
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

コスメクラスターにおける販促手法効果検証活動のご提案 

 

・今後の◯◯◯化粧品広告、販促活動を、より 

 効果的な手法に絞って展開するための活動です。 

 

・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ上の全商品構成(F1､2､ｾﾚｸﾄの 3 ｸﾗｽﾀｰ 

 と、ｽｷﾝｹｱ、ﾍﾞｰｽﾒｲｸ、ﾒｲｸｱｯﾌﾟの 3 ｶﾃｺﾞﾘ)に即し、 

 ①ｸﾗｽﾀｰ×ｶﾃｺﾞﾘｰ別のターゲット構成 

 ②ﾒｰｶｰ発の情報として販売(消費者の購買決定)  

  関与度の高い手法の抽出 

 の２点について、消費者が情報収集により明ら 

 かにするものです。 

活動の目的 
 

◆F1、2、ｾﾚｸﾄの構成は｢ﾒｰｶｰ側のﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ編成上の都合｣であることを考慮し、消費者視点を重視した情報収集を実施。 

 消費者視点で得た情報をﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞﾗｽﾀｰ情報に変換するｽﾃｯﾌﾟへつなげます。 

＜消費者のコスメ購入の実状＞                          ＜情報収集切り口＞ 

 

      → あ 
         ▼ 
 

                                    ＜クラスター別効果的手法抽出＞ 

 

 

 

 

◆ｾﾙﾌからｶｳﾝｾﾘﾝｸﾞ、ｽｷﾝｹｱからﾌﾙﾒｲｸまで、幅広い対象、ｶﾃｺﾞﾘｰについて一定の情報収集を実施するためのﾌﾙﾀｰｹﾞｯﾄ、個別ﾋｱﾘﾝｸﾞ(Tel 

 ﾋｱﾘﾝｸﾞ)を実施。ｺｽﾒ市場や実状に詳しい女性調査員により、ﾓﾆﾀｰの実態に応じた情報収集を行ないます。 

ｻﾝﾌﾟﾙ属性 人数 ﾁｪｯｸﾎﾟｲﾝﾄ(ﾋｱﾘﾝｸﾞ要素) 収集情報の集計・活用 

A.中学･高校生 75 名 

 

①ｺｽﾒ利用ｶﾃｺﾞﾘｰﾁｪｯｸ 

 ｽｷﾝｹｱ/ﾍﾞｰｽﾒｲｸ/ﾒｲｸｱｯﾌﾟ 
 

②ｶﾃｺﾞﾘｰ別利用ﾁｬﾈﾙ(主なﾁｬﾈﾙ) 

 百貨店/薬局･ﾄﾞﾗｯｸﾞ/化粧品店/ﾊﾞﾗｴﾃｨ/ｽｰﾊﾟｰ･生協店/その他 
 

③ｶﾃｺﾞﾘｰ×利用ﾁｬﾈﾙ別、購入ﾌﾞﾗﾝﾄﾞ又は価格帯 

 ex.ｽｷﾝｹｱ→百貨店→１品５千円目安   など 
 

④上記購入時に重視するﾒｰｶｰ側情報について 

 TV 広告/雑誌広告/ｻﾝﾌﾟﾙ/美容部員/案内 DM･ﾁﾗｼ/店頭ﾃｽﾀｰ/他 

            ｶｳﾝｾﾘﾝｸﾞ 

 ex)ｽｷﾝｹｱ→化粧品店利用→５千円程度→雑誌広告でﾁｪｯｸの上 

                       ｻﾝﾌﾟﾙで確認 
 

⑤何故その情報を活用するのか 

     (その販促手法が購入に結びつく理由) 

 

 

 

                           (速報) 

 

◆Ⅰの一覧(消費者視点情報)の 

 再編成によるﾃｰﾏ対応資料 

 (ｶﾈﾎﾞｳｸﾗｽﾀｰ視点)の作成 
B.大学生、 

 20代前半ｼﾝｸﾞﾙ OL 
75 名 

C.20 代後半～ 

 30 代ｼﾝｸﾞﾙ OL 
75 名 

D.20 代～30 代ﾐｾｽ 

  (有職/無職) 
75 名 

E.40 代ﾐｾｽ 

  (有職/無職) 
75 名 

F.50 代ﾐｾｽ 

  (有職/無職) 
75 名 

TOTAL(6 属性) 450 名 

 

活動構成 

 

◆スケジュール 

6/10       6/27  7/5        7/25 

 
ﾘｽﾄ抽出            ﾃﾞｰﾀ再編 

  

 Tel ﾋｱﾘﾝｸﾞ実査 

 

 

 

◆活動予算案 

・活動企画、設計 

・ﾋｱﾘﾝｸﾞｽﾀｯﾌ教育 

・ﾓﾆﾀｰﾘｽﾄ抽出(450 名) 

・ﾋｱﾘﾝｸﾞ実査一式 

 (謝礼、通信費、ｽﾀｯﾌ費) 

・資料Ⅰ、作成一式 

・進行管理費 

・資料Ⅰ結果の分析･再編 

 による資料Ⅱ､Ⅲ作成一式 

 

   TOTAL 

活動スケジュール・予算 

450 名 

 

 

一
覧
レ
ポ
ー
ト 

資料 

Ⅱ 

Ⅲ 

納品 

   100,000 

 
 

