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

1

カスタマー・ジャーニーにおける顧客・ブランド体験価値の向上

2018/9/12（水）

中央大学ビジネススクール 中村博

クックパッド（株） 村上雅洋・山本宏美

第２期_第４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．アマゾンエフェクトへの対応

２．ネットからオムニチャネルへの誘導

３．顧客のジョブを考慮したネットからオム二チャネルへの誘

導する試み

４．ICCプロジェクト(SNSとID-POS結合)による実験検証
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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、しかしながら中
止 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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既存小売業の対応策は？

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・ブランド体験を提供
することが既存小売にとって重要．特に、ミレニアル世代（1990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

優れた顧客体験を提供するためには、

１) ICTを活用して利便性を提供できること（トライアルなど）

２） リアル店舗とネット店舗を併用できるオム二チャネル戦略（例：Ｂonobos）

３） 心地よい、ストレスフリーな購買体験（NYの５番街のような）

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

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

American Marketing Associationに追加
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ICT技術を活用して利便性を提供できること

１）トライアルカンパニー：アイランドシティ
店

①約700台の「スマートカメラ」が天井など
に設置し、仮説に対して顧客の購買行動
がどうなるかについてリアルなA/Bテスト
を実施

②商品レコメンド機能と決済機能を備えた
レジカート（右写真）

https://search.yahoo.co.jp/image/search?p=%E3%83%88%E3%83%A9%E3%82%A4

%E3%82%A2%E3%83%AB%E3%82%AB%E3%83%B3%E3%83%91%E3%83%8B%

E3%83%BC+%E3%82%A2%E3%82%A4%E3%83%A9%E3%83%B3%E3%83%89%

E3%82%B7%E3%83%86%E3%82%A3%E5%BA%97&search.x=1&tid=top_ga1_sa&e

i=UTF-8&aq=-

1&oq=%E3%83%88%E3%83%A9%E3%82%A4%E3%82%A2%E3%83%AB%E3%82

%AB%E3%83%B3%E3%83%91%E3%83%8B%E3%83%BC+%E3%82%A2%E3%82

%A4%E3%83%A9%E3%83%B3%E3%83%89%E3%82%B7%E3%83%86%E3%82%

A3%E5%BA%97&ai=oXEo2yDoRimYVvL5FZBf0A&ts=10156&fr=top_ga1_sa#mode%

3Dsearch
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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

購買履歴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

・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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リアル店舗からネット店舗へのオム二チャネル戦略

・Wal-Martに買収されたBonobosはショールーミン
グの小売業

・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、ネットで注文す
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．また、顧客はネットでも注文可能
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心地よい、ストレスフリーな購買体験（例：Cashless）

資料）TVC

CVSで最もストレスがかかるのが支払い時間．
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低価格であること

１）年収400万円世帯が47％（2015年）であり、2020年には60

％弱に増加予想
出所）三菱食品（2017），ニューエコノミカル層へのマーケティング戦略，2017年第２回ASI報告

２）_①非食品で売上・利益をとり、食品は低価格（40％を黄金
比とするスポット仕入とそれによる低価格：Astonishing Low 

Price）で集客（例：激安の殿堂ドン．キホーテ）
_②イオン：Ｂoxed（ミレニアル世代向けのモバイル版コスト

コ）への出資
出所）公財流通経済研究所（2018），2018年度チェーン小売業動向調査，PP7.

３） ドラッグストアは医薬品の高粗利益（30％～40％）をベー
スに食品を低価格・低粗利益（10％～20％）で販売．食品の構
成比は平均20％．
出所）日本経済新聞（2018年6月18日），ドラッグ店、食を成長源に．



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

ネットからオム二チャネルへの誘導

例：CASH B

例：ウルトラ集客etc.

