宅配（当日配送）
・配送はアマゾンが実施（専用トラックと自社ドライバー）

実験前にウェブバン（グローサリーのネット通販企業で2000年
のITバブル崩壊によって倒産）から４名の幹部を採用し学習
・急激な事業の拡大をせず、物流のインフラを整えること
・顧客への配送効率を高めるために顧客が集中する大都市に集中すること
・物流センターの効率性を徹底的に追及
・2007年からシアトルでグローサリーのネット通販の実験に４年かけた

出所）齊藤実（2016），物流ビジネス最前線，光文社新書，20-42．
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アマゾンがリアル店舗展開

１）米アマゾン（2017年8月28日）：全米450店舗のホールフー
ズを137億ドル（約1.5兆円）で買収

・アマゾンのショッパーとホールフーズのショッパーな
デモグラフィックスが似ているらしい
・リンゴやバナナなどを約30％値下げ、最大４３％値下げ
・WalmartやKlogerの株価が軒並み減少
8月30日 日本経済新聞）

２）米アマゾン（2016年12月5日）：
Amazon GoでCVSビジネスに参入を発表、2018年２月から稼働
（2016年12月7日 日本経済新聞）

https://www.youtube.com/

watch?time_continue=2&

v=xZjaWWZ1uhU

・WalmartやKlogerの株価
が軒並み減少

https://www.youtube.c

om/watch?v=NrmMk1

Myrxc
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日本におけるネット通販の成長性
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日本のネット通販市場規模
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商品別ネット通販

・ネット通販を物販別にみると食品、生活家電、家具、衣類などが多い
・EC化率の高い商品は生活家電、書籍、家具、事務用品
・成長している商品は食品、書籍、化粧品、衣類、事務用品などである
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出所：経済産業省製造産業局（2016）,第３回アパレル・サプライチェーン研究会～オムニチャ

ネル化と製造物流の変化～

国別小売売上総額に占めるEC売上比率
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アマゾン・ジャパンのビジネス

出所）公益財団法人流通経済研究所（2017），2017年度小売業態動向調査，p17．

１）2000年：ネット通販開始．物流センターは市川市一カ所．日通
に委託

２）売上・品揃え・物量
・売上高：２０１６年１２月期 １．２兆円（前期比20％増）
・品揃え：約２億品目（マーケットプレイスを含む）
・物量：約３億個（ヤマトの扱い量１８．７億個の２０％弱）

３）人
・従業員数 4400人（年間900人増）
・３0代後半から４０代後半中心の部長職年収1800～2600万円
・外資コンサル、ソニー、P&Gなどからの転職者が多い
・注）米国は、ソフトウェアエンジニアが50％を占めるといわれている

４）ジェスパー チャン社長
・e-コマース、デジタル・ビジネス、AWSの３大ビジネスを中心にまだ人が足りない
・長期的視点でビジネスを拡大、リーダーになれる人材を求めている
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アマゾンJapanの業績（2016年）と施策

１）グローバル1，360億ドル（2016）．これは米国ネット通販の約40％のシェア

2016年の日本の売上は約12000億円（16年間で達成．ダイエーが１兆円を達成

するのに要した年月は２３年、セブンイレブンが要した年月は１８年である）

２）アマゾンのネット通販の３つの柱

出所）前田宏（2017），Amazonの成長戦略，公益財団法人流通経済研究所流通大会報告，2017年2月8日

注）アマゾン
の１０万人
の従業員の
多くがソフト
ウェアエンジ
ニアである

３）アマゾンプライムの充実によって会員が2016年度51％増加：お急ぎ便、
当日お急ぎ便、お届け日時指定
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アマゾンジャパンのビジネス

５）プライム会員数
・米国8000万人、日本800万人（2017年3月時点）
・日本のプライム会員比率は１６．６％と低い
・プライム会員値上げ許容（９％）、ある程度許容（32％）
・米国は119ドル、日本は400円（月）or3900円（年）
出所）公益財団法人流通経済研究所（2017），2017年度小売業態動向調査，p17．
出所）日本経済新聞，2018年4月18日

６）物流センターは１２カ所（うちフルフィルメントセンターは９カ所（
東名阪福に集中））で自社で運営
・アスクル曰く「物流を制する者がEコマースを制する」
出所）齊藤実（2016），物流ビジネス最前線，光文社新書，59．

