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中小企業診断士　村上知也

品川区　DX・デジタル技術活用推進事業

中小企業でもできる「データ活用」~データ活用もDX
デジタル化を進めてデータをもっと活用しよう
データを分析しよう〜POSデータ
活用できる統計データ〜商圏分析、政府統計
Web、EC、SNS、動画もアクセス解析でデータを見よう

講師紹介

村上知也（むらかみともや）
㈱にぎわい研究所　代表取締役
1973年大阪生まれ
13年間IT会社勤務
2010年診断士登録　2017年法人化
なるべくお金をかけないITでの販売促進
をモットーに日々たくさんの事業者とIT
相談しています。

主な著書



データ分析もDX

データを活用しよう

データ分析手法　

1. データの概要把握: データの全体像を理解し、傾向や分布を把握する。
記述統計（平均値、中央値、最頻値、分散、標準偏差）
データ可視化（ヒストグラム、散布図、ボックスプロット）

2. 傾向やパターンの発見: データに隠れた構造や規則性を見つける。
クラスタリング（k-means、階層型クラスタリング、DBSCAN）
主成分分析（PCA）
時系列分析（移動平均、季節性分解、ARIMA）

3. 相関・因果関係の解明: 変数間の関係性を明らかにする。
相関分析（ピアソン相関係数、スピアマン相関）
回帰分析（単回帰、重回帰）
仮説検定（t検定、カイ二乗検定、ANOVA）

4. 予測: 将来の値や結果を予測する。
回帰分析（線形回帰、リッジ回帰、ラッソ回帰）
時系列分析（ARIMA、SARIMA、LSTM）
機械学習モデル（ランダムフォレスト、勾配ブースティング、ニューラ
ルネットワーク）

5. 分類: データをカテゴリーに分類する。
ロジスティック回帰
決定木・ランダムフォレスト
SVM（サポートベクターマシン）
k近傍法（k-NN）
ディープラーニング（ニューラルネットワーク）

6. 異常検知: 異常なデータや外れ値を特定する。
Zスコア分析
Isolation Forest
オートエンコーダー
DBSCAN（密度に基づく異常検知）

7. テキストデータの分析: テキストデータから情報を抽出し、意味を解析する。
TF-IDF（単語の重要度分析）
トピックモデル（LDA）
感情分析
BERTやGPTなどの自然言語処理モデル

8. 時系列データの分析: 時間軸に沿ったデータの変動やパターンを解析。
季節性分解（STL分解）
ARIMA、SARIMAモデル
LSTM（長短期記憶）
グランジャー因果分析

9. マーケティング分析: 顧客行動や購入パターンを解析。
アソシエーション分析（アプリオリ、FP-Growth）
クラスタリング（顧客セグメンテーション）
ライフタイムバリュー分析（LTV）
回帰分析（広告効果の評価）

10. ネットワークデータの分析: ネットワークの構造や影響力を解析。
グラフ理論（ノードとエッジの分析）
中心性指標（次数中心性、媒介中心性）
コミュニティ検出

11. モデル評価と選定: モデルの性能を測定し最適なものを選ぶ。
クロスバリデーション
ROC曲線とAUC
精度、再現率、F1スコア
ベイズ情報量規準（BIC）や赤池情報量規準（AIC）

12. 意思決定支援: データをもとに最適な意思決定を行う。
シミュレーション分析
感度分析
強化学習（Q学習、DQN）

生成AIに目的別のデータ分析手法を出力して！とお願いした



中小企業白書におけるデジタル化の取組段階

©�2024 ㈱にぎわい研究所

（出典）2022年 中⼩企業⽩書

（出典）2022年 中⼩企業⽩書から⼀部抜粋・加
筆

46.7％

32.8％

段階3

◀DXの
 段階

DXへの取組ステップ〜デジタル

紙を使った
⼿作業

データを
活⽤した作業

業務の
デジタル化

お客さまとのやりとり
のデジタル化

DXに未着⼿の状態 データ化の実現 デジタル化の実現 DXの実現

お客さまの注⽂を
紙の伝票でとっており、
売上の集計も
⼿作業で⾏っている

ガチャレジが導⼊され
売上データの集計は
できるようになった

注⽂もデジタルでとり
POSレジやキャッシュレスが
導⼊されてデータも蓄積され
業務も効率的に⾏えている

お客さまとの接点がデジタルになり
お店から情報提供ができたり
お客さまのポイントや来店履歴も
管理でき、お客さまにデジタルで
価値が提供できるようになる

デジタイゼーション デジタライゼーション デジタルトランスフォーメーション

お店 お客さま

データ分析・活⽤してお客様に
付加価値が提供できて、
当社にもメリットが出せたらDX

【段階１】 【段階２】 【段階３】 【段階４】



中小企業白書2022年の「データ分析」事例

（出典）2022年 中⼩企業⽩書 事例2−3−6の内容をピックアップ掲載

FSP（Frequent Shopper�Program) 
顧客属性と購買データを紐付けて顧客をグループに分類し、
グループに応じてDMなどの販売促進策をピンポイントで⾏う仕組み

