アンケート調査、分析
[１] アンケート調査の必要性
第1章においては、コカ・コーラ社の４P戦略について詳しく見てきた。また第2章と第4章では、コカ・コーラ社の製品戦略の詳細とそのブランド戦略が実際に購買行動に繋がっている文献や先行研究について触れてきた。第3章と第5章では、コカ・コーラ社のプレイスの詳細とその流通に係る文献や先行研究についても触れてきた。第7章と第8章では、消費者の受け止めと購買行動へのつながりについて、先行研究と理論的な４P戦略に触れ、それらを踏まえて、仮説を立ててきた。
　しかしながら、そのようなブランド戦略や流通戦略の先行研究は、消費者の購買行動に直接影響を与えたことの実証にまだ乏しい側面もあった。戦略が消費者の心にどのように作用し購買を促すようになったかという因果を把握していく必要がある。
　また、消費者の受け止めと購買行動へのつながりの記述にしても、先行研究や理論的な４Ｐ戦略・仮説立てにとどまり、実証にはまだ至っていない。
そこで、コカ・コーラ社の戦略に基づき、実際消費者はどのようなところに惹かれて商品を購入しているのかなどのアンケート調査を、以下で行っていきたい。具体的にはブランド戦略や流通戦略を含めた４P戦略と消費者の購買行動の因果関係をアンケートを通じて具体的に検証していく内容とする。

[２] アンケート調査の概要
アンケート調査結果の予想としては以下のことが考えられる。
[bookmark: _GoBack]『マーケティングの４P戦略のうち「価格（Price）」は同業他社が下げればコカ・コーラも下げる等同価格帯と考えられ、コカ・コーラ独自の強みは協調されないのではないか。「流通（Place）」については、コンビニやスーパーなどの手売りは同業他社とコカ・コーラの差はなくコカ・コーラの強みは強調されないのではないか、自販機設置数が多いのでここに強みがあるのではないか。「商品（Product）」、「販促（Promotion）」は経験や情緒に訴求した 　結果が成功し認知されているのではないか。』
　こういった予想内容が裏付けられるかどうかの流れでアンケートを実施していきたい。そのためには、第8章で立てられた仮説をアンケート質問と対応付けて整理していくと、仮説を検証しやすくなる。よって第8章で立てられた仮説をもとに、アンケートを設計していく。
また一方で、具体的な商品も用いた方が良いと考える。コカ・コーラ社の代表的な商品は『コカ・コーラ』や『ジョージア』が挙げられる。これらの商品と売り上げを争う企業としては、第6章でも触れた通りサントリー社が適格であろう。サントリー社は、コカ・コーラに対し『ペプシコーラ』、ジョージアに対し『BOSS』が対抗の商品として名前が挙げられる。
よってアンケートは主に、第8章で立てられた仮説をもとに設計された内容と『コカ・コーラｖｓペプシコーラ』、『ジョージアｖｓBOSS』として比較をする内容とする。これらのアンケート結果を踏まえ分析をし、コカ・コーラ社の４P戦略が他の飲料企業より現実的に優位に立っているかどうかを考察し、そして消費者の購買行動に直接影響を与えたかどうかの実証を試みていきたい。

[３] 設定
　まずアンケートを実施するにあたり、アンケート内容に対応させる (１)分析に使用するデータと(２)消費者の類型を、以下のように設定する。

(1)  分析に使用するデータ
分析１・・・以下[４](A)のアンケート冒頭の性別・年代・地域と日本コカ・コーラ社の飲
料製品の購入量のアンケートデータ
分析２・・・第8章[0]消費者行動論から[４]販売促進戦略までの仮説の、以下[４](B)の検証
アンケート結果のそれぞれ5段階で評価された各数値
分析３・・・以下[４](C)の他社比較の(１)製品戦略から(４)販売促進戦略の４つの戦略ご
との全般的なアンケート結果
分析４・・・分析１の平均値と分析２の平均値のデータ
分析５・・・分析１の平均値と分析３の平均値のデータ
分析６・・・分析４と分析５で求めた数値データ
分析７・・・分析４で求めた数値データ
分析８・・・分析５で求めた数値データ
分析９・・・以下[４](D)の『コカ・コーラｖｓペプシコーラ』,『ジョージアｖｓBOSS』で
得られたアンケートデータ
分析１０・・・以下[４](E)の自由記述などで得られたアンケートデータ