12
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ウルトラ集客

Ｙ！で大量露出
バーコード発行

専用発券機で発券

対象品ピックアップ

メーカー販促実施

引換券で交換
（売掛処理）

社長の藤平さん
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小
売
業
・
サ
ー
ビ
ス
業
な
ど

M
A
K
E
R

④引換券発券数に基づく上代（売掛）請求

⑤上代精算

売上：200万円

売掛：200万円

支払額 ：200万円

消
費
者

①当選バーコード発行

②引換え券発券

（商品券扱い）

③棚商品をレジで引換
（商品券による売上）

（実施例）

店頭200円の商品を10000人
が引換売掛をメーカー請求

14

ウルトラ集客の仕組み
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ウルトラ集客：ココカラファインとの取り組み：サンプリング
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キャンペーンへの応募状況
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クーポンゲートと売場展開

ＣＭと連動

レジ前

クーポンゲート

エンド
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キャンペーンPVから引き換えまでのコンバージョン
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７月９日～７月１６日のキャンペーン効果

キャンペーン終了後の売上は、前期と同じ程度．リピート購買は発生していない？
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顧客のジョブを考慮したネットから

オム二チャネルへの誘導する試み

-ICCプロジェクト(SNSとID-POS結合)による検証-

20
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ゼロの瞬間

第一の瞬間

第二の瞬間

立寄 検討 購入
検索・

来店 継続購入
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

・ブランド使用体験
・継続購入

出会い
の瞬間

ｱｸ
ｼｮﾝ

施策

カスタマー・ジャーニー・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

消費

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・ブランド体験価値の向上（Customer Experince)

ジョブ・

認識
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購買意思決定に影響する要因

イタモール・シモンソン，エマニュエル・ローゼン（2014），消費者を動かす３つの指標，マーケターはオンライン
・レビューを武器にせよ，Harvard Business Review, 2014年８月，p86.

顧客の購買決定は、MOPの組み合わせで行われる．

M=マーケターからの情報(information from marketers)

O=他の人々からのインプット(input from other people)

P=過去の嗜好、信条、経験(prior preferences, beliefs, and experiences)

１）Oが重視される商品は、エレクトロニクス製品、独立系レストラン、車など

２）Mが重視される商品は、ハンドバッグなどは実用性より買い手の感性に訴
求するためにレビューは影響力をもたない．

３）それほど熱心でない習慣的な買い物は他人の意見に影響されにくく、Pが
影響する
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⚫ ベビー用洗濯洗剤
ピュア

（初）友だちから良いと聞いた．ネットでも評判がよい．無添加．
(20代主婦)

⚫ ベビー用乳歯ブラシ
ピジョン

（初）友だちが良いと言っていた．サイズも丁度いい． (20代主婦)

⚫ ベビー用フード
グーグーキッチン

（Ｒ）いつも食べている．（20代主婦）

⚫ おむつメリーズ （Ｒ）子どものおしりが荒れやすいが，これは荒れないので．
（30代主婦）

23

ASI調査：2018年３月店頭調査（ベビー用品売場）

＜購入の理由＞

⚫ 子供用服薬サポート
お薬飲めたね

（初）初めて買うが，コマーシャルでやっていたので買ってみた．
商品選択の際，判断がつかない時は，店舗のコメントタグ
を見て判断する．（30代会社員）

（初） 初めて購入した

（Ｒ） リピート購入

◼ トライアル(初めての商品を購入)する場合，友達の口コミと
，ネットの評判は重要！

◼ 初めての商品を購入する場合，判断できない時は，
店舗のコメントが判断材料になる！

POINT
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⚫ ビトゥイーン (Ｒ) いつも使っている．（30代主婦）

⚫ システマ (Ｒ) いつも使っている．旦那様が青，自分はピンク．（40代パート）

⚫ GUM (Ｒ) ブラシの面が平らでコンパクトなのがいい．歯科医師に言われた．
医師が推薦するものは信頼できる．（20代会社員）

(Ｒ) 普通・ミディアム等3本購入．（40代主婦）

⚫ クリニカキッズ (初)
(Ｒ)

