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イノベーション

体系的・効率的な

-プロセスのための枠組み-
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過去10年間の消費者向け商品の売り上げの成長の50%は、新商品に

 よるものであり、

今後10年間の売り上げの成長の75%

 
は、新商品によるもの

とメーカーは予想する

イノベーションは企業の成功のために不可欠
 新商品は企業の強みと成長を維持するために必要

イノベーションを起こすか

さもなくば、滅びるか?“
“



新しい消費者を
取り込む

タイムリーに変化し続ける

 
消費者ニーズを予測する

価格を
維持する

ブランドの品揃えの

 
管理

消費者のロイヤリティーを

 
推進する

適切なコミュニケーション/ 
宣伝戦略を開発する

市場と消費者を
理解する

+

+-

-

フランスにおける200人のビジネスリーダーへの調査結果（ゼネラルマネージャー、マーケティングディレクターなど）

難易度

重要度

革新/イノベーション

イノベーションはビジネスの優先項目と認識されている



イノベーションにはコストがかかる
 ... アイディアの創出から市場への導入へと実現するケースは少ない

投資

アイディア
創出

アイディア

 選別
コンセプト

テスト
商品

最適化
需要
予測

市場
導入

アイディア数

1つの商品を市場に導入するためには、少なくとも40～60のアイディアが必要

コストについても、開発プロセスにおいて「商品の最適化」と「市場への導入」に

最もコストがかかる



…ただし

の新商品が

一年目にして失敗に終わる
データソース：

 

TNS ワールドパネル (UK)



25%
成功

75%
失敗

食料品マーケットでは、市場に導入された4つの新商品のうち
 3つが失敗に終わる



新商品が失敗に終わる主な原因

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

その他

技術的又は生産上の問題

導入のタイミング

競合の強さ

予測以上のコスト

有効なマーケティング施策の欠落

商品の問題・欠陥

不十分な市場分析

フランスにおける200人のビジネスリーダーへの調査結果（ゼネラルマネージャー、マーケティングディレクターなど）



新商品開発の成功は
 予測とコントロールが可能

一貫性があり標準化された
 クオリティーの高い開発プロセスを

 実施することが大切



速く木を切りたいなら

倍の時間を使って

まず斧を砥ぎなさい

“ “
中国のことわざ



個々のクライアントのアイディア創出から市場導入までの
 新商品開発プロセスを理解しインサイツを提供。

企業により新商品の開発プロセスは様々である。よって
 既存の新商品開発のための調査パッケージでは不十分
 である。

新商品開発に対するTNSの考え方



各企業の開発プロセスに合わせて、手法をカスタマイズし、
 データとコンサルタント業務を行う。

開発プロセスの合理化のサポート

開発プロセスにおけるリスク管理のサポ―ト

目的

各開発段階で、成功する確率の向上

プロセスを通じ、最良のアイディアをすばやく抽出する

新商品開発投資効果を最大化する

新商品開発に対するTNSの考え方



市場把握

Stage 1Stage 1 アイデアアイデア ・・
ジェネレーションジェネレーション

Stage 2Stage 2 アイデア・アイデア・
スクリーニングスクリーニング

Stage 3Stage 3 コンセプト・テスコンセプト・テストト

Stage 4Stage 4 商品ミックス商品ミックス／最適化／最適化

Stage 5Stage 5 需要予測需要予測

市場導入



Stage 1Stage 1 アイデアアイデア ・・
ジェネレーションジェネレーション

アイデア・アイデア・
スクリーニングスクリーニング

コンセプト・テスコンセプト・テストト

商品ミックス商品ミックス／最適化／最適化

需要予測需要予測



1.1. 魅力的なグル－プ魅力的なグル－プ (参加型のグル－プ)の実施

インタラクティブなグル－プ

他の人と一緒に何かを創り出そうという意欲のあるグル－プ

チャレンジ精神が旺盛なグル－プ

2.2. 適切な対象者適切な対象者((参加者参加者) ) のリクル－ト

本物とそうないものを見分けられる、知識が豊富な消費者に受け入れ

てもらうことが新製品成功のかぎである

カテゴリーの将来をリードする”将来に影響を与える消費者“をリク

ルートすることが成功のかぎである

アイデア・ジェネレ―ション: 

TNSの考え方



全ての消費者が同じではない

“Future Shapers”: 市場の将来をリードする10％の人達

Early 
Adopter

Connector

New 
Consumer

Involved in 
Category

[早期導入者]

[そのカテゴリ―へ
のこだわりの強い人]

[新しい消費者]

[コネクター]



両面スクリ－ンタッチ・スクリ－ン

大容量メモリ―

プロジェクタ－機能

[携帯電話の例]



プラズマテレビのような

高画質の画面

スタンド内蔵

取り外し可能な

リモコン



柔軟な素材

ナイトビュ－・モ－ド

オート・ロック機能

本体が他の何かに
取り付け可能



アイデアアイデア ・・
ジェネレーションジェネレーション

アイデア・アイデア・
スクリーニングスクリーニング

コンセプト・テスコンセプト・テストト

商品ミックス商品ミックス／最適化／最適化

需要予測需要予測

Stage 2Stage 2



成功する可能性の高いアイデアは、

 
パワフルであるパワフルである とともに、

 
多くの人にとって多くの人にとって 魅力的でなくてはならない

アイデア・スクリ－ニングのプロセスは、

 
コスト効率が高く、コスト効率が高く、

 
かつ

 
スピスピ――ディディ―― でなくてはならない

アイデア・スクリ－ニング: 

