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報道関係者各位                                      2013 年 5 月 23 日 

ソフトブレーン・フィールド株式会社 

 

 

～シャンプー・コンディショナー・トリートメントの購買理由～ 

売れ筋上位 10 ブランドで全体の 67％を占めた！ 

購入した理由を分析すると、特徴の違いが浮き彫りに！ 

 

 

フィールドマーケティング支援サービスを提供するソフトブレーン・フィールド株式会社（本社：東京都

千代田区、代表取締役社長：木名瀬博）は、株式会社クレディセゾンとの共同事業として、2013 年

2 月 1 日にサービスを開始した購買理由提供サービスのデータをもとに購買理由に関する分析レポ

ートを報告します。 

対象は、食品、飲料、日用品、医薬品、化粧品などの消費財商品約 40 カテゴリー。2013 年 5 月

21 日時点で、購買理由データ数 154,904 件、会員数 30,378 名です。 

本リリースでの分析レポートの購買対象期間は 2013 年 4 月 1 日～28 日、分析対象カテゴリーは

「シャンプー・コンディショナー・トリートメント」で実施し、全国を対象に 972 データ（男性：215 人、女

性：757 人）の回答を基に分析しました。 

 

◆64.6％がドラッグストアで購入している 

64.6% 23.1% 6.7%4.3%
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ディスカウントショップ、家電量販店、その他専門店

ホームセンター

コンビニエンスストア

百貨店

100円ショップ、均一ショップ

 

 

シャンプー・コンディショナー・トリートメントの購入場所（業態）については「ドラッグストア・薬局」が

64.6％となり、次に「総合スーパー、食品スーパー」が 23.1％、「ディスカウントショップ、家電量販店、

その他専門店」が6.7％、「ホームセンター」が4.3％となりました。    「「「「いつもいつもいつもいつも使使使使っているシャンプーなのっているシャンプーなのっているシャンプーなのっているシャンプーなの

でででで、、、、安安安安くなっていたらくなっていたらくなっていたらくなっていたら購入購入購入購入しようとしようとしようとしようと予定予定予定予定していたしていたしていたしていた。。。。ストックがストックがストックがストックが切切切切れていたがれていたがれていたがれていたが、、、、セールになっているセールになっているセールになっているセールになっている店店店店がながながながな

かったのでかったのでかったのでかったので立立立立ちちちち寄寄寄寄るたびにチェックしていたるたびにチェックしていたるたびにチェックしていたるたびにチェックしていた（（（（30303030 代代代代・・・・未婚女性未婚女性未婚女性未婚女性・ドラッグストア・ドラッグストア・ドラッグストア・ドラッグストアでででで購入購入購入購入）」）」）」）」と生活必需品

であるシャンプー・コンディショナー・トリートメントを購入する際には、家庭のストック状況を意識してセ

ールや特売を気にしながら買い物している様子が伺えます。 

 

 



 

   2

n=143 n=108 n=85 n=37

1 位 2 位 3 位 8 位
PPPP

&&&&

GGGG

    

パパパパ

ンンンン

テテテテ

ーーーー

ンンンン

ララララ

ッッッッ

クククク

スススス

（（（（

ユユユユ

ニニニニ

リリリリ

ーーーー

ババババ

））））

花花花花

王王王王

    

