
調査結果レポート 

熱狂ブランド調査 2017 
ー ブランドの持続的な利益成長の鍵は、顧客の熱狂度にあり ー 
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はじめに 

マーケティングデザインカンパニーの株式会社トライバルメディアハウス（本社：東京都中央区、代表取締役社
長：池田紀行 以下 トライバルメディアハウス）は、あらゆる業界でコモディティ化が進む現代において、競合他社と
の熾烈な価格競争に巻き込まれず、ブランドの持続的な利益成長を実現するためには、短期的な売上という「結
果」に注目するのではなく、その売上が、顧客のどのような「感情」によってつくられたものなのか、その「プロセス」こそが、
重要であることを提言してまいりました。 
 
多くのブランド担当者は、顧客の重要度を測る指標を、年間購入金額や、購入・来店頻度などの「結果」で測ろう
とします。しかし、重要なのは、目の前の売上が、値引きやプレゼントキャンペーンなどの短期的・強制的なものによっ
て得られた「不健全な売上」なのか、顧客のロイヤルティや熱狂によって得られた「健全な売上」なのか、そのプロセス
にこそあります。 
 
トライバルメディアハウスは、この「健全な売上」を測る指標として、『熱狂度(ブランドに対する顧客の愛情の強
さ)※1』という新たな指標を採用しています。2016年の調査に引き続き、20業界、合計200ブランド、回答者数
約16万人を対象に、顧客の『熱狂度』と『推奨意向度(ブランドと顧客とのロイヤルティを測定する指標※２)』を
掛け合わせた、『熱狂ブランド調査2017』を実施致しました。 
 
その結果、昨年同様推奨意向度において、最も重要な顧客とされる「推奨者」の中でも、熱狂度が「High」の顧
客と「Middle」の顧客では、ブランドの年間購入金額(もしくは、消費量や利用量)や推奨経験率(友人・知人への
推奨経験を持つ顧客率)に大きな差が生じていることが、全業界の調査結果から認められました。 
 
この結果から、売上に大きく貢献し、積極的に周囲へ推奨を行ってくれる顧客を育成するには、顧客の『推奨意向
度』の向上にとどまらず、『熱狂度』の向上を目指したブランド戦略が重要であることが明らかになりました。 
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※1:熱狂度は、ブランドに対する顧客の愛情の強さを測定するトライバルメディアハウス独自の指標です。 

< 顧客に対する設問内容 > 
 

あなたにとって○○○(ブランド名)はどのような「存在」ですか？ 
あなたのお気持ちに最も近いものを１つだけお選びください。 

< 回答内容 > 

5 私は○○○にすっかりハマっている(夢中だ、ぞっこんだ) 

4 私は○○○に愛着を感じながら使っている(幸せを感じる) 

熱狂度: 

High 

2 私は○○○を悪くはないと思いながら使っている(そこそこ満足) 

1 私は○○○を、なんとなく使っている 

熱狂度: 

Low 

3 私は○○○を好きで使っている 
熱狂度: 

Middle 
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※2:推奨意向度は、ブランドと顧客とのロイヤルティを測定する指標です。 

< 顧客に対する設問内容 > 
 

あなたが○○○(ブランド名)をご家族やご友人におすすめする可能性は 
どのくらいありますか？ 

< 回答内容 > 

可能性が 

低い 
可能性が 

高い 1 10 2 0 3 4 5 6 7 8 9 

批判者 中立者 推奨者 

NPS = 推奨者の割合(%) ー 批判者の割合(%) 

※この推奨意向度11段階の回答結果を基に作成させる指標が、米国ベイン＆カンパニーのフェロー、フレデリック・ライクヘルド氏
が中心となって開発したNPS(Net Promoter Score:ネット・プロモーター・スコア)です。 



調査概要 
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①調査目的 

「ブランドのことを愛してやまない熱狂的な顧客ほど、購入金額
や他者への推奨回数が高まる傾向があるのではないか？」 
 
上記の仮説のもと、2016年に引き続き2017年も20業界、合計200ブランドを対象に、各
ブランドのメイン購入者(同一業界内で調査対象ブランドをメイン購入・利用している顧客)
に、ブランドに対する『熱狂度』及び『推奨意向度』と、個人の年間購入金額(もしくは、消
費量や利用量)及び推奨経験率(友人・知人への推奨経験を持つ顧客率)、さらには積極
的推奨率(友人・知人に対し自分から積極的に推奨した経験を持つ顧客率)の相関を測る
『熱狂ブランド調査』を実施。 
 
また、顧客が熱狂しやすい(もしくは、熱狂しにくい)業界傾向を調査するために、熱狂顧客
比率(熱狂度が「High」をマークした顧客の割合)と、熱狂的推奨者比率(熱狂度が
「High」、かつ推奨意向度が「9～10」をマークした顧客の割合)の業界間比較、業界内ブ
ランド間比較も実施。 
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②調査結果サマリー 

熱狂顧客（熱狂度が「High」の顧客）は、熱狂度が「Middle」「Low」の顧客と比べ
て、全業界において、一人あたりの年間購入金額と、推奨経験率が高いことがわかった。 
▶熱狂度が上がると、自身の購入金額と、他者への推奨経験の双方が向上する 

推奨意向度が高い「推奨者」において、熱狂度が「High」の推奨者は、熱狂度が
「Middle」の推奨者と比べ、全業界において、一人あたりの年間購入金額と推奨経験
率が高いことがわかった。 
▶推奨意向度が高くても、熱狂度が低いと、自身の購入金額と、他者への推奨経
験は向上しない 

同業界に属していても、熱狂顧客比率・熱狂的推奨者比率にブランド間で大きな差が
あることがわかった。 
▶同じ業界でも、ブランド間で熱狂度には大きなバラツキがある 

1 

2 

3 

2016年と同様の結果が今回の調査でも得られた 
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③調査概要 

• 調査方法       :  インターネットリサーチ 
• 調査日程       :  2017年8月10日～9月26日 
• 調査地域       :  全国 
• 調査対象     : 以下、20業界・全200ブランド(業界ごとに主要10ブランドを調査) 
                    
 
 
 
 
• 有効回答数    :  155,294名 (20業界全体)  
• 回答者の属性  :  20～69歳の男女 (調査会社が保有する調査パネル) 

ビール / お茶 / アイスクリーム / スナック菓子 / チョコレート菓子 / 女性用シャンプー 
洗濯洗剤 / ポイントメイク用品 / スキンケア・ベースメイク用品 / ファストファッション /百貨店  
ファーストフード / コーヒーチェーン / ノートPC / デジタルカメラ / 自動車 / テーマパーク・遊園地 
航空会社 / ランニングシューズ / 雑貨店 

【性別】 男性：47.7%、女性：52.3% 
【年代】 20代：6.4%/ 30代：21.8%/ 40代：31.5%/ 50代：26.0%/ 60歳以上：14.2% 
※女性用シャンプー、洗濯洗剤、ポイントメイク用品、スキンケア・ベースメイク用品は女性のみで調査 
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本件に関するお問い合わせ 

●本調査に関するお問合せ先 
株式会社トライバルメディアハウス アカウントプロデュース部 担当：金 
TEL： 03-6369-0800  
Mail： info@tribalmedia.co.jp 
 
●報道機関からのお問合せ先 
株式会社トライバルメディアハウス 広報 担当：肥後 
TEL： 03-6369-0800   
Mail： info@tribalmedia.co.jp 



調査結果① 
業界ごとの『熱狂度』・『推奨意向度』と 

『購入金額』・『推奨経験率』・『積極的推奨経験率』の相関表 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間消費量が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間消費量」 