いつもその時々で選んで購入する．（30代主婦）

こだわりはない．大人用は形状．（30代会社員）

⚫ リーチキッズ
ポケモンハエカワリ

(初) ヘッド小さめ，キャラクターを見て買った．
いつもその時々で選んで購入．（30代主婦）

⚫ シュミテクト・トラ
ベルセット

(初) 携帯用が無かったので．いつも使うものは決まっている．
いつもは歯医者で買うものを使う．使いやすい．（40代会社員）

ASI調査：2018年３月店頭調査（歯ブラシ）

⚫ クリニカ 見て戻す．結局，いつもの商品を購入する．（30代主婦）

＜購入の理由＞

＜手に取るが，棚に戻す理由＞

◼ ハブラシも，ほぼリピート購買
◼ 医師，歯科医師の推薦有効

POINT
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ICCプロジェクトによる実験検証

25
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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

バナー広告あるいはクー
ポンプロモーション
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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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とりあえずの分析

１） SNS検索後にどのような業態・店舗に来店しているか？
例）クックパッドユーザー（アクティブVS非アクティブ）の利用店舗業態
どのような店舗で購買したショッパーがSNSを検索して購買しているか？

２） SNS検索時期と来店時期
購買前にSNSを検索して来店しているか？購買後にSNSを検索し、その
後にリピートをしている？（SPCRモデル）

３） SNS検索内容と購買商品（SKU）
SNS検索内容と購買商品が一致しているか？いないか？

一致している場合、

４） 購買ブランドとSNS検索内容（ブランドがどのような文脈で購買されて
いるか？）
① レシピ―内容と購買履歴のローデータ
② ブランド別のレシピ―・カテゴリー
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スーパーマーケットの
ポイントカード戦略について

2018年9月12日

株式会社 いなげや

営業企画本部 営業企画部

販促・カード推進グループ

堀合 洋介

中央大学ビジネススクール
アジアショッパーインサイト研究会
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会社名 株式会社いなげや（Inageya ＣＯ.,ＬＴＤ.）
代表者名 代表取締役社⻑ 成瀬 直人
本部所在地 東京都⽴川市栄町六丁目１番地の１
事業内容 小売業
創業 明治33年（1900年）
設⽴ 昭和23年5月（1948年）
資本⾦ 8,981万円
株式 東京証券取引市場第一部
営業収益
(平成30年3月期） 254,879百万円（連結）

店舗数
(平成30年3月現在) 138店舗（惣菜単独店除くスーパーマーケット事業）

従業員数
(平成30年3月末) 2,234名（正社員）

企業概要
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ing・fanカードのこれまでの歩み

2009年 導入スタート

2018年 有効員数：100万名 累計発行枚数： 160万枚
3月末 会員員売上構成比70%弱

2016年 4/1 特典変更 レジにてポイント利用可能へ
9/1 マイページ・アプリのサービス開始

2010年 8月 全店導入完了 有効会員数：585,723名 売上構成比54.7%

2015年 ing・fanカードコールセンター稼動開始

100万人の会員を抱え、特典の変更、コールセンター、アプリ、マイページの
稼動も行い、次の施策を行う準備が整ってきた。

2014年 Vカード年会費無料化（条件付）
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ポイントカードの役割？
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販促？データ分析？

これらは当然の役割の一つ。
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ポイントカードの役割

顧客の囲い込み
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想定

「いなげやファンの囲い込み」
お客様にポイントカードを持ってもらうことにより、再来店を頂こうという思想

実際は

再来店の意思があるお客様しか、ポイントカードを持っていただけない。

また来るから、ポイントカードをつくろう

カードを持つ 再来店

再来店 カードを持つ

ポイントカードではお客様の囲い込みができない。

ポイントカードの役割の変化
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①みんなやっているから。

小売業はもとより、インフラ産業、様々なサービス産業でポイントカードがあり、
しかも、その特典はほぼ横並び。

②共通ポイントカードの台頭。

Tポイント、ポンタポイント、Rポイント等、インターネットとリアル
店舗での多業種、多店舗の共通ポイントカードの台頭⇨お客様は自分の貯めたいポイントを貯める。

③マネーとポイントの垣根の低下

マネーが電子化されるに従い、マネーの同等物としてポイントが扱われるように
なってきた。マネーと同等物であるからして、自由度の高さがポイントの価値
向上につながるようになってきた。

