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１）スマートBingo企画

２）Scan&Go実証実験仮説

ASBI（アジアショッパー＆ブランドインサイト）研究会（https://asi-inst.org）

第６回ASBI研究会 2025年1１月２１日（金）
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ブランドの育成過程（Habit Loop）と実証研究

2



Copyright  by Asia Shopper ＆ Brand Insight Group
.

3

消費者がわかっているブ
ランド価値

消費者がわかっていない
ブランド価値

マーケターがわかってい
るブランド価値

＜開放の窓＞

消費者もマーケターもわ
かっているブランドの提
供価値

＜盲目の窓＞

消費者は気づいていない
けどマーケターはわかっ
ているブランドの提供価
値

マーケターがわかってい
ないブランド価値

＜隠された窓＞

消費者はわかっているが
マーケターは知らない隠
されたブランドの提供価
値

＜未知の窓＞

消費者もマーケターもわ
かっていないブランドの提
供価値

ブランドを定着させるためには、解放の窓を広げること？

注）ジョハリの窓とは、「対人関係における気づきのグラフモデル」。自己がより理解され、他人と
のコミュニケーションが豊かになるためには、＜解放の窓＞を大きくすることが重要。1955年夏
サンフランシスコ州立大学の心理学者ジョセフ・ルフト とハリー・インガム が提案した概念で二
人の名前をあわせて「ジョハリの窓」と呼ぶ。
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ブランドが定着するためには機能価値＋情緒価値＋α

出所）鈴木直樹（2024）,花王のカスタマーサクセス戦略，第４回アジアショッパーインサイト研究会，2025/9/18

４
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NPS(Net Promotor Score）は顧客満足度指標

出所）Net Promotor ScoreはReichheld, Fred（２０１１）、The Ultimate Question 2.0, Harvard Business Review(森光威文,大
越一樹監訳，渡部典子訳「ネットプロモーター経営」，プレジデント社，１１８-１３６.)

０ １ ２ ３ ４ ５ ６ ７ ８ ９ １０

可能性が非常
に高い

可能性が非常
に低い

このブランドを友人に薦める可能性はどのく
らいありますか？

NPS=(推奨者の割合）-(批判者の割合）

批判者（Detractor）:6点以下を付
けた人で取引が愉快なものでは
なかった

中立者（Passive）：7-8点を付けた
人で自分が支払った分の見返りは
受けているが、それ以上ではない

推奨者（Promotor）:
9-10を付けた人で取引に
満足し、高ロイヤルティで
リピートする

5

NPSは世界的に利用されている顧客満足度指標。ID-POSによる行動的ロイ
ヤルティおよびNPSによる心理的ロイヤルティとVOCの関係を測定する。
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実証実験の目的：

１）ブランドの価値（報酬）訴求に対する顧客の声（VOC）やマーケター
が知らない顧客の声について把握する。

２）VOCとブランドに対する満足度（NSP:Net Promotor Score)
の関係性を明らかにする。

ブランドのVOC：スマートBingoキャンペーン
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2025年度（第３次企画）実施内容

〇実施期間：１１月２４日（月）～１２月７日（日）
注１）第１次：・2024年11月8日-202４年12月１９日（６週間）

注２）第２次：2025年2月28日-2025年3月13日（２週間）

〇告知媒体：LINEスライダー
プッシュ通知（月曜日と金曜日 計４回）

 チラシQRコード
 ハンドビラ
 レシートQRコード

注３）LINEスライダーおよびプッシュ通知は３次で追加

    〇ポイント：１００ｐ×1,000名
注4）第１次：・２００ポイントを抽選で２５０名
注5）第２次：100ポイントを抽選で500名

〇メインコンテンツ展開後、応募フォーム画面にNSP項目を実施
「このブランドを友人に薦める可能性はどのくらいありますか？」

〇コンテンツ準備スケジュール:
 10月 ３日（金）  コンテンツ作成用の情報ご提出締め切り
        １０月１５日（水）  コンテンツ初稿を各社様に展開
        10月２９日（水）  コンテンツ修正稿を各社様に展開
        11月 21日（水）  コンテンツ内容確定・セット

