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人類にオドロキと感動を! 

人生にもっと熱狂を!! 
Wow the World, Ignite Your Passion 

トライバルメディアハウスのミッション 
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and many more 

主要クライアント様 
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Web2.0 
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※出典：Wikipedia 
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ゆるやかな参加 
(パーティシパント) 

ファン 
(応援者) 

熱狂顧客 

熱狂的推奨者 
（アンバサダー／エバンジェリスト） 

共創・熱狂の場 
（オンライン／オフライン） 

企業サイト メルマガ 

※電通モダン・コミュニケーション・ラボの図に筆者追記 

ソーシャルメディア 

熱狂的な顧客との出会い 
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共創 
Co-Creation 
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本日のゴール 

最愛ポジションの獲得が持続的な競

争優位性を獲得する唯一の道である 
 

熱狂顧客と熱狂的推奨者による売上

を増やすことが、ブランドの「持久力」

を向上させる 
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最高か最安か最愛か 
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最高 最愛 
※「最愛戦略」は2010年に河野武氏が「最愛を目指せ」の記事（マーケティングis.jp）の中で提唱した概念です 

最安 



Page14 Copyright © 2016 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

最高 最愛 最安 
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市場の成熟化 

※画像出典：Wikipedia 
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技術発展のS字カーブと顧客ニーズの頭打ち 

※出典：河野万邦「脱コモディティ化に向けた意味的価値共創の有用性に関する考察」 2011年 

技術競争 価格競争 

技術発展の 
S字カーブ  

コモディティ化 

顧客ニーズ 

オーバーシュート 
機
能
・
価
格 

時 間 

※1 オーバーシュート：矩形波（方形波）の立ち上がりの部分において、波形が定常値となる 
   基線を超過する現象のことである。または、それによって突出した波形の部分のことである。 
※2 コモディティ化：市場に流通している商品がメーカーごとの個性を失い、消費者にとっては 
   どこのメーカーの品を購入しても大差ない状態のことである。 

※1 

※2 



Page17 Copyright © 2016 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

※出典：河野万邦「脱コモディティ化に向けた意味的価値共創の有用性に関する考察」 2011年 

主要デジタル家電機器の価格推移 
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商品ライフサイクルの短命化 
（ヒット商品のPLC） 

※出典：2005年版『中小企業白書』（社団法人中小企業研究所「製造業販売活動実態調査」2004年11月からの引用） 

0%

20%

40%

60%

80%

100%

1970年代以前 1980年代 1990年代 2000年代

5年超

3～5年未満

2～3年未満

1～2年未満

1年未満

※1 PLC：プロダクトライフサイクル、製品が、導入期、成長期、 
   成熟期、衰退期の4つの段階を経るという理論を指す。 

※1 



Page19 Copyright © 2016 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

空きスペースの無いポジショニングマップ 

QQQ 

RRR 

XXX YYY 
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STPの限界 
（Segmentation / Targeting / Positioning） 
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市場は熾烈なレッドオーシャンに 

http://www.wallpaperhere.com/ 
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最高 最愛 最安 
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最高 最愛 最安 
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最愛ポジションのメリット 
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アンバサダーマーケティングは 
どんな商材でも展開可能か? 

最愛ポジションを獲得することによる 
メリットは何か？ 
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マーケティングの健全性はファネルの形に現れる 

よくあるファネルの形 理想的なファネルの形 

①無駄なAwareness 

③指名買い・ 
推奨の低さ 

①最適なAwareness 

②歩留まりの高さ 
(Evoked Setが高い) ③指名買い・ 

推奨の高さ 

④売上に占める 
推奨効果の高さ 

比較 
検討 

購入 
再購入 

(指名買い) 
推奨 

認知 

興味 

比較検討 購入 
再購入 

(指名買い) 
推奨 認知 興味 

④売上に占める 
推奨効果の低さ 

②歩留まりの低さ 
(Evoked Setが低い) 

Evoked Set Evoked Set 

熱狂・共創 
戦略 

顧客の資産化による好循環 
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最愛ポジション獲得によるメリット 

  売上増   コスト減 

      利益率の向上 

持続的な競争優位性の獲得 



Page28 Copyright © 2016 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

顧客満足から顧客の熱狂へ 
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アンバサダーマーケティングは 
どんな商材でも展開可能か? 