   675,000 

 

   280,000 

   158,000 

   350,000 

 

 

￥1,563,000 

(消費税別途) 

 

消費者の 

ｺｽﾒ購入 

ﾊﾟﾀｰﾝ 

情報収集は活性時として冒険もするものの、現実の消費 

は、自己の可処分所得の枠を前提とせざるを得ない 

ｽｷﾝｹｱ/ﾍﾞｰｽﾒｲｸ/ﾒｲｸｱｯﾌﾟのｶﾃｺﾞﾘｰ毎に、利用ﾁｬﾈﾙや 

価格帯を絞った上で商品を選択する 

３ｶﾃｺﾞﾘｰ毎の利用ﾁｬﾈﾙ、価格帯をﾍﾞｰｽに 

効果発揮手法確認 

消費者ﾃﾞｰﾀをもとに F1､2､ｾﾚｸﾄのｸﾗｽﾀｰへの転換 

消費者情報収集活動の実施 

資料Ⅰ 450 名ヒアリング結果詳細一覧レポート 

ｽｷﾝｹｱ＝化粧水･美容液 

ﾍﾞｰｽ＝ﾌｧﾝﾃﾞｰｼｮﾝ 

ﾒｲｸ＝ﾘｯﾌﾟ を基準とする 

再編資料の考え方 

資料Ⅱ 

ﾀｰｹﾞｯﾄ属性×ｶﾃｺﾞﾘｰ別 

(中高生～ｼﾆｱ) 

◯◯ｸﾗｽﾀｰ接点 

資料Ⅲ 

◯◯ｸﾗｽﾀｰ別 

  ﾀｰｹﾞｯﾄ構成 

株式会社ウィズプランニング 

https://ebisuplan.com/


参考例  本活動にて、ご提出するアウトプット(資料Ⅰ、Ⅱ、Ⅲ)のイメージ 

 

＜資料Ⅰ 450 名ヒアリング結果詳細一覧(例)＞ 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

＜資料Ⅱ ターゲット属性×カテゴリー別クラスター接点(例)＞ 

 

 

                                          ＜資料Ⅲ ◯◯◯クラスター別ターゲット構成(例)＞ 

 

 

 

Ａ.中学・高校生 利用カテゴリー情報 利用カテゴリー情報 

NO. 氏名 年齢 詳細 化粧水・美容液 ファンデーション リップ 

１ ○○ ○美 16 高校 ○ ﾄﾞﾗｯｸﾞ F2 2000 円 

雑誌広告(記名) 

・自分の肌悩みへの 

効果をうたえるも 

のを広告でﾁｪｯｸ 

×    ○ 百貨店 F1 3500 円 店頭ﾃｽﾀｰ 

２ ×× ×子 15 中学 ○ 化粧品店 F2 1000 円 美容部員･ｶｳﾝｾﾘﾝｸﾞ × 

 

  

  

  ○ 化粧品店 F2 3000 円 

TV 広告･ｻﾝﾌﾟﾙ 

・広告でﾒｰｶｰの 

 特長をﾁｪｯｸした 

 上で、自分の肌 

 うつりをｻﾝﾌﾟﾙ 

 でためす 

                  

  

↑ 

Ｂｸﾞﾙｰﾌﾟ以降は、有職(ﾌﾙﾀｲﾑ/ﾊﾟｰﾄ) 、 

無職を明確にする 

 価格帯傾向 ◯◯◯クラスター 効果的手法 

中

・

高

校

生 

ｽｷﾝ 

ｹｱ 

 ex)  

ﾍﾞｰｽ 

ﾒｲｸ 

   

ﾒｲｸ 
   

大

学

･

若

年

Ｏ

Ｌ 

ｽｷﾝ 

ｹｱ 

   

ﾍﾞｰｽ 

ﾒｲｸ 

   

ﾒｲｸ 
   

     

 

 

属性×ｶﾃｺﾞﾘｰ 

の利用価格 

傾向のまとめ 

属性毎に実施 

 

80%が F2 
 

利用は少数派 

 

属性×ｶﾃｺﾞﾘｰの 

ｶﾈﾎﾞｳｸﾗｽﾀｰ上の 

位置付け 

圧倒的に雑誌広告での肌悩み 

対応ｱﾋﾟｰﾙが有効 

 

属性×ｶﾃｺﾞﾘｰの 

購入要因となる情報 

と、その背景まとめ 

 

F1 ﾕｰｻﾞｰの傾向 接点 ターゲット 効果的手法と背景 

ｽｷﾝｹｱ 

  

ﾍﾞｰｽﾒｲｸ 

  

 

 

◎ｼﾆｱ OL 

○ﾔﾝｸﾞ OL 

○有職ﾐｾｽ 

 

 

◎ｼﾆｱ OL 

○有職ﾐｾｽ 

 

 

 各ｸﾗｽﾀｰのｶﾃｺﾞﾘｰ別に 

活性ﾀｰｹﾞｯﾄを明確化 

Ⅰ～Ⅱの属性を解体し、 

有効ﾀｰｹﾞｯﾄｲﾒｰｼﾞを 

とらえやすく構成する 

 

有効ﾀｰｹﾞｯﾄに 

｢効いている｣ 

情報･手法とそれ

が｢効く｣理由、 

背景の分析実施 