メメメメ

リリリリ

ッッッッ

トトトト

レレレレ

ヴヴヴヴ

ーーーー

ルルルル

（（（（

ジジジジ

ャャャャ

パパパパ

ンンンン

ゲゲゲゲ

ーーーー

トトトト

ウウウウ

ェェェェ

イイイイ

））））

83.9% 92.6% 77.6% 91.9%

79.0% 80.6% 84.7% 62.2%

79.7% 75.0% 55.3% 91.9%

79.0% 72.2% 49.4% 78.4%

80.4% 75.0% 56.5% 86.5%

42.0% 38.9% 30.6% 64.9%

86.7% 65.7% 60.0% 40.5%

63.6% 50.0% 48.2% 16.2%

53.1% 55.6% 62.4% 45.9%

価格がお手頃

セール・割引されていた

素材・原材料が良さそう

魅⼒的な商品特徴がある

形状・香りが好み

品質が良さそう

機能・効果が高い

使いやすい

家族が気に入っている

◆売れ筋 10 ブランドで全体の 67.2％を占める 

 購入レシートデータ数の多かった 10 ブランドを週別に並べてみました。 

1 位 2 位 （↓） 1 位 （↑） 1 位 （→） 143 14.7%

3 位 1 位 （↑） 3 位 （↓） 2 位 （↑） 108 25.8%

2 位 5 位 （↓） 2 位 （↑） 3 位 （↓） 85 34.6%

5 位 3 位 （↑） 7 位 （↓） 5 位 （↑） 61 40.8%

7 位 4 位 （↑） 9 位 （↓） 4 位 （↑） 54 46.4%

3 位 7 位 （↓） 4 位 （↑） 9 位 （↓） 53 51.9%

8 位 5 位 （↑） 6 位 （↓） 7 位 （↓） 50 57.0%

5 位 7 位 （↓） 10 位 （↓） 圏外 （↓） 37 60.8%

10 位 7 位 （↑） 5 位 （↑） 圏外 （↓） 35 64.4%

10 位 圏外 （↓） 圏外 （→） 8 位 （↑） 27 67.2%

972 100%
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カテゴリー全体
 

月間総合ではP&G「パンテーン」が143レシート、ユニリーバ「ラックス」が108レシート、花王「メリット」

が 85 レシートの順となっています。10 ブランドの累積レシートデータ数は「シャンプ・コンディショナー・

トリートメント」カテゴリー全体の 67.2％を占めていることからわかるように、数ある商品の中でも限られ

たブランドに集約している傾向が見受けられます｡ 

 

◆ブランド別で購買理由に特徴あり  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ブランドごとに多かった購買理由としては、「パンテーン」では「価格がお手頃（86.7％）」「機能・効果

が高い（83.9％）」「品質が良さそう（80.4％）」の順となっています。「ラックス」は「機能・効果が高い

（92.6％）」「使いやすい（80.6％）」「魅力的な商品特徴がある（75.0％）」「品質が良さそう（同）」の

順に、そして「メリット」は「使いやすい（84.7％）」「機能・効果が高い（77.6％）」「家族が気に入ってい

る（62.4％）」となり、拮抗しているブランドの中にも特徴に違いがあることが判りました。 

また今注目されているノンシリコンシャンプーを見てみると「レヴール」が 8 位に入りました。「機能・効

果が高い（91.9%）」「魅力的な商品特徴がある（91.9%）」「品質が良さそう（86.5%）」の理由が購買に
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つながっています。「「「「ノンシリコンノンシリコンノンシリコンノンシリコンはははは髪髪髪髪のののの毛毛毛毛とととと根元根元根元根元にににに良良良良いといといといと宣伝宣伝宣伝宣伝しているのでしているのでしているのでしているので、、、、使用使用使用使用していますしていますしていますしています。。。。新新新新しいしいしいしい

シリーズがシリーズがシリーズがシリーズが出出出出たのをテレビでたのをテレビでたのをテレビでたのをテレビで見見見見ていていていていたたたたのでのでのでので、、、、店頭店頭店頭店頭でででで気気気気がががが付付付付きましたきましたきましたきました。。。。そしてそしてそしてそして店頭店頭店頭店頭でででで新商品新商品新商品新商品のののの匂匂匂匂いいいいをかをかをかをか

いでいでいでいで気気気気にににに入入入入りましたりましたりましたりました。。。。（（（（33330000 代代代代・・・・既婚既婚既婚既婚女性女性女性女性）」）」）」）」と商品特徴や品質を広告で認知した上で購入につなげて

いることが伺えます。 

 

◆全体の約４割がヘビーユーザー  

20.0% 40.9% 39.1%
カテゴリー

全体

今回初めて購入（トライアルユーザー）

以前に何度か購入している（ライトユーザー）

いつも購入している（ヘビーユーザー）

 

今回の購入について「同じブランドの商品を購入したことがあるか」聞いたところ、「シャンプー・コンディ

ショナー・トリートメント」のカテゴリー全体でみると、「今回初めて購入」が 20％、「以前に何度か購入し

ている」が 40.9％、「いつも購入している」が 39.1％となりました。全体の約４割がヘビーユーザーとし

てリピート購入につながっていることが判りました。 

 

シャンプー・コンディショナー・トリートメントのカテゴリーは「髪質に合うかどうか」「香りが好みかどうか」

等嗜好性が強く、使用して信頼を持ったブランドが挙げられる点からリピート購入者の割合が高くなる

ことが判りました。 

一方でトライアルユーザーが 20％いることからもわかるとおり、各ブランドが特徴ある購買理由に合わ

せた訴求を店頭を含めて的確に展開することで、商品特徴を知った購買者がトライアル購入し、それ

がリピート購入、ヘビーユーザーへつながっていくと考えられます。 

 

【サービス概要】  

� サービス名： 購買理由データ提供サービス  

� クレディセゾン「永久不滅.com」サイト上のサービス名： 『レシートで貯める』  

� 購買理由収集対象者： 800万人のクレディセゾンのネット会員の内、当サービス登録会員 

� 購買理由収集の方法：  

- 指定カテゴリー（約40カテゴリー）の商品を実際に購入した会員が、その購買理由をレ

シート画像と共に報告 

- 登録会員に、対価としてクレディセゾンが運営するポイントサイト「永久不滅.com」にてポ

イントを付与 

� 購買理由データの販売先： 消費財メーカー 

� 購買理由データの提供方法： 契約企業に専用WEBサイトを通してデータを提供 

� 当事業の特長： 

- 日本初のレシートによる購買証明付き購買理由データ 

- 800万人のクレディセゾンのネット会員を基盤とした購買理由情報 

週次POSデータとの連動分析を可能とする週次購買理由データ 

� サービス詳細参照ページ： http://www.sbfield.co.jp/service/pob.html 
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� 購買理由データ提供事業の全体図： 