７）2017年9月20日アマゾンビジネス（法人向けサービス）を開始
・品揃え：約２億品目
・法人向けネット通販市場規模は291兆円（経済産業省推計）
・米国では100万社が利用、日本国内にある数百万社ある中小企業も対象

出所）前田宏（2017），Amazonの成長戦略，公益財団法人流通経済研究所流通大会報告，2017年2月8日
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アマゾンJapanの業績（2016年）と施策

４）配送へのこだわり：当日配送で84％、翌日配送で96.7％カバー

５）川崎FFCにAmazon Robotics 導入

６）Amazon Echo（Assistant Device)の導入

７）Amazonの販促（2010年〜2015年で10倍～11倍の売上増）
・低価格商品の箱詰めのAmazon Pantryの導入（2015）
・品揃え：ドラッグストア商品（24万）、食品飲料（６万）、酒（２万）
・ファンダメンタルズの整備
―Customer Review（ショッパーの約９０％はレビューをみて購入する）
―Amazon定期お得便（リピート購買促進）
・セール・プログラムの実施
―タイムセール
―Amazonファミリープログラム（ターゲットのヘビーユーザーへ拡販可能）
―おとなセレクトでlこだわり商品をリアルストアとは異なる世界観で販売
―Amazonクーポン（商談はなし）

出所）前田宏（2017），Amazonの成長戦略，公益財団法人流通経済研究所流通大会報告，2017年2月8日
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アマゾンJapanの業績（2016年）と施策

―限定商品=オンラインで配荷を大きくとることがむずかしい商品（カゴメプレ
ミアムレッド、Pocky@998など)

８）カスタマイズサービス
・Site MD Service 専任のリソースの提供
・アマゾンソムリエサービス（電話でソムリエのサービスが受けられる）

９）メディアとしてのAmazon
・3000万人/月がサイト訪問
・商品を検索する最初のサイト
・90％以上がカスタマーレビューをチェック
・ブランド価値がNo1

①メディアとしての価値
・認知がとれる（PC/タブレット、モバイル、段ボール）
・購買履歴データをベースにリーチすることができる（ターゲティング）
・段ボールをメディアとして活用可能

出所）前田宏（2017），Amazonの成長戦略，公益財団法人流通経済研究所流通大会報告，2017年2月8日
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リアル小売業の終焉（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．
出所）日本経済新聞（2017/6/14：クレディセゾン調べ）

３．トイザらスなど主要な小売企業が経営破綻

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

American Marketing Association.
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Toys “R” Usの破綻

Amazonの成長により経営破綻

・以前はAmazonのEコマースに出店していた．

・Amazonはトイザらスの顧客データを入手、トイザらスの品揃えが十分で
ないことを理由に他の玩具業者をマーケットプレイスに招き入れる

・トイザラスもトイザラス・ドット・コムを自前で開始

・AmazonのサイトとToys “R” Usの画面では雲泥の差．AmazonはABテ
ストによって、常にサイトをリフレッシュ、Toys “R” Usはマンネリ．Amazon

は自前主義の強み

・Toys “R” Usは店舗の品揃えに固執したのが敗因

出典）鈴木康弘（2018），アマゾンエフェクト！「究極の顧客戦略」に日本企業はどう立ち向かうか，プ
レジデン社，61‐66.
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Amazon恐怖銘柄指数

・米国は２０１７年８月のホールフーズ買
収の影響でクローガーが打撃．
・J.C.ペニーは68億円の赤字（2017/5～
7）で前年同期から赤字が11％拡大．

・Amazonは英、独、仏でもネット通販の
シェアが１位（2016年度）
・カルフールの純利益は103億円（2017/

１～6）で前年同期比で50％減
・テスコは純利益が108億円（2017/２）で
前年同期比70％減

・米国ウォルマートはジェットドットコムや
Googleとの提携で株価上昇
・欧州や日本でもネット通販の株価が上
昇
・リアルでもネットに力を入れている企業
は評価されている

「デスバイアマゾン」としてウォルマートやMacy’s

など約５０社の小売業がノミネートされている
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小売業態の盛衰
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日本におけるアマゾン・エフェクト

