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店舗内コミュニケーションの
 最適化のために

MCATM
を用いた顧客購買行動分析
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マーケティング・コミュニケーションの課題:

1. コミュニケーションチャネルの多様化

2. 店内コミュニケーションが非常に重要なメディアに
 なっている

3. 不景気の中、限られた予算でROIを最大にするのが
 非常に重要
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MCAは:

1. コミュニケーションチャネルの多様化

⇒それぞれのタッチポイントの影響度がわかる

2. 店内コミュニケーションが非常に重要なメディアに
 なっている

⇒店内の各タッチポイントの有効性が分かる

3. 不景気の中、限られた予算でROIを最大にするのが
 非常に重要

⇒ROIを高める予算配分が明らかになる
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How does MCA Work?

CONTACTS

TVCM

雑誌記事

雑誌広告

口コミ

医者の推奨

商品棚での提示

・・・・

ブランドS

クライアントブランド

競合１

競合２

競合N

各コンタクトの

 影響度

（CCF)

各コンタクトでの

 ブランド連想率

BEP

ﾌﾞﾗﾝﾄﾞ･ｴｸｽﾍﾟﾘｴﾝｽ･ﾎﾟｲﾝﾄ

 （Brand Experience Point)最大35コンタクト

ポイント

(定性調査より選択)

最大18ブランド
(定性調査より決定)

“Importance” “Performance”

コンタクトポイントの有効性

個々のコンタクトでのマーケティング・

 
コミュニケーションの効果を表す共通

 
単位
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正確性
どのコンタクトポイントで必要な情報を提供できるか？
Q: 「不十分、または誇張された、または不正確な情報源を教えてください。」

魅力度
どのコンタクトポイントが魅力的か？
Q: 「魅力的ではない、アピールしてこない情報源を教えてください。」

重要性
どのコンタクトポイントが消費者にとって重要か？
Q: 「実際に購入する際に重要な役割を果たす情報源を10個選んで、1から10までのランク

をつけてください。」

連想性
どのコンタクトポイントが特定ブランドと関連性が高いか？
Q: 「過去数ヶ月でこの情報源で見たり、聞いたことのあるブランドをすべて選んでください。」
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MCA®で測定する４つの要素
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シリアルカテゴリーの売り場開発事例のご紹介
 MCA®を用いたＴＮＳの売り場活性化ツール

調査目的

シリアルカテゴリーで重要な

店舗内のコンタクトポイント

とは？

• 影響力
• 差別化
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店舗内コンタクトポイントとは?

Feb 2008 • For TNS • cereal • USA • Wave: 1 - Field Date: Feb'08

デ
ィ
ス
プ
レ
イ

1

 

)

 

エントランス・ディスプレイ

2)

 

目玉商品用の陳列台

3)

 

エンド陳列

4)

 

アイランド陳列棚

看
板
・サ
イ
ン

1)

 

棚広告

2)

 

通路内サイン/広告

3)

 

スタンドPOP/バルーン広告

4)

 

レジ付近の広告/POP

5)

 

入り口付近の看板/広告/サイン

6)

 

吊り広告

7)

 

フロア広告

8)

 

ショッピングカート広告

イ
ン
タ
ラ
ク
テ
ィ
ブ
／

 

音
声
・
映
像

1)

 

店内商品サンプリング

2)

 

店内音声放送

3)

 

店内ＴＶモニター

4)

 

ビデオ/インタラクティブディ

 
スプレイ/店内キオスク

ク
ー
ポ
ン

1)

 

ステッカー・クーポン付きパッ

 
ケージ広告

2)

 

クーポンディスペンサー

 

/クー

 
ポン冊子

3)

 

店内チラシ

(4)

(3)

(8)

(4)
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影響度影響度

Communication Landscape: 
シリアルカテゴリーにおける重要なコンタクトポイントとは？

差別化差別化
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シリアルカテゴリーで

 最も影響力のあるコンタクトはどれですか?
差別化

影響度

店内サンプリング

パッケージ広告

クーポンディスペンサー

店内チラシ
エンド陳列

アイランド陳列棚

休日のエントランス・ディスプレイ 棚広告

陳列台

通路内サイン/広告
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シリアルカテゴリー：
 最も影響力のあるコンタクトは何か? 差別化

