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調査結果について
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冷蔵飲料売場に 2台、常温飲料売場に1台のカメラを設置し、冷蔵飲料売場は通常の冷蔵エリア
と今回実験用に配置した什器エリアの 2箇所の合計 3箇所で検証を行いました。それぞれ 3期間
に分けて陳列方法や販促物の変更を行い、購買行動の変化を定量的に計測しました。

期間毎のカテゴリ別の接触数、購入数、CV率の結果より期間 Cでの陳列方法（「カルピス」由来
の乳酸菌科学直下にカルピス飲料を陳列）が効果的で、カルピス飲料＋「カルピス」由来の乳酸
菌科学のゾーニング効果と推測出来ることが分かりました。 乳酸菌飲料の購入回数が期間を経る
ごとに伸びており、CVレートは期間 Cで最も高くなる結果となりました。

今回の検証結果のまとめとしては、 「カルピス」由来の乳酸菌科学はカルピスと売場を近づけるこ
とによって、購入数や商品のクロージング力とも言える CV率（購入数÷ 接触数）向上に寄与す
るということです。カルピスの味を想起させることが、 「カルピス」由来の乳酸菌科学の購買を後押
したと考えています。今回初めて、カルピス併売の効果を売場と紐づいたデータを定量的に確認出
来たことで仮説はやはり正しかった！と自信が確信に変わりました。
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カルピスとの併売が「カルピス」由
来の乳酸菌科学の購入数、CV率増加
に寄与したという結果が、戦略立案・
商談時の有力なエビデンスに

今までは検証することが難しかったカルピスとの併売
により「カルピス」由来の乳酸菌科学の購入数、CV

率が増えるという仮説を、実際に売場のデータで定量的に検証することが出来たので、これをエ
ビデンスとしてブランドの戦略立案並びに商談時の二つに活用していきたいと考えています。

①ブランドの戦略立案での活用
年に 2回ある営業に対してのマーケティング説明会において、「カルピス」由来の乳酸菌科学はカ
ルピスと共にあるべきという、大きな指針となる戦略のエビデンスデータとして活用していきます。

②商談時の活用
営業が小売様との商談時にカルピスとの併売を含めた最適な売場作りのご提案を行う際のエビデ
ンスデータとして活用していきます。

調査結果を受けた今後の取り組み

個人的にはどのサービスやソリューション、分析がベストか？と迷っていたり議論するだけで時間が
過ぎていくくらいであれば、とりあえず一度 Go Insightで基礎調査をされてみることをオススメし
ます。それは何年何カ月と頭の中で考えていた仮説を一気に売場の情報とセットの定量データで
検証を行うことが可能だからです。

データは売場とセットでなければあまり意味をなさないと思っていますが、通常営業を通して売場を
変更することはとても難しく、時間も交渉の労力もかかります。しかし今回売場変更を含めてコニカ
ミノルタさんに間に入って頂き、小売様との調整や交渉を頂いたおかげで、今までにないスピード
感で仮説の検証が出来ましたので、リソース不足で今まで仮説検証を諦めていたブランド担当の方
にもおススメ出来るサービスだと思います。

Go Insightの導入を検討している企業へアドバイス

Go Insightサービスサイトへお問合せはこちら

https://gourica.co.jp/service/goinsight/#gi_inquiry?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/service/goinsight/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601


25

小売店舗との関係強化 機会ロスの低減

写真右から
森永乳業㈱　営業本部 マーケティング統括部 ビバレッジ事業マーケティング部 マネージャー 進野 佑一 氏
コニカミノルタ マーケティングサービス㈱　Go Insight セールスチーム マネージャー 羽田 貴明

導入事例 07

調査概要
◆調査目的 2店舗複数売場での CM展開後の消費者行動変化を把握する
◆取得データ 性別、年代、滞在時間、接触商品名、購入商品名
◆実施流通 某関東のGMS（総合スーパー）冷蔵飲料売場、洋日配売場、
 シリアル売場、レジ導線
◆データ取得 N数 約 70,000人（2店舗 3か所の立寄者総計）

ロングセラー商品である「毎朝爽快」の更なる売上拡
大の為に、小売ご担当者へ向けた新たな切り口での提
案が必要とされていた

テレビCMの店頭での効果検証に加えて、まだ「毎朝爽快」を採
用頂いていない量販店向けの提案資料にも売場での検証結果
を盛り込み、売場拡大施策として活用出来ると判断した為

