
　
ー
ソ
ン
で
は
P
O
S
シ
ス
テ
ム
に
加
え
、

カ
ー
ド
情
報
や
カ
ス
タ
マ
ー
セ
ン
タ
ー
へ

の
意
見
、
S
N
S
上
で
の
反
応
な
ど
、
さ
ま
ざ

ま
な
情
報
か
ら
お
客
さ
ん
の
要
望
を
汲く

み
取
り
、

商
品
や
サ
ー
ビ
ス
に
活
か
し
て
い
ま
す
」
と
同
社

で
情
報
分
析
を
担
当
す
る
小
林
敏
郎
さ
ん
。

　

コ
ン
ビ
ニ
の
な
か
で
も
、
ロ
ー
ソ
ン
は

T
w
i
t
t
e
r
や
L
I
N
E
、Fa
c
e
b
oo
k
な

ど
の
S
N
S
上
で
情
報
発
信
を
行
い
、
そ
こ
で

公
式
キ
ャ
ラ
ク
タ
ー
「
ロ
ー
ソ
ン
ク
ル
ー
♪ 

あ

き
こ
ち
ゃ
ん
」
が
人
気
を
集
め
る
な
ど
、
他
社
に

は
な
い
積
極
的
な
取
り
組
み
を
行
っ
て
い
ま
す
。

情
報
を
発
信
す
れ
ば
、
当
然
返
っ
て
く
る
情
報
も

多
く
な
り
ま
す
。
P
O
S
デ
ー
タ
と
カ
ー
ド
で

得
ら
れ
た
情
報
に
加
え
、
S
N
S
な
ど
多
様
な

情
報
を
分
析
で
き
る
の
が
ロ
ー
ソ
ン
の
強
み
に

な
っ
て
い
る
の
で
す
。

「
膨
大
な
デ
ー
タ
が
あ
る
と
『
な
ん
で
も
わ
か

る
』
と
な
り
が
ち
で
す
が
、
実
際
は
む
し
ろ
逆
で

す
。
情
報
の
些さ

細さ
い

な
点
に
着
目
す
る
力
、
そ
こ
か

ら
い
か
に
精
度
の
高
い
仮
説
を
立
て
ら
れ
る
か
が

デ
ー
タ
分
析
を
す
る
う
え
で
大
切
で
す
。
デ
ー
タ

量
は
仮
説
の
正
し
さ
を
裏
付
け
る
の
に
必
要
で
す

が
、
量
が
あ
る
か
ら
と
や
み
く
も
に
分
析
し
て
も

い
い
答
え
は
出
て
き
ま
せ
ん
」（
小
林
さ
ん
）。

　

デ
ー
タ
分
析
を
行
う
た
め
に
は
、
小
林
さ
ん
の

よ
う
な
分
析
者
の
ほ
か
に
、
膨
大
な
デ
ー
タ
を
処

理
す
る
機
械
や
ソ
フ
ト
ウ
ェ
ア
の
整
備
・
開
発
、

さ
ら
に
そ
れ
を
活
か
そ
う
と
す
る
会
社
の
理
解
が

必
要
不
可
欠
で
す
。
そ
れ
ら
が
一
体
と
な
っ
て
は

じ
め
て
成
果
が
出
る
た
め
、
そ
の
実
現
に
は
と
て

も
高
い
ハ
ー
ド
ル
が
伴
い
ま
す
。

　

そ
れ
で
も
な
お
、
ロ
ー
ソ
ン
が
デ
ー
タ
分
析
に

取
り
組
む
理
由
は
「
こ
れ
ま
で
は
単
に
『
売
れ
て

い
る
』
と
い
う
こ
と
し
か
わ
か
り
ま
せ
ん
で
し

た
。
で
も
、
い
ま
な
ら
誰
に
ど
れ
く
ら
い
売
れ
て

い
る
の
か
が
わ
か
り
ま
す
。『
誰
に
向
け
て
ど
の

よ
う
な
商
品
を
作
れ
ば
よ
い
か
』
を
把
握
で
き
る

こ
と
は
、
私
た
ち
に
は
と
て
も
大
き
な
意
味
が
あ

る
の
で
す
。
こ
れ
か
ら
の
小
売
*に

と
っ
て
は
、

と
て
も
重
要
な
こ
と
だ
と
思
い
ま
す
ね
」。

　

小
林
さ
ん
た
ち
の
取
り
組
み
に
よ
っ
て
、
ヒ
ッ

ト
商
品
も
生
ま
れ
て
い
ま
す
。
そ
の
ひ
と
つ
「
焼

き
パ
ス
タ
ラ
ザ
ー
ニ
ャ
ボ
ロ
ネ
ー
ゼ
」
は
発
売
か

ら
19
日
で
1
0
0
万
食
を
売
り
上
げ
る
記
録
的

な
ヒ
ッ
ト
商
品
に
な
り
ま
し
た
。

「
発
売
初
日
の
販
売
数
が
多
く
、
人
気
商
品
よ
り

も
リ
ピ
ー
ト
購
入
者
が
多
い
こ
と
が
わ
か
り
ま
し

た
。
こ
れ
ら
の
兆
候
と
ヒ
ッ
ト
商
品
と
の
相
関
が

強
い
こ
と
は
、
こ
れ
ま
で
の
分
析
か
ら
わ
か
っ
て

い
ま
し
た
。
急き

ゅ
う
き
ょ遽

仕
入
れ
を
増
や
す
な
ど
、
対
処

で
き
た
の
が
ヒ
ッ
ト
の
要
因
で
す
」。

　