・�1997年DMによる販促をスタート
・�1999年からデータに基づいたFSPの本格運⽤スタート
・�2015年電⼦マネー機能付きのポイントカードを採⽤

ページ
Ⅱ-359

クラスター分析で分類
・健康
・お買い得
・品質こだわり
  ：

→男性⼀⼈暮らしで毎⽇来店して健康にこだわりのある調味料を
 よく買っているお客様に、新商品の健康的なオリーブオイルのクーポンを送る

中小企業白書2022年の「データ分析」事例のイメージ

FSP
 顧客属性
  年齢・性別
  ライフスタイル
  趣味・嗜好

 購⼊履歴
 購⼊⾦額
 来店頻度
 来店回数

【お客様のデータ】

同時購買分析 
（バスケット分析）

【商品のデータ】

クラスター分析 
（商品を分類）

通常の商品分類
・野菜
・調味料
・⿂介類
  ：

ポイントカード

（出典）2022年 中⼩企業⽩書 事例2−3−6の内容を整理して図表化

店舗カルテ分析 
自店内商圏の顧客
離れを町丁目別で
確認してDM送付



デジタル化を進めて
データをもっと活用しよう

まずは見える化
系列1 系列2 系列3

アイテム1 アイテム2 アイテム3 アイテム4
0

10
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40

50

小規模企業のデジタル化の事例

夫婦＋アルバイト２名で運用
月商150万円程度
キャッシュレス対応したい

顧客は高齢女性଀多い
市場内にあり事業用途も多い

仏花や૾店祝い花଀売れている？
高齢化଀進んでいるのでギフトや
日常の૾花を強化したい

何଀何個売れている૿わ૿らない
→仕入れデータ૿らは判断
→廃棄の量もある程度ある

単品管理はでଁない
→カテゴリを決めて管理する

Airレジ　＋　AirPayの導入



徐々にデジタル化の範囲を広げる

キャッシュレス

AirPay

POSレジ

Airレジ

クラウド会計

Freee

ネットショップ

BASE

定期購買
BASE

サブスクアプリ

2023年

デリバリ

UberEATS

Canvaで
チラシ

2022年
持続化
補助金等

2018年
軽減税率
対策補助金

2020年
事業計画
の立案

ホームページ

Jimdo

SNS

Instagram

Wifi設定等 請求書管理

データを分析しよう

POSデータの使いどころ



データは宝の山なのか？ ~データマイニング

1990年初頭　のスーパーマーケット

ビール

金曜日の仕事終わりの男性が、奥さんにおむつを買ってきてと言われて
ついでに、じぶんのビールを買って買える。一緒に並べたら売上が上がった。

部門を超えての分析
中小企業のデータ量

何を分析したい？そもそも何をしたい？

データあるから
分析してよ

販売データ
 商品ごとのデータ
 地域ごとのデータ
 担当者ごとのデータ
 季節ごとのデータ
 曜⽇ごとのデータ
 時間帯ごとのデータ
   ： 

担当者ごとにばらつき
がありそうなので、
データ分析してよ

仮説をより明確に



何のためにデータを分析するのか目的を明確にしよう

・既存客を増やしたい
・来店回数を増やしたい
・来店頻度を上げたい

・新規客を獲得したい

→⽬的を、より具体的にしよう目的を
明確にする

計画する
仮説立案

データを
収集、整備

データを
分析する

意思決定
する

美容室の
売上を上げたい

何を探すか？
何を評価するか？

POSデータ

年齢別、来店周期デー
タの分析

新サービスの開始

・POSデータから年齢別の
 来店周期データを確認してみる

・来店周期のデータと⼀緒に何を⾒たら有益
か？ 年齢別？
→⾼齢者の来店周期が⻑期化(仮説)

・シニア層向けの⽩髪染放題の
 サブスクサービスを開始する

・年齢が⾼くなるほど、
 来店頻度が下がっている
・⽩髪染めの⽅は来店頻度が⾼い

▶ ⾏動につながる分析をする

POSデータ分析଀役立つのはいつ？　（When)

毎日、毎月、毎年のチェック！
　→比較！

新たな顧客層を獲得したいとଁ
 ・チラシを作成するとଁ
 ・SNS投稿するとଁ

販売計画を作るとଁ
 ・発注量を決定するとଁ
 ・仕入れ価格の見直しをするとଁ
 ・在庫を調整したいとଁ

売り場を見直すとଁ

業績଀悪化したとଁ



POSデータで何଀でଁるの૿？(What?)