導入前
の
課題

導入
した
目的

森永乳業株式会社様

Go Insightの活用でロングセラー
商品「毎朝爽快」の陳列、
提案のスケールアップの足がかりに

売場の最適化 提案力の強化

販促物の効果検証
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事例 07　  森永乳業株式会社様

Go Insight導入前の課題

ロングセラー商品である「毎朝爽快」の
ブランド成長に “必要な一手 ”の欠如

テレビCMの店頭での効果検証に加えて、
まだ「毎朝爽快」を採用頂いていない量販
店向けの提案資料にも検証結果を盛り込
み、売場拡大施策として活用が可能

「毎朝爽快」は、1995年から販売しているロングセラー商品です。
当初は宅配サービスのみで展開しており、2013年に量販店へ拡大し
ました。店頭でもお客さまに支持していただき、売り上げも右肩上がり。その一方で、一定まで売
上げが伸びると、どうしても行き詰まる部分が出てくるという課題がありました。

また、毎年同じような提案ですと小売のご担当者にも響きづらくなってきますので、新たな切り口で
ご提案をしていかないと、次のステージへステップアップできないと考えていました。

これまではお客さまのインサイト、商品への反応、売れ行きについてなど、自社でリサーチした結
果をもって提案をおこなう形でしたが、売場を拡大する、新規で採用いただくためには、提案先の
小売のご担当者が決断する決め手になるような、より説得力のある材料が必要だと感じていました。

2021年春に、それまで「毎朝爽快」の商品ラインアップは 1品だったのですが、2021年 3月に「毎
朝爽快 Light」が発売されて 2品になったことで、社内でも市場規模拡大の期待を背負ったポジショ
ンに変化致しました。

そのような中、「毎朝爽快」シリーズでは初となるテレビ CMの実施が決定し、最終的に下記二点
を満たすソリューションであることから、今回初めてGo Insightを活用することに決定致しました。

①テレビCMの店頭での効果検証を行うことが出来るソリューションであること
②上記、店頭での効果検証の結果を量販店向けの提案資料に盛り込むことで、
　売場拡大施策のエビデンスとして営業用のツールとしても活用が可能なこと

Go Insight活用の決め手
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事例 07　  森永乳業株式会社様

調査結果について

テレビ CMの前後比較については、コニカミノルタからグラフ等の定量データをもとにした説明を
受けつつ、実際にショッパーが購入する際の動画データも見せて頂き、気になるショッパーの行動
理由についてディスカッションをおこなうことで、今まで見ることのできなかった棚前のショッパー
行動を定量・定性の両面で知ることができました。

さらに「Go Insight」で得られたデータを有効に活用できそうなアイディアも沸いてきましたので、
中間報告後に追加調査も実施致しました。内容は「吊り下げ型」と「据え置き什器」の棚前行動を
分析する調査をおこなうというもので、店舗内什器の購買効果の検証も有効ではないかという仮説
が浮上したためです。
想定外のインサイトも把握できましたし、次の商品展開へ活かせるデータが取得できたことなど
のメリットがありました（図 2）。追加調査を含めて、最終的な報告書は75ページのボリュームでデー
タや分析内容も十分なものでした。 

図 1:実験店舗「某関東の GMS」での CM前後の効果比較。商品の接触回数と購入回数、
及び CM前後での伸長率がどの程度上がったのかを製品ごとに提示

図 2:追加調査＿什器配置による効果検証データ。什器の設置位置と什器による購買行動の
違いが資料にまとめられている
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事例 07　  森永乳業株式会社様

「複数購入」を促進する陳列をデータ
で実証。小売店向けの
提案資料強化による売場拡大へ

今回のデータを活用して “ 複数購入の促進 ”を狙った
陳列提案を導き出しました。
「毎朝爽快」は常温保存が可能で、商品名の通り毎日
飲まれる方も多い商品です。

動画データからまとめ買い行動が生まれていることを掴んだので、お客さまに商品特性を知って
いただければ一度に複数購入いただけるとわかりました。

商品特性に合わせた什器展開はこれまでに提案できていなかった部分ですし、従来の陳列方法だ
とひとりのお客さまが 2、3本まとめ買いすると、次のお客さまへの売り逃がしにつながる場合もあ
りました。「商品特性を知ってもらう導線づくり」に課題があったことは、POSデータではわから
ない部分でしたので、新たな発見でした。