①ビール：「一人あたりの年間消費量」との相関表 

(n=5,990) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

アサヒスーパードライ(1,000) / キリン一番搾り生ビール(1,000) / ザ・プレミアム・モルツ(1,000) / ヱビスビール(1,000) / サッポロ・生ビール黒ラベル(829) 
キリンラガービール(618) / ザ・モルツ(253) / よなよなエール(74) / コロナ(114) / オリオンドラフト(102) 

1.4倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.7% 

顧客比率:7.2% 

顧客比率:9.4% 

顧客比率:9.0% 

顧客比率:24.4% 

顧客比率:5.5% 顧客比率:1.1% 

顧客比率:25.4% 

顧客比率:16.2% 

推奨意向度 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間消費量:49.2L 

一人あたりの年間消費量:27.4L 

一人あたりの年間消費量:69.4L 

一人あたりの年間消費量:54.1L 

一人あたりの年間消費量:27.3L 

一人あたりの年間消費量:87.4L 

一人あたりの年間消費量:61.0L 
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69.0% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

①ビール：「推奨経験率」との相関表 

(n=5,990) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

アサヒスーパードライ(1,000) / キリン一番搾り生ビール(1,000) / ザ・プレミアム・モルツ(1,000) / ヱビスビール(1,000) / サッポロ・生ビール黒ラベル(829) 
キリンラガービール(618) / ザ・モルツ(253) / よなよなエール(74) / コロナ(114) / オリオンドラフト(102) 

1.4倍 

47.7% 

46.9% 

31.2% 

23.8% 

15.5% 

12.4% 

顧客比率:1.7% 

顧客比率:7.2% 

顧客比率:9.4% 

顧客比率:9.0% 

顧客比率:24.4% 

顧客比率:5.5% 顧客比率:1.1% 

顧客比率:25.4% 

顧客比率:16.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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32.4% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.9倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

①ビール：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=5,990) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

アサヒスーパードライ(1,000) / キリン一番搾り生ビール(1,000) / ザ・プレミアム・モルツ(1,000) / ヱビスビール(1,000) / サッポロ・生ビール黒ラベル(829) 
キリンラガービール(618) / ザ・モルツ(253) / よなよなエール(74) / コロナ(114) / オリオンドラフト(102) 

1.9倍 

17.0% 

12.7% 

5.7% 

3.4% 

1.6% 

1.1% 

顧客比率:1.7% 

顧客比率:7.2% 

顧客比率:9.4% 

顧客比率:9.0% 

顧客比率:24.4% 

顧客比率:5.5% 顧客比率:1.1% 

顧客比率:25.4% 

顧客比率:16.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間消費量が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間消費量」 

②お茶：「一人あたりの年間消費量」との相関表 

(n=8,899) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

お～いお茶(1,000) / 伊右衛門(1,000) / 綾鷹(1,000) / 生茶(1,000) / 十六茶(1,000) 
爽健美茶(1,000) / 健康ミネラルむぎ茶(1,000) / サントリーウーロン茶(1,000) / サントリー黒烏龍茶(412) / ヘルシア緑茶(487) 

1.4倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:0.9% 

顧客比率:10.5% 

顧客比率:19.9% 

顧客比率:5.5% 

顧客比率:26.7% 

顧客比率:9.1% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:12.4% 

顧客比率:13.7% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間消費量:53.8L 

一人あたりの年間消費量:35.7L 

一人あたりの年間消費量:90.1L 

一人あたりの年間消費量:63.6L 

一人あたりの年間消費量:41.7L 

一人あたりの年間消費量:115.0L 

一人あたりの年間消費量:84.2L 

推奨意向度 



Page14 Confidential Copyright © Tribal Media House, Inc. All Rights Reserved. 

69.3% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

②お茶：「推奨経験率」との相関表 

(n=8,899) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

お～いお茶(1,000) / 伊右衛門(1,000) / 綾鷹(1,000) / 生茶(1,000) / 十六茶(1,000) 
爽健美茶(1,000) / 健康ミネラルむぎ茶(1,000) / サントリーウーロン茶(1,000) / サントリー黒烏龍茶(412) / ヘルシア緑茶(487) 

1.4倍 

50.2% 

46.1% 

28.4% 

17.2% 

14.4% 

7.8% 

顧客比率:0.9% 

顧客比率:10.5% 

顧客比率:19.9% 

顧客比率:5.5% 

顧客比率:26.7% 

顧客比率:9.1% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:12.4% 

顧客比率:13.7% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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41.5% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.9倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

②お茶：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=8,899) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

お～いお茶(1,000) / 伊右衛門(1,000) / 綾鷹(1,000) / 生茶(1,000) / 十六茶(1,000) 
爽健美茶(1,000) / 健康ミネラルむぎ茶(1,000) / サントリーウーロン茶(1,000) / サントリー黒烏龍茶(412) / ヘルシア緑茶(487) 

1.9倍 

21.9% 

17.5% 

8.0% 

2.8% 

2.5% 

1.1% 

顧客比率:0.9% 

顧客比率:10.5% 

顧客比率:19.9% 

顧客比率:5.5% 

顧客比率:26.7% 

顧客比率:9.1% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:12.4% 

顧客比率:13.7% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間消費量が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間消費量」 

③アイスクリーム：「一人あたりの年間消費量」との相関表 

(n=10,000) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ハーゲンダッツ(1,000) / チョコモナカジャンボ(1,000) / スーパーカップ(1,000) / ガリガリ君(1,000) / PARM（パルム）(1,000) 
ジャイアントコーン(1,000) / 爽(1,000) / パピコ(1,000) / ピノ(1,000) / MOW(1,000) 

1.5倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:0.9% 

顧客比率:10.2% 

顧客比率:9.2% 

顧客比率:5.9% 

顧客比率:28.5% 

顧客比率:4.5% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:23.7% 

顧客比率:16.4% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間消費量:35.3個 

一人あたりの年間消費量:21.6個 

一人あたりの年間消費量:54.1個 

一人あたりの年間消費量:39.4個 

一人あたりの年間消費量:28.5個 

一人あたりの年間消費量:67.5個 

一人あたりの年間消費量:45.1個 

推奨意向度 
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70.6% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

③アイスクリーム：「推奨経験率」との相関表 

(n=10,000) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ハーゲンダッツ(1,000) / チョコモナカジャンボ(1,000) / スーパーカップ(1,000) / ガリガリ君(1,000) / PARM（パルム）(1,000) 
ジャイアントコーン(1,000) / 爽(1,000) / パピコ(1,000) / ピノ(1,000) / MOW(1,000) 

1.3倍 

54.3% 

45.3% 

34.3% 

24.5% 

16.6% 

11.6% 

顧客比率:0.9% 

顧客比率:10.2% 

顧客比率:9.2% 

顧客比率:5.9% 

顧客比率:28.5% 

顧客比率:4.5% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:23.7% 

顧客比率:16.4% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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33.5% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.8倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

③アイスクリーム：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=10,000) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ハーゲンダッツ(1,000) / チョコモナカジャンボ(1,000) / スーパーカップ(1,000) / ガリガリ君(1,000) / PARM（パルム）(1,000) 
ジャイアントコーン(1,000) / 爽(1,000) / パピコ(1,000) / ピノ(1,000) / MOW(1,000) 

1.8倍 

18.8% 

11.8% 

8.0% 

2.9% 

2.3% 

1.0% 

顧客比率:0.9% 

顧客比率:10.2% 

顧客比率:9.2% 

顧客比率:5.9% 

顧客比率:28.5% 

顧客比率:4.5% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:23.7% 

顧客比率:16.4% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間消費量が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間消費量」 

④スナック菓子：「一人あたりの年間消費量」との相関表 

(n=8,964) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

カルビー ポテトチップス(1,000) / コイケヤ ポテトチップス(1,000) / 堅あげポテト(1,000) / チップスター(1,000) / じゃがりこ(1,000) 
かっぱえびせん(1,000) / ベビースターラーメン(930) / サッポロポテト(493) / Jagabee(646) / カラムーチョ(895) 