“本当に大切な顧客”は誰か? 
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ラブレターを書いてくれる 
顧客は誰か? 
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キリン一番搾りに寄せられた2,000通のラブレター 

https://kanpai.cocosq.jp/blogs/detail/220 

https://kanpai.cocosq.jp/blogs/detail/220
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売上ベースで見た超高関与層とセグメンテーション 

1/3 

1/3 

1/3 

超高関与 

高関与 

低/中関与 
46.7% 

40.0% 

10.0% 
超高関与 

高関与 

低関与 

中関与 

これまでの 
高関与 

これまでの 
低関与 

※出典：堀田治「超高関与消費のマーケットインパクト」関与と知識による多段階の発展モデル 

3.3% 人数ベース 売上ベース 
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カゴメトマトジュースは上位2.5％の顧客が 
全売上の30～40％をつくっている 
（1日あたり220円、年間8万円以上の購入） 

 ※出典：日経デジタルマーケティング2015年10月号 
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顧客の階層と感情 

トライアル顧客 

継続顧客 

日和見顧客 

ロイヤル顧客 

熱狂顧客／熱狂的推奨者 

非利用者 
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アンバサダーマーケティングは 
どんな商材でも展開可能か? 

なぜ従来型のCRMには 
限界があるのか? 
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LTV≠愛≠推奨意向 
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推奨してもらいたいのなら顧客を熱狂させよ 

LTV 
(顧客生涯価値) 

推奨意向 

熱狂度 

Like 

LOVE 

熱狂 

CRM 

友人紹介キャンペーン 

熱狂的推奨者 熱狂顧客 

施策① 

熱狂プログラム 

施策② 

推奨プログラム 
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熱狂的推奨者実態調査2016 
調査概要と結果概略 
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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、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(NPS調査)』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)の相関を測る『熱狂的推奨者実態
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
率(熱狂度が「High」をマークした顧客の割合)と、熱狂的推奨者率(熱狂度が「High」、か
つ推奨意向が「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、熱狂顧客率・熱狂的推奨者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 
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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       :  2016年7月15日～9月15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    :  155,929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 / お茶系飲料 / インスタント麺 / 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 / ポイントメイク化粧品 / スキンケア化粧品 / アパレルショップ /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 / アウトドアウェア 

【性別】 男性：50.8%、女性：49.2% 
【年代】 20代：5.8%/ 30代：20.5%/ 40代：32.5%/ 50代：26.9%/ 60歳以上：14.4% 
※女性用シャンプー、洗濯洗剤、化粧品(ポイントメイク、スキンケア)の4業界は女性のみで調査 
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④本調査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 コンサルティング営業部 担当：井手 
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：青沼 
TEL： 03-6369-0800   
Mail： info@tribalmedia.co.jp 
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熱狂度とは… 

< 顧客に対する設問内容 > 
 

あなたが○○○(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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NPS( Net Promoter Score : 正味推奨者割合 )とは… 

< 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 

※NPSは、米国べイン＆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調査手法です。 

批判者 中立者 推奨者 

NPS = 推奨者の割合(%) ー 批判者の割合(%) 
例1：顧客100名中 推奨者70名(70%) 中立者20名(20%) 批判者10名 (10%) の場合、NPSは60% 
例2：顧客100名中 推奨者20名(20%) 中立者30名(20%) 批判者50名 (50%) の場合、NPSは-30% 
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どちらのブランドが中長期的な利益を獲得できるか 

0

1

2

3

4

5

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

0

1

2

3

4

5

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Brand A Brand B 
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高 

低 

低 高 ロイヤルティ(愛着・信頼度) 

売
上
・
収
益 

現在 

      健康な売上      不健康な売上 

単なる 
収益性向上 

顧客ロイヤルティ 
向上による収益向上 

顧客基盤として脆弱で 
外部刺激(競合)に弱く 

長期的にマイナス 

安定成長基盤として 
長期でプラス 

※出典：株式会社ビービット 遠藤直紀＋武井由紀子著『売上につながる「顧客ロイヤルティ戦略」入門』日本実業出版社に一部加筆 

熱狂経営＝「健康な売上」を増やすこと 



Page47 Confidential Copyright © 2016 Tribal Media House, Inc. All Rights Reserved. 