７
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トップ画面に遷移します。
（コンテンツは未設定）

三択クイズは、間違う
と下記の画面が表示
され正解までチャレン
ジできます。

８
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トップ画面

トップ画面
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テーマ：キリン午後の紅茶

10

2025年11月24日～2025年12月7日

訴求する提供価値

お役立ち情報１：
・「クリアアイスティ製法」による
冷やしてもきれいな透明な紅茶の色

お役立ち情報２：
・おいしさの秘密は「スリランカ産茶葉」使用
・「香りがよくおいしい」、「冷やしても濁りにくい」
、「きれいな虹色」

お役立ち情報３：
・「午後の紅茶」の名前の由来はアンナ・マリア
侯爵夫人が始めたアフタヌーンティー

お役立ち情報４：
・紅茶に独自の風味や香りを加えたアレンジティ
ー
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お役立ち情報１ クイズ

お役立ち情報３ クイズお役立ち情報４ クイズ

11

お役立ち情報２ クイズ
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テーマ：ハーゲンダッツ おいしさのひみつ

2025年11月24日～2025年12月7日

12

訴求する提供価値

お役立ち情報１：
・ハーゲンダッツのミルクの産地は北海道根釧
地区

お役立ち情報２：
・ハーゲンダッツ・ストロベリーはいちごの品種
探しに３年、開発に３年費やしました

お役立ち情報３：
・ハーゲンダッツ・グリーンクラフトは、豆乳をつ
かった「身体思い」と「ご褒美感」

お役立ち情報４：
・「ワンスプーン」アレンジ・レシピで新しいおいし
さ
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お役立ち情報１ クイズ

お役立ち情報３ クイズお役立ち情報４ クイズ

13

お役立ち情報２ クイズ
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応募前アンケート

媒体の効果（どの媒体からエ
ントリーしているか？）

NPSの測定
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Scan＆Goを活用した実証実験仮説

ID-POSデータに買い物客の購買順序データが付与されている。これをSequential 

POSデータ（S-POS）と呼ぶことにする。S-POSデータによってブランド（ターゲット）

の事前購買（トリガー商品）がわかり、ブランドの購買理由が類推できる。トリガー商
品に紐づけて、ターゲットブランドを買い物客へレコメンドすることでブランドの購買率
を高めることが可能となる。

15
出所） https://www.bing.com/images/search?q=Scan%26Go&form=HDRSC3&first=1
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第一次Scan＆Go実証実験

１） Scan＆Go実証実験の目的

①トリガー商品のスキャンからターゲットブランドをレコメンドすることにって購買率を増加
させる

２）第一次実証実験のフィールドと時期
①ユナイテッド・スーパーマーケット・ホールディングス（株）：４店舗で実施
注）コントロール店として別に４店舗設定

②実施時期：2025年10月３０日（木）～１１月１２日（水）（２週間）

３）ターゲットブランドとトリガーブランド
①ターゲット・ブランド：サントリー生５００ｍｌ（JAN:４９０１７７７４４２０２３）
②トリガー商品：揚げ物および焼き鳥分類の単品を指定

４）インセンティブ

①ポイント・キャッシュバック・キャンペーン（ポイントを表示し、決済時にポイント相当額が
値引きされる）。
②ポイント数：１０ポイント（購買された時点で１０円の値引き）

５）ブランドの価値提供の情報
①ブランドの情報提供はタップして次の画面で提供することが可能。
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ターゲット（サントリー生350ml,500ml)のトリガー商品

17

トリガー商品としてビールの３５０ｍｌｌ缶、500ｍｌ缶、リキュール類が高い。その他、焼き鳥、揚げ物と

の親和性が高い。ビールやリキュール類が購買された時にサントリー生をレコメンド。また、非計画
購買されやすい焼き鳥や揚げ物がスキャンされた時にレコメンドすると非計画的に購買されやすい。
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画面推移①１st画面：クーポン提示 ②2nd画面：ブランドの情報