①૾店の業績を把握
　売上/利益/
　客単価/平均購入点数
　経年、月比較で傾向も把握

②商品の販売時期の検討
　→売れるタイミングは？
　→季節に応じての展開

③売上や集客に
　貢献している商品の把握
　→ABC分析

④利益を産み出している
　商品の把握
　→ABC分析
　→その前に原価把握

⑤在庫量の確認
　→在庫増やす？減らす？

⑥販売価格の検討
　→売れている商品を値上げする？
　→利益率の低い商品を値上げする？

⑦一緒に売れている商品の把握
　→バスケット分析
　→セット商品の提案等へ

⑧ID-POSなら
　ターゲットの購買パターン଀わ૿る
　→顧客ごとへのリコメンド

レジのデータ　売上と客数

売上額

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
0.0

50000.0

100000.0

150000.0

200000.0

250000.0

300000.0

(円)
(人)

９月

①૾店の業績を把握
　売上/利益/
　客単価/平均購入点数
　経年、月比較で傾向も把握

②商品の販売時期の検討
　→売れるタイミングは？
　→季節に応じての展開© 2024　㈱にଂわい研究所



レジのデータ　商品別売上
21

③売上や集客に
　貢献している商品の把握
　→ABC分析

⑤在庫量の確認
　→在庫増やす？減らす？

④利益を産み出している
　商品の把握
　→ABC分析
　→その前に原価把握

○商品分析

○在庫管理

ABC分析

・商品の売上・コスト・在庫など重視する指標を決め、ウェイト଀大ଁい順に並べて分類し管理
・ウェイトを大ଁଃ占めるアイテムに対して優先的に経営資源を配分し、施策を実行
　→効率よଃ売上や利益を向上させる

Aランク商品をどうする？

SNSで訴求
チラシで訴求
陳列場所の変更
販売価格の見直し
セット商品の検討

商品 売上 構成比 累積
構成比 ランク

鶏肉 25,000 25% 25% A

豚肉 22,000 22% 47% A

牛肉 20,000 20% 67% A

馬肉 12,000 12% 79% B

羊肉 10,500 11% 90% B

山羊肉 6,000 6% 96% C

鹿肉 4,500 5% 100% C

　合計 100,000 100% 　 　

売上

鶏肉 豚肉 牛肉 馬肉 羊肉 山羊肉 鹿肉
0.0

5000.0

10000.0

15000.0

20000.0

25000.0



クロス分析　売上だけでなく利益率・額・在庫も
分析をする際には売上だけに注目するのではなく、原価率、利益率、利益
額、在庫数なども勘案して施策につなげていく必要଀ある　(店舗コンセ
プトにもよる）