影響度

Feb 2008 • For TNS • cereal • USA • Wave: 1 - Field Date: Feb'08
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CCF: Ranking & Values 
cereal • USA: 10/19 Contacts above average CCF at 67 • Total (522)

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

1) 店内サンプリング

2) パッケージ広告

3) クーポンディスペンサー

4) 店内チラシ

5) エンド陳列

6)アイランド陳列棚

7) 休日のエントランス・ディスプレイ

8) 棚広告

9) 陳列台

10) 通路内サイン/広告

ト
ッ

プ
６

Note: Behavioral contacts are underlined

クーポン

インタラクティブ

サイン

ディスプレイ
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シリアルカテゴリーで

 最も影響力のないコンタクトはどれですか?
差別化

影響度

スタンドPOP

ショッピングカート広告

店内ＴＶモニター

ビデオディスプレイ

レジ付近の広告/POP 

入り口付近の看板/広告/サイン

吊り広告

店内音声放送

フロア広告
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シリアルカテゴリー：
 最も影響力のあるコンタクトは何か? 差別化

影響度

CCF: Ranking & Values 
cereal • USA: 9/19 Contacts below average CCF at 67 • Total (522)

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

11) スタンドPOP

12) ショッピングカート広告

13)店内ＴＶモニター

14) ビデオディスプレイ

15) レジ付近の広告/POP 

16) 入り口付近の看板/広告/サイン

17)

 

吊り広告

18) 店内音声放送

19) フロア広告

Feb 2008 • For TNS • cereal • USA • Wave: 1 - Field Date: Feb'08
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Note: Behavioral contacts are underlined

クーポン

インタラクティブ

サイン

ディスプレイ
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影響度影響度 差別化差別化

Communication Landscape:
 シリアルカテゴリーにおける重要なコンタクトポイントとは？
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シリアルカテゴリー

差別化

低

高

影
響
力

• 強い影響力
• 競争が激しい
• 広告内容によって差別化が必要
• コストと効果の関係を適時モニターす

 ることにより、他のコンタクト先の投資

 分を使いすぎないように注意

Battlefield Contacts

• 強い影響力
• ほとんど競争がない
• 重要で差別性のあるブランド構築を

 実施するチャンス
• 戦略的なイニシアチブを確保すること

 が可能

Leadership Contacts

• 弱い影響力
• 競争が激しい
• 比較的低予算でさまざまな媒体にブラ

 ンドを露出可能
• より重要な、または差別性のあるコン

 タクトにリンク

Ubiquity Contacts

• 弱い影響力
• ほとんど競争がない
• 重要で差別性のあるブランド構築を

 中長期的に形成
• ブランド成長に重要なコンタクト先を

 ピックアップ

Potential Contacts

コンタクトの影響力と競合状態をマッピング

連
想
さ
れ
る
ブ
ラ
ン
ド
が
多
い

連
想
さ
れ
る
ブ
ラ
ン
ド
が
少
な
い
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シリアルカテゴリー：
 コミュニケーション機会 差別化

影響度

Feb 2008 • For TNS • cereal • USA • Wave: 1 - Field Date: Feb'08

差別化

Ubiquity Potential

Battlefield
連想される

ブランドが多い

Leadership

パッケージ広告

クーポンディスペンサー

エンド陳列
店内チラシ

棚広告
陳列台

通路内サイン/広告

店内サンプリング

アイランド陳列棚

休日のエントランス・ディスプレイ

スタンドＰＯＰ

ショッピングカート広告
店内テレビ

ディスプレイビデオ

レジ付近広告

入り口付近の広告

吊り広告

店内音声放送
フロア広告

影響力

 

高い

影響力

 

低い

連想される
ブランドが少ない

クーポン

インタラクティブ

サイン

ディスプレイ
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シリアルカテゴリー：
 メディア予算の効果的な使い方 差別化

