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1. 問題問題問題問題
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ベネフィット・セグメンテーションとは

• 消費者の選好の異質性を把握するための基本的手法
- 消費者理解・マーケティング戦略立案において重要な役割を持つ

歯磨歯磨歯磨歯磨きききき粉粉粉粉にににに
求求求求めているめているめているめている
主主主主ななななベネフィットベネフィットベネフィットベネフィット

香香香香りりりり，，，，
製品製品製品製品のののの外見外見外見外見

歯歯歯歯のののの輝輝輝輝きききき 虫歯予防虫歯予防虫歯予防虫歯予防 価格価格価格価格

デモグラフィック
な特徴

子ども 若年層 大家族 男性

ベネフィットベネフィットベネフィットベネフィット・・・・セグメンテーションセグメンテーションセグメンテーションセグメンテーションのののの古典的事例古典的事例古典的事例古典的事例：：：：
歯磨歯磨歯磨歯磨きききき粉市場粉市場粉市場粉市場ののののセグメンテーションセグメンテーションセグメンテーションセグメンテーション (Haley, 1968)



© Synovate 2007 4

セグメンテーションのための調査手法

• 個人が期待するベネフィット (i.e. ニーズ) をどのように測定するか？
- i.e. ベネフィット属性に対して個人が割り当てている重要性を
どのように測定するか？

• 選好選好選好選好データデータデータデータのののの統計的分析統計的分析統計的分析統計的分析

- 製品に対する選好と属性評価の重回帰分析
- コンジョイント分析による個人効用推定
- 選好回帰
- ...

• 主観的重要性主観的重要性主観的重要性主観的重要性のののの測定測定測定測定

- 属性リストを提示し，「自分にとっての重要性」を聴取
- x 件法評定; 順位付け; 任意個選択; チップ配分; MaxDiff法; etc.

実務的有用性実務的有用性実務的有用性実務的有用性がががが高高高高いいいい
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ベネフィット・セグメンテーションのための
主観的重要性測定：伝統的な方法

• 例) Calantone&Sawer(1978) 
- 銀行のベネフィット・セグメンテーション
- 主観的重要性を6件法で評定

「銀行を選ぶとき，(属性)はどのくらい重要ですか？」

extremely
unimportant

extremely
important

大きい
サービスが幅広い
広告が良い

便利な場所にある
・・・
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重要性測定における困難

• 属性の重要性は非線形的であることが多い
- i.e. 属性の良さは，全体評価と直線的に関連しないことが多い
- 例) Matzler et.al. (2004) 自動車部品メーカーの顧客満足調査

- 「製品の質」要因は不満にも満足にも影響する
- 「プロジェクト管理」「創造性」要因は，不満不満不満不満にはにはにはには影響影響影響影響するがするがするがするが満足満足満足満足にはにはにはには影響影響影響影響しないしないしないしない

• 伝統的な主観的重要性測定は，非線形的な重要性を捉えられない
- 例) 「ホテルのベッドのシーツがきれいに洗濯されていること」は，あなたにとっ
てどのくらい重要ですか？

- 伝統的な測定法 (例, x件法評定)では，重要性はあまり高くならない

- しかし，きれいに洗濯されていなかったら確実に怒る，という意味ではとても重要
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本研究の目的

• 非線形的重要性を考慮したベネフィット・セグメンテーション手法として，
「「「「潜在潜在潜在潜在クラスクラスクラスクラス狩野分析狩野分析狩野分析狩野分析」」」」を提案する

• 以降の内容
2. 狩野分析法とは
3. 潜在クラス狩野分析
4. 事例紹介



2. 狩野分析法狩野分析法狩野分析法狩野分析法
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狩野分析法とは

• 品質管理の分野において，品質要素の分類・特徴づけ手法として開発された
(狩野・瀬良・高橋・辻，1984)

• 現在では，消費者調査の幅広い分野で活用されている
- 非線形的重要性を捉えることができる主観的重要性聴取法として注目されている

• 狩野らの品質モデル
- 非線形的な重要性を持つ属性を
「魅力的」と「当たり前」に分類

狩野狩野狩野狩野らのらのらのらの品質品質品質品質モデルモデルモデルモデル

不満不満不満不満

満足満足満足満足

充足充足充足充足

一元的属性

当たり前属性

魅力的属性

不充足不充足不充足不充足
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調査手法

• 属性リストの個々の項目について，以下の２設問を聴取

機能設問：

「もし (属性が良かった) ならば，あなたはどう感じますか？」

逆機能設問：

「もし (属性が悪かった) ならば，あなたはどう感じますか？」

気に入る

当然である

何とも感じない

しかたない

気に入らない

選択肢：
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評価二元表による要約

S(懐疑的懐疑的懐疑的懐疑的
回答回答回答回答)