想定通りの結果であった部分についても、定量的なデータをエビデンスとして語ることができるよ
うになったので、より説得力のある提案ができるようになりました。今後も、データや提案内容を
営業にも共有しながら、より説得力のある、売上向上に寄与する流通・小売向けの提案資料として
活用していきたいです。

調査結果を受けた今後の取り組み

「毎朝爽快」であれば、パックの上に販促用のシールをつけて売り場で目立たせるような施策を考
えているので、その効果検証を再度 Go Insightを活用して実施してみたいと考えています。

また、別件ではありますが、当社のドラッグストア向けの商品展開に活用しても有益なデータが得
られるのではないかと感じました。

今回のようなデータを活用して他社に負けないインパクトや説得力をもって提案し、売場拡大を行
いつつ、売場全体の売上アップに貢献することで、小売とwin-winの関係を図っていきたいと考
えています。

今後の Go Insight活用案 / Go Insightへの期待

*本記事は Food Clipの記事広告の内容を流用しております。Food Clipの詳細はこちらをご確認ください。

Go Insightサービスサイトへお問合せはこちら

https://gourica.co.jp/service/goinsight/#gi_inquiry?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/service/goinsight/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://foodclip.cookpad.com/15248/
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導入事例 08

大手お菓子メーカー様 売上規模：約 2,500億円
従業員数：約 1,500名

定番売場と定番外売場の売れ方の違いを調査したことで、
販促物の最適な置場を検証。

販促物の種類ごとの効果検証を行い、
費用対効果を定量的に把握。

取得したデータに基づいて作った新たな販促什器は
多くの流通様へ受け入れられ、商品の売上アップに貢献。

同社のロングセラー商品であるお菓子の販促に関する調査として、 Go Insightを
ご活用いただきました。
スーパーマーケットでの販促物の最適な置場、バリエーション、費用対効果が
定量的に判断できていないということで、これらの課題解決に向けての調査を
実施いたしました。

購買行動データから売上に直結する
販促什器の開発を実現

売場の最適化 提案力の強化

新規販促物開発への貢献

棚割変更の効果検証



Go Insightサービスサイトへ

Go Insight導入の概要 /導入の結果
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お問合せはこちら

1

2

ご担当者様の感想・コメント

・ 小売流通様との調整もしていただけるので、スムーズに調査を開始することができました。

・ 自社商品が買われている瞬間は意外と見る機会がなかったので、動画で実際のお客様の購買行
動を見ることができ新たな気付きが得られました。

・ データを活用して什器開発を行う際に、什器のご提案までご協力いただけたので助かりました。

調査対象のお菓子は定番売場と定番外売場（エンド、エンドサイド、レジ前など）と複数箇所に
展開がありました。POSデータからはどこの売場から売れたのかが分からない為、販促物の最
適な置場、バリエーション、費用対効果が定量的に判断できていないまま、毎年、店頭販促物
に多くの予算を費やしていました。
Go Insightの調査から、最も効果のある売場 ×販促物を導き出し、顧客行動に合った販促物の
選択と集中を行うことで、よりお客様目線の販促活動ができるようになったと感じています。

当初の目的以外にも、 Go Insightの調査で新たな示唆が得られました。
調査では、お子さまがお菓子を手に取り、親御様へ渡し購入に至るケースが一定数見受けられ、
コンシューマーとショッパーの違いが明確になりました。
大人と子どもではゴールデンゾーンに違いがあることが分かり、動画を確認することで実際の購
買行動を見ることが出来た点も良かったです。
これらのデータは什器開発に活用しました。データに基づいた販促什器は、コンシューマーと
ショッパーそれぞれに向けて、効果的な位置で訴求をすることができ、多くの流通様に受け入れ
ていただくことができました。

Go Insightにより
最も効果のある売り場×販促物を導き出した

Go Insightのデータに基づいて新たな什器を開発

事例 08　  大手お菓子メーカー様

購買行動データから売上に直結する
販促什器の開発を実現

https://gourica.co.jp/service/goinsight/#gi_inquiry?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/service/goinsight/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601


31

導入事例 09

マーケティング部門からのご依頼で販促物の効果検証に、Go Insightをご活用
いただきました。
スーパーマーケットにて、販促物設置前と設置後の期間を分けてデータ取得を
行う、A/B分析を行い、販促物の有無で顧客行動がどのように変化するのかを
調査しました。