お客様企業お客様企業お客様企業お客様企業

購買理由購買理由購買理由購買理由

データデータデータデータdBdBdBdB

ソフトブレーン・ソフトブレーン・ソフトブレーン・ソフトブレーン・

フィールドフィールドフィールドフィールド

クレディセゾンクレディセゾンクレディセゾンクレディセゾン

ネット会員ネット会員ネット会員ネット会員

ネット会員ネット会員ネット会員ネット会員800800800800万人万人万人万人

主に主に主に主に現金現金現金現金

での商品での商品での商品での商品

の買い物の買い物の買い物の買い物

普段のお買い普段のお買い普段のお買い普段のお買い

もの店舗もの店舗もの店舗もの店舗

購入時購入時購入時購入時

のレシーのレシーのレシーのレシー

トトトト取得取得取得取得

購入レ購入レ購入レ購入レ

シートとシートとシートとシートと

購買理購買理購買理購買理

由を報告由を報告由を報告由を報告

ＷＥＢ上ＷＥＢ上ＷＥＢ上ＷＥＢ上

から週次から週次から週次から週次

購買理購買理購買理購買理

由データ由データ由データ由データ

を提供を提供を提供を提供

報告内容をデータ報告内容をデータ報告内容をデータ報告内容をデータ

ベース化ベース化ベース化ベース化

報告内容をレシー報告内容をレシー報告内容をレシー報告内容をレシー

ト内容の照合ト内容の照合ト内容の照合ト内容の照合

ＳＢＦ分析レポートＳＢＦ分析レポートＳＢＦ分析レポートＳＢＦ分析レポート

の作成の作成の作成の作成

購入レシート記載購入レシート記載購入レシート記載購入レシート記載

商品の購入理由を商品の購入理由を商品の購入理由を商品の購入理由を

回答回答回答回答

ＳＢＦ分ＳＢＦ分ＳＢＦ分ＳＢＦ分

析レポー析レポー析レポー析レポー

トを提供トを提供トを提供トを提供

百貨店、スーパー、百貨店、スーパー、百貨店、スーパー、百貨店、スーパー、

ドラッグストア、ドラッグストア、ドラッグストア、ドラッグストア、

ＣＶＳ、ホームセンＣＶＳ、ホームセンＣＶＳ、ホームセンＣＶＳ、ホームセン

ター、専門店ター、専門店ター、専門店ター、専門店などなどなどなど

食品、飲料、嗜好食品、飲料、嗜好食品、飲料、嗜好食品、飲料、嗜好

品、美容・健康品、品、美容・健康品、品、美容・健康品、品、美容・健康品、

医薬品、日用雑貨医薬品、日用雑貨医薬品、日用雑貨医薬品、日用雑貨

品品品品などなどなどなど

 

【ソフトブレーン・フィールド株式会社 会社概要】  

ソフトブレーン・フィールド株式会社は、ソフトブレーン株式会社（市場名：東証1 部・4779、本社：東

京都中央区、設立年月日：1992年6 月17 日、代表取締役社長：豊田浩文）のグループ会社とし

て、全国の主婦を中心とした登録スタッフ約46,000 名のネットワークを活用し、北海道から沖縄まで

全国のドラッグストアやスーパー、コンビニ、専門店など100,000店舗以上をカバーし、営業支援(ラウ

ンダー)や市場調査(ミステリーショッパー、店頭調査など)を実施しています。 

当社代表の木名瀬博は、2004年にアサヒビールの社内独立支援制度に応募し、合格第１号事業と

して独立しました。 

 

本社所在地 ：東京都千代田区有楽町2-2-1 ラクチョウビル７階 

設 立 ：2004 年7 月 

資本金 ：151,499,329円 

代表取締役社長 ：木名瀬 博 

URL ： http://www.sbfield.co.jp/ 

 

【サービスに関するお問い合わせ先】 

ソフトブレーン・フィールド株式会社  

中村（なかむら）/山室（やまむろ）/太田（おおた）  

TEL：03-5537-5496 FAX：03-5537-5982 

お問い合わせフォーム：https://www.sbfield.co.jp/inquirytop/ 

 

【報道関係お問い合わせ先】 

ソフトブレーン・フィールド株式会社  

戦略企画室長 柳原 千夏 

TEL：03-5537-5981 FAX：03-5537-5982 

MAIL: solution@sbfield.com 