気に入ら
ない

しかたな
い

何とも感
じない

M(当当当当たりたりたりたり
前評価前評価前評価前評価)

I (無関心評価無関心評価無関心評価無関心評価)
R(逆評逆評逆評逆評
価価価価)

当然

O(一元一元一元一元
的評価的評価的評価的評価)

A (魅力的評価魅力的評価魅力的評価魅力的評価)
S(懐疑的懐疑的懐疑的懐疑的
回答回答回答回答)気に入る

気に入ら
ない

仕方な
い

何とも感
じない

当然気に入る
逆機能逆機能逆機能逆機能

機能機能機能機能

…

xxxxxx属性2

xxxxxx属性1

SRIMAO

各属性について，分布
を定性的に評価



© Synovate 2007 12

Better-Worse チャート

• 属性をより定量的に特徴づける手法 (Walden, 1993)
- 各属性について，BetterスコアとWorseスコアを算出する

…

xxxxxx属性2

xxxxxx属性1

SRIMAO

Better-Worse チャートチャートチャートチャート

IMOA

OA

Better

+++
+=

IMOA

OM
Worse

+++
+=

一元的
属性

当たり前
属性

魅力的
属性
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防水機能

発売された時期

肌触り

同じ機種を友人が持っ

ているか

電波受信時の感度
着信音・着メロの音質

持ちやすさ
形状画面の大きさ

価格

ボタンの押しやすさ

デザイン

データの保存容量

カメラの有無・画素数

こわれにくそうか

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

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

Worse

B
et

te
r

携帯電話携帯電話携帯電話携帯電話のののの諸属性諸属性諸属性諸属性のののの主観的重要性主観的重要性主観的重要性主観的重要性：：：：狩野分析法狩野分析法狩野分析法狩野分析法によるによるによるによるBest-Worseチャートチャートチャートチャート
(小野(2008)のデータによる)

当たり前
属性

魅力的
属性

一元的
属性
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防水機能

発売された時期

肌触り

同じ機種を友人が持っ

ているか

電波受信時の感度
着信音・着メロの音質

持ちやすさ
形状画面の大きさ

価格

ボタンの押しやすさ

デザイン

データの保存容量

カメラの有無・画素数

こわれにくそうか

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

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

Worse

B
et

te
r

～2.5

2.5～3.0

3.5～4.0

3.0～3.5

4.0～4.5

4.5～

狩野分析法狩野分析法狩野分析法狩野分析法とととと重要性重要性重要性重要性x件法評定件法評定件法評定件法評定のののの比較比較比較比較
同一対象者(N=129)の評定に基づく

重要性5件法評定の平均値

「着信音・着メロの音質」と「こわれ
にくそう」の重要性は，5件法評定
の平均ではほぼ同じだが...

「着信音・着メロの音質」と「こわれ
にくそう」の重要性は，5件法評定
の平均ではほぼ同じだが...

「着信音・着メロの音質」は
魅力属性

「着信音・着メロの音質」は
魅力属性

伝統的な重要性測定との比較

「こわれにくそう」は
当り前属性

「こわれにくそう」は
当り前属性
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狩野分析はセグメンテーションに活用できるか？

• 従来の狩野分析は，集計値のみに注目する
- 個人レベルでの分析 (例, セグメンテーション) ができない

• 狩野法聴取データによるセグメンテーション手法を提案する



3. 提案提案提案提案：：：：潜在潜在潜在潜在クラスクラスクラスクラス狩野分析狩野分析狩野分析狩野分析
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S(懐疑的
回答)

気に入ら
ない

しかたな
い

何とも感
じない

M(当たり
前評価)

I (無関心評価)
R(逆評
価)

当然

O(一元
的評価)

A (魅力的評価)
S(懐疑的
回答)気に入る

気に入ら
ない

仕方な
い

何とも感
じない

当然気に入る
逆機能逆機能逆機能逆機能

機能機能機能機能

• 狩野法項目への反応を二値変数 ubetter, uworseに変換する (下表)
- 集計値はBetterスコアとWorseスコアに一致する

1=betteru

0=betteru

0=worseu

1=worseu

とも欠損worsebetter uu ,
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( )

( )

：worsebetter

kiworsekibetter

iworseibetter

kiworseworse
iworse

kibetterbetter
ibetter

FF
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kcuP
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:
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• 潜在クラスモデルを適用
- 2 x (属性数) 個の二値変数の背後に潜在クラスを仮定

- さらに，個人の回答スタイルを表す量的潜在変数を仮定

潜在クラス

属性 iに対する「気に入る」「気に入らない」反応を表す二値変数
(逆評価・懐疑的回答の場合はともに欠損値)