1.3倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.4% 

顧客比率:11.1% 

顧客比率:9.4% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:26.6% 

顧客比率:4.1% 顧客比率:0.9% 

顧客比率:24.4% 

顧客比率:15.4% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間消費量:22.8個 

一人あたりの年間消費量:14.4個 

一人あたりの年間消費量:35.1個 

一人あたりの年間消費量:25.0個 

一人あたりの年間消費量:14.5個 

一人あたりの年間消費量:41.9個 

一人あたりの年間消費量:31.1個 

推奨意向度 
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68.9% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

④スナック菓子：「推奨経験率」との相関表 

(n=8,964) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

カルビー ポテトチップス(1,000) / コイケヤ ポテトチップス(1,000) / 堅あげポテト(1,000) / チップスター(1,000) / じゃがりこ(1,000) 
かっぱえびせん(1,000) / ベビースターラーメン(930) / サッポロポテト(493) / Jagabee(646) / カラムーチョ(895) 

1.3倍 

54.1% 

48.7% 

35.3% 

25.3% 

19.2% 

13.8% 

顧客比率:1.4% 

顧客比率:11.1% 

顧客比率:9.4% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:26.6% 

顧客比率:4.1% 顧客比率:0.9% 

顧客比率:24.4% 

顧客比率:15.4% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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28.3% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.8倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

④スナック菓子：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=8,964) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

カルビー ポテトチップス(1,000) / コイケヤ ポテトチップス(1,000) / 堅あげポテト(1,000) / チップスター(1,000) / じゃがりこ(1,000) 
かっぱえびせん(1,000) / ベビースターラーメン(930) / サッポロポテト(493) / Jagabee(646) / カラムーチョ(895) 

1.8倍 

15.4% 

11.7% 

5.5% 

3.0% 

2.7% 

0.4% 

顧客比率:1.4% 

顧客比率:11.1% 

顧客比率:9.4% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:26.6% 

顧客比率:4.1% 顧客比率:0.9% 

顧客比率:24.4% 

顧客比率:15.4% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間消費量が1.7倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間消費量」 

⑤チョコレート菓子：「一人あたりの年間消費量」との相関表 

(n=8,183) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

キットカット(1,000) / ポッキー(1,000) / アルフォート(1,000) / きのこの山(618) / たけのこの里(1,000) 
ブラックサンダー(1,000) / 明治 アーモンドチョコ(1,000) / コアラのマーチ(528) / チョコボール(511) / 明治 ザ・チョコレート(526) 

1.7倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.2% 

顧客比率:9.7% 

顧客比率:9.8% 

顧客比率:6.4% 

顧客比率:27.0% 

顧客比率:5.1% 顧客比率:1.0% 

顧客比率:23.6% 

顧客比率:16.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間消費量:34.1個 

一人あたりの年間消費量:14.0個 

一人あたりの年間消費量:53.9個 

一人あたりの年間消費量:41.5個 

一人あたりの年間消費量:18.9個 

一人あたりの年間消費量:76.4個 

一人あたりの年間消費量:45.4個 

推奨意向度 



Page23 Confidential Copyright © Tribal Media House, Inc. All Rights Reserved. 

74.8% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑤チョコレート菓子：「推奨経験率」との相関表 

(n=8,183) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

キットカット(1,000) / ポッキー(1,000) / アルフォート(1,000) / きのこの山(618) / たけのこの里(1,000) 
ブラックサンダー(1,000) / 明治 アーモンドチョコ(1,000) / コアラのマーチ(528) / チョコボール(511) / 明治 ザ・チョコレート(526) 

1.2倍 

61.5% 

55.6% 

41.8% 

29.2% 

25.6% 

17.0% 

顧客比率:1.2% 

顧客比率:9.7% 

顧客比率:9.8% 

顧客比率:6.4% 

顧客比率:27.0% 

顧客比率:5.1% 顧客比率:1.0% 

顧客比率:23.6% 

顧客比率:16.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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26.5% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が2.0倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑤チョコレート菓子：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=8,183) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

キットカット(1,000) / ポッキー(1,000) / アルフォート(1,000) / きのこの山(618) / たけのこの里(1,000) 
ブラックサンダー(1,000) / 明治 アーモンドチョコ(1,000) / コアラのマーチ(528) / チョコボール(511) / 明治 ザ・チョコレート(526) 

2.0倍 

13.1% 

8.4% 

5.0% 

2.6% 

1.5% 

1.0% 

顧客比率:1.2% 

顧客比率:9.7% 

顧客比率:9.8% 

顧客比率:6.4% 

顧客比率:27.0% 

顧客比率:5.1% 顧客比率:1.0% 

顧客比率:23.6% 

顧客比率:16.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入数が1.1倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入数」 

⑥女性用シャンプー：「一人あたりの年間購入数」との相関表 

(n=9,173) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

パンテーン(1,000) / ラックス(1,000) / TSUBAKI(1,000) / エッセンシャル(1,000) / いち髪(1,000) 
メリット(1,000) / ダヴ(962) / BOTANIST(1,000) / アジエンス(579) / セグレタ(632) 

1.1倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.7% 

顧客比率:30.3% 

顧客比率:8.1% 

顧客比率:22.2% 

顧客比率:9.6% 顧客比率:0.7% 

顧客比率:11.4% 

顧客比率:5.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入数:9.4個 

一人あたりの年間購入数:7.9個 

一人あたりの年間購入数:11.8個 

一人あたりの年間購入数:10.2個 

一人あたりの年間購入数:9.7個 

一人あたりの年間購入数:12.3個 

一人あたりの年間購入数:11.0個 

推奨意向度 
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57.2% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑥女性用シャンプー：「推奨経験率」との相関表 

(n=9,173) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

パンテーン(1,000) / ラックス(1,000) / TSUBAKI(1,000) / エッセンシャル(1,000) / いち髪(1,000) 
メリット(1,000) / ダヴ(962) / BOTANIST(1,000) / アジエンス(579) / セグレタ(632) 

1.2倍 

47.4% 

31.1% 

22.6% 

15.7% 

8.7% 

5.5% 

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.7% 

顧客比率:30.3% 

顧客比率:8.1% 

顧客比率:22.2% 

顧客比率:9.6% 顧客比率:0.7% 

顧客比率:11.4% 

顧客比率:5.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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31.2% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑥女性用シャンプー：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=9,173) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

パンテーン(1,000) / ラックス(1,000) / TSUBAKI(1,000) / エッセンシャル(1,000) / いち髪(1,000) 
メリット(1,000) / ダヴ(962) / BOTANIST(1,000) / アジエンス(579) / セグレタ(632) 

1.5倍 

20.4% 

11.0% 

7.4% 

4.3% 

1.3% 

1.1% 

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.7% 

顧客比率:30.3% 

顧客比率:8.1% 

顧客比率:22.2% 

顧客比率:9.6% 顧客比率:0.7% 

顧客比率:11.4% 

顧客比率:5.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入数が1.1倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入数」 

⑦洗濯洗剤：「一人あたりの年間購入数」との相関表 

(n=7,778) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

アタック(1,000) / アリエール(1,000) / トップ(1,000) / ボールド(1,000) / ニュービーズ(1,000) 
エマール(864) / アクロン(614) / さらさ(662) / ファーファ(339) / アラウ．(299) 

1.1倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.8% 

顧客比率:23.7% 

顧客比率:8.2% 

顧客比率:23.9% 

顧客比率:9.4% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:12.9% 

顧客比率:8.6% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入数:13.9個 

一人あたりの年間購入数:12.9個 

一人あたりの年間購入数:17.8個 

一人あたりの年間購入数:15.1個 

一人あたりの年間購入数:14.3個 

一人あたりの年間購入数:19.7個 

一人あたりの年間購入数:17.6個 

推奨意向度 
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48.3% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑦洗濯洗剤：「推奨経験率」との相関表 

