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流通とＳＣ・私の視点  

2010 年 12 月 17 日 
 

ピンポイント爆撃型販促とカスタマイズ販促!! 
 

ＳＣの販促には「絨毯(じゅうたん)爆撃型販促」(不特定多数を対象とする平均堀り型販促)と「ピ

ンポイント爆撃型販促」(特定のマーケットを対象とする深堀型販促)があります。さらには、ピン

ポイント爆撃型販促は「カスタマイズ販促」(特定のマーケットグループを対象とする販促)と「ワ

ントゥワン販促」(特定の個人を対象とする販促)に分類されます(六車流：流通理論)。 

上記の内容を図式化すると次の通りです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

以上のように、従来のＳＣの販促は「絨毯爆撃型販促」と「ワントゥワン販促」のマクロとミク

ロの販促が中心でしたが、ＳＣのマーケットを深耕するためには中間(セミマクロ)の「カスタマイ

ズ販促」が必要となります。 

カスタマイズ販促は、特定の客層を１つのかたまりとして獲得する販促で、ピンポイント爆撃型

販促のもう１つであるワントゥワン販促とは異なります。ワントゥワンは、マーケットを「個人」

として把握し、個人のライフスタイル特性(あるいは単なる属性)と購入履歴をデータとして把握し、

買物行動における見込み客の探索と購買意欲の誘発を個人単位で行う販促です。販促ツールは「携

帯電話・ＰＣによるＥメール」や「ダイレクトメール」が中心となります。 

しかし、カスタマイズ販促は、ＳＣのターゲティングの範囲内で“塊”としての特定層に対して

出向動機(どのような動機でＳＣを選ぶのか)や購買動機(どのような動機で商品を選ぶのか)を解明

し、特定の客層に来街意欲を誘発し、購買意欲を高める販促です。 

(株)ダイナミックマーケティング社
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視点(1359)  

絨毯爆撃型販促

↓

不 特 定 多 数の マ ー
ケットを対象とする
平均堀型販促

↓

（１）エリア戦略
①基点エリア
②準基点エリア
③基準エリア
④影響圏エリア

（２）マーケット深耕戦略
①もっと来てもらえるよう
にするマーケット（深
耕１）
②もっと多く買ってもら
えるようにするマー
ケット（深耕２）
③対象外マーケットの
獲得(深耕３)

ピンポイント爆撃型販促

↓

特定のマーケットを対象とする深掘販促

↓ ↓

カスタマイズ販促 ワントゥワン販促

↓ ↓

・特定多数への販促
・特定中数への販促
・特定少数への販促
＜カスタマイズ販促の目的＞
①特定のマーケット(エリア・属性・ライフスタイ
ル)にのみ効果のある販促
②特定マーケットの出向動機と購買動機に訴
える販促
③特定マーケットに、自分のためのＳＣ・店が
できたと感じてもらえる販促
④その効果、特定のテナント及びゾーンの認
知度とイメージを高め「客と店・ゾーン」のコ
ミュニケーションが創出されるようになる販促

ハウスカード

↓ ↓

個人の属性 購入履歴

↓ ↓

見込客の探索と
購買意欲の誘発

↓

顧客のランク付け