１）現在の1.2兆円の売上は４～５年後に３兆円規模になると予想される．
GMが30％とすると約１兆円の利益

２）AWSは営業利益の70％を稼ぎ、世界最大のクラウドサービス、機械学
習プログラムを利用者に提供．中小企業も低価格で利用することができ、
膨大なデータがAWSに溜る．

３）日本でもアマゾンは流通、情報、起業を牛耳るか？日本は、プラットフォ
ーマーやクラウド運営者を官民あげてつくるか？欧州のように、独占禁止
法やプライバシー保護によってアマゾンの巨大化に抑止力をはたらかせる
か？

４）アマゾンは２２年間で約７０の新規事業を展開し、１８は失敗．２０１６年
の研究開発投資のベスト５は、フォルクスワーゲン、サムスン電子、次いで
アマゾン、アルファベット、インテルである．アマゾンはイノベーションの企業
である．

出所）日本経済新聞，2017年4月14日．日本経済新聞，2017年６月1７日
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アマゾン・エフェクトへの対応

-ウォルマートを中心に‐
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ウォルマートのアマゾンに対する対応

１）M&A戦略によるネット通販の拡大と人材確保
・Jet.com（Amazonの競合）を3300億円で買収（2016/8/8）し、マ
ーク・ロアCEOはウォルマートのネット通販事業の責任者に就任
出所）日本経済新聞，ネット通販の米ベンチャーウォルマートが買収，2016年8月9日．

・2017年のネット通販のシェアは4％（アマゾンは40％）だが、株
価は上昇傾向
・2018年のネット通販の売上が40％の増加の見通しを示す
出所）日本経済新聞，アマゾン１強に待った，2017年10月13日．

・ネット通販のMooseｊaw（アウトドア用品），Shoebuy. Inc. （靴）
,Bonobos（アパレル），Modcloth（アパレル）４社を買収

Bonobos，

・生鮮品に力をいれ、注文した生鮮を店舗で
受けとれる仕組みを1100店に導入している
出所）日本経済新聞，巨人ウォルマート アマゾンに反撃，2017年11月18日．

．

https://www.youtube.com/

watch?v=pjQp3zSYitY
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ウォルマートのアマゾンに対する対応

２）未来店舗への投資
・Store No.8の設立（コカ・コーラのボトリング工場の一角で
Sam Waltonがビジネスの構想を練った場所．Eコマースの発展型の
店舗の実験）し、Virtual Realityを利用したショッピングの実験
出所）Marketing Daily, march 22, 2017

・スキャン＆ゴー・モバイルを１２店舗でテスト
ショッパーが自分で商品をスキャンすると決済．客単価10％増
出所）Chain Store Age, Aug. 9, 2017

・Googleと提携しボイスアシスタント技術をEコマースに導入
出所）Retail Leader Executive, Feb. 8, 2017．

3) Jet.comがユニークリーJのPBを導入
コーヒー，オリーブオイル，洗剤，ペーパータオルなどの60アイテムのPBを導入
出所）Chain Store Age, October 4, 2017．

https://www.youtube.com/wa

tch?time_continue=8&v=DH

HyFOnknYk

https://www.you

tube.com/watch

?v=CWUjrtz62r

w

https://www.y

outube.com/w

atch?v=8Xed

6RtqEec
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リアル小売業の対応策は？

顧客のカスタマー・ジャーニーを理解して、優れた顧客体験を提供
することが重要．特に、ミレニアル世代（990年代から2000年代に
生まれた若い世代でネットリテラシーが高い世代）についての理解

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） Bonobosのようにリアル店舗からネット店舗へ誘導できる仕組み（オム二

チャネル戦略）

４） Luxuryな購買体験（NYの５番街のような）

注）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．

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

American Marketing Association
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デジタル・マーケティングへの対応

-カスタマー・ジャーニーの理解-
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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