(n=7,778) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

アタック(1,000) / アリエール(1,000) / トップ(1,000) / ボールド(1,000) / ニュービーズ(1,000) 
エマール(864) / アクロン(614) / さらさ(662) / ファーファ(339) / アラウ．(299) 

1.3倍 

37.1% 

23.9% 

16.1% 

8.6% 

8.7% 

4.6% 

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.8% 

顧客比率:23.7% 

顧客比率:8.2% 

顧客比率:23.9% 

顧客比率:9.4% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:12.9% 

顧客比率:8.6% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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24.2% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.9倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑦洗濯洗剤：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=7,778) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

アタック(1,000) / アリエール(1,000) / トップ(1,000) / ボールド(1,000) / ニュービーズ(1,000) 
エマール(864) / アクロン(614) / さらさ(662) / ファーファ(339) / アラウ．(299) 

1.9倍 

12.5% 

6.4% 

4.3% 

1.5% 

1.7% 

0.7% 

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.8% 

顧客比率:23.7% 

顧客比率:8.2% 

顧客比率:23.9% 

顧客比率:9.4% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:12.9% 

顧客比率:8.6% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入額が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入額」 

⑧ポイントメイク用品：「一人あたりの年間購入額」との相関表 

(n=8,311) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

KATE（ケイト）(1,000) / マキアージュ（MAQuillAGE）(1,000) / CANMAKE（キャンメイク）(1,000) / CHANEL（シャネル）(1,000) / MAYBELLINE（メイベリン）(1,000) 
INTEGRATE（インテグレート）(939) / コフレドール（COFFRET D'OR）(787) / Dior（ディオール）(723) / エスプリーク（ESPRIQUE）(281) / LUNASOL（ルナソル）(581) 

1.3倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.6% 

顧客比率:19.6% 

顧客比率:9.5% 

顧客比率:23.8% 

顧客比率:7.8% 顧客比率:0.7% 

顧客比率:18.3% 

顧客比率:8.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入額:0.6万円 

一人あたりの年間購入額:0.4万円 

一人あたりの年間購入額:0.8万円 

一人あたりの年間購入額:0.8万円 

一人あたりの年間購入額:0.5万円 

一人あたりの年間購入額:1.3万円 

一人あたりの年間購入額:1.0万円 

推奨意向度 
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65.3% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑧ポイントメイク用品：「推奨経験率」との相関表 

(n=8,311) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

KATE（ケイト）(1,000) / マキアージュ（MAQuillAGE）(1,000) / CANMAKE（キャンメイク）(1,000) / CHANEL（シャネル）(1,000) / MAYBELLINE（メイベリン）(1,000) 
INTEGRATE（インテグレート）(939) / コフレドール（COFFRET D'OR）(787) / Dior（ディオール）(723) / エスプリーク（ESPRIQUE）(281) / LUNASOL（ルナソル）(581) 

1.3倍 

49.7% 

40.8% 

29.3% 

20.9% 

17.1% 

8.4% 

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.6% 

顧客比率:19.6% 

顧客比率:9.5% 

顧客比率:23.8% 

顧客比率:7.8% 顧客比率:0.7% 

顧客比率:18.3% 

顧客比率:8.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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27.4% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑧ポイントメイク用品：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=8,311) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

KATE（ケイト）(1,000) / マキアージュ（MAQuillAGE）(1,000) / CANMAKE（キャンメイク）(1,000) / CHANEL（シャネル）(1,000) / MAYBELLINE（メイベリン）(1,000) 
INTEGRATE（インテグレート）(939) / コフレドール（COFFRET D'OR）(787) / Dior（ディオール）(723) / エスプリーク（ESPRIQUE）(281) / LUNASOL（ルナソル）(581) 

1.5倍 

17.8% 

11.3% 

6.5% 

5.3% 

2.5% 

1.4% 

顧客比率:1.6% 

顧客比率:10.6% 

顧客比率:19.6% 

顧客比率:9.5% 

顧客比率:23.8% 

顧客比率:7.8% 顧客比率:0.7% 

顧客比率:18.3% 

顧客比率:8.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入額が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入額」 

⑨スキンケア・ベースメイク用品：「一人あたりの年間購入額」との相関表 

(n=8,594) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

無印良品(1,000) / 資生堂（SHISEIDO）(1,000) / ORBIS（オルビス）(1,000) / DHC（ディーエイチシー）(1,000) / ドクターシーラボ(1,000) 
ソフィーナ（SOFINA）(1,000) / FANCL（ファンケル）(1,000) / SK-II（エスケーツー）(679) / ALBION（アルビオン）(480) / クリニーク（CLINIQUE）(435) 

1.2倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.8% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:10.2% 

顧客比率:24.0% 

顧客比率:10.1% 顧客比率:0.9% 

顧客比率:17.1% 

顧客比率:7.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入額:1.6万円 

一人あたりの年間購入額:1.4万円 

一人あたりの年間購入額:2.5万円 

一人あたりの年間購入額:2.1万円 

一人あたりの年間購入額:1.5万円 

一人あたりの年間購入額:3.4万円 

一人あたりの年間購入額:2.8万円 

推奨意向度 
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67.4% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.1倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑨スキンケア・ベースメイク用品：「推奨経験率」との相関表 

(n=8,594) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

無印良品(1,000) / 資生堂（SHISEIDO）(1,000) / ORBIS（オルビス）(1,000) / DHC（ディーエイチシー）(1,000) / ドクターシーラボ(1,000) 
ソフィーナ（SOFINA）(1,000) / FANCL（ファンケル）(1,000) / SK-II（エスケーツー）(679) / ALBION（アルビオン）(480) / クリニーク（CLINIQUE）(435) 

1.1倍 

59.1% 

44.0% 

32.5% 

29.0% 

17.7% 

13.4% 

顧客比率:1.8% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:10.2% 

顧客比率:24.0% 

顧客比率:10.1% 顧客比率:0.9% 

顧客比率:17.1% 

顧客比率:7.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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30.7% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑨スキンケア・ベースメイク用品：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=8,594) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

無印良品(1,000) / 資生堂（SHISEIDO）(1,000) / ORBIS（オルビス）(1,000) / DHC（ディーエイチシー）(1,000) / ドクターシーラボ(1,000) 
ソフィーナ（SOFINA）(1,000) / FANCL（ファンケル）(1,000) / SK-II（エスケーツー）(679) / ALBION（アルビオン）(480) / クリニーク（CLINIQUE）(435) 

1.2倍 

24.9% 

12.3% 

7.4% 

5.9% 

3.0% 

2.5% 

顧客比率:1.8% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:10.2% 

顧客比率:24.0% 

顧客比率:10.1% 顧客比率:0.9% 

顧客比率:17.1% 

顧客比率:7.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入額が1.1倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入額」 

⑩ファストファッション：「一人あたりの年間購入額」との相関表 

(n=6,195) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ユニクロ(1,000) / しまむら(1,000) / GU(1,000) / 無印良品(900) / GAP(757) 
ZARA(554) / COMME CA ISM(263) / H&M(351) / Honeys(273) / FOREVER21(97) 

1.1倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.3% 

顧客比率:9.3% 

顧客比率:30.0% 

顧客比率:6.3% 

顧客比率:21.5% 

顧客比率:12.6% 顧客比率:1.5% 

顧客比率:10.1% 

顧客比率:7.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入額:1.6万円 

一人あたりの年間購入額:1.1万円 

一人あたりの年間購入額:2.5万円 

一人あたりの年間購入額:1.9万円 

一人あたりの年間購入額:1.5万円 

一人あたりの年間購入額:2.8万円 

一人あたりの年間購入額:2.7万円 

推奨意向度 
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74.7% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑩ファストファッション：「推奨経験率」との相関表 