AA 豚肉を勧める
BA 羊肉を勧める
AB 鶏肉を勧める！？
AC 牛肉をどうする

集客商品！？
原価を見直す！？
CA 山羊と AC 牛肉のセットをつくる

CC 商品はメニュー૿ら外す
ロングテールの場合は・・

売上の高い人気商品を勧める！？
粗利の高いものば૿り勧める！？
在庫の状況も確認しな଀ら！？
売れているけど利益଀低いものは！？

商品 売上 構成比 構成比 ランク

鶏肉 25,000 25% 25% A

豚肉 22,000 22% 47% A

牛肉 20,000 20% 67% A

馬肉 12,000 12% 79% B

羊肉 10,500 11% 90% B

山羊肉 6,000 6% 96% C

鹿肉 4,500 5% 100% C

　合計 100,000 100% 　 　
　 　 　 　 　 　

商品 売上 粗利率 粗利 構成比 ランク

山羊肉 6,000 85% 5,100 7% A

羊肉 10,500 80% 8,400 12% A

豚肉 22,000 80% 17,600 25% A

鶏肉 25,000 70% 17,500 25% B

鹿肉 4,500 55% 2,475 5% C

牛肉 20,000 55% 11,000 16% C

馬肉 12,000 55% 6,600 10% C

　合計 100,000 69% 69,350 100% 　

　 　 粗利率

　 　 A B C

売
上

A 豚肉 鶏肉 牛肉
B 羊肉 　 馬肉
C 山羊 鹿肉

作業服 事務服 飲食服

製造業A社

医療服

製造業B社

飲食店C

病院D

作業服
の利益率

事務服
の利益率

飲食服
の利益率

医療服
の利益率

商品A

データを見たくない？　

120 80 8 5

230 30 0 0

0 0 55 0

0 40 5 70

A社の
利益率

B社の
利益率

C社の
利益率

D社の
利益率

顧客ごとは
販売管理システムで

集計したら把握でଁる

顧客ごとのデータを
し直したら把握でଁる

商品
顧客 商品B 商品C 商品D 商品E 商品F 商品G 商品H 商品I



単価を上げるシミュレーションができる
⑥販売価格の検討
　→売れている商品を値上げする？
　→利益率の低い商品を値上げする？

実績データ

商品名 売上 粗利額 単価 個数

ビール 35,100 28,080 540 65

૿しら 10,800 7,560 180 60

アスパラ 9,900 6,930 220 45

もも 9,350 6,545 170 55

たん 9,180 6,426 170 54

૿わ 8,850 6,195 150 59

やっこ 8,600 6,020 430 20

しいたけ 8,190 5,733 210 39

もも 4,930 3,451 170 29

૿しら 3,600 2,520 180 20

　小計 108,500 75,950 　 446

　 　 　 　 　

シミュレーション

単価 個数 売上予測 粗利予測

540 65 35,100 28,080

210 60 12,600 8,820

220 45 9,900 6,930

200 55 11,000 7,700

200 54 10,800 7,560

180 59 10,620 7,434

430 20 8,600 6,020

210 39 8,190 5,733

200 29 5,800 4,060

180 20 3,600 2,520

　小計 446 116,210 84,857

増加額 　 7,710 8,907

単価を高める３つの手段

一年間食べ放題パスポー
ト

アップセル
　より高いものを購入

クロスセル
　関連する商品を購入

サブスクリプション
　定期購買、年間パスポートなど

何の商品଀
一緒に売れている૿
把握して提案

何の商品を購入
している૿
把握して提案

顧客のRFM
「最終購入日」「購入頻度」「購入金額」

などを
把握して提案

⑦一緒に売れている商品の把握
　→バスケット分析
　→セット商品の提案等へ



POSとID-POS の違い

POS IDーPOS

When       いつ
What        どのような商品
Where      どこの店舗で
HowMuch いくら売れた

Who  　誰଀

管理でଁる情報

૾客さまと購買履歴を
連動することで、詳細な分析଀でଁ
新たな施策の実施、効果測定଀スムーズになり
リピーターの獲得につな଀る

⑧ID-POSなら
　ターゲットの購買パターン଀わ૿る
　→顧客ごとへのリコメンド

ID-POSは、「POS」に「ID」すなわち、
顧客ID଀紐づいたデータ଀とれる

商品中心
の分析

顧客中心
の分析

業種や規模によっては
導入଀難しいことも

さらに外部データも活用すると

IDーPOS

【キャッシュレスベンダのデータを活用すると】

Who  　誰଀
　　　（年齢、連絡先等）
When       いつ
What        どのような商品
Where      どこの店舗で
HowMuch いくら売れた

管理でଁる情報 ૾客さま
属性情報 趣味嗜好情報

キャリアのポイント
システムデータ

30代女性
6月に
キャンプ用品を
◯◯県店舗で
◯円購入

キャンプ好ଁ

૾酒も好ଁ
૾酒に関する
クーポンを送付

IDーPOSとキャッシュレスデータを掛け合わせることで、
さらなる૾客様の「可視化」଀実現でଁ、新しい販促策につな଀る



U社なら〜ネットと店舗の購買データが統合

ネットショップで
主に購入

パンツなど店舗で購入し
たいものだけ店舗で購入

スマホの会員証に
ネットと店舗の購買データ
଀蓄積されている

各人の状況に応じた
クーポンや新商品案内଀
発行されている

小規模企業でもできること

珈琲カフェショップ＋EC、夫婦(60代)＋娘(30代)　　年商3000万円弱
店舗移転で、新しくレジを導入したい、またネットショップも始めたい。



一元管理でデータが蓄積できるレジ＋EC+キャッシュレス

【事例】　焼き鳥屋のレジ導入

毎日忙しいのに売上଀伸びていない　
利益は減っている気଀する
売上は毎晩、紙の伝票を集計して把握
どの商品଀何個売れている૿は集計してない
15年くらい値上げはしていない