クーポンをタップすると右の
ブランド詳細情報の閲覧が
可能（要現行の入稿）

国産焼鳥もも串

サントリ―生の・・・

サントリ―生の秘密

１st画面 ２nd画面

①トリガー商品
（焼鳥・揚物）

ブランド情報
18

￥２３８
￥２２８ ターゲットブランド

サントリー生５００㎖
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出典）USMH_川崎大輔（2024）
,ASI報告,2024/2/15

19

実験店のレイアウト：FST

トリガー商品：
揚物焼鳥

ターゲット
ブランド：
サントリー
生500ｍｌ

入り口

入り口
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実験店のレイアウト：KBK

焼鳥・揚物

サントリー生

入り口

入り口
レジ
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第２次Scan & Go実験企画

ターゲットブランドとトリガー商品

21

印刷用ページ

https://www.monotaro.com/p/0656/1601/print/
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出典）USMH_川崎大輔（2024）
,ASI報告,2024/2/15

22

実験店のレイアウト：FST

揚物焼鳥

Y1000

ビール

ヨーグルト

KトマトJ

納豆

牛乳

入り口

入り口
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実験店のレイアウト：KBK

焼鳥・揚物KトマトJ

サントリー生

Y1000

アーモンド効果

ヨーグルト 牛乳

納豆
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画面推移①１st画面：クーポン提示 ②2nd画面：ブランドの情報

クーポンをタップすると
詳細情報の閲覧が可能
（要現行の入稿）

国産焼鳥もも串

止カゴメトマトJの秘密

カゴメトマトJの秘密

１st画面 ２nd画面

②ターゲット・ブラ
ンド

①トリガー商品

ブランド情報 24



Copyright  by Asia Shopper ＆ Brand Insight Group
.

カゴメ食塩無添加トマトジュースのトリガー商品候補

25

トリガーブランドとして、「おかめひきわりしそ海苔風味」、「おかめ北海道小粒納豆カップ３」、「おかめ
旨味ひきわりミニ３」の納豆および「マルサン豆乳グルト400g」、「マルサン調整豆乳カロリー45％オフ
」、「マルサン国産大豆使用豆乳グルト400ｇ」の豆乳ヨーグルト（豆乳と植物由来の乳酸菌で発酵させ
たヨーグルト）のヒット率が高い。
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食塩無添加トマトジュースのトリガー商品は血圧を低下させる商品

26

カゴメ食塩無添加トマトジュースのトリガー商品として「納豆や豆乳ヨーグルト」が選択されるのは、「血
圧の低下」のニーズがあるため。下記の表は、静鉄ストアのID-POS会員のカゴメトマトジュースの
VOC（2025年3月初旬調査）のうち「血圧低下の効能」を価値としている声である。納豆や豆乳ヨーグ

ルトには血圧低下の効能があることは知られており、血圧を気にしている買い物客が納豆や豆乳ヨー
グルトを事前に購買し、次に、カゴメ食塩無添加トマトジュースを購入している。

仮説）カゴメ食塩無添加トマトジュースのトリガー商品は「血圧低下」の機能がある納豆や
豆乳ヨーグルトである。
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画面推移①１st画面：クーポン提示 ②2nd画面：ブランドの情報

クーポンをタップすると
詳細情報の閲覧が可能
（要現行の入稿）

日清ヨークピルクル

Y1000のの秘密

Y1000の秘密

１st画面 ２nd画面

②ターゲット・ブラ
ンド

①トリガー商品

ブランド情報
27
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ヤクルト１０００のトリガー商品候補

28

トリガーブランドは「日清ヨークピルクルミラクルケア」、「明治プロビオヨーグルトR1」である。ついで
、「ヤクルトミルミル３P」、「明治おいしい牛乳」、「他のヤクルトブランド」である。
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ヤクルト１０００のトリガー商品は睡眠の質向上と腸内環境改善商品

29

「日清ヨークピラクルミラクルケア」は、

健康は睡眠の質から
現代人が抱えている問題の一つに睡眠不足がありますが、睡眠が不足すると
疲労感を感じる割合が増えるなど睡眠と疲労感は密接に関係していると言われ
ています。このことから睡眠の質は健康の維持・増進にとって重要です。