何故囲い込みが出来なくなったか
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一番の変化は
顧客マインドの変化
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顧客は「囲い込まれたくない」
と思っている。

顧客は受動的に与えられたものに対し、懐疑的になり、
否定的になっている。

自らが主体的に、“検索”し“選択”する事が
その判断に安心感を与えている。

顧客は囲い込まれたくないと思っている。
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ポイントカードの役割？



Copyright © 2018 INAGEYA CO．，LTD All Rights Reserved. <confidential>

ポイントカードの役割

つながりの道具
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ポイントカードはつながりの道具

元々は

現在は

事業者
ポイントの付与

顧客

事業者 顧客
ポイントでの

コミュニケーション

ポイント、ポイントカードを間に置いた、事業者と顧客のコミュニケーション。

ポイント、ポイントカードの媒体化が進んでいる。

顧客へのポイントカードという「ID」を付与する事により、
様々なサービスの提供、顧客行動へのタグ付けが可能
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顧客
ID

ポイントカードはつながりの道具

クーポン

ポイント販促

ID-POS分析

宅配サービス

決済

アプリ

CLO
事業者が

提供するサービス

デジタルクーポン

外部サービスとの
連携

アドテク

顧客は提供された
IDで利用

リアル デジタル

どれだけ顧客とのつながりを持てるか？
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つながりを通じた
コミュニケーションが生み出すもの

①マインドシェアの獲得
②新たな価値の創造
③新たな収益の創造
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①マインドシェアの獲得
②新たな価値の創造
③新たな収益の創造

ポイントカードの役割

ポイントカードの役割は囲い込みではない

顧客とポイントカードを使いコミュニケーションする事。

その結果

これらはコモデティ化された小売業にとって、事業継続に必要な事。
同時に利用頻度が高く、お客様の生活に密着したスーパーマーケット
という業態だから可能な事。
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ご清聴ありがとうございました
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最後に、
お願いがございます。
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本日こちらにいらっしゃる方は11月9日まで毎日投票の事！

目指せ10位以内！何卒よろしくお願いします。
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データ結合事例と今度の展望

2018.9.12

ID-POS

Asia Shopper Insight Institute

X

X
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X

レシピ検索・閲覧ID-POS

両社のユーザーをマッチングすることで、ユーザーを特定し、
ID-POS（オフライン）と、クックパッド上でのレシピ検索・閲覧（オンライン）の分析が可能に

流通・小売

取り組み外観
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X

レシピ検索・閲覧ID-POS

両社のユーザーをマッチングすることで、ユーザーを特定し、
ID-POS（オフライン）と、クックパッド上でのレシピ検索・閲覧（オンライン）の分析が可能に

取り組み外観



Copyright© 2018 cookpad All Rights Reserved.

連携方法＝利用者アンケートを実施

アンケート調査を実施
（属性を除き最大10問程度を想定）

アンケートモニター
（約69万ユーザー）

①アンケート依頼

謝礼として
ポイントを付与

②アンケート回答

アンケート回答者
（xxユーザー）

③アンケート回答時に、
ポイントカード番号を回答

⑤アンケート結果をご納品
⑥ポイントカード会員IDをご納品

④ポイント付与

4

❖ クックパッドの保有するアンケートモニターに対してアンケート依頼をし、
いなげや利用者かつクックパッドユーザーの満足度などを測定

❖ 回答者には、謝礼としてポイントを付与

ポイントカード会員ID 利用頻度など
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ID連携

ID連携

5

❖ アンケート調査時にいなげや会員IDを取得する事で、クックパッドIDと連携

ポイントカード会員ID クックパッド会員ID
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回答者サマリー