【ヒアリングの結果】



データ分析の流れを考える

目的を
明確にする

計画
仮説立案

データを
集める

データを
分析する

意思決定
する

商品を値上げして、
利益額を増やしたい

全商品を値上げでଁないので、
商品の粗利、単価、販売個数૿

ら値上げ商品を選定する

原価データを確認
POSデータを確認

ABC分析、どの商品を値上げす
るといଃら利益଀増える？

商品○○をいଃら値上げする

決算書から損益分岐点分析を行う

【現状】
売上（月商） 75万
原価（変動費）30万（40％）
経費（固定費）32万
利益　　　　　13万円

【月の目標利益】
社長の給与　 30万円
借入の返済 　12万円
必要な利益 　42万円

【中期的な目標として】
売上（月商） 100万
原価（変動費） 35万（35％）
経費（固定費）　 32万
利益　　　　　　 33万円

値段上げても
大丈夫！？

【達成するための月商】
(固定費＋目標利益)÷（1−変動費率）
=(32+ 42) ÷（1−0.4）
≒123万円

現状の収益構造のままでは
達成するの଀困難

売上を上げる
　　客数を増やす
　　客単価を上げる
　　　　商品単価を上げる
　　　　商品点数を増やす
原価率を下げる



専用プリンタ
ーでレシート

出力

キャッシュレス対応して
いたら、ここに決済手段

଀追加される

売上の分析

タブレットレジの例〜Airレジ

タブレットレジの分析例〜Airメイト



ABC分析をして単価の検討を開始

商品名 販売総売上 構成比% 販売商品数 単価 原価 原価率 粗利額 新単価
૿しら 18,720 1.9 156 120 40 33.3% 6,240 　
ねଂま 17,040 1.7 142 120 40 33.3% 5,680 　
૿わ 13,920 1.4 116 120 40 33.3% 4,640 　
しそ巻ଁ 13,430 1.4 79 170 100 58.8% 7,900 　190
とりレバー 12,120 1.2 101 120 20 16.7% 2,020 　
トマト巻ଁ 11,970 1.2 57 210 75 35.7% 4,275 　230
つଃね 11,400 1.2 76 150 40 26.7% 3,040 　
たん 8,160 0.8 68 120 40 33.3% 2,720 　
もも 7,920 0.8 66 120 40 33.3% 2,640 　
チーズ巻ଁ 7,350 0.7 49 150 70 46.7% 3,430 　170
ネギ巻 6,800 0.7 40 170 60 35.3% 2,400 　190
アスパラ巻
ଁ 6,460 0.7 38 170 60 35.3% 2,280 　190

砂肝 5,640 0.6 47 120 30 25.0% 1,410 　

合計○円
利益଀増える

業界ごとのデータ〜美容室のPOSデータなら

スタッフ名 分類 人数 リピート率

田中太郎
　

新規 1(人) 16(%)

再来 93(人) 86(%)

青木花子
　

新規 5(人) 27(%)

再来 94(人) 88(%)

山岡　楓
　

新規 3(人) 60(%)

再来 95(人) 97(%)

全スタッフ集計
　

新規 9(人) 30(%)

再来 288(人) 91(%)

美容系モールの数値 美容室POSのスタッフごとのリピートデータ

３ヶ月のリピート率

ある美容室の５月の美容プラットフォームのデー
タ例

総ページビュー数（PV) 3,877

　 同プラン、同エリア平均 4,684

スタイルページビュー数 64

　 同プラン、同エリア平均 208

クーポン・メニューを見たPV／総
PV数 40.8%

　 同プラン、同エリア平均 48.3%

クーポンを見た人の予約完了割合 16.4%

　 同プラン、同エリア平均 12.8%

ブログ閲覧数 122

　 同プラン、同エリア平均 255

口コミ閲覧数 132

　 同プラン、同エリア平均 217



　 2019年 2020年 2021年 2022年 2023年
売上高 247,293 239,150 202,671 237,382 260,504
売上原価 150,955 144,221 122,804 138,203 148,706
売上総利益 96,338 94,928 79,866 99,178 111,798
広告宣伝販促費 16,905 18,845 14,929 15,985 18,348
貸倒引当金繰入額 71 210 90 50 -3
労務費 32,454 32,163 28,827 32,970 36,890
賞与引当金繰入額 1,879 1,913 2,023 2,365 2,820
退職給付費用 1,470 1,371 1,224 1,294 1,149
その他 34,161 34,289 30,576 37,741 41,360
販売費及び一般管理費 86,943 88,794 77,672 90,408 100,564
営業利益 9,394 6,134 2,194 8,770 11,233

AI଀分析でଁる૿！？~ChatGPTに決算書を入れて分析を依頼

財務の専門家に向けて最も着目するポイントを具体的に３点、解説してください。
営業利益の回復と成長: 2019年૿ら2020年に૿けて営業利益଀減少し、2021年には大ଁく落ち込んでいます଀、2022年૿らは回復し、2023
年には2019年の水準を超えています。このことは、企業଀2021年の困難な状況૿ら回復し、さらに成長していることを示しています。

1.