店頭販促物の費用対効果を定量的に把握できた事で、
それまで販促物の効果に懐疑的だった営業自らが積極的に
販促物の設置交渉を行い、店頭販促物の活用機会が増加。

販促物設置有無による売場立寄率、滞在時間の変化を計測し、
顧客行動に合わせた販促物制作に活用。

売上規模：約 2,000億円
従業員数：約 2,500名大手飲料メーカー様

販促物の効果を定量的に提示し、
バックヤードに置かれたままの
販促物の店頭配置を実現

販促物の効果検証 提案力の強化 小売店舗との関係強化



Go Insightサービスサイトへ
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お問合せはこちら

事例 09　  大手飲料メーカー様

1

2

以前から、店頭販促物を沢山作っていましたが、その効果を定量的に把握できておらず、費用対
効果が分からないことを課題に感じていました。
また、制作した販促物が店頭には設置されておらず、バックヤードに置かれたままになっているこ
ともあり、販促物の効果を定量的に示す必要があると感じGo Insightを導入することに決めました。
Go Insightでは売場立寄率、滞在時間の変化、商品接触など、今まで把握することの出来なかっ
た購買前のプロセスを可視化できるので、POS（売上）以外の指標を持つことができた点が良かっ
たです。

Go Insightの調査から、販促物を設置することで売場への立寄者が増え、滞在平均時間が長くな
ることで、売上もアップすることがわかりました。
調査後に営業への結果共有の場を設け、販促物の効果を具体的な数値で示しました。
効果を定量的に示したことで、営業が流通様へ販促物設置の提案を根拠を持って行えるようになり、
店頭販促物の活用機会が増加しました。

Go Insightにより
店頭販促物設置前後で A/B分析を実施

Go Insightで取得したデータの活用により社内のデータを使った
営業力が向上。理想の売場作りの実現に貢献

Go Insight導入の概要 /導入の結果

販促物の効果を定量的に提示し、
バックヤードに置かれたままの
販促物の店頭配置を実現

ご担当者様の感想・コメント

・ 弊社側のニーズを組み取っていただき、それに沿った検証方法の立案やアウトプットをご提供頂
きました。

・ 購買行動データは提案資料に落とし込んだ上で大変分かりやすくプレゼンテーションをして頂け
たので、新しい技術とその分析内容に高い価値を感じました。

・ これまでできなかった消費者行動と店頭販促物の関係性について新たな示唆をご提供いただけ
た点がとても良かったです。

https://gourica.co.jp/service/goinsight/#gi_inquiry?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/service/goinsight/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
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導入事例10

大手食品メーカー様 売上規模：約 1兆円
従業員数：約 10,000名

これまで曖昧だった店頭 POPの売上への定量的な効果を検証。

棚位置や商材の特性（リピート率、市場シェア等）によっても
店頭 POPの効果が異なることを定量的に検証。

最先端の機械学習アルゴリズムを用いた分析で
販促の効果を精度高く定量化。

通常の Go Insightにおける調査のオプションメニューとして、Go Insightで蓄
積しているデータおよび取得したデータを用いて、店頭 POPが実際に何%の
売上増加に貢献しているかを精度高く定量的に検証を行いました。

購買行動データを用いて
店頭POPの費用対効果を定量化

販促物の効果検証 売場の最適化 提案力の強化

新規販促物開発への貢献



Go Insightサービスサイトへ

Go Insight導入の概要 /導入の結果
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お問合せはこちら

1

2

ご担当者様の感想・コメント

どの様な販促物がどの売場、どの商品カテゴリで最も効果があるのかについてはこれまで勘と経
験に頼る部分が多くいつも頭を悩ませていました。
今回の分析でこれまでの悩みがクリアに解消されました。

本当に、よくここまで見えて深掘り出来たなと思っています。今後の販促部門・マーケティング部門・
営業部門における活動で活用させて頂くだけでなく、なによりも面白い結果でした。（マーケティン
グ戦略系部門・役員様）

店頭 POPの効果について、それまでは POSの売上データや担当者の感覚値をもとに「効果が
あった」「効果がなかった」等と社内での振り返り・レポーティングを行っていました。今回、Go 

Insightで取得した棚前での滞在時間や商品接触数から購入のコンバージョン率など商品毎、属
性毎のデータを分析しました。それにより、それぞれの店頭 POPが売上の何%upに寄与する
のかが定量的に検証可能となり施策の効果検証のエビデンスとして活用出来るようになりました。

