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実験①買い物カゴの印象・触感の高級感がもたらす購買販促効果

実験期間：2015年10月～11月のうち平日4日間
調査対象者数：スチール製カゴ／85サンプル，プラスチック製カゴ／90サンプル

【参考資料１】

開発意図

実証実験の概要：
ADKショッピング・ハックスと公益財団法人流通経済研究所（所在地：東京都千代田区）が共同して
仮説に基づく実験アイデアを考案し、実証分析方法を企画。2015年秋にリアル店舗で実験を行い、購買
データと来店客への聞き取りアンケートにより効果検証した。

実験店舗：首都圏商品スーパー１店舗（住宅立地）／営業時間：9:00-24:00
駐車場台数：230台／1日あたり平均来店客数：約3500人
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実験②カロリー及び脂肪重量の体感物訴求がもたらす購買販促効果

実験期間：2015年10月～11月のうち合計2週間（POP：1週間、立体物訴求：1週間）
実験売場：主通路に面したエンド（ペットボトル飲料）

【参考資料2】

比較

開発意図
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【参考資料3】

実験期間：2015年10月～11月のうち合計2週間（通常：1週間、中身訴求：1週間）
実験売場：冷凍食品コーナー（8商品）

実験③実物大の中身訴求POPがもたらす購買促進効果

開発意図



■仮説を導いた「売場をハックする」3つのヒント

仮説①のヒント： 身体的認知（Embodied Cognition）
「意識的認識がなければ、肉体的感覚が決定・判断を助けるという考え方」注1に基づき、肉体
的感覚による優良誤認を活用して商品の知覚品質を高める

注1 「ハーバードビジネスレビュー」2015年6月号より

仮説②のヒント： 触感訴求（Tangible Communication)
視覚化しにくい価値や情報を実体化（触覚化）し、実際に触れることにより、商品の知覚品
質を高める

仮説③のヒント： 買い物のしやすさ（Shoppability)
「消費者の目を引いたり購買を引き起こすための売場や商品の訴求能力」注2を高める

注2 Gladson,Ted執筆記事「ドラッグストアニュース」1995年7/24号より

■リアル店舗のアイデア実験場：ADKインストア・パイロットファームとは

コンビニエンスストア，ドラッグストア，スーパーマーケットなどのさまざまなリアル店舗において、消費
者を動かすアイデア・仮説を実証する場。説得力ある行動・販売データにより、企業と流通小売間
のwin-winな交渉を支援するサービスです。

…全国もしくは地域限定のドラッグストア、コンビニエンスストア、スーパーマーケット531店舗
（2016年8月現在）に対して実験の実施交渉が可能（各種実施条件あり）

ADKショッピング･ハックスは、買物現場のリアルな情報をフル活用しながら、消費者を動
かす売場開発と提案を実施してまいります。
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【参考資料4】

■開発･提案の基本プロセス：デザイン思考

現場の直接的な観察から人々の行動や思考、コンテクスト
をありのままに理解し、洞察を加えて仮説を作り、開発した
試作アイデアを検証。その試行錯誤を繰り返して改善を重
ねながらモノ（製品／サービス）を創り出す、創造的なプロ
セスです。