(n=6,195) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ユニクロ(1,000) / しまむら(1,000) / GU(1,000) / 無印良品(900) / GAP(757) 
ZARA(554) / COMME CA ISM(263) / H&M(351) / Honeys(273) / FOREVER21(97) 

1.2倍 

62.7% 

57.0% 

42.5% 

33.0% 

27.5% 

16.0% 

顧客比率:1.3% 

顧客比率:9.3% 

顧客比率:30.0% 

顧客比率:6.3% 

顧客比率:21.5% 

顧客比率:12.6% 顧客比率:1.5% 

顧客比率:10.1% 

顧客比率:7.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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38.9% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑩ファストファッション：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=6,195) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ユニクロ(1,000) / しまむら(1,000) / GU(1,000) / 無印良品(900) / GAP(757) 
ZARA(554) / COMME CA ISM(263) / H&M(351) / Honeys(273) / FOREVER21(97) 

1.4倍 

27.0% 

17.3% 

12.5% 

9.3% 

4.2% 

2.7% 

顧客比率:1.3% 

顧客比率:9.3% 

顧客比率:30.0% 

顧客比率:6.3% 

顧客比率:21.5% 

顧客比率:12.6% 顧客比率:1.5% 

顧客比率:10.1% 

顧客比率:7.2% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 



Page40 Confidential Copyright © Tribal Media House, Inc. All Rights Reserved. 

  

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入額が1.6倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入額」 

⑪百貨店：「一人あたりの年間購入額」との相関表 

(n=8,862) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

三越(1,000) / 伊勢丹(1,000) / 大丸(1,000) / そごう(1,000) / 高島屋(1,000) 
西武百貨店(1,000) / 東急百貨店(564) / 近鉄百貨店(884) / 阪急百貨店(1,000) / 阪神百貨店(414) 

1.6倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.0% 

顧客比率:8.7% 

顧客比率:29.7% 

顧客比率:5.6% 

顧客比率:23.3% 

顧客比率:13.1% 顧客比率:1.4% 

顧客比率:9.1% 

顧客比率:8.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入額:8.1万円 

一人あたりの年間購入額:4.7万円 

一人あたりの年間購入額:12.6万円 

一人あたりの年間購入額:8.6万円 

一人あたりの年間購入額:6.2万円 

一人あたりの年間購入額:17.4万円 

一人あたりの年間購入額:11.0万円 

推奨意向度 
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79.6% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑪百貨店：「推奨経験率」との相関表 

(n=8,862) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

三越(1,000) / 伊勢丹(1,000) / 大丸(1,000) / そごう(1,000) / 高島屋(1,000) 
西武百貨店(1,000) / 東急百貨店(564) / 近鉄百貨店(884) / 阪急百貨店(1,000) / 阪神百貨店(414) 

1.3倍 

60.0% 

63.2% 

46.4% 

30.8% 

32.3% 

17.3% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:8.7% 

顧客比率:29.7% 

顧客比率:5.6% 

顧客比率:23.3% 

顧客比率:13.1% 顧客比率:1.4% 

顧客比率:9.1% 

顧客比率:8.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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31.3% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が2.9倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑪百貨店：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=8,862) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

三越(1,000) / 伊勢丹(1,000) / 大丸(1,000) / そごう(1,000) / 高島屋(1,000) 
西武百貨店(1,000) / 東急百貨店(564) / 近鉄百貨店(884) / 阪急百貨店(1,000) / 阪神百貨店(414) 

2.9倍 

10.8% 

10.5% 

5.9% 

2.2% 

1.7% 

1.3% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:8.7% 

顧客比率:29.7% 

顧客比率:5.6% 

顧客比率:23.3% 

顧客比率:13.1% 顧客比率:1.4% 

顧客比率:9.1% 

顧客比率:8.1% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入額が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入額」 

⑫ファーストフード：「一人あたりの年間購入額」との相関表 

(n=9,194) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

マクドナルド(1,000) / モスバーガー(1,000) / ケンタッキーフライドチキン(1,000) / ミスタードーナツ(1,000) / サブウェイ(587) 
吉野家(1,000) / 松屋(1,000) / すき家(1,000) / 丸亀製麺(1,000) / はなまるうどん(607) 

1.4倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.0% 

顧客比率:11.8% 

顧客比率:21.2% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:27.6% 

顧客比率:7.1% 顧客比率:0.5% 

顧客比率:14.0% 

顧客比率:10.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入額:1.2万円 

一人あたりの年間購入額:0.9万円 

一人あたりの年間購入額:1.8万円 

一人あたりの年間購入額:1.3万円 

一人あたりの年間購入額:1.1万円 

一人あたりの年間購入額:2.2万円 

一人あたりの年間購入額:1.6万円 

推奨意向度 
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71.8% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑫ファーストフード：「推奨経験率」との相関表 

(n=9,194) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

マクドナルド(1,000) / モスバーガー(1,000) / ケンタッキーフライドチキン(1,000) / ミスタードーナツ(1,000) / サブウェイ(587) 
吉野家(1,000) / 松屋(1,000) / すき家(1,000) / 丸亀製麺(1,000) / はなまるうどん(607) 

1.2倍 

61.0% 

53.0% 

39.8% 

30.3% 

19.9% 

14.1% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:11.8% 

顧客比率:21.2% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:27.6% 

顧客比率:7.1% 顧客比率:0.5% 

顧客比率:14.0% 

顧客比率:10.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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31.6% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑫ファーストフード：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=9,194) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

マクドナルド(1,000) / モスバーガー(1,000) / ケンタッキーフライドチキン(1,000) / ミスタードーナツ(1,000) / サブウェイ(587) 
吉野家(1,000) / 松屋(1,000) / すき家(1,000) / 丸亀製麺(1,000) / はなまるうどん(607) 

1.4倍 

22.8% 

14.5% 

8.2% 

5.4% 

2.3% 

1.5% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:11.8% 

顧客比率:21.2% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:27.6% 

顧客比率:7.1% 顧客比率:0.5% 

顧客比率:14.0% 

顧客比率:10.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入額が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入額」 

⑬コーヒーチェーン：「一人あたりの年間購入額」との相関表 

(n=6,090) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

スターバックスコーヒー(1,000) / ドトールコーヒーショップ(1,000) / 珈琲所コメダ珈琲店(1,000) / サンマルクカフェ(916) / タリーズコーヒー(964) 
上島珈琲店(288) / カフェ・ベローチェ(396) / PRONTO(255) / カフェ・ド・クリエ(119) / エクセルシオール カフェ(152) 

1.3倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:0.8% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:24.3% 

顧客比率:6.8% 

顧客比率:26.3% 

顧客比率:10.5% 顧客比率:1.1% 

顧客比率:12.8% 

顧客比率:8.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入額:1.6万円 

一人あたりの年間購入額:0.9万円 

一人あたりの年間購入額:2.0万円 

一人あたりの年間購入額:1.5万円 

一人あたりの年間購入額:1.0万円 

一人あたりの年間購入額:2.6万円 

一人あたりの年間購入額:2.0万円 

推奨意向度 
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77.5% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑬コーヒーチェーン：「推奨経験率」との相関表 

(n=6,090) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

スターバックスコーヒー(1,000) / ドトールコーヒーショップ(1,000) / 珈琲所コメダ珈琲店(1,000) / サンマルクカフェ(916) / タリーズコーヒー(964) 
上島珈琲店(288) / カフェ・ベローチェ(396) / PRONTO(255) / カフェ・ド・クリエ(119) / エクセルシオール カフェ(152) 

1.2倍 

64.7% 

55.9% 

44.7% 

32.0% 

26.9% 

16.2% 

顧客比率:0.8% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:24.3% 

顧客比率:6.8% 

顧客比率:26.3% 

顧客比率:10.5% 顧客比率:1.1% 

顧客比率:12.8% 

顧客比率:8.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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31.9% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑬コーヒーチェーン：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=6,090) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