Page48 Copyright © 2016 Tribal Media House, Inc. All rights reserved. Confidential 

熱狂ブランド調査2016：自動車業界 

推奨意向(NPS調査) 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

Middle 

熱狂度 

『熱狂度』×『推奨意向(NPS)』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「平均購入単価」 
(n=10,000) 

≪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(1,000) / メルセデス・ベンツ(1,000) / BMW(1,000) 
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熱狂ブランド調査2016：自動車業界 

推奨意向(NPS調査) 

批判者 中立者 推奨者 

High 

Low 

Middle 

熱狂度 

『熱狂度』×『推奨意向(NPS)』による組み合わせごとの、「顧客比率」と「推奨経験率」 
(n=10,000) 

≪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(1,000) / メルセデス・ベンツ(1,000) / BMW(1,000) 
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洗濯洗剤

アパレルショップ

チョコレート菓子

女性用シャンプー

ポイントメイク化粧品

スキンケア化粧品

航空会社

デジタルカメラ

自動車

ランニングシューズ

アウトドアウェア

テーマパーク・遊園地
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お茶系飲料 

化粧品(スキンケア、ポイントメイク)やビールは他業界と比べ、熱狂スコアの高い顧客が多く存在
する業界であることが判明。また、上記の3業界においては、ブランド間の当該顧客比率の差が
激しく、ビール業界では、30%以上の差がついていた。

ビール

お茶系飲料

インスタント麺

スナック菓子

高業界別 主要10ブランドの顧客における熱狂顧客率低

「熱狂顧客率」 業界比較①
(※熱狂顧客=熱狂スコアで「High」をマークした顧客)

≪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) / 午後の紅茶(1,000) / 爽健美茶(1,000) / 綾鷹(1,000) 
十六茶(1,000) / 生茶(1,000) / 健康ミネラル麦茶(1,000) / サントリーウーロン茶(1,000) / サントリー黒烏龍茶(602) 

※「お茶系飲料」のLTVは、缶、ペットボトル各サイズのそれぞれの購入頻度から算出 
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  熱狂ブランド調査2016の考察① 「熱狂度別」「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕LTV 

3 
好き 

2 
そこそこ満足 

1 
なんとなく 

熱狂度 

4 
愛着 

熱狂度✕ 
推奨者(9~10) 

2.0倍 

1.4倍 

1.8倍 

1.2倍 

顧客比率 

17.4% 
購入量 

137L ✕ 

5 
夢中・ぞっこん 

顧客比率 

53.0% 
購入量 

75L ✕ 

顧客比率 

29.6% 
購入量 

46L ✕ 

顧客比率 

4.7% 
購入量 

216L ✕ 

顧客比率 

12.8% 
購入量 

108L ✕ 

顧客比率 

53.0% 
購入量 

75L ✕ 

顧客比率 

4.0% 
購入量 

207L ✕ 

顧客比率 

7.9% 
購入量 

118L ✕ 

顧客比率 

12.7% 
購入量 

98L ✕ 

健康状態 筋力 持久力 
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熱狂ブランド調査2016の考察② 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕推奨経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

10.1 
ポイント 

17.0 
ポイント 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

4.0% → 

顧客比率 

7.9% → 

顧客比率 

12.7% → 

♥ 

推奨経験率 

♥ 

推奨経験率 

♥ 

推奨経験率 

顧客比率 

11.9% → 

♥ 

推奨経験率 

54.6% 

61.3% 

51.2% 

34.2% 
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  熱狂ブランド調査2016の考察③ 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕口頭推奨経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

1.3倍 

1.3倍 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

11.9% → 
口頭推奨経験率 

46.3% 

口頭推奨人数 

7.8人 
✕ 

顧客比率 

4.0% → 
口頭推奨経験率 

49.9% 
口頭推奨人数 

9.2人 ✕ 

顧客比率 

7.9% → 
口頭推奨経験率 

44.4% 
口頭推奨人数 

7.0人 ✕ 

顧客比率 

12.7% → 
口頭推奨経験率 

31.1% 
口頭推奨人数 

5.3人 ✕ 
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熱狂ブランド調査2016の考察④-1 熱狂顧客からの口頭での被推奨者比率 