売上原価と売上総利益の管理: 企業の売上原価は全体的に売上高の約60%程度に保たれています。これは、原価管理଀効果的に行われているこ
とを示しています。売上総利益଀一貫して増加していることも、企業଀収益性を維持し、成長を続けていることを示しています。

2.

販売費及び一般管理費の増加: し૿し、販売費及び一般管理費も増加傾向にあり、特に2023年はその増加率଀売上総利益の増加率を上回ってい
ます。これは、企業の運営効率に対する潜在的な問題を示している૿もしれません。これについては引ଁ続ଁ注意଀必要で、その内容や詳細を
さらに調査すること଀重要でしょう。

3.

2023年
総利益12.7％増加
販管費11.2％増加

AIでデータ集め、図表化なども徐々に楽ちんに
プロンプト▶世界の人口ランキングを12位まで出力して、 世界地図上にバブルチャートで表示するPythonコードを
૿いてください バブルチャートには、国名と人口を億人単位で記載してください。

▶GoogleのColaboratoryというサービスでPython଀実行でଁます。
▶エラー଀出たらエラーを入力して修正を૾願いします。



商圏分析ツールを
体験してみる

活用できる統計データ

顧客情報の何を把握したい？

　　　　　　　　　　　自社の保有情報　　　統計情報(無料)　　　(有料)
Where?　どこの？　　　→住所情報　　　　　エリア　　　　　　エリア
Who？　　誰が？　　　  →年齢、性別　　　　国勢調査情報　　　＋アルファ
What?　　何を？　　　  →消費内容　　　　　　※　　　　　　　ライフスタイル
How?　　どれだけ？　　→消費金額　　　　　　※　　　　　　　世帯収入

※消費内容の情報は家計調査等のデータがあるが
　都道府県単位のデータでしか無いものも多い　(estat)



政府統計(e-Stat)

物価
消費額

無料の商圏分析

https://jstatmap.e-stat.go.jp



自社の顧客ターゲットを考える

①　既存の顧客情報を地図に表示してみる
②　既存顧客の商圏を表示してみる（本社からの距離）
③　国勢調査の商圏の人口動態を表示してみる
④　レポートとして出力してみる