TNSの考え方
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人気度 Index

成功する
 可能性が
 高い



人気度

 
Index

P
ow

er
 In

de
x

Grasshopper Pie

Pecan Pie

Apple Pie

Pralines and Cream

Mississippi Mud Pie

Fudge Brownie

Choc Silk Pie

Key Lime Pie

Cookies and Cream

Crème Brulee

Strawberry Shortcake

Choc Mousse CakeBanana Split

Lemon Chiffon Pie

New York 
Cheesecake

Olde English Custard

Fresh Fruit A’ La 
Mode

Low Fat Frozen Yogurt 
Sundae

Cinnamon Apple Crisp

Peach Cobler

Bread Pudding

Rice Pudding

Three Layer Chocolate 
Cake

30個のアイデア

7つのアイデアに

 絞込み



アイデアアイデア ・・
ジェネレーションジェネレーション

アイデア・アイデア・
スクリーニングスクリーニング

コンセプト・テスコンセプト・テストト

商品ミックス商品ミックス／最適化／最適化

需要予測需要予測

Stage 3Stage 3



コンセプト・スクリ－ニング: 

TNSの考え方

1.

 
コンセプトを採用すべきか決定するための判断基準となる判断基準となる11つのつの

 指標が指標が必要である

2.

 
一時的にではなく継続的に市場に影響を与える新商品継続的に市場に影響を与える新商品を

 特定しなくてはならない。“新しい消費者”に受け入れられるようなコミュニケー

 ションを行うことにより、リピート購入を促し、息の長い成功が見込める

3.

 
クライアントの戦略に合ったものであるかどうか、ブランドの価値とブランドの価値と

 一致しているかどうか一致しているかどうか 理解できるものでなくてはならない



トライアル率

CSI® スコアはトライアルの可能性を予測できるものである

CSI スコアー



GO

NO GO

C
S

I CSI スコアをもとに、
優先順位をつける

A

B

C

D

E

F
Low

High
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10%

20%

30%

40%

50%

80 90 100 110 120 130 140 150 160

FutureViewを考慮したコンセプトの優先順位付け
 より洗練されたソリュ―ション

A

B

C

D

E

F
Weak amongst 
Future Shapers

Strong amongst 
Future ShapersFuture Opportunity Index

C
SI

成功間違いなし

絶対ダメ！

導入するなら
急ぐべし

時代に先んじている

やめた方がいい

非常にニッチ



0%
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50%

80 90 100 110 120 130 140 150 160

マ－ケティング・インプリケ－ション

すぐに、大規模に
展開すべき

時間をかけて導入し、”将
 来に影響を与える消費者

 “に口コミしてもらう

差別性の弱いコンセプトを

 カバーするユニークな導入

 プランが必要

C
SI

Future Opportunity Index



アイデアアイデア ・・
ジェネレーションジェネレーション

アイデア・アイデア・
スクリーニングスクリーニング

コンセプト・コンセプト・
テスティングテスティング

商品ミックス商品ミックス／最適化／最適化

需要予測需要予測

Stage 4Stage 4



継続購入継続購入 こそ、新商品の成功の鍵を握っている

コンセプトと製品は一致していなくてはならコンセプトと製品は一致していなくてはなら
 

ないない

商品ミックス／最適化: 

TNSの考え方



クロス・オ―バ－分析
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Post Trial Performance
Repeat (PPI)

売り上げ最大化
の可能性

供給過剰の危険性

コンセプトの見直し
 の必要性



アイデアアイデア ・・
ジェネレーションジェネレーション

アイデア・アイデア・
スクリーニングスクリーニング

コンセプト・コンセプト・
テスティングテスティング

商品ミックス商品ミックス／最適化／最適化

需要予測需要予測Stage 5Stage 5



広告からだけではなく、店頭で認知されること広告からだけではなく、店頭で認知されること
 は重要である

競合ブランドへのコミットメント競合ブランドへのコミットメント((思い入れ思い入れ))のの
 

度合いは、度合いは、新規獲得または流入による顧客の拡大に、影響を与える

需要予測
 

(Simulated Test Market): 

TNSの考え方



店頭での状況が、新商品の成功に与える影響度は、ますます
 重要視される

38

34

30

26

18

18

店頭で目を引いたから

広告

好きなブランドから出た新商品だから

プロモ－ションをしていたから

新しくワクワクするような商品だから

人に薦められたから

Source: UK OnLineBus

%<新商品の購入理由>



バーチャル・インストア・インタラクティブ・テスティング
 

(VISIT)



VISITでの結果は、実際のマ－ケット・シェアを反映している
Base: 3カ国における、5つのカテゴリ―内の70 ブランドに関する調査結果

R2 = 0.9286

0,0%

10,0%

20,0%

30,0%

40,0%

50,0%

60,0%

70,0%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%

VISIT Shares

M
ar

ke
t S

ha
re

s



過去1年間の競合ブランドへの流出

強い 弱い

コミットメント

 
[ブランドに対する思い込み]

ビ－ル・マーケット

4

15

36

54

10

20

30

40

50

60

4
7

20

31

金融サ－ビス・マ－ケット

強い 弱い



どちらのマ－ケットに投資すべき?

コミットメント・ユ－ザ－

非コミットメント・ユ－ザ－

MARKET A MARKET B



市場把握

Stage 1Stage 1

Stage 2Stage 2

Stage 3Stage 3

Stage 4Stage 4

Stage 5Stage 5

アイデアアイデア ・・
ジェネレーションジェネレーション

アイデア・アイデア・
スクリーニングスクリーニング

コンセプト・テスコンセプト・テストト

商品商品ミックス／最適化ミックス／最適化

需要予測需要予測

市場導入



Thank You!
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