そ
の
焼
き
パ
ス
タ
ラ
ザ
ー
ニ
ャ
ボ
ロ
ネ
ー
ゼ

は
、
情
報
分
析
を
も
と
に
リ
ニ
ュ
ー
ア
ル
を
繰
り

返
し
、
い
ま
も
人
気
を
維
持
し
て
い
ま
す
。「
分

析
を
成
功
に
導
く
秘ひ

訣け
つ

は
?
」
と
の
問
い
に
、

小
林
さ
ん
は
「
特
別
な
資
質
、
能
力
よ
り
も
、『
な

ぜ
?
』
を
お
も
し
ろ
が
れ
る
こ
と
。
た
だ
の
数

値
の
集
ま
り
で
し
か
な
い
デ
ー
タ
に
好
奇
心
を
も

て
る
こ
と
が
大
切
だ
と
思
い
ま
す
ね
」。

【仕事のしくみ・社会のしくみ】
連載企画

　生産から流通、販売までを効率的に管理するPOSシステムを
生み出し、広く普及させてきた歴史を持つコンビニエンスストア

（以下、コンビニ）。そのコンビニを代表する「ローソン」では、現
在、POSシステムに加え、買い物するとポイントが貯まる「Ponta
カード」などのデータを活用し、消費者一人ひとりのニーズをよ
り深く理解しようと努力しています。
　たとえば、Pontaカードでは入会時に登録した基本情報（性別
や生年月日など）と共に、どのお客さんがどこのお店で何を買っ
たのかという購入履歴が本部のコンピュータに記録されていま
す。これまでのPOSシステムでは、単に「20代（と思われる）男性
がジュースとパンを買った」という漠然とした情報しかわかりま
せんでした。その一方で、Pontaカードのデータは、どこの誰が
何を購入してくれたかがはっきりとわかります。いわば「顔の見
える」情報で、これを分析すれば「誰に何を提供すればいいのか」
がよくわかるようになるのです。
　とはいえ、顔の見える情報があれば、何でもわかるというわけ
ではありません。より良い商品・サービスを提供するためには、
膨大な情報に隠れた「事実」を掘り当てる必要もあります。その
ため、このようなデータ分析をする仕事・役割が大きな注目を
集めてもいるのです。

「POSでは店員が20代男性とか30代女性のよう
にお客さんの年齢を推測し登録しますが、実
は多くの場合これが間違っています。また、10
歳と19歳ではまったく違うのに同じ「10代」で
括
くく

られます。カード情報なら生年月日がわか
るので正確で具体的です。しかも、1回の購買
記録も、たまたま買ったのか、気に入って買っ
たのかで意味も変わります。これも調べれば
判明します。ビッグデータを「膨大なカード情
報」だとすれば①具体的で②正確、そして③リ
ピート購入を捕

ほ
捉
そく

できる点でPOSとの大きな
違いがあります」（小林さん）。

*3C分析……Customer（市場・顧客）・Competitor（競合）・Company
（自社）の3つの視点で状況を分析し、戦略に生かすこと。

*4P分析……Product（製品）・Place（流通）・Price（価格）・
Promotion（広告）の4つの視点で、商品の課題を分析すること。

*小売：消費者に直接商品を販売すること。デパー
トやスーパーマーケットもそのひとつ。

POSシステムと
ビッグデータの違いは? ロ

POSシステムとデータ分析今回のテーマ

情報社会では、膨
ぼう

大
だい

な量の情報を分析し、その結果を行政のサービスや企業活動に
活かそうとする機運が高まっています。ここでは、身近なコンビニエンスストアを例に、
莫
ばく

大
だい

なデータがどのように活かされているのかを紹介します。

これらのデータを
合わせて分析

店頭にて

Pontaカード

POSデータ&
カード利用履歴

市場調査の結果

カスタマーセンターに
寄せられた感想・意見

SNS上での
お客さんの
反応

潜在ニーズを
含めると1200
万人もいます！

繰り返し買って
くれる人も多い
んです。

3C分析*も4P分析*
もやっています。発
売しましょう！

焼パスタ、すご
い勢いで売れ
てます！

情報科がもっと楽しくなる。低糖質パンはもっと売
れるはずだけどなぁ…

データを見ると、欲し
い人が買えていない
のかもしれません。

商品開発

広告宣伝

出店計画

よし、うまくいったぞ。
売り場を拡大しろ！

欲しい人が買え
るように予約でき
るシステムを！

コンビニエンスストア
本社

後日

結果

購入したお客さんの分
析結果も、ヒットの可能
性を示しています。

部長！ 焼パスタの実験
販売の結果が出ました！


