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ファンづくりPJTへの想い

全ては 「お客様の声」 から！

・お客様の お悩み・ご不満を解消
・お客様の 工夫・アレンジを拡散

これを素直に、愚直に、やってみる

定番・元売り場が大事。定番で表現

※本日は１事例を中心にご紹介

～徹底的にお客様へ聴いてみる～
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美味しさ/健康 ・ 話題性 ・ 安心

お客様の声 「清涼飲料に対する考え方」
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ペットボトル飲料は
重い ・ かさばる ・ 捨てづらい

お客様の声 「清涼飲料へのお悩み・ご不満」
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お客様の 「お悩み解決にむけてのヒント」

再度、お客様に詳しく聴いてみる

瓶→ペット

180g1本で２L作れる

1本でコーヒー10杯分

★これらの共通行為 ： 割る（水・炭酸水・牛乳… etc）

濃縮タイプの飲料 お悩み解消ポイント
（重い・かさばる・捨てづらい）
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お客様の声 「濃縮タイプ飲料への期待・活用法」



お客様の声 「飲料売場へのお悩み・ご不満」

商品が探しづらい ・ 見つからない
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濃縮ドリンクコーナー化 にてお悩み解決

コーナー化POP

今後お客様の声を反映した
POP作成予定 8
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濃縮ドリンクコーナー化 テスト展開実績

濃縮ドリンクコーナー 改装店で実現

9

単位（円）

◆試験店舗計 売上比較
（実施前-後 6週間）※特殊要素除き
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◆試験店 5店舗
（市橋、犬山、窪新 伊勢、寝屋川 計）
◆実施後6W 金額 863千円（305千円増）

◆店舗規模を考慮した上で、200店舗実施した場合

半年で40,000千円増の可能性あり
（全体の0.8％増に相当）



今後の横展開に向けて

お客様とコミュニケーション取り続け、更に改善する

物産サービス様より、「改善箇所をお客様に配信」
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お客様の声から出た
アレンジレシピの配信・

告知・店頭化

×



健康飲料、効果効能が分かりづらい。。

お客様の声 「特保飲料へのお悩み・ご不満」
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効果効能別 健康飲料コーナー化 にてお悩み解決

効能ごとにカラーリング
分けたPOP陳列

誰が見ても分かりやすく
カラーで効能を色分け

分解

血圧

吸収

血糖値

おなか

糖質

分
解

血
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吸
収

お
な
か
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お客様の期待・理解とターゲティング①

既存のIDPOSデータを活用しながら

優良顧客へのターゲティングを実施
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理由：ドラッグストア「ならでは」の購買/来店目的

強みにして“お客様“のファン度を高めていく

5つの目的別
グループに分類

①SM使い主婦

②日雑目的主婦

③加食目的

④医薬目的シニア

⑤化粧品・ベビー

ターゲットへ
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お客様の期待・理解とターゲティング②



化粧品・ベビーグループのお客様の声

お客様のアンケートから声・期待を再確認

お客様の声（化粧品・ベビーユーザー）

それをベースに訴求テーマを決定

Vドラッグは月曜日ベビー用品が
5％引きで安い。ミルクやおむつ
を頻繁に使っていたので嬉しい。
また飲料は重たいので1人の時
は買わない。

ルビットアプリ会員になったら
クーポンがもらえるようになった。
化粧品とか良く買うので利用する
際に期限に気を付けている。

買い物行くならCVSよりVドラッグ
に行った方が安い。
有名メイクアーティストとコラボした
商品もある。美容・健康には気に
している。

赤ちゃんには安心感のある水か
麦茶。
また価格が安い方が有難い。
Vドラッグはチラシ掲載が少ない
のでアプリを充実して欲しい

《美容・ぷち楽しみ》 《子育て支援》

従来の商品軸MD＋お客様視点
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イメージ

簡便・安全・アプリ化粧品以外も健康・美容・アプリ



美容・健康志向のお客様へのアプローチ

サプリメント、基礎化粧品との
リフト値が高い

特茶
ジャスミン

流々茶

日常生活における“ぷち楽しみ”と
“手軽なお試し“

お客様の飲料売場への期待

《特茶とのリフト値検証》

Vドラッグ専用
インスタ配信

効能・取り方・配信
相互程場売場情報発信

POP告知 16

会社帰りにカフェスペースに吸い寄せられる。
外国コスメ多く新しい化粧品グッズが多い。
新しい商品を見つけたら、ちょっと楽しい気
分になる。

【アンケートとから見る生活課題】
自分の仕事と趣味が中心の生活
自分へのプチご褒美、お気に入り商品へ
の信頼、季節感、情報収集への関心



グリーンダカラ
濃縮缶

買い物の省力化

《定番棚で便利／ママ応援・告知レールPOP》 《ルビットポイント・アプリ告知》

併買率 Lift

商品合計 57.5% 1.25

1 グリーンダカラやさしい麦茶６５０ｍｌ 3.9% 2.38

2 グリーンダカラやさしい麦茶２ｌ 3.5% 2.49

3 ぷるんぷるんＱｏｏぶどう１２５ｇ 0.8% 5.79

4 ぷるんぷるんＱｏｏりんご１２５ｇ 0.6% 6.59

5 グリーンダカラやさしい麦茶２ｌ＊６ 0.6% 2.82

6 ぷるんぷるんＱｏｏもも１２５ｇ 0.6% 5.81

7 ぷるんぷるんＱｏｏみかん１２５ｇ 0.5% 5.83

8 カフェベース甘さ控えめ３４０ｍｌ 0.4% 2.53

9 カフェベース贅沢カフェインレス３４０ｍｌ 0.3% 4.23

10 カフェベース無糖３４０ｍｌ 0.2% 2.13

11 グリーンダカラ麦茶濃縮缶１８０ｇ 0.2% 2.50

12 カフェベース紅茶ラテ３４０ｍｌ 0.1% 2.06

13 ネスレコク深めカフェインレス無糖９００ｍｌ 0.1% 3.17

14 グリーンダカラ麦茶濃縮缶１８０ｇ×６ 0.1% 3.37

15 カフェベースほうじ茶ラテ３４０ｍｌ 0.1% 1.99

御社 ＩＤＰＯＳ
（21年4月）

ベビー用品購入者の飲料併売率トップ１５
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ベビー用品目的のお客様へのアプローチ



今後のPJTへの想い

スタートは、お客様の声！
お客様の声を聴き続けて、ファンを増やし続けます
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以上
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