※具体的な分析は、当章の[７] 以降で扱う。
※4名の深掘り詳細インタビューは、分析１０までの分析の後に行う。

(2)  消費者の類型
(ⅰ) 10パターンの場合
パターン①・・・ブランド・製品派(コカ・コーラ社のブランド・製品を意識して購入して
いるタイプ)
パターン②・・・価格派(コカ・コーラ社の価格を意識して購入しているタイプ)
パターン③・・・流通派(コカ・コーラ社の流通を意識して購入しているタイプ)
パターン④・・・広告派(コカ・コーラ社の広告を意識して購入しているタイプ)
パターン⑤・・・自動販売機派(コカ・コーラ社の自動販売機での飲料製品を多く購入し
ているタイプ)
パターン⑥・・・お店派(お店でのコカ・コーラ社の飲料製品を多く購入しているタイプ)
パターン⑦・・・コカ・コーラ社派(コカ・コーラ社の飲料製品を多く購入しているタイプ)
パターン⑧・・・他社派(他社の飲料製品を多く購入しているタイプ)
パターン⑨・・・コカ・コーラ,ジョージア派(コカ・コーラやジョージアの飲料製品を多
く購入しているタイプ)
パターン⑩・・・ペプシコーラ,BOSS派(ペプシコーラやBOSSの飲料製品を多く購入して
いるタイプ)

※パターン①～④は４P戦略に関するもの、パターン⑤と⑥は流通戦略(４P戦略)のうち
購入場所に関するもの、パターン⑦と⑧は他社比較の全般的に関するもの、パターン⑨
と⑩は他社比較の具体的に関するもの、と分類される。

(ⅱ) ４パターンにまとめた場合
上記10パターンを、分析の有効性を上げるために4パターン程にまとめて再整理を行う。
上記で、パターン①②④をまとめてパターンⒶ、パターン③⑤⑥をまとめてパターンⒷ、パターン⑦⑨をまとめてパターンⒸ、パターン⑧⑩をまとめてパターンⒹ、とする。
再整理したパターンの内容は、以下の通りである。

パターンⒶ・・・流通戦略以外の４P戦略派(コカ・コーラ社のブランド・製品・価格・
広告を意識して購入しているタイプ)
パターンⒷ・・・流通戦略派(コカ・コーラ社の流通を意識して購入しているタイプ)
パターンⒸ・・・コカ・コーラ社派(コカ・コーラ社の飲料製品を多く購入しているタイプ)
パターンⒹ・・・他社派(他社の飲料製品を多く購入しているタイプ)

このあとの詳細な深掘りインタビューをする際には、この4パターンをもとに行うこととする。

[４] アンケートの内容
４P戦略と消費者の購買行動の因果関係を具体的に検証していくには、まず消費者の購買行動を知る必要がある。よって、以下のアンケートを行っていく。
具体的には、上記[３](１)の分析ごとにアンケートの内容を区分((A)～(E))して掲げていく。

(Ａ) 分析１に使用するアンケート(消費者類型のパターン⑤⑥⑦⑧をある程度判別可)
ここでは分析１に使用するアンケートとする。
また、ここでのアンケートにより、上記[３](２)(ⅰ)の消費者類型のパターン⑤⑥⑦⑧をある程度判別することができる。