熱狂度別の顧客比率 

熱狂度1 

9.9％ 

熱狂度2 

19.7％ 

熱狂度3 

53.0％ 

熱狂度5 

4.7％ 

熱狂度4 

12.8％ 

口頭での被推奨者比率 

熱狂顧客(熱狂度5)からの 
被推奨者比率 

20.3％ 
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  熱狂ブランド調査2016の考察④-2 ロイヤル＋熱狂顧客からの口頭での被推奨者比率 

熱狂度別の顧客比率 

熱狂度4～5 

17.4％ 

口頭での被推奨者比率 

ロイヤル＋熱狂顧客からの 
被推奨者比率 

51.5％ 

熱狂度1 

9.9％ 

熱狂度2 

19.7％ 

熱狂度3 

53.0％ 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑤ 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕SNS投稿経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

4.0% → 

顧客比率 

7.9% → 

顧客比率 

12.7% → 

顧客比率 

11.9% → 6.7% 

SNS投稿率 

SNS投稿率 

11.4% 

SNS投稿率 

4.2% 

SNS投稿率 

1.1% 

7.0 
ポイント 

3.1 
ポイント 
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参考：顧客の持つ5つの価値 

売上価値 

推奨価値 

影響価値 知識価値 

コンテンツ 
価値 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-1 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 
好き 

2 
そこそこ満足 

1 
なんとなく 

熱狂度 

4 
愛着 

顧客比率 

19.6% 
購入量 

134L ✕ 

5 
夢中・ぞっこん 

顧客比率 

56.6% 
購入量 

71L ✕ 

顧客比率 

23.8% 
購入量 

42L ✕ 

健康状態：ブランドA 

顧客比率 

15.3% 
購入量 

87L ✕ 

顧客比率 

56.7% 
購入量 

63L ✕ 

顧客比率 

28.0% 
購入量 

35L ✕ 

健康状態：ブランドB 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-2 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 

2 

1 

熱狂度 

4 

5 

熱狂度✕ 
推奨者(9~10) 

顧客比率 

4.6% 
購入量 

216L ✕ 

顧客比率 

15.0% 
購入量 

109L ✕ 

顧客比率 

56.6% 
購入量 

71L ✕ 

顧客比率 

4.4% 
購入量 

222L ✕ 

顧客比率 

8.7% 
購入量 

104L ✕ 

顧客比率 

15.1% 
購入量 

81L ✕ 

筋力：ブランドA 持久力：ブランドA 

顧客比率 

2.2% 
購入量 

138L ✕ 

顧客比率 

13.1% 
購入量 

79L ✕ 

顧客比率 

56.7% 
購入量 

63L ✕ 

筋力：ブランドB 

顧客比率 

2.0% 
購入量 

139L ✕ 

顧客比率 

7.7% 
購入量 

91L ✕ 

顧客比率 

14.6% 
購入量 

83L ✕ 

持久力：ブランドB 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-3 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

ブランドA ブランドB 

顧客比率 

4.4% → 
♥ 

推奨経験率 

63.6% 

顧客比率 

8.7% → 
♥ 

推奨経験率 

59.8% 

顧客比率 

15.1% → 
♥ 

推奨経験率 

41.7% 

顧客比率 

2.0% → 
♥ 

推奨経験率 

75.0% 

顧客比率 

7.7% → 
♥ 

推奨経験率 

49.4% 

顧客比率 

14.6% → 
♥ 

推奨経験率 

32.2% 
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コーヒーチェーン 百貨店

ファーストフード

自動車は熱狂スコアの高い顧客が業界平均が39％となり、他業界と比べ、圧倒的に高い結果
に。またノートPCやデジカメにおいては、ブランド間で差が大きく、当該顧客比率が30%以上の
差がついていた。

コーヒーチェーン

ノートPC

高低 業界別 主要10ブランドの顧客における熱狂顧客率

「熱狂顧客率」 業界比較②
(※熱狂顧客=熱狂スコアで「High」をマークした顧客)

≪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(860) / タリーズコーヒー(916) 
上島珈琲店(292) / カフェ・ベローチェ(437) / PRONTO(254) / カフェ・ド・クリエ(101) / エクセルシオール カフェ(192) 

※「コーヒーチェーン」のLTVは、コーヒーチェーンの利用頻度と1回あたりの飲食費から算出 
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  熱狂ブランド調査2016の考察① 「熱狂度別」「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕LTV 

