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流通とＳＣ・私の視点 

2013 年４月 25日 
 

    商圏内居住者の「客のカスタマー・クラスター分析」とは!! 

 

１つのＳＣにとって、商圏内居住者のうち「客なのか」あるいは「客ではないのか」に区分されます。 

ＳＣの飽和期（ほぼＳＣが一通り行き渡った段階）とＳＣの成熟期（１つのマーケットの中に３～４ヶ所

のＳＣが存在し多様化する段階）には、商圏の拡大は費用対効果で見ると有利ではなく、むしろ商圏の拡大

よりも商圏の深耕が割安の運営手法となります。すなわち、商圏の深耕とは、同じ商圏の中で、マーケット

シェアを高めることです。マーケットシェアを高めることは次の２つの戦略が必要となります（六車流：流

通・マーケティング理論）。 

（１）第一の戦略：現在、来館している客（居住者）をより多く来て買ってもらうようにすること 

（２）第二の戦略：来館していない客に来館してもらい買ってもらうようにすること 

以上の２つの戦略を実行するためには次の「商圏内居住者のカスタマー・クラスター分析」が必要になり

ます。 
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視点(1719)  

（ＳＣ理論編） 

よく来ている居住者 あまり来ていない居住者

流動客

あまり

来ていない客

未来館客

全く

来ていない客

固定客

単に多頻度かつ

定期的に来ている客

愛顧客

共感してカスタ

マイズ化された客

４つのクラスター別分析

居住者調査（１） 居住者調査（２） 商圏調査

来ていない居住者の分析

①どのようなプロフィールやライフスタイルの居住者が来て

いないのか!!
②当該ＳＣを居住者が選ばない理由や要因は何か!!
③来ていない居住者が要望しているニーズは何か!!
④来ていない居住者はどのような特性を持った競争ＳＣや店

舗を利用しているのか!!

①商圏内生活者のプロフィー

ル(どのような人々が生活し
ているのか？)

②商圏内生活者の商品別購入
ＳＣ・店舗(どのような人々
がどのＳＣでどの商品を

買っているのか？)
③商圏内生活者のライフスタ

イル分析(どのような人々が
どのような生活をしている
のか？)

④商圏内生活者のニーズ分析
(どのような人々が、どのよ

うな要望を持っているの
か？)

⑤商圏内生活者の自ＳＣ及び

競争ＳＣの評価分析(どのよ
うな人々が、自らのＳＣや

競争ＳＣの良い評価と悪い
評価を持っているのか？)

来ている居住者の分析

①当該ＳＣはどのようなプロフィールやライフスタイルの居住者が来

ているのか(当該ＳＣの愛顧客あるいは固定客の属性は何か)!!
②当該ＳＣを居住者が選ぶ理由や要因は何か(当該ＳＣの愛顧

客あるいは固定客になっている理由は何か)!!
③当該ＳＣに対して、さらに要望しているニーズは何か(当該

ＳＣの愛顧客あるいは固定客のさらなるニーズは何か)!!
④当該ＳＣへの来街者が他のＳＣ・店舗を利用している目的

は何か(当該ＳＣの愛顧客あるいは固定客の競争ＳＣで買う

内容は何か)!

①シェア商圏の測定(ど

こから客が来ているの
か？)

②来館者のプロフィール
(どのような客が来て
いるのか？)

③来館者のＳＣ内行動
(どこを回遊し、どこ

を利用し、いくら買っ
ているのか？)

④来館者の売上貢献度

(ＳＣの売上高は、誰
がどれだけ買っている

のか？)
⑤来館者の当該ＳＣの評

価とニーズ（どのよう

にＳＣを評価し、どの
ようなニーズを持って

いるのか？）