月間約6,000万ID

アンケートモニター約69万ID

※クックモニターとは新商品や話題の商品を試して、レシピや感想を応募するモニターです。
モニまがはそのクックモニターの情報をお知らせする不定期配信のメールマガジンです。

※今回は関東エリアのIDに回答を促しています。

アンケート回答者 4,064s

全回答者4,064sのうち、いなげや利用者は166s（4.1%）
いなげや利用者のうち、ポイントカード保有者は122s（73.5%）
ポイントカード保有者のうち、会員番号利用同意者117s（95.9）

会員番号利用同意者 117s

ポイントカード保有者 122s

いなげや利用者 166s

100.0%

4.1%

3.0%100.0%

73.5%

100.0%

2.9%

70.5%

95.9%

配信期間：2018年7月31日（火）〜8月6日（月）
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回答者属性（性別・年齢・未既婚）

(n=4,064)

F1.あなたの性別を教えてください。
(n=4,064)

F2.あなたは結婚していますか。

F6.あなたの年齢を教えてください。

(n=4,064)
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F5.あなたの職業を教えてください。
(n=4,064)

有職計：57.5%

回答者属性（職業）
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F4.あなたと同居している方を教えてください。

(n=3,598)

F3.あなたと同居している方の人数を、
あなた自身も含めて教えてください。

(n=4,064)

n=3,598

回答者属性（同居人数・同居者）
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スーパーマーケットの利用状態

（n=4,064）

Q1.あなたは、スーパーマーケットに行きますか。（回答はひとつ）
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（n=4,064）

Q2.普段、あなたが利用するスーパーマーケットを教えてください。（回答はいくつでも）
Q5.あなたが、最もよく利用するスーパーマーケットを教えてください。（回答はひとつ）

スーパーマーケットの利用状態（スーパーマーケット別）

（n=4,064）
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スーパーマーケットの利用頻度

（n=166） （n=4,035）

Q3.あなたは、「いなげや」をどれくらいの頻度で利用しますか。（回答はひとつ）
Q6.あなたは、最もよく利用するスーパーマーケットをどれくらいの頻度で利用しますか。（回答はひとつ）
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スーパーマーケットの利用理由

（n=166）

Q4.あなたが、「いなげや」を利用する理由を教えてください。（回答はいくつでも）
Q7.あなたが、最もよく利用するスーパーマーケットを利用する理由を教えてください。（回答はいくつでも）
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スーパーマーケットのアプリインストールの有無

（n=4,035）

Q8.あなたは、スーパーマーケットのアプリをインストールしていますか。（回答はひとつ）
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F7.あなたがクックパッドを利用している頻度を教えてください。
（回答はひとつ）

F8.あなたがクックパッドを利用するシーンを教えてください。
（回答はいくつでも）

クックパッドの利用頻度／利用シーン

（n=4,064） （n=3,994）
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利用規約の内容をご確認いただき、ご回答をお願い致します。

（n=118）
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データ結合の事例

X

レシピ検索・閲覧ID-POS



Copyright© 2018 cookpad All Rights Reserved. 18

いなげやIDとクックパッドIDを連携し、
オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の可視化を行う

買い物時に商品の

バーコードをスキャン

食べたいレシピを

「検索」

作りたいレシピを

「閲覧」

購入履歴 レシピ検索・閲覧

ID連携
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オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の可視化

Search Purchase RepeatCook

レシピ検索
（バナー接触含む）

店頭購入 レシピ閲覧
再調理
再購入
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オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の可視化

Search Purchase RepeatCook

レシピ検索
（バナー接触含む）

店頭購入 レシピ閲覧
再調理
再購入

ゼロの瞬間 第一の瞬間 第二の瞬間
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首都圏在住・30代女性

Search Purchase Cook
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オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の可視化（n=1）