3 
好き 

2 
そこそこ満足 

1 
なんとなく 

熱狂度 

4 
愛着 

熱狂度✕ 
推奨者(9~10) 

2.2倍 

1.5倍 

2.1倍 

1.4倍 

顧客比率 

17.2% 
購入額 

3.1万円 ✕ 

5 
夢中・ぞっこん 

顧客比率 

43.7% 
購入額 

1.7万円 ✕ 

顧客比率 

39.1% 
購入額 

0.9万円 ✕ 

顧客比率 

2.9% 
購入額 

5.7万円 ✕ 

顧客比率 

14.3% 
購入額 

2.6万円 ✕ 

顧客比率 

43.7% 
購入額 

1.7万円 ✕ 

顧客比率 

2.4% 
購入額 

6.0万円 ✕ 

顧客比率 

8.3% 
購入額 

2.9万円 ✕ 

顧客比率 

8.1% 
購入額 

2.1万円 ✕ 

健康状態 筋力 持久力 
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熱狂ブランド調査2016の考察② 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕推奨経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

2.4% → 

顧客比率 

8.3% → 

顧客比率 

8.1% → 

♥ 

推奨経験率 

♥ 

推奨経験率 

♥ 

推奨経験率 

顧客比率 

10.7% → 

♥ 

推奨経験率 

70.2% 

79.7% 

67.3% 

50.7% 

12.4 
ポイント 

16.6 
ポイント 
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  熱狂ブランド調査2016の考察③ 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕口頭推奨経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

1.3倍 

1.3倍 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

10.7% → 
口頭推奨経験率 

57.8% 

口頭推奨人数 

7.5人 
✕ 

顧客比率 

2.4% → 
口頭推奨経験率 

58.8% 
口頭推奨人数 

9.0人 ✕ 

顧客比率 

8.3% → 
口頭推奨経験率 

57.6% 
口頭推奨人数 

7.0人 ✕ 

顧客比率 

8.1% → 
口頭推奨経験率 

42.5% 
口頭推奨人数 

5.4人 ✕ 
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熱狂ブランド調査2016の考察④-1 熱狂顧客からの口頭での被推奨者比率 

熱狂度別の顧客比率 

熱狂度1 

13.1％ 

熱狂度2 

26.0％ 

熱狂度3 

43.7％ 

熱狂度5 

2.9％ 

熱狂度4 

14.3％ 

口頭での被推奨者比率 

熱狂顧客(熱狂度5)からの 
被推奨者比率 

11.4％ 
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  熱狂ブランド調査2016の考察④-2 ロイヤル＋熱狂顧客からの口頭での被推奨者比率 

熱狂度別の顧客比率 

熱狂度4～5 

17.2％ 

口頭での被推奨者比率 

ロイヤル＋熱狂顧客からの 
被推奨者比率 

43.8％ 

熱狂度1 

13.1％ 

熱狂度2 

26.0％ 

熱狂度3 

43.7％ 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑤ 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕SNS投稿経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

2.4% → 

顧客比率 

8.3% → 

顧客比率 

8.1% → 

顧客比率 

10.7% → 15.5% 

SNS投稿率 

SNS投稿率 

25.7% 

SNS投稿率 

12.5% 

SNS投稿率 

7.4% 

13.2 
ポイント 

5.1 
ポイント 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-1 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 
好き 

2 
そこそこ満足 

1 
なんとなく 

熱狂度 

4 
愛着 

顧客比率 

20.5% 
購入額 

4.0万円 ✕ 

5 
夢中・ぞっこん 

顧客比率 

44.0% 
購入額 

1.6万円 ✕ 

顧客比率 

35.5% 
購入額 

0.9万円 ✕ 

健康状態：ブランドA 

顧客比率 

11.9% 
購入額 

2.5万円 ✕ 

顧客比率 

43.5% 
購入額 

1.4万円 ✕ 

顧客比率 

44.6% 
購入額 

0.7万円 ✕ 

健康状態：ブランドB 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-2 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 

2 

1 

熱狂度 

4 

5 

熱狂度✕ 
推奨者(9~10) 