最新の研究では、腸内細菌がさまざまな健康の維持・増進に関与していること
が報告されています。特に腸内細菌が脳に働きかける「脳腸相関」に関するメカ
ニズムが明らかになりつつあります。

出所）https://www.pilkul.jp/miraclecare/

単価１個当り約＠５０
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ヤクルト１０００のトリガー商品は良質な睡眠と腸活商品

30

Y1000のトリガー商品の主たるニーズは「良質な睡眠」と「腸活」である。静鉄ストアの
ID-POS会員のY1000のVOC（2025年3月初旬調査）からも腸活や睡眠の質向上の声
は多い。この点では「日清ヨークピラクルミラクルケア」が訴求する機能価値と同じ。
したがって、

仮説）Y１０００のトリガーとなる商品は「良質な睡眠」と「腸活」を訴求する商品
である。
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画面推移①１st画面：クーポン提示 ②2nd画面：ブランドの情報

クーポンをタップすると
詳細情報の閲覧が可能
（要現行の入稿）

いばらく牛乳

止カゴメトマトJの秘密

カゴメトマトJの秘密

１st画面 ２nd画面

②ターゲット・ブラ
ンド

①トリガー商品

ブランド情報 31
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アーモンド効果のトリガー商品候補

32

トリガー商品は、「アーモンド飲料」、「牛乳」、「舞茸」、「豆乳」、「プレーンYヨーグルト」などである

。アーモンド飲料の事前購買が多いのは、アーモンド効果の小サイズのフレーバー違いが購買さ
れているためである。ヒット率が最も高い（０．２２％）のは舞茸である。

32
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アーモンド効果のトリガー商品は抗酸化作用商品

舞茸には様々な健康効果があります。特に免疫機能を高める働きが、他のキノコ類と比較しても
群を抜いているとされています。

主な効能：

気を補い、血液循環を改善する
水分代謝を促進する
免疫機能を向上させる
糖代謝や血圧をコントロールする
腸内環境を整える

特に注目すべきは、まいたけに含まれるβ-グルカンです。この成分には免疫力を高める効果があ
り、がん予防や抗ウイルス作用も期待されています。

また、高血圧や動脈硬化、糖尿病など生活習慣病の予防効果も研究されています。食物繊維も
豊富で、便秘の改善や美肌づくりにも効果的です。

漢方的な観点からも、まいたけには「益気健脾」の効果があり、体力低下や疲労感、食欲不振な
どの症状改善に役立つとされています。の可能性がある。

33

出所）https://kampo.biz/maitake/
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アーモンド効果のトリガー商品は抗酸化作用商品

34

アーモンドは抗酸化作用があるので、アーモンドをナッツで消費していた消費者が飲む
アーモンドや抗酸化作用の高い舞茸にも価値を感じる。
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アーモンド効果のトリガー商品は牛乳代替商品

35

牛乳が苦手な消費者（本人や家族）が牛乳や豆乳の代替商品として購入している。

仮説）アーモンド効果のトリガー商品は、抗酸化作用を期待して、舞茸（βグルカンが豊富

で免疫機能を高める）やナッツのアーモンド。また、牛乳が苦手な消費者が代替商品とし
てアーモンド効果を好むの牛乳（家庭内で牛乳派とアーモンド効果派がいる）。
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まとめと課題

36

＜まとめ＞

１）ブランドのインサイトを把握するうえで、VOC（顧客の声）は有用である。
VOCを収集する際には、サプライヤーが提供する価値が伝わっているか？ま
た、サプライ―は気づいていないが顧客は感じている価値を把握することも顧
客にささる提供価値のヒントになる。

２）ブランドの事前購買商品とブランドの共通のインサイト（価値）を把握する際
にS-POSに加えてVOCを確認することでヒントが得られる。

＜課題として＞

１）ブランドと共通の価値をもつ事前購買商品からブランドをレコメンドすること
によってブランドの顧客満足が高まり、定着・習慣化につながるか実験を通し
て確認を行っていく必要がある。
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