潜在クラス c=kにおける，属性 iに対する「気に入る」「気に入らない」反応の生起閾値

各個人における，「気に入る」「気に入らない」反応の生起しやすさ
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C

…

uworse,1

ubetter,1 ubetter,3

uworse,3

ubetter,r

uworse,r

Fbetter

…

Fworse

1

ubetter,2

uworse,2

（連続)

（連続)

（カテゴリカル)

潜在潜在潜在潜在クラスクラスクラスクラス狩野分析狩野分析狩野分析狩野分析モデルモデルモデルモデル：：：：パスパスパスパス図図図図によるによるによるによる表現表現表現表現

11 1

111 1



4. 事例事例事例事例：：：：
製品開発製品開発製品開発製品開発のののの初期段階初期段階初期段階初期段階におけるにおけるにおけるにおける
ベネフィットベネフィットベネフィットベネフィット・・・・セグメンテーションセグメンテーションセグメンテーションセグメンテーション
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調査概要

• 調査課題：
コーヒー飲料の新製品開発の初期段階における...

- 消費者ベネフィットの洗い出し
- 新奇な魅力属性の特定

• 調査方法：
- コーヒー飲料の購買ユーザ (N=300)；Web調査

- 多くの製品属性を提示し，狩野法評定を求めた
- 以下ではそのうち，製品化が現実的な11属性についての分析を報告する

• 背景：
- 属性15は新奇な属性。新製品のキーコンセプト候補として注目されている
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結果

• 全対象者における Better-Worseチャート

- 当り前属性がみあたらない

- 属性15は魅力属性に近いが，
他にも魅力属性がある 6.リラックスできる

35.ストレスが解消できる
属性属性属性属性15
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• 潜在クラス狩野分析の適用
- 欠損を含む全データを用いてMLR推定 (Muthen&Muthen, 2007)
- 適合度指標 (BIC) を参考に，3クラス解を採用

分類結果分類結果分類結果分類結果

クラスクラスクラスクラス####1111
(51%)(51%)(51%)(51%)

クラスクラスクラスクラス####2222
(11%)(11%)(11%)(11%)

クラスクラスクラスクラス####3333
(38%)(38%)(38%)(38%)
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6.リラックスできる

35.ストレスが解消できる

属性属性属性属性15

属性属性属性属性15

6.リラックス

35.ストレス解消

• 「ストレス解消」「リラックス」が魅力属性
• 属性15の魅力は高くない

• 「ストレス解消」「リラックス」は当たり前
• 属性15が魅力属性

クラスクラスクラスクラス#1 (51%) クラスクラスクラスクラス#2 (11%)

そのそのそのその後後後後のののの分析分析分析分析によりによりによりにより，，，，これらのこれらのこれらのこれらの対象者対象者対象者対象者はははは主主主主にににに
(プロフィールプロフィールプロフィールプロフィールX) をををを持持持持つつつつヘビーユーザヘビーユーザヘビーユーザヘビーユーザであるであるであるである

ことがことがことがことが明明明明らかになったらかになったらかになったらかになった

そのそのそのその後後後後のののの分析分析分析分析によりによりによりにより，，，，これらのこれらのこれらのこれらの対象者対象者対象者対象者はははは主主主主にににに
(プロフィールプロフィールプロフィールプロフィールX) をををを持持持持つつつつヘビーユーザヘビーユーザヘビーユーザヘビーユーザであるであるであるである

ことがことがことがことが明明明明らかになったらかになったらかになったらかになった
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• 得られた知見

- コーヒー飲料に期待されるベネフィットの消費者間異質性を把握できた
- 多くのユーザにとっては，緊張緩和的ベネフィットは魅力的だが必須ではない
- (プロフィールX)を持つヘビーユーザにとっては，緩和的ベネフィットが必須要件

- 新製品開発における，新奇属性「属性15」の有望な用途があきらかになった
- 緊張緩和的ベネフィットを中心的に訴求する新製品に付加するのが有望
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まとめ

• 提案：潜在潜在潜在潜在クラスクラスクラスクラス狩野分析狩野分析狩野分析狩野分析

- 狩野分析法評価データに対する潜在クラス分析の適用

• ベネフィット・セグメンテーション手法としての有用性
- 狩野分析法が持つ有用性

- ベネフィットベネフィットベネフィットベネフィット属性属性属性属性のののの非線形的非線形的非線形的非線形的なななな重要性重要性重要性重要性をををを捉捉捉捉えることができるえることができるえることができるえることができる

- 高関与な消費者において，高い信頼性と妥当性を持つ (小野,2008)

- 潜在クラス分析が持つ有用性
- 適合度指標に基づくセグメント数決定
- k-means法などの分類手法に比べ，セグメント・サイズの正確な推定が可能

- 汎用的ソフトウェアで実行できる

ご清聴ありがとうございました
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