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取組テーマ 

データを活用して 
いかに効率的・効果的に顧客にアプローチするか 

見込み顧客 新規顧客 優良顧客 

アプローチ 
アプローチ 

アプローチ 
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具体的な取組スコープ 
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こんな商品を好きで 
買ってくれそうな人に 
クーポンを提供したい！ 

毎朝朝食を購入する人に 
コーヒー割引をしたい！ 

エコに積極的な人に 
新商品を告知したい！ 

小さな子どもがいる家庭 
の主婦に宣伝したい！ デモグラフィック属性 

嗜好性 

習慣性 

価値観 

販
促
の
効
果
・
効
率
性
（
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と
の
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） 
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１．嗜好性の分析 ― ファッションテイスト 
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クラスタリングを使うと 
ファッションテイストの嗜好性でセグメントができる 

複数ブランド・複数回の購入履歴が必要 
嗜好性を解釈するのは人 

BOSCH 

INDIVI 

theory 
M-PREMIER 

ICB Angelic Pretty 

PUTUMAYO 

BABY, THE STARS SHINE BRIGHT 
BLACK PEACE NOW 

metamorphose temps de fille 



１．嗜好性の分析 ― 前提条件 
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たくさんの品揃えの中から選ぶことができ 
ある程度の期間にリピートする 

商材分類・売り場 

コンビニにおける 
飲料 

百貨店における 
ファッションブランド 

映画レンタルにおける 
ジャンル 

コンビニにおける 
柔軟剤 

家電における 
電池 

スーパーにおける 
パプリカ 

手法を適用することが適切かどうかを 
見極める必要がある 



具体的な取組スコープ 
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２．価値観の分析 ― 旅行の買い方 
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誰もが一度は購入した経験のある旅行 
価値観と買い方の関係を調査 

商品・買い方を左右する価値観を抽出 

旅行を購入した時 
どのように情報収集しましたか 

どこで購入しましたか 
選択した商品は 
誰と行きましたか 

結果満足していますか 

様々な価値観 



２．価値観の分析 ― ４つのタイプ 
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価値観がわかれば情報提供方法や販売チャネルなど 
適切なアプローチが可能になる 

刺激・外出志向 

癒し・すごもり志向 

人
見
知
り 

他
人
Ｏ
Ｋ 

ツバメ 

こうもり 

タカ 

ふくろう 

情報収集せず店頭で 
勧められるがまま購入 

ネットで情報収集・購入 
家族と日帰り 

４つの質問で 
判定可能 



具体的な取組スコープ 

Copyright 2014 FUJITSU RESEARCH INSTITUTE 

こんな商品を好きで 
買ってくれそうな人に 
クーポンを提供したい！ 

毎朝朝食を購入する人に 
コーヒー割引をしたい！ 

エコに積極的な人に 
新商品を告知したい！ 

小さな子どもがいる家庭 
の主婦に宣伝したい！ デモグラフィック属性 

嗜好性 

習慣性 

価値観 

販
促
の
効
果
・
効
率
性
（
購
入
意
欲
と
の
近
さ
） 

ターゲット 
仮説 １ 

2 

３ 



３．ターゲット仮説 ― ファクト起点 
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思い込みではなく、事実（ファクト）から仮説をつくる 

ファクトデータをいかに簡単に素早く収集するか 

外貨預金の 
ターゲットって 
どんな人？ 

フ
ァ
ク
ト 

短期投資型 長期投資型 

海外旅行・ 
留学型 投資勉強型 



３．ターゲット仮説 ― Do-Cube 
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ブログから購入のきっかけや消費実態など 
マーケティングに有用なファクトを抽出するツール 

巨大で雑多なネットの世界 

世間を代表する 
24万人の生活者 

属性推定 
サンプリング 

フ
ァ
ク
ト 

抽
出 

円高になって 
きたので利益確定したくて 
解約しちゃいました。 嫁に社会勉強と言われ 

銀行相談窓口に。 
あれこれ話したうえで 

半分を外貨預金してみることに。 

いざというときの海外 
非難に備えて外貨預金をし 



最近の取組課題 

企業にとってのファン（アンバサダー）の育成 
（おもてなしではなく共感） 

見込み顧客 新規顧客 優良顧客 ファン 

アプローチ 

コミュニティ内での活動の場をいかに提供するか 
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