影響度

差別化

Ubiquity Potential

Battlefield
連想される

ブランドが多い

Leadership

パッケージ広告

クーポンディスペンサー

エンド陳列
店内チラシ

棚広告
陳列台

通路内サイン/広告

店内サンプリング

アイランド陳列棚

休日のエントランス・ディスプレイ

スタンドＰＯＰ

ショッピングカート広告
店内テレビ

ディスプレイビデオ

レジ付近広告

入り口付近の広告

吊り広告

店内音声放送
フロア広告

影響力

 

高い

影響力

 

低い

連想される
ブランドが少ない

過去12ヶ月間に活用 予算の8%

マーケットリーダー

比較的低価格でのブランド・

 プレゼンスの確立

 

比較的低価格でのブランド・

 プレゼンスの確立
ブランド経験の

差別化確立可能性

ブランド経験の

差別化確立可能性

ブランド経験の

 差別化機会の確立

 

ブランド経験の

 差別化機会の確立
優れたクリエイティブによる

差別化

優れたクリエイティブによる

差別化
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差別化

影響度

差別化

Ubiquity Potential

Battlefield
連想される

ブランドが多い

Leadership

パッケージ広告

クーポンディスペンサー

エンド陳列
店内チラシ

棚広告
陳列台

通路内サイン/広告

店内サンプリング

アイランド陳列棚

休日のエントランス・ディスプレイ

スタンドＰＯＰ

ショッピングカート広告
店内テレビ

ディスプレイビデオ

レジ付近広告

入り口付近の広告

吊り広告

店内音声放送
フロア広告

影響力

 

高い

影響力

 

低い

連想される
ブランドが少ない

スモールブランド

予算の77%

予算の27%

過去12ヶ月間に活用

比較的低価格でのブランド・

 プレゼンスの確立

 

比較的低価格でのブランド・

 プレゼンスの確立
ブランド経験の

差別化確立可能性

ブランド経験の

差別化確立可能性

ブランド経験の

 差別化機会の確立

 

ブランド経験の

 差別化機会の確立
優れたクリエイティブによる

差別化

優れたクリエイティブによる

差別化

シリアルカテゴリー：
 メディア予算の効果的な使い方
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ビールカテゴリー：
メディア予算の効果的な使い方

予算

 

% ブランド経験・消費者への影響
（コンタクトポイントの有効性）

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100% 4%

23%

5%

8%

16%

27%

19%

14%60%

25%

G
en

er
at

ed
 b

y 
M

C
A

ut
om

at
ed

©
. I

nt
eg

ra
tio

n®
is

 tr
ad

em
ar

k 
an

d 
co

py
-r

ig
ht

 o
w

ne
r o

f a
ll 

M
C

A
©

pr
od

uc
ts

, t
oo

ls
 a

nd
 

se
rv

ic
e 

m
ar

ks

予算

 
vs. 効果

陳列台

店内サンプリング

ＴＶ広告

スタンドＰＯＰ

パッケージ

店内テレビ
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Case Study
ヨーロッパのP&Gスキンケアブランド

「X」は認知度と試用度が低く、苦戦していた

従来のマーケティング対策ならば、消費者とブランドのコンタクトを
 増やすところである・・・つまり、マーケティング・コストを引き上げに
 つながる

ところが、このブランドのマーケティング予算が20%カットされてし
 まった！
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MCATM Metrics
消費者視点によるコンタクトポイント診断

強み

 
：現在利用しているコンタクトの1つである「テレビコマー

 シャル」は非常に有効

弱み

 
：他のコンタクトポイントはあまり役立ってはいない

 「印刷媒体広告」、「屋外広告」、「店内サンプリング」

チャンス

 
：「医師の推薦」影響が高い、またこれは競争相手のない

 コンタク

 
トポイント
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MCATM Process
MCAによるマネージメント

MCA™の分析をもとに、P&GはブランドXの
 マーケティング予算をすべて「テレビコマー

 シャル」と「医師の推薦」に集中的に投入した

MCA™導入後の売り上げ推移：ブランドX

100

110

120

130

140

150

160

170

180

MCA以前 1年目 2年目

1年後のブランドX：
成熟市場でシェアを20%拡大

...しかも、マーケティング投資額は

 20%削減

ブランドXはヨーロッパの隣接する市場で

 MCA™に基づく新戦略を展開

市場シェアが70%拡大

マーケティング投資額は同じ
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Thank you!
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