継続購入

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

・サイネージ
・音 ・POP

・香りなど

ジョブの解決・

どの店に買いに行く？

買ってみ

ようかな？

触る・戻

す・買う・

支払う
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

カスタマー・ジャーニー（Consumer・Shopper・Customer）モデル

コンシューマーからショッパーへコンバージョ
ン： 送客（O2O）．購買体験

ショッパーからカスタマーへコンバー
ジョン：使用体験と再購買体験

目的

ｲﾝｻｲﾄ

タッ
チ・
ポイ
ント

・アプリログ
・SNSなどネット検索、

・センサー
・カメラ
・ログデータ

・POS

・ID-POS
・SNSなどクチコミ

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

カスタマー・ジャーニーにおける顧客体験価値の向上（Customer Experince)
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テーマ１：ID‐POSデ‐タとSNAデ‐タの結合の実証実験
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SNSとID-POS結合データの分析と活用イメージ
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33 33

売場施策と実施タイミング

資料）Cookpad
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ターゲットに（「60代の手作り節約層」）に「事（バレンタインディナー）」
を提案

人数 ： 41.4％
購入金額： 42.0％
客単価 ：1,864円
1品単価 ： 180円
1回点数 ： 10.3点

分析データ：i-codePOSデータ

エリア ：関東 158店舗

期間 ：2013年2月14日

出典：アイディーズよく買う商品購買特性

レシピイメージ

手作り派（愛情） 節約層

分類1 分類2 分類3 分類4

1：農産 13：果物 1302：輸入果物 130201：バナナ

2：水産 23：塩干加工品 2302：冷凍魚 230207：シーフードミックス

2：水産 23：塩干加工品 2308：魚卵 230805：とびっこ

3：畜産 34：精肉類 3403：ひき肉 340303：豚ひき肉

4：食品 41：調味料 4104：加工調味料 410406：カレールー

4：食品 41：調味料 4104：加工調味料 410403：鍋つゆ

5：惣菜 51：半惣菜 5101：揚物半惣菜 510103：カツ用半惣菜

6：嗜好食品 61：菓子 6103：アイスクリーム 610302：マルチパックアイス

出典：クックパッド

バレンタインに！
ハートのカレー★

トマトキーマカレー★

人数：分析対象の人数比

購入金額：売上全体に占める構成比

客単価：１回当りのバスケット単価

１品単価：購入金額/購入数量

１回点数：１回当りの購入点数
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クックパッドの概要

月間利用者2,000万人、掲載レシピ160万品以上
国内最大料理レシピ投稿・検索サイト

資料提供：Cookpad
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テーマ２：無意識化の購買
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◼ 福太郎夏見台店のリアル購買調査のまとめ

◼ 購買時間は10分程度で，あまり迷いはなく，リピート購買が大半であった．

◼ リピート購買からスイッチさせる場合，一旦経験してもらう必要がある．
試供品により，新しい商品を購入し，２回目もリピートしたケースがあり，
経験が有効であると考えられる．

◼ 機能を考えるケースはあるものの，多くが感情・感覚により購入している．

◼ 香りやパッケージの色などの感覚は重要である．また，潤い・ヒアルロン酸，
疲労回復などのキーワード，医師やママ友の推薦，＠コスメの評価などを基準として
，選択している人が多い．

◼ 顧客が使う言葉にはバイヤスがかかっている．
ヒアリングの際，口頭での名称と購入商品名が異なっているケースがあった．
また，口頭での商品名とレシートでの商品名が異なる事もあった．
実は正しく理解できていない．
アンケート調査の妥当性を含め，言葉と実際との差を確認する必要がある．
無意識下の感情を測定する感性アナライザーによる，ニューロマーケティングの推進
は欠かせない．

◼ 顧客が，香りや色，パッケージなどを一瞬でキャッチできるような売場の 展開や，
医師やママなどの評判，＠コスメの評価を提示することで，顧客の選択が容易になる
可能性が考えられる．
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顧客（Customer)は習慣で購買する

38

・行動心理学での多くの調査結果をみると、購
入の決定が意識的な選択に起因しているとい
う考え方がにわかに怪しくなってくる．

・人間の脳の処理能力は限られており、私たち
は何かにつけて楽な判断をもとめてしまう．そ
のために、「処理流暢性」（もともと理解しやす
い物事や情報に好感を抱く）を高めて、「認知
的負荷」を軽減したいという動機が生まれる．

・習慣化すれば処理流暢性が高められ、認知
的負荷は低下する．

出典）アランGレフリー，ロジャ
ーLマーティン（2018），“顧客
の選択を習慣に変える”，
Harvard Business Review,

2018年３月，p30.
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System１ and System２
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System1(Emotional)