・あなたの性別
　□ 男性
　□ 女性
　□ その他

・あなたの年代
　□ 0～10歳
　□ 11～20歳
　□ 21～30歳
　□ 31～40歳
　□ 41～50歳
　□ 51～60歳
　□ 61～70歳
  □ 71歳以上

・あなたのお住まいの地域：＿＿＿＿＿＿＿＿ (都道府県など)

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品を、他の飲料業界の企業よりも多く購入していますか。
□ 飲料業界の企業の中で一番多く購入している
  □ 飲料業界の企業の中では多く購入している方である
  □ 他の飲料業界の企業とそれほど変わらない
  □ 他の飲料業界の企業よりも購入していない
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品を、本数にすると直近4週間でどれ位購入していますか。(それぞれの製品の大きさは問いません。)
□ 毎日1本以上は必ず購入している
  □ 1週間に1本以上は購入していると思う
  □ 4週間に１本くらいしか購入していない
  □ ほどんど購入していない
　□ よく分からない、銘柄を意識していない

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品を、自動販売機か小売店(コンビニエンスストアやスーパーマーケット)のどちらで多く購入していますか。
　□ 自動販売機
　□ 小売店(コンビニやスーパー)
　□ その他(どちらでもない)
　□ 分からない

・それでは日本コカ・コーラ社の飲料製品の直近4週間の具体的な購入本数を、以下チャネル別に教えてください。(それぞれの製品の大きさは問いません。)
　自動販売機から（　　　）本
　コンビニエンスストアから（　　　）本
　スーパーマーケットから（　　　）本
　その他(オンラインストアなど)から（　　　）本

・日本コカ・コーラ社以外の飲料製品の直近4週間の具体的な購入本数を、以下チャネル別に教えてください。(それぞれの製品の大きさは問いません。)
　自動販売機から（　　　）本
　コンビニエンスストアから（　　　）本
　スーパーマーケットから（　　　）本
　その他(オンラインストアなど)から（　　　）本


(Ｂ) 分析２・１０に使用するアンケート(消費者類型のパターン①②③④をある程度判別可)
ここでは上記[３](１)の分析２・１０に使用するアンケートとする。
また、ここでのアンケートにより、上記[３](２)(ⅰ)の消費者類型のパターン①②③④をある程度判別することができる。

・以下の各項目について、あなたが日本コカ・コーラ社の製品を選ぶ際や購入する際にどの程度影響を受けるかお答えください。
○回答方法○
以下の5段階で評価してください。  
1：まったく影響しない  
2：あまり影響しない  
3：どちらともいえない  
4：ある程度影響する  
5：非常に影響する  

【　　】ブランドの信頼性（長年にわたり世界的に認知されている点）
【　　】製品の品質（味や品質の高さ）
【　　】パッケージデザイン（見た目の良さや使いやすさ）
【　　】価格と価値（価格に見合った満足度）
【　　】購買者の心理（クーポン利用やまとめ買いなど）  
【　　】購入場所の利便性（自販機数や近くで買えるか）
【　　】ボトラー会社の存在(コカ・コーラ社独自の会社)
【　　】マーケティングと広告（キャンペーンやプロモーション活動）  
【　　】CMの印象度(CMインパクト)
【　　】環境への配慮（持続可能性やリサイクル可能なパッケージ）  
【　　】その他（自由記述） （　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）


(B)の(１) 製品(Product)戦略についてのアンケート
第8章で立てられた仮説をもとに設計されたアンケートを以下行う。
○回答方法○  
以下の5段階で評価してください。  
1：まったく当てはまらない  
2：あまり当てはまらない  
3：どちらともいえない  
4：ある程度当てはまる  
5：非常に当てはまる  