顧客比率 

5.7% 
購入額 

7.1万円 ✕ 

顧客比率 

14.8% 
購入額 

2.9万円 ✕ 

顧客比率 

44.0% 
購入額 

1.6万円 ✕ 

顧客比率 

5.0% 
購入額 

7.6万円 ✕ 

顧客比率 

9.2% 
購入額 

3.3万円 ✕ 

顧客比率 

8.8% 
購入額 

1.5万円 ✕ 

筋力：ブランドA 持久力：ブランドA 

顧客比率 

1.6% 
購入額 

3.9万円 ✕ 

顧客比率 

10.3% 
購入額 

2.3万円 ✕ 

顧客比率 

43.5% 
購入額 

1.4万円 ✕ 

筋力：ブランドB 

顧客比率 

1.0% 
購入額 

4.8万円 ✕ 

顧客比率 

5.3% 
購入額 

3.0万円 ✕ 

顧客比率 

6.8% 
購入額 

2.4万円 ✕ 

持久力：ブランドB 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-3 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

ブランドA ブランドB 

顧客比率 

5.0% → 
♥ 

推奨経験率 

90.0% 

顧客比率 

9.2% → 
♥ 

推奨経験率 

60.9% 

顧客比率 

8.8% → 
♥ 

推奨経験率 

46.6% 

顧客比率 

1.0% → 
♥ 

推奨経験率 

70.0% 

顧客比率 

5.3% → 
♥ 

推奨経験率 

54.8% 

顧客比率 

6.8% → 
♥ 

推奨経験率 

38.2% 
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デジタルカメラ 

デジタルカメラ 

0% 60% 

業界平均:17% 

10% 42% 

≪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) 
富士フィルム(1,000) / ペンタックス(591) / ライカ(31) / カシオ(1,000) / シグマ(15) 

※「デジタルカメラ」のLTVは、これまでの購入額から算出 
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  熱狂ブランド調査2016の考察① 「熱狂度別」「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕LTV 

3 
好き 

2 
そこそこ満足 

1 
なんとなく 

熱狂度 

4 
愛着 

熱狂度✕ 
推奨者(9~10) 

2.0倍 

2.0倍 

1.9倍 

1.6倍 

顧客比率 

17.4% 
購入額 

 16.5万円 ✕ 

5 
夢中・ぞっこん 

顧客比率 

28.9% 
購入額 

7.7万円 ✕ 

顧客比率 

53.7% 
購入額 

6.3万円 ✕ 

顧客比率 

1.8% 
購入額 

29.5万円 ✕ 

顧客比率 

15.6% 
購入額 

15.0万円 ✕ 

顧客比率 

28.9% 
購入額 

7.7万円 ✕ 

顧客比率 

1.5% 
購入額 

29.7万円 ✕ 

顧客比率 

7.5% 
購入額 

15.8万円 ✕ 

顧客比率 

4.8% 
購入額 

9.7万円 ✕ 

健康状態 筋力 持久力 
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熱狂ブランド調査2016の考察② 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕推奨経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

14.6 
ポイント 

22.9 
ポイント 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

1.5% → 

顧客比率 

8.3% → 

顧客比率 

4.8% → 

♥ 

推奨経験率 

♥ 

推奨経験率 

♥ 

推奨経験率 

顧客比率 

9.0% → 

♥ 

推奨経験率 

61.9% 

74.1% 

59.5% 

36.6% 
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  熱狂ブランド調査2016の考察③ 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕口頭推奨経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

1.2倍 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

9.0% → 
口頭推奨経験率 

47.6% 

口頭推奨人数 

5.1人 
✕ 

顧客比率 

1.5% → 
口頭推奨経験率 

50.9% 
口頭推奨人数 

6.1人 ✕ 

顧客比率 

7.5% → 
口頭推奨経験率 

47.0% 
口頭推奨人数 

4.8人 ✕ 

顧客比率 

4.8% → 
口頭推奨経験率 

29.8% 
口頭推奨人数 

5.6人 ✕ 

- 
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熱狂ブランド調査2016の考察④-1 熱狂顧客からの口頭での被推奨者比率 

熱狂度別の顧客比率 

熱狂度1 

21.4％ 

熱狂度2 

32.3％ 

熱狂度3 

28.9％ 

熱狂度5 

1.8％ 

熱狂度4 

15.6％ 

口頭での被推奨者比率 

熱狂顧客(熱狂度5)からの 
被推奨者比率 

10.1％ 
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  熱狂ブランド調査2016の考察④-2 ロイヤル＋熱狂顧客からの口頭での被推奨者比率 