分析する　→実際の販促活動へ

j-statmapでやってみること

自社の顧客ターゲットを考える

→今回は40-50代の男性を狙ってみよう



①既存顧客属性を表示してみる

名前
金額
年齢

属性情報が表示された

②本社からの距離を計測

本社からの距離を計測



②既存顧客の商圏を表示してみる

②既存顧客の商圏を表示してみる



③国勢調査のデータを掲載

男性45-54歳のデータを表示

③国勢調査のデータを掲載〜分布表示

45−49歳男性の
多いエリアを表示



分析する　→実際の販促活動へ

ターゲットを絞る

エリアの優先度をつける ポスティング/DM
地図広告
SNS広告

ターゲットに合った
チラシやバナーを作る

商圏分析〜有料ソフト



有料の商圏分析を提供している公的支援機関で事例を聞いてきました

飲食業で、�子の冷凍自販機の設置場所を検討した

パソコン教室で、ターゲットを絞ってポスティングを実施し
て、顧客減少を止められた

クリーニング店でターゲットを絞ってポスティング実施。
1.8万部で、40人の顧客を新規獲得

自動車整備業で、ターゲットを絞ってポスティングにより、前
年比、車検予約128％、点検予約400％、オイル交換118％

美容室で、ターゲットを絞ってポスティングにより、前年比、
売上130％

WebやEC,
SNSや動画のデータ分析

数値を確認しながら進めよう



Googleビジネスプロフィール（地図の管理機能）無料　要登録

店舗の基本情報を
できるだけ詳しく

お客様の口コミに
丁寧に返信

メニューを
具体的に登録

お知らせを定期的に

パフォーマンス（インサイトの確認）

どんなキーワードで
地図上で検索したか



Webサイトの分析　　　〜GoogleAnalytics＋SeachConsole

どうやって来訪？どれくらい来た？

検索

参照

SNS

ほぼスパム
前年同月比

検索されたキーワードどこに来た？

　人気ページランキング

トップページ

Webサイトの分析　　　〜特定のページへどうやって来訪したか？

参照元
特定ページ
で絞り込み



ディメン
ジョン

【探索】カスタムレポート

指標セグメント

セッション　(何回来た？）
平均セッション継続時間
イベント数
動画再生数
購入数（ECなら）

　　　　：

実際に表示する数値

ユーザで絞り込み

イベントで絞り込み

分析軸

行 列

デバイスカテゴリランディングページ

デバイスカテゴリ
参照元/メディア

Goolge/広告 等

新規/既存
ランディングページ

【探索】カスタムレポート

どのページに着地？

デバイスカテゴリ（スマホ？パソコン？・・）

何回来た？ 継続時間は？



【探索】カスタムレポート

性別絞り込み

年齢絞り込み

絞ったら、
この人数になる

【探索】カスタムレポート

女性45〜54歳のみに
絞り込んだデータ

スマホで来た

何回来た？ 継続時間は？



【探索】カスタムレポート〜ランディングページごとのの参照元

ランディングページ

参照元

【探索】カスタムレポート〜経路データ



Webサイトの分析　　　〜Newsになったか？　Discoverは？

News

Discover

検索順位のチェック

単発で計測するサービス



キーワードを探す〜Googleキーワードプランナー

キーワード 月間検索量 競合度 広告単価

中小 企業 診断 士 1万 – 10万 0.68 427

診断 1万 – 10万 0.04 44

相続 資格 100 – 1000 0.39 288

資格 診断 100 – 1000 0.41 55

相続 1万 – 10万 0.6 435

企業 資格 100 – 1000 0.07 91

アスベスト 1万 – 10万 0.13 214

マネジメント 資格 100 – 1000 0.44 160

中小 100 – 1000 0.01　

木造 耐震 100 – 1000 0.39 164

tbc 体験 100 – 1000 0.57 935

相続 権利 100 – 1000 0.4 295

中小 企業 1万 – 10万 0.06 229

資格 企業 10 – 100 0.1 66

漫画 講座 100 – 1000 0.46 201

診断 し 10 – 100 0.09 435

資格 講習 100 – 1000 0.32 138

講座 資格 100 – 1000 0.93 367

新潟 企業 100 – 1000 0.07 194

岡山 企業 100 – 1000 0.06 265

住宅 省エネ 100 – 1000 0.4 246

省エネ セミナー 100 – 1000 0.31 84

点検 1000 – 1万 0.11 494

東京 起業 100 – 1000 0.7 283

講習 資格 100 – 1000 0.3 100

勉強 診断 100 – 1000 0.07 66

試験 1000 – 1万 0.04 37

ユーキャン 診断 100 – 1000 0.27 153

大阪 企業 100 – 1000 0.05 12

資格 2ch 1000 – 1万 0 286

キーワード 月間検索量 競合度 広告単価
企業 試験 10 – 100 0.04　
診断 資格 10 – 100 0.43 344
大学 診断 100 – 1000 0.11 32
趣味 診断 1000 – 1万 0.04 63
早稲田 解答 100 – 1000 0.02　
早稲田 受験 100 – 1000 0.04　
インスペクター 1000 – 1万 0.11 354
群馬 企業 100 – 1000 0.15 74
レボ 1000 – 1万 0.04 32
起業 大阪 10 – 100 0.7 550
東京 企業 100 – 1000 0.12 223
相続 書籍 10 – 100 0.83　
tac 渋谷 1000 – 1万 0.01 162
レッセ フェール 1万 – 10万 0.01 67
受験 動画 100 – 1000 0.13 462
教会 東京 100 – 1000 0.05 218
起業 東京 100 – 1000 0.76 735
住宅 資格 100 – 1000 0.25 113
tac テキスト 100 – 1000 0.12 115
住宅 セミナー 東京 10 – 100 0.98 911
受験 診断 10 – 100 0.01　
生保 資格 100 – 1000 0.04　
財務 勉強 100 – 1000 0.14 122

フランチャイズ コンサルティング 10 – 100 0.91 356

インスペクション 資格 100 – 1000 0.36 37
企業 漫画 100 – 1000 0.31 256
省エネ 建築 100 – 1000 0.24 174
抽象 1000 – 1万 0 3
建築 省エネ 10 – 100 0.19 109
資格 2016 10 – 100 0　