スターバックスコーヒー(1,000) / ドトールコーヒーショップ(1,000) / 珈琲所コメダ珈琲店(1,000) / サンマルクカフェ(916) / タリーズコーヒー(964) 
上島珈琲店(288) / カフェ・ベローチェ(396) / PRONTO(255) / カフェ・ド・クリエ(119) / エクセルシオール カフェ(152) 

1.5倍 

21.0% 

15.7% 

8.6% 

5.6% 

2.3% 

1.5% 

顧客比率:0.8% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:24.3% 

顧客比率:6.8% 

顧客比率:26.3% 

顧客比率:10.5% 顧客比率:1.1% 

顧客比率:12.8% 

顧客比率:8.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの過去購入額が1.1倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの過去購入額」 

⑭ノートPC：「一人あたりの過去購入額」との相関表 

(n=9,122) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

NEC(1,000) / 東芝(1,000) / 富士通(1,000) / VAIO(1,000) / Dell(1,000) 
レノボ・ジャパン(1,000) / Apple(1,000) / HP（ヒューレット・パッカード）(833) / ASUS(901) / パナソニック(388) 

1.1倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.8% 

顧客比率:6.8% 

顧客比率:40.0% 

顧客比率:7.5% 

顧客比率:15.4% 

顧客比率:12.5% 顧客比率:1.4% 

顧客比率:10.0% 

顧客比率:4.5% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの過去購入額:19.0万円 

一人あたりの過去購入額:11.0万円 

一人あたりの過去購入額:18.8万円 

一人あたりの過去購入額:20.0万円 

一人あたりの過去購入額:13.3万円 

一人あたりの過去購入額:25.9万円 

一人あたりの過去購入額:24.6万円 

推奨意向度 
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59.3% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑭ノートPC：「推奨経験率」との相関表 

(n=9,122) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

NEC(1,000) / 東芝(1,000) / 富士通(1,000) / VAIO(1,000) / Dell(1,000) 
レノボ・ジャパン(1,000) / Apple(1,000) / HP（ヒューレット・パッカード）(833) / ASUS(901) / パナソニック(388) 

1.3倍 

45.7% 

36.2% 

26.5% 

17.7% 

14.9% 

5.5% 

顧客比率:1.8% 

顧客比率:6.8% 

顧客比率:40.0% 

顧客比率:7.5% 

顧客比率:15.4% 

顧客比率:12.5% 顧客比率:1.4% 

顧客比率:10.0% 

顧客比率:4.5% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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29.1% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.8倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑭ノートPC：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=9,122) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

NEC(1,000) / 東芝(1,000) / 富士通(1,000) / VAIO(1,000) / Dell(1,000) 
レノボ・ジャパン(1,000) / Apple(1,000) / HP（ヒューレット・パッカード）(833) / ASUS(901) / パナソニック(388) 

1.8倍 

16.3% 

9.4% 

5.7% 

4.3% 

2.6% 

0.8% 

顧客比率:1.8% 

顧客比率:6.8% 

顧客比率:40.0% 

顧客比率:7.5% 

顧客比率:15.4% 

顧客比率:12.5% 顧客比率:1.4% 

顧客比率:10.0% 

顧客比率:4.5% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの過去購入額が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの過去購入額」 

⑮デジタルカメラ：「一人あたりの過去購入額」との相関表 

(n=7,542) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

キヤノン(1,000) / ソニー(1,000) / ニコン(1,000) / パナソニック(1,000) / オリンパス(1,000) 
富士フイルム(1,000) / ペンタックス(489) / ライカ(41) / カシオ(1,000) / シグマ(12) 

1.5倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.4% 

顧客比率:8.2% 

顧客比率:36.2% 

顧客比率:7.2% 

顧客比率:17.3% 

顧客比率:13.6% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:10.0% 

顧客比率:4.8% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの過去購入額:6.8万円 

一人あたりの過去購入額:3.5万円 

一人あたりの過去購入額:10.4万円 

一人あたりの過去購入額:7.4万円 

一人あたりの過去購入額:4.2万円 

一人あたりの過去購入額:13.7万円 

一人あたりの過去購入額:9.1万円 

推奨意向度 
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67.4% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑮デジタルカメラ：「推奨経験率」との相関表 

(n=7,542) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

キヤノン(1,000) / ソニー(1,000) / ニコン(1,000) / パナソニック(1,000) / オリンパス(1,000) 
富士フイルム(1,000) / ペンタックス(489) / ライカ(41) / カシオ(1,000) / シグマ(12) 

1.5倍 

44.6% 

42.1% 

26.5% 

14.1% 

17.0% 

4.9% 

顧客比率:1.4% 

顧客比率:8.2% 

顧客比率:36.2% 

顧客比率:7.2% 

顧客比率:17.3% 

顧客比率:13.6% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:10.0% 

顧客比率:4.8% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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27.5% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が2.6倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑮デジタルカメラ：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=7,542) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

キヤノン(1,000) / ソニー(1,000) / ニコン(1,000) / パナソニック(1,000) / オリンパス(1,000) 
富士フイルム(1,000) / ペンタックス(489) / ライカ(41) / カシオ(1,000) / シグマ(12) 

2.6倍 

10.7% 

8.5% 

3.8% 

2.2% 

2.1% 

0.6% 

顧客比率:1.4% 

顧客比率:8.2% 

顧客比率:36.2% 

顧客比率:7.2% 

顧客比率:17.3% 

顧客比率:13.6% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:10.0% 

顧客比率:4.8% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者における、一人あたりの過去購入額は同等となった 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの過去購入額」 

⑯自動車：「一人あたりの過去購入額」との相関表 

(n=8,334) 

≪以下のメーカーの車種購入者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

トヨタ(1,000) / 日産(1,000) / ホンダ(1,000) / マツダ(1,000) / スバル(1,000) 
ダイハツ(1,000) / スズキ(1,000) / フォルクスワーゲン(397) / メルセデス・ベンツ(416) / BMW(521) 

1.0倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:3.5% 

顧客比率:7.6% 

顧客比率:20.8% 

顧客比率:14.1% 

顧客比率:17.0% 

顧客比率:9.8% 顧客比率:1.2% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:5.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

一人あたりの過去購入額:344万円 

  

一人あたりの過去購入額:369万円 

一人あたりの過去購入額:264万円 

一人あたりの過去購入額:377万円 

一人あたりの過去購入額:374万円 

一人あたりの過去購入額:310万円 

一人あたりの過去購入額:478万円 

一人あたりの過去購入額:502万円 

推奨意向度 
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58.5% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑯自動車：「推奨経験率」との相関表 

(n=8,334) 

≪以下のメーカーの車種購入者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

トヨタ(1,000) / 日産(1,000) / ホンダ(1,000) / マツダ(1,000) / スバル(1,000) 
ダイハツ(1,000) / スズキ(1,000) / フォルクスワーゲン(397) / メルセデス・ベンツ(416) / BMW(521) 

1.4倍 

41.3% 

33.5% 

21.5% 

14.9% 

10.4% 

3.2% 

顧客比率:3.5% 

顧客比率:7.6% 

顧客比率:20.8% 

顧客比率:14.1% 

顧客比率:17.0% 

顧客比率:9.8% 顧客比率:1.2% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:5.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

11.0% 

推奨経験率 

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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29.5% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.9倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑯自動車：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=8,334) 

≪以下のメーカーの車種購入者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

トヨタ(1,000) / 日産(1,000) / ホンダ(1,000) / マツダ(1,000) / スバル(1,000) 
ダイハツ(1,000) / スズキ(1,000) / フォルクスワーゲン(397) / メルセデス・ベンツ(416) / BMW(521) 

1.9倍 

15.7% 

9.8% 

6.6% 

2.8% 

2.2% 

1.0% 

顧客比率:3.5% 

顧客比率:7.6% 

顧客比率:20.8% 

顧客比率:14.1% 

顧客比率:17.0% 

顧客比率:9.8% 顧客比率:1.2% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:5.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

4.1% 

積極的推奨経験率 

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 



Page58 Confidential Copyright © Tribal Media House, Inc. All Rights Reserved. 