Purchase RepeatCook

レシピ検索 店頭購入 レシピ閲覧
再調理
再購入

8/23（木）のSPC例

検索ワード

1.朝ご飯
2.おにぎり
3.おにぎらず
4.献立
5.ポテトサラダ
6.豚
7.オムライス
8.しょうが焼き
9.牛丼

Search

1. 玉ねぎも一緒に✿豚の生姜焼✿
2. 一番簡単★しょうが焼き
3. 簡単＊ふわふわ＊褒められオムライス
4. モテる！定食屋さんの生姜焼き
5. ☆ﾁｷﾝﾗｲｽ☆の美味しいｵﾑﾗｲｽ♪
6. しっかり味のチキンライスで✿オムライス
7. 娘に伝えたい＊簡単美味しい♪生姜焼き＊
8. ❤みんな大絶賛のポテトサラダ❤コツあり
♫
9. 手軽な朝定食☆BLTおにぎらず

10. 簡単☆シンプル☆チャーハン
11. 定番！想像通りのオムライス
12. きのこデミグラスソースオムライス
13. チキンライスがやばうま！のオムライス
14. ヘルシー♡きのこと納豆の温かいお蕎麦♡
15. 簡単！豚のやわらかしょうが焼き
16. お弁当・朝ごはんに♡鰹節と胡麻のおにぎり
17. パンが無かった時の簡単朝食！ブリトー♪
18. ランチ☆簡単ハムとレタスのサンドイッチ
19. 作ってあげたい✿オムライス
20. 牛丼～吉野家風～☆

閲覧レシピ
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オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の可視化（n=1）

RepeatCook

レシピ検索 店頭購入 レシピ閲覧
再調理
再購入

8/23（木）のSPC例

Search Purchase

1.フジアンパンマンミニスナック８本
2.食卓応援セレクト十勝片栗粉
3.カゴメトマトケチャップ５００ｇ
4.山本かじの信州の二八そば
5.香り枝豆（小）
6.青首大根ユニツト

購入商品
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オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の可視化（n=1）

Repeat

レシピ検索 店頭購入 レシピ閲覧
再調理
再購入

8/23（木）のSPC例

Search Purchase Cook

検索ワード

1.ピザトースト
2.オムライス

1.簡単＊ふわふわ＊褒められオムライス
2.しっかり味のチキンライスで✿オムライス
3.朝の定番＊ピザトースト
4.朝食のトーストに♪ツナマヨ☆ピザトースト
5.☆ﾁｷﾝﾗｲｽ☆の美味しいｵﾑﾗｲｽ♪
6.作ってあげたい✿オムライス
7.朝食のトーストに♪コーンマヨピザトースト
8.朝食ランチトーストに♪おうちピザトースト

閲覧レシピ
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オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の可視化（n=1）

Repeat

レシピ検索 店頭購入 レシピ閲覧
再調理
再購入

8/23（木）のSPC例

検索ワード

オムライス

Search

閲覧レシピ

簡単＊ふわふわ＊褒められオムライス
☆ﾁｷﾝﾗｲｽ☆の美味しいｵﾑﾗｲｽ♪
しっかり味のチキンライスで✿オムライス
定番！想像通りのオムライス
きのこデミグラスソースオムライス
チキンライスがやばうま！のオムライス
作ってあげたい✿オムライス

購入商品

カゴメ トマトケチャップ
５００ｇ

検索ワード

ピザトースト
オムライス

閲覧レシピ

簡単＊ふわふわ＊褒められオムライス
しっかり味のチキンライスで✿オムライス
朝の定番＊ピザトースト
朝食のトーストに♪ツナマヨ☆ピザトースト
☆ﾁｷﾝﾗｲｽ☆の美味しいｵﾑﾗｲｽ♪
作ってあげたい✿オムライス
朝食のトーストに♪コーンマヨピザトースト
朝食ランチトーストに♪おうちピザトースト

Purchase Cook
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オフライン（店頭購買）とオフライン（レシピ検索・閲覧）行動の関係
-検索後に購入（検索先行）
-購入後に検索（検索遅行）

検索後に購入

購入後に検索
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毎日の料理を楽しみにする
Make everyday cooking fun!