Webサイトのスピード計測　〜PageSpeedInsight

自社のサイトを入力して計測

診断結果と改善提案



集客 接客

多様化する顧客のことを考えよう！

集客と接客

売上

ホームページの
　  検索順位を上げる

SNSで投稿する
動画を発信する
広告をする

具体的でわ૿りやすい
説明をする（論理的）
ファンになってもらう
（情緒的）

特に製造業は技術キーワ
ードに寄り଀ち
ターゲットを明確にして
用途ワードで集客する

ターゲットを明確にしてWebで発信+DMを送付

【現状】

【改善後】

グラスプリント、グッズ制作、Tシャツプリント・・・
＜顧客ターゲット像＞
・印刷をしたい
・ガラス、
　特にグラスの印刷

＜検索キーワード＞
「ガラス　印刷」
「グラス　印刷」

＜検索キーワード＞
「ビアグラス　プリント」
「ワイングラス　プリント」
「食洗機　グラスプリント」
「試作　グラスプリント」
「小ロット　グラスプリント」
「耐熱　グラスプリント」

＜顧客ターゲット像＞
・ブルワリーの経営者で
　૾店のグラスを
　プリントしたい

・以前グラスプリントをした
　際に、食洗機に何回૿
　入れたら色落ちした
　૾店のオーナー

ビアグラスのプリントなら



販売個数

アクセス数

450購入
20,000アクセス

ECデータを分析する

転換率଀低いとは、アクセス数の割には販売個数଀少ない
人଀集まっているのに売れない　

接客଀悪い！？　→　商品ページでの説明不足（接客不足）
価格の問題！？　商品の魅力の問題！？

CV コンバージョン：転換率

ショップ
全体

商品カテゴリ単位
(ブランド単位)

キャンペーン
単位

商品
単位

2.25%

カテゴリA =3.8%
カテゴリB =8.2%
カテゴリC =0.9%
        :

秋のキャンペーン =4.1%
スーパーセール　=5.8%
創業祭　　　　　=1.2%
        :

商品A＝　％
商品B＝　％
商品C＝　％
　：

アクセス　→　カゴ　→　購入 カート数ー購入数

カート数

カゴ落ち率

データを分析する

定期的なABC分析
→A商品　売れている商品をもっと売る
→売れている଀、成約率଀低いページには改善の余地଀ある！？

売上高
ランキング 商品名 単価 販売個数 販売金額 売上

シェア
アクセス

数
転換率

(成約率)

1 商品① 100 1,025 102,500 5.1% 43,500 2.36%

2 商品② 280 300 84,000 4.2% 52,000 0.58%

3 商品③ 200 250 50,000 2.5% 9,500 2.63%

4 商品④ 80 600 48,000 2.4% 12,500 4.80%

5 商品⑤ 500 90 45,000 2.3% 54,000 0.17%

6  : 　 　 　 　 　 　

販売個数
アクセス数

成約率଀低いとは、アクセス数の割には販売個数଀少ない
人଀集まっているのに売れない　
接客଀悪い！？　→　商品ページでの説明不足（接客不足）

数値データはイメージです。

CV コンバージョン：転換率



インサイトも確認(アクセス解析)

フォロワー以外　→新規に届いている
全体だけでなく投稿ごとに見る
→今は明ら૿にリールの新規への
　露出଀増えている

(例)　　新規への露出
ストーリーズ　0%
投稿　　　　　50%　
リール　　　　90%

インサイトも確認(アクセス解析)

（Instagramにとって）良い投稿は
・割合＝　リアクション÷リーチ଀高い
・再生時間଀長い

BusinessSuiteのインサイト　(無料)



SNS広告も考えてみよう

ターゲット　AI૾ま૿せ

1リーチ　0.5円
1クリック　57円

ターゲット絞る
　地域・属性
1リーチ　0.8円
1クリック　39円

動画データの分析〜Youtubeアナリティクス

再⽣維持率の違い

66% の視聴者଀ 0:30 のマーク付近まで視聴を続けました。これは通常を下回っています。

79% の視聴者଀ 0:30 のマーク付近まで視聴を続けました。これは通常を上回っています。

53％

33％
66％

79％

最後まで再生

最後まで再生

30秒再生



動画データの分析〜Youtubeアナリティクス

動画構成の違い

ロゴ
会社紹介/挨拶

商品の
概要紹介 商品のデモ 商品の

詳細紹介

商品デモの
一番いい
シーン

ロゴ
会社
紹介

商品の
概要紹介 商品のデモ 実績

紹介

3分

2分

30秒

最初に興味を引く　　納得して、　信頼して
もらう

サムネ写真
商品の写真

サムネ写真
デモの写真

行動にうつして
もらうには

まとめ

ネットのデータ
を活用する

データを
見える化

統計データ
の活用

経営陣଀見たい
経営データ଀

見えている૿？

そもそも何଀
見たい૿明確૿？

インターネット上に
はさまざまはデータ
଀あるので、必要に

応じて活用する

web、EC
SNS、動画など

データは
蓄積されている

確認ポイントを
決めて૾く