店頭 POPの ROI検証は、定量的な売上への貢献度が見え辛いという理由から精緻に行うのが
難しいと言われています。しかしGo Insightの独自データを活用することにより、販促物をどの
位置に、どの種類をどのカテゴリーに置くと最も効果があるかを導き出しました。それにより新
しい店頭 POPを企画する際に、根拠を持って提案できる様になりました。

データに基づく客観的な判断が出来るようになり、
店頭 POP最適化の足掛かりを構築

新たな店頭 POPの設計、開発時の根拠として活用

事例 10　  大手食品メーカー様

購買行動データを用いて
店頭POPの費用対効果を定量化

https://gourica.co.jp/service/goinsight/#gi_inquiry?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/service/goinsight/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
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導入事例11

大手アミューズメント事業者様 売上規模：約 600億円
従業員数：約 1,000名

これまで担当者が定性的に決めていた発注量を機械学習で予測。

粗利が最大化される様に、機会ロスと在庫廃棄量のバランスを考慮した
最適な発注量を算出。

店舗条件や商材による細かな売れ方の違いも考慮。

①発注量を担当者の定性的な判断で決めているので根拠に基づいた最適発注量
を知りたい
②担当者が費やす発注量検討時の工数を削減したい
という大きく2点の課題に対して、機械学習を用いた最適発注量検証の為の簡
易アプリを開発しました。

POS データを AI で解析し、
粗利が最大化される最適発注量の
自動計算を実現

発注量の最適化機会ロスの低減 廃棄在庫の低減



Go Analyticsサービスサイトへ

Go Insight導入の概要 /導入の結果
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お問合せはこちら

1

2

ご担当者様の感想・コメント

・�発注現場は常に過剰在庫と機会損失のプレッシャーとの戦いで、担当者は大変苦労していました。
データを活用することにより、予測精度を上げ、業務負荷軽減や収益向上を図りたいと考え、今
回のプロジェクトに取り組みました。

・�開発頂いた予測モデルは主要な製品で高い精度が保たれた為、今後更にブラッシュアップを行う
ことで、予測精度が高くなると期待しています。また、簡易アプリという形で提供頂いた為、現
場での実運用まで具体的にイメージすることが出来ました。

・�今後は簡易アプリを元に担当部署で検証を開始する予定です。予測精度を上げる為に収集すべき
データの提案も頂いたので、社内のデータ活用を更に進めていきたいと考えています。

それまでは過去データや勘と経験で発注量を決めていたことにより、想定よりも早く売れてしま
い大きな機会ロスになってしまったり、逆に大量の在庫を抱え廃棄を行うことになったりという課
題がありました。
そこで、コニカミノルタ独自開発の AIを用いて売上を予測し、更に「機会ロスと在庫廃棄量を考
慮した最適な発注量」を算出することができるようになりました。

2つ目の課題として、発注担当者の発注量決定作業に多くの時間がかかっているという点があり
ました。予測対象の SKU数が多いことに加えて、それぞれの商品に対して、マクロデータや市
場のトレンドなど様々なデータを加味しながら発注量を決定していくという作業は業務量が多く
疲弊している状態でした。

しかし、コニカミノルタ開発の簡易アプリを利用することで、特定条
件下における売上の予測を行い、発注量の合計が自動算出できる様
になり、発注現場担当者の負荷軽減に繋がりました。

機会ロスと在庫廃棄量を考慮した最適な発注量を算出

発注量を検討する際の工数削減

事例 11　  大手アミューズメント事業者様

POS データを AI で解析し、
粗利が最大化される最適発注量の
自動計算を実現

https://gourica.co.jp/service/goinsight/#gi_inquiry?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/service/goanalytics/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601


店舗でもデータドリブンなマーケティングを実現したい

現在の売場に課題があるが何をすれば良いか分からない

販促物の効果があるのか定量的に判断したい

資料をダウンロード

お問い合わせ

など、他にも店舗のマーケティングに関するお悩みやご要望に
弊社の担当者がお答え致します。お気軽にご連絡ください。

その他多数

ID：kmms / パスワード：webinar_archive

ゴウリカマーケティング株式会社

各サービスに関する
お問合せはこちらから
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Go Insight・Go Analytics のことをもっと知りたい方へ

Go Insight　サービス概要資料
3分でわかる Go Insight

セミナーアーカイブ動画
配信中

アーカイブを視聴する

https://gourica.co.jp/contact/gi_3min/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/webinar-archive/?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601
https://gourica.co.jp/service/goinsight/#gi_inquiry?utm_source=qrcode&utm_medium=catalog&utm_campaign=gi_jireisyu_20230601





