
本研究の目的は、食品小売業の店頭での活用が期待されるスマートフォンとBeacon技術を活用し、定
番売場活性化のための施策を検討することである。店頭実験を実施し、店内でスマートフォンにメッセー
ジ配信を行い、定番売場の立寄を促進する効果を確認した。

食品小売業において、売場面積の多くを占めるグロサリーの定番売場は、買物客の立寄が多くはないた
め、立寄を多くすることによる活性化施策の検討は実務でも重要な課題である。また、近年は生産性が高
い（費用対効果がよい）プロモーションが求められていることもあり、今後もより一層現場からのニーズ
は高まると考えられる。

本研究では３つの分析課題を設定し、店頭実験を行った。実際に店頭で専用アプリケーションをインス
トールしたスマートフォンを実験対象者に貸与し、生鮮・惣菜売場（関連元カテゴリー）において、対象
商品のメッセージを配信した。関連元カテゴリー立寄者に占める対象商品の定番売場の立寄人数を立寄率
として計測し、メッセージ配信ありの場合とメッセージ配信なしの場合を比較した。

分析１では、全般的には統計的に有意な効果を確認できなかったが、夕方の時間帯と平日で有意な傾向
を確認できた。この結果より、効率的に買物を行いたい買物客に対しては特にメッセージ配信による立寄
効果があることが示唆された。

分析２では、青果売場におけるドレッシングのメッセージ配信と近くのエンドにおけるドレッシングの
メッセージ配信によるドレッシング定番売場への立寄率を比較した。結果、近くのエンドにおけるメッセー
ジ配信にドレッシングの定番売場の立寄率を高める効果を確認した。本編では属性別にも詳細に確認して
いる。

分析３では、実務で多用されているクロスMD（関連する複数カテゴリーの商品を組み合わせて陳列す
る手法）とメッセージ配信による対象商品の購買率、および実験前４週間の購買率を比較した。結果、メッ
セージ配信による購買率が最も高かった。また、クロスMDによる販売効果も再度確認できた。

食品小売業では人手不足と人件費の上昇により効率的な売場作りが求められている。本研究における課
題はまだ多く残されているものの、特に特別陳列が容易ではない小型店舗や省力化を進めるディスカウン
ト型の小売業においては、小売業のスマートフォンアプリケーションと連携して、店頭プロモーションの
１つのオプションとして検討できるだろう。

〔実務研究論文：要約〕
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