直観的で無意識の意思決定．スピードは速
いが認知バイアスの影響などのために正確
性や客観性に劣る傾向がある．
(Emotional Decision Making) 

System2(Ratoinal)

いったん意識に上がった思考を経て行われ
る意思決定．意識に上がった思考と意思決
定は決定までにかなり時間がかかるが、客
観性は高く、合理的であり制度も高いことが
多い (Rational Decision Making)

出典）ダニエル・カーネマン（2013），ファースト＆スロー，（株）早川書房,32．
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ミュラー・リヤー錯視

出所）ダニエル・カーネマン（2013），ファースト＆スロー あなたの意思はどのように決まるか？ 上，早川書房，村
井章子訳，42-43．

A

B

◼どちらが長く見えますか？

◼今、あなたは２本の線分が同じ長さであることを知っているので、線の長さ

が同じかどうか質問されたら、知っていることを答える(システム２）．それでも、あ

なたは、下の線のほうが長く見えている（システム１）．
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プライミング効果

出所）Melissa Bateson,* Daniel Nettle, and Gilbert Roberts（2006），
Cues of being watched enhance cooperation in a real-world setting，
Biology Lettrs 2., 412-414.

・実験：オフィスのキッチンに
コーヒーと紅茶がおいてあり
、セルフサービスでそれを飲
んで代金を箱に入れる．横に
値段表がおかれ、週ごとに異
なる写真が値段表の上に貼
られた．写真と投入された金
額を見たものが左図である．

・結果：無意識に顔の写真に
投入金額が支配されている．

・自分では意識していない出
来事がプライムとなって行動
や感情に影響を及ぼす．
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プライミング効果 仏 独

小容量ワイン

アメリカ チリ・オース
トリア

スパークリング テーマ性のあるコーナー化

輸入低価格 大容量イタリア

ドイツ フランス

国産低価格フルーツ

健康ワイン

無添加・有
機
ワイン

地ワイン

https://www.y

outube.com/w

atch?v=a8OH

AcG1Cec

https://www.y

outube.com/

watch?v=GAj

Z4cOlKak
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プライミング効果の例

眠眠打破無し 眠眠打破あり 増減
興味度 ６２％ ７２％ ＋１０％
好き度 ６７％ ８０％ ＋１３％

資料提供：TVC
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チョイス・ブラインドネス（Choice Blindness)
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・意思決定の根拠がいかにあいまいかを示す現象

・実験：被験者に顔写真を２枚づつみせてどちらの人物がより魅力的かを
問う．何回か繰り返した後に、選んだ写真をもう一度みせてなぜその人を
選んだか理由を尋ねる．実は、この時に数回に一回は実際にえらばれな
かった人の写真を提示している．そこで同様の質問をすると三分の二近く
の被験者がその人物を選んだ理由をもっともらしく説明し始める．

・Aさんの選択に至るまでの過程は意識できないために、選ばなかったBさ
んの顔写真が提示されても、自分がBさんを選んだという結果に基づいて
理由を再構成する．

・これから起きることではなく、時間をさかのぼって起きた過去を予測
するために起きる（ポストディレクション）

出所）渡邊克己(2018),顧客の習慣を化学化する，Harvard Business 

Review, 2018年3月.p61.

https://www.y

outube.com/

watch?v=_V

Pcl04Adh8



Copyright  by Hiroshi Nakamura ,  Chuo Graduate  School  of  Strategic Management,
.

45

２期ASIの研究企画のまとめ

１．SNSデータとID-POSデータの結合によるカスタマー・ジャー
ニーの把握

１）コトと検索ワードと商品カテゴリーの販売動向
２）顧客セグメント別のレシピ検索および検索ワードと購買されるブランド
３）どのようなレシピにブランドが使われているか
４）SNSバナーの閲覧と店頭の売上への影響

２．店頭およびネットにおける優れた顧客体験の提供

１） 興味をもち、好きになり、ストレスが下がる売場
２） 変化や新奇性（新製品などの品揃え）を訴求し、

集中度・興味度・好き度を上昇させる売場
３） プライミング効果による無意識化の購買促進（五感に訴求）
４） ストレスフリーな売場（ストレスを感じる売場は？）