熱狂度別の顧客比率 

熱狂度4～5 

17.4％ 

口頭での被推奨者比率 

ロイヤル＋熱狂顧客からの 
被推奨者比率 

55.2％ 

熱狂度1 

21.4％ 

熱狂度2 

32.3％ 

熱狂度3 

28.9％ 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑤ 「高熱狂度✕推奨者」の顧客比率✕SNS投稿経験率 

高熱狂度(4~5)✕推奨者(9~10) 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

顧客比率 

1.5% → 

顧客比率 

7.5% → 

顧客比率 

4.8% → 

顧客比率 

9.0% → 12.1% 

SNS投稿率 

SNS投稿率 

21.4% 

SNS投稿率 

10.3% 

SNS投稿率 

4.6% 

11.1 
ポイント 

5.7 
ポイント 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-1 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 
好き 

2 
そこそこ満足 

1 
なんとなく 

熱狂度 

4 
愛着 

顧客比率 

24.2% 
購入額 

23.5万円 ✕ 

5 
夢中・ぞっこん 

顧客比率 

33.7% 
購入額 

14.8万円 ✕ 

顧客比率 

42.1% 
購入額 

6.1万円 ✕ 

健康状態：ブランドA 

顧客比率 

18.9% 
購入額 

19万円 ✕ 

顧客比率 

27.6% 
購入額 

5.6万円 ✕ 

顧客比率 

53.5% 
購入額 

8.8万円 ✕ 

健康状態：ブランドB 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-2 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 

2 

1 

熱狂度 

4 

5 

熱狂度✕ 
推奨者(9~10) 

顧客比率 

2.8% 
購入額 

59.3万円 ✕ 

顧客比率 

21.4% 
購入額 

18.8万円 ✕ 

顧客比率 

33.7% 
購入額 

14.8万円 ✕ 

顧客比率 

2.4% 
購入額 

66.6万円 ✕ 

顧客比率 

11.6% 
購入額 

20.4万円 ✕ 

顧客比率 

7.5% 
購入額 

20.3万円 ✕ 

筋力：ブランドA 持久力：ブランドA 

顧客比率 

1.2% 
購入額 

23.7万円 ✕ 

顧客比率 

17.7% 
購入額 

18.6万円 ✕ 

顧客比率 

27.6% 
購入額 

5.6万円 ✕ 

筋力：ブランドB 

顧客比率 

1.0% 
購入額 

27.6万円 ✕ 

顧客比率 

8.3% 
購入額 

30.3万円 ✕ 

顧客比率 

4.2% 
購入額 

6.9万円 ✕ 

持久力：ブランドB 
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  熱狂ブランド調査2016の考察⑥-3 高熱狂ブランドAと低熱狂ブランドBの比較 

3 
好き 

熱狂度 

4 
愛着 

5 
夢中・ぞっこん 

各熱狂度✕推奨者(9~10) 

ブランドA ブランドB 

顧客比率 

2.4% → 
♥ 

推奨経験率 

83.3% 

顧客比率 

11.6% → 
♥ 

推奨経験率 

58.6% 

顧客比率 

7.5% → 
♥ 

推奨経験率 

37.3% 

顧客比率 

1.0% → 
♥ 

推奨経験率 

80.0% 

顧客比率 

8.3% → 
♥ 

推奨経験率 

56.6% 

顧客比率 

4.2% → 
♥ 

推奨経験率 

33.3% 
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熱狂ブランドづくりのヒントは 
後半にあり 
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 既存のマーケティングの延長線上では、現状

の閉塞感を打破することはできない 

 熱狂マーケティングを成功させるポイントは中

長期的なコミットメント。顧客の熱狂度が向

上すれば、売上は後から必ずついてくる 

 「どうすれば売れるか」から卒業しよう。「どうす

れば顧客は熱狂するか」「どうすれば顧客は推

奨したくなるか」を徹底的に考え、実行しよう 

まとめ 
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続きはソーシャルメディアで !! 
ご静聴、ありがとうございました 

※ご質問は ikeda@tribalmedia.co.jp までお気軽に 

J 

ikedanoriyuki.jp 

Thank You!! 

@ikedanoriyuki 

ご質問は 
お気軽に!! 

mailto:ikeda@tribalmedia.co.jp