  

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間利用額が1.4倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間利用額」 

⑰テーマパーク：「一人あたりの年間利用額」との相関表 

(n=5,880) 

≪以下のブランドにおけるメイン利用者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

東京ディズニーランド(1,000) / 東京ディズニーシー(1,000) / ユニバーサル・スタジオ・ジャパン(1,000) / サンリオピューロランド(132) / 富士急ハイランド(480) 
ハウステンボス(538) / ナガシマスパーランド(851) / ひらかたパーク(340) / スペースワールド(243) / としまえん(296) 

1.4倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.1% 

顧客比率:4.8% 

顧客比率:18.8% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:12.3% 顧客比率:2.1% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:13.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間利用額:3.6万円 

一人あたりの年間利用額:1.9万円 

一人あたりの年間利用額:3.5万円 

一人あたりの年間利用額:3.6万円 

一人あたりの年間利用額:2.7万円 

一人あたりの年間利用額:6.5万円 

一人あたりの年間利用額:4.6万円 

推奨意向度 
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80.2% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑰テーマパーク：「推奨経験率」との相関表 

(n=5,880) 

≪以下のブランドにおけるメイン利用者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

東京ディズニーランド(1,000) / 東京ディズニーシー(1,000) / ユニバーサル・スタジオ・ジャパン(1,000) / サンリオピューロランド(132) / 富士急ハイランド(480) 
ハウステンボス(538) / ナガシマスパーランド(851) / ひらかたパーク(340) / スペースワールド(243) / としまえん(296) 

1.2倍 

67.9% 

69.7% 

53.9% 

44.5% 

35.1% 

24.7% 

顧客比率:1.1% 

顧客比率:4.8% 

顧客比率:18.8% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:12.3% 顧客比率:2.1% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:13.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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37.8% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.7倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑰テーマパーク：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=5,880) 

≪以下のブランドにおけるメイン利用者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

東京ディズニーランド(1,000) / 東京ディズニーシー(1,000) / ユニバーサル・スタジオ・ジャパン(1,000) / サンリオピューロランド(132) / 富士急ハイランド(480) 
ハウステンボス(538) / ナガシマスパーランド(851) / ひらかたパーク(340) / スペースワールド(243) / としまえん(296) 

1.7倍 

22.2% 

14.5% 

11.7% 

5.8% 

5.6% 

1.5% 

顧客比率:1.1% 

顧客比率:4.8% 

顧客比率:18.8% 

顧客比率:6.6% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:12.3% 顧客比率:2.1% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:13.3% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの過去3年間利用回数が1.2倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの過去3年間利用回数」 

⑱航空会社：「一人あたりの過去3年間利用回数」との相関表 

(n=4,328) 

≪以下の航空会社のメイン利用者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

全日空（ANA）(1,000) / 日本航空（JAL）(1,000) / スカイマーク(671) / Peach(462) / ジェットスター(521) 
AIR DO(233) / ソラシドエア(107) / シンガポール航空(123) / タイ国際航空(92) / キャセイパシフィック航空(119) 

1.2倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.0% 

顧客比率:6.1% 

顧客比率:27.1% 

顧客比率:5.7% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:17.5% 顧客比率:2.7% 

顧客比率:9.8% 

顧客比率:9.6% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの過去3年間利用回数:5.4回 

一人あたりの過去3年間利用回数:5.5回 

一人あたりの過去3年間利用回数:6.6回 

一人あたりの過去3年間利用回数:6.5回 

一人あたりの過去3年間利用回数:5.8回 

一人あたりの過去3年間利用回数:8.9回 

一人あたりの過去3年間利用回数:7.4回 

推奨意向度 
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65.4% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑱航空会社：「推奨経験率」との相関表 

(n=4,328) 

≪以下の航空会社のメイン利用者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

全日空（ANA）(1,000) / 日本航空（JAL）(1,000) / スカイマーク(671) / Peach(462) / ジェットスター(521) 
AIR DO(233) / ソラシドエア(107) / シンガポール航空(123) / タイ国際航空(92) / キャセイパシフィック航空(119) 

1.5倍 

44.0% 

53.4% 

33.5% 

23.3% 

18.7% 

12.4% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:6.1% 

顧客比率:27.1% 

顧客比率:5.7% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:17.5% 顧客比率:2.7% 

顧客比率:9.8% 

顧客比率:9.6% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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39.8% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.8倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑱航空会社：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=4,328) 

≪以下の航空会社のメイン利用者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

全日空（ANA）(1,000) / 日本航空（JAL）(1,000) / スカイマーク(671) / Peach(462) / ジェットスター(521) 
AIR DO(233) / ソラシドエア(107) / シンガポール航空(123) / タイ国際航空(92) / キャセイパシフィック航空(119) 

1.8倍 

21.9% 

21.5% 

12.5% 

8.8% 

4.2% 

3.8% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:6.1% 

顧客比率:27.1% 

顧客比率:5.7% 

顧客比率:20.5% 

顧客比率:17.5% 顧客比率:2.7% 

顧客比率:9.8% 

顧客比率:9.6% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの過去3年間購入額が1.1倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの過去3年間購入額」 

⑲ランニングシューズ：「一人あたりの過去3年間購入額」との相関表 

(n=6,904) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ナイキ(1,000) / アディダス(1,000) / ニューバランス(1,000) / アシックス(1,000) / ミズノ(1,000) 
プーマ(907) / リーボック(815) / アンダーアーマー(132) / ブルックス(42) / ホカオネオネ(8) 

1.1倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.8% 

顧客比率:11.3% 

顧客比率:19.7% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:25.3% 

顧客比率:8.9% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:14.7% 

顧客比率:9.0% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの過去3年間購入額:2.4万円 

一人あたりの過去3年間購入額:1.6万円 

一人あたりの過去3年間購入額:2.5万円 

一人あたりの過去3年間購入額:2.4万円 

一人あたりの過去3年間購入額:1.9万円 

一人あたりの過去3年間購入額:3.2万円 

一人あたりの過去3年間購入額:3.0万円 

推奨意向度 
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69.6% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.5倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑲ランニングシューズ：「推奨経験率」との相関表 

(n=6,904) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ナイキ(1,000) / アディダス(1,000) / ニューバランス(1,000) / アシックス(1,000) / ミズノ(1,000) 
プーマ(907) / リーボック(815) / アンダーアーマー(132) / ブルックス(42) / ホカオネオネ(8) 

1.5倍 

46.4% 

42.0% 

26.4% 

15.2% 

14.5% 

5.7% 

顧客比率:1.8% 

顧客比率:11.3% 

顧客比率:19.7% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:25.3% 

顧客比率:8.9% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:14.7% 

顧客比率:9.0% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 



Page66 Confidential Copyright © Tribal Media House, Inc. All Rights Reserved. 

