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パーセプションフロー・モデルの定義

1. ブランド＝意味

2. 重要なのは認識

3. 知覚刺激を管理することで、行動に影響を与えられる

という前提において、

行動変化を促すために、

消費者の認識変化を示したマーケティング活動の設計図
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パーセプションフロー・モデルの効用

1. 全体の中で各活動の目的が明確になる

■ 各施策やコミュニケーション、マーケティングの４P要素が全体最適のもとに構造的に統合され、部分最適に陥りにくくなる。

■ 目的が曖昧な、「施策ありき」の計画立案を防ぐ。

■ ブリーフィングしやすく、オペレーションが安定するので作業などのやり直しが減る。

2. 消費者に効果的・効率的に伝えやすい

■ 消費者の認識変化に焦点を当てた、無理なく無駄のない計画を立案しやすい。

■ メディアやチャネルといった接点計画だけでなく、コンテンツの最適化も図ることができる。

■ 消費者中心であることを常に意識できる。

3. 部門間・組織間で協働できる

■ 消費者の認識変化を基準に、コミュニケーションだけでなく４P全域をカバーできるので、営業部門、製品開発部門など社内の関連する複

数部門と協働しやすくなる。

■ 社内各部門だけでなく、複数のエージェンシーと協働しやすくなる。新技術のなども目的をもって導入できる。

4. 途中でプランが修正可能になる

■ キャンペーンや導入期間内に、状況に応じてプランを修正できるので、成功確率を高めることができる。

■ 実験プランなどから得られたラーニングも反映しやすい。

5. 同じ失敗が減り、同様の成功が増える

■ 同一の思想とフォーマットでプランニングからレビューを重ねることで、経験を知識に昇華し蓄積・共有が可能になる。

■ 活動を通して、個人と組織の持続的な成長・強化につながる。
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購入

使用
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再購入
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認知

メディア／媒体
paid earnedowned その他

1. 競合を購入／使用している
a. [競合]に大きな不満はないが、買い続ける理

由もない

① 属性順位を転換する課題

行動 パーセプション 知覚刺激

3. ブランドに期待し、検討する c. [ブランド]が[課題]を解決してくれそう

4. ブランドを選び、購入する
d. [ブランド]を買えば[ベネフィット]が得られ

る。買っても大丈夫だ

5. 製品を初めて使用する e. [ブランド]が期待を満たしてくれそう

6. ブランドを信頼する f. [ブランド]には期待以上に満足した

7. 商品を再購入する

g. [ブランド]の選択は正しかった。

他のブランドを買ったら[ベネフィット]が得

られなくなる

8. ブランドに愛着を抱き、推奨する
h. 自分が愛用する[ブランド]で、自分の価値観

に合っている

③ ベネフィットが立脚する機能（RTB含

む）と、購入を正当化する口実、

購入可能性、店頭での可視性

⑤ 効果を実感する使用方法

ベネフィットを実感する方法

⑦ 自身が愛用者である証

ブランドの価値観（大義含む）／人格

⑥ 継続使用をしなければ得られないベネ

フィット

④ ベネフィットを想起させ、ちょっとした

驚き／喜びを与える製品／サービス体験

2. 代替を意識する b. 新たな[課題]を認識する

② ブランドが提供するベネフィット

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ⑦ へ
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i. 課題認知率／度、

課題関心度

KPI

iii. 属性保有度、購入意向率、

共感率／度、知覚品質、

購入率、配荷率、

店頭露出度、価格競争力

v. 製品満足度

vii. NPS、

推奨率／度／数、

共感率／度

vi. 再購入率／量／数／

金額／頻度、

知覚品質

iv. 使用率、

関与率／度

ii. 便益関心率／度、

ブランド認知率
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行動の概要

認識変化の

経路

行動変化の

経路

知覚刺激の

提供媒体

製品特性、価格、

チャネルなど４P

を含む

製品などの４Pは

「その他」へ

刺激を受けて
認識が変化する

目的の明示

ラーニング目的も
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コミュニケーションは

P.O.E.に割振り

概要

認識変化のための

知覚刺激

（メッセージ）

ブランド名、

キャンペーン名