31.9% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.8倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑲ランニングシューズ：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=6,904) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ナイキ(1,000) / アディダス(1,000) / ニューバランス(1,000) / アシックス(1,000) / ミズノ(1,000) 
プーマ(907) / リーボック(815) / アンダーアーマー(132) / ブルックス(42) / ホカオネオネ(8) 

1.8倍 

17.4% 

13.1% 

6.3% 

2.3% 

2.4% 

0.9% 

顧客比率:1.8% 

顧客比率:11.3% 

顧客比率:19.7% 

顧客比率:8.5% 

顧客比率:25.3% 

顧客比率:8.9% 顧客比率:0.8% 

顧客比率:14.7% 

顧客比率:9.0% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 
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同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、一人あたりの年間購入額が1.3倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「一人あたりの年間購入額」 

⑳雑貨店：「一人あたりの年間購入額」との相関表 

(n=6,951) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ニトリ(1,000) / 無印良品(1,000) / 東急ハンズ(1,000) / 3COINS(1,000) / LOFT(935) 
Francfranc（フランフラン）(409) / IKEA(792) / ヴィレッジヴァンガード(480) / PLAZA(238) / フライング タイガー コペンハーゲン(97) 

1.3倍 

  

  

  

  

  

  

顧客比率:1.0% 

顧客比率:8.9% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:6.5% 

顧客比率:28.8% 

顧客比率:10.6% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:13.0% 

顧客比率:9.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

一人あたりの年間購入額:1.2万円 

一人あたりの年間購入額:0.8万円 

一人あたりの年間購入額:1.7万円 

一人あたりの年間購入額:1.4万円 

一人あたりの年間購入額:1.2万円 

一人あたりの年間購入額:2.1万円 

一人あたりの年間購入額:1.6万円 

推奨意向度 
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77.1% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、推奨経験率が1.1倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 

⑳雑貨店：「推奨経験率」との相関表 

(n=6,951) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ニトリ(1,000) / 無印良品(1,000) / 東急ハンズ(1,000) / 3COINS(1,000) / LOFT(935) 
Francfranc（フランフラン）(409) / IKEA(792) / ヴィレッジヴァンガード(480) / PLAZA(238) / フライング タイガー コペンハーゲン(97) 

1.1倍 

69.3% 

64.2% 

51.1% 

34.4% 

28.0% 

18.2% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:8.9% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:6.5% 

顧客比率:28.8% 

顧客比率:10.6% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:13.0% 

顧客比率:9.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨経験率 

推奨意向度 
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35.8% 

同じ推奨者でも、熱狂的推奨者となることで、積極的推奨経験率が1.6倍に!! 

『熱狂度』×『推奨意向度』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「積極的推奨経験率」 

⑳雑貨店：「積極的推奨経験率」との相関表 

(n=6,951) 

≪以下のブランドにおけるメイン購買者を対象に結果集計≫  ※カッコ内の数値は回答者数 
 

ニトリ(1,000) / 無印良品(1,000) / 東急ハンズ(1,000) / 3COINS(1,000) / LOFT(935) 
Francfranc（フランフラン）(409) / IKEA(792) / ヴィレッジヴァンガード(480) / PLAZA(238) / フライング タイガー コペンハーゲン(97) 

1.6倍 

22.4% 

17.1% 

11.1% 

5.4% 

2.9% 

2.1% 

顧客比率:1.0% 

顧客比率:8.9% 

顧客比率:20.1% 

顧客比率:6.5% 

顧客比率:28.8% 

顧客比率:10.6% 顧客比率:1.3% 

顧客比率:13.0% 

顧客比率:9.9% 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

熱狂度 

Middle 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

※顧客比率が 
3%以下のため、 
データ表示せず。 

  

  

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

積極的推奨経験率 

推奨意向度 



調査結果② 
「熱狂顧客比率」 「熱狂的推奨者比率」業界比較 

※熱狂顧客=熱狂度が「High」をマークした顧客 
※熱狂的推奨者=熱狂度が「High」、かつ推奨意向度が「9～10」をマークした顧客 
※調査①の企業のうち、回答者数が50人に満たない企業は除外 



Page71 Confidential Copyright © Tribal Media House, Inc. All Rights Reserved. 

調査結果サマリー 

(熱狂顧客比率) 
 
• 自動車やビールは他業界と比べ、熱狂顧客比率の平均が高い業界といえる。 
• 上記の2業界に加え、ポイントメイク用品、ベースメイク・スキンケア用品、ノートPCの3

業界は、ブランド間の熱狂顧客比率の差が激しく、ブランド間で25%以上の差がつ
いていた。 

 
(熱狂的推奨者比率) 
 
• ビール、アイスクリーム、スナック菓子、チョコレート菓子、自動車、テーマパーク・遊園

地は他業界と比べ、熱狂的推奨者比率が高い業界といえる。 
• ビール、ポイントメイク用品、ベースメイク・スキンケア用品、ノートPC、自動車、テーマ

パーク・遊園地の6業界は、ブランド間の熱狂的推奨者比率の差が激しく、ブランド
間で20%以上の差がついていた。 
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業界平均:36% 

23% 52% 

業界平均:19% 

17% 24% 

業界平均:30% 

20% 37% 

業界平均:32% 

26% 39% 

業界平均:31% 

22% 41% 

①「熱狂顧客比率」業界比較(1) 2017 

スナック菓子 

アイスクリーム 

お茶 

ビール 

チョコレート菓子 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂顧客比率 低 
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業界平均:22% 

16% 29% 

業界平均:23% 

16% 35% 

業界平均:30% 

21% 49% 

業界平均:29% 

19% 57% 

業界平均:18% 

10% 27% 

①「熱狂顧客比率」業界比較(2) 2017 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂顧客比率 低 

ポイントメイク用品 

洗濯洗剤 

女性用シャンプー 

ファストファッション 

スキンケア・ベースメイク用品 
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業界平均:16% 

13% 22% 

業界平均:22% 

12% 33% 

業界平均:20% 

15% 27% 

業界平均:19% 

10% 46% 

業界平均:19% 

11% 27% 

①「熱狂顧客比率」業界比較(3) 2017 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂顧客比率 低 

百貨店 

ノートPC 

コーヒーチェーン 

ファーストフード 

デジタルカメラ 
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業界平均:38% 

26% 63% 

業界平均:28% 

19% 38% 

業界平均:17% 

13% 28% 

業界平均:25% 

20% 38% 

業界平均:20% 

12% 28% 

①「熱狂顧客比率」業界比較(4) 2017 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

0% 70% 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂顧客比率 低 

航空会社 

テーマパーク・遊園地 

自動車 

雑貨店 

ランニングシューズ 
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業界平均:25% 

14% 39% 

業界平均:12% 

10% 15% 

業界平均:24% 

15% 30% 

業界平均:24% 

19% 32% 

業界平均:24% 

17% 33% 

②「熱狂的推奨者比率」業界比較(1) 2017 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂的推奨者比率 低 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

スナック菓子 

アイスクリーム 

お茶 

ビール 

チョコレート菓子 
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業界平均:12% 

7% 19% 

業界平均:13% 

7% 21% 

業界平均:19% 

10% 35% 

業界平均:17% 

9% 38% 

業界平均:10% 

5% 16% 

②「熱狂的推奨者比率」業界比較(2) 2017 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂的推奨者比率 低 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

ポイントメイク用品 

洗濯洗剤 

女性用シャンプー 

ファストファッション 

スキンケア・ベースメイク用品 
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業界平均:9% 

6% 15% 

業界平均:14% 

8% 23% 

業界平均:13% 

9% 20% 

業界平均:10% 

5% 31% 

業界平均:10% 

6% 17% 

②「熱狂的推奨者比率」業界比較(3) 2017 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂的推奨者比率 低 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

百貨店 

ノートPC 

コーヒーチェーン 

ファーストフード 

デジタルカメラ 
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業界平均:20% 

13% 36% 

業界平均:21% 

10% 30% 

業界平均:10% 

6% 20% 

業界平均:15% 

11% 23% 

業界平均:13% 

7% 21% 

②「熱狂的推奨者比率」業界比較(4) 2017 

高 業界別 主要ブランドの顧客における熱狂的推奨者比率 低 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

0% 40% 

航空会社 

テーマパーク・遊園地 

自動車 

雑貨店 

ランニングシューズ 