⦿アンケート1：健康志向型製品に関する調査
このアンケートは、消費者の健康志向と低糖・ゼロカロリー飲料の需要動向を把握することを目的としています。以下の各項目について、あなたがどの程度当てはまるかお答えください。
質問項目  
【　　】健康のために飲料を選ぶ意識が高い  
【　　】低糖・ゼロカロリー飲料（例：Coca-Cola Zero）を知っている  
【　　】低糖・ゼロカロリー飲料を日常的に購入・飲用している  
【　　】低糖・ゼロカロリー飲料の味や満足度に満足している  
【　　】健康志向型飲料に対して価格が高くても購入する意向がある  
【　　】綾鷹 茶葉の甘みなどのお茶系健康飲料も積極的に試したい  
[bookmark: _Hlk209284390]ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
1ヶ月あたりの健康志向型飲料購入回数：＿＿＿＿回  

⦿アンケート2：地域特化型商品に関する調査
このアンケートは、地域限定フレーバーやパッケージが消費者の親近感やブランドロイヤルティに与える影響を探ることを目的としています。以下の各項目についてご回答ください。
質問項目  
【　　】地域限定フレーバー商品（例：ご当地コーラ）を知っている  
【　　】地域限定商品を購入すると特別感を感じる  
【　　】地域限定パッケージを見ると親近感や愛着がわく  
【　　】地域限定商品なら通常よりも試してみたいと思う  
【　　】地域特化商品はブランドロイヤルティを高めると感じる  
【　　】今後、他地域の限定フレーバーにも興味がある  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
最近試した地域限定商品名：＿＿＿＿＿＿＿＿  

⦿アンケート3：環境配慮に対する意識調査
このアンケートは、消費者の環境意識とリサイクル可能なパッケージや炭素排出削減への取り組みへの評価を明らかにすることを目的としています。以下の各項目についてお答えください。

質問項目  
【　　】環境問題に強い関心がある  
【　　】リサイクル可能なペットボトルや缶を選ぶようにしている  
【　　】企業の炭素排出削減への取り組みを重視している  
【　　】サステナビリティ情報（CSRレポート等）を参考に購入を決める  
【　　】環境に配慮した飲料メーカーを積極的に応援したい  
【　　】若い世代の友人や家族にも環境配慮型製品を勧めたい  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
環境配慮型製品の購入頻度：週／月あたり＿＿＿＿回  

⦿アンケート4：SNS・デジタル広告利用状況調査
このアンケートは、SNSやデジタル広告が若年層の製品ブランド認知や購買行動に与える影響を把握することを目的としています。以下の各項目についてご回答ください。

質問項目  
【　　】日常的にSNSで飲料メーカーの情報をチェックする  
【　　】コーラ社のデジタル広告（動画・バナー等）を見たことがある  
【　　】SNSキャンペーンやコラボ商品情報で購買意欲が高まる  
【　　】ハッシュタグ投稿や口コミを参考に商品を選ぶ  
【　　】インフルエンサーの紹介で新商品を試してみたいと思う  
【　　】SNSを通じてブランドイメージがポジティブに変わった  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
主に利用するSNS：Twitter／Instagram／TikTok／Facebook／その他  

⦿アンケート5：プレミアム体験志向に関する調査
このアンケートは、消費者が日常における贅沢感や高付加価値製品へのニーズをどのように感じているかを探ることを目的としています。以下の各項目についてご回答ください。

質問項目  
【　　】日常生活でちょっとした贅沢を味わいたいと思う  
【　　】「いろはす」「ジョージア」などのプレミアムラインを知っている  
【　　】高品質・こだわりを感じる飲料には追加料金を払ってもよい  
【　　】プレミアム体験を得られる限定商品に魅力を感じる  
【　　】高付加価値商品は自分へのご褒美として購入する  
【　　】プレミアム製品を友人へのギフトに選びたい  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
プレミアム商品購入頻度：＿＿＿＿回／月  

⦿アンケート6：ブランド一貫性と信頼性に関する調査
このアンケートは、コカ・コーラ社の一貫したブランドイメージやデザインが消費者の信頼感にどう影響しているかを明らかにすることを目的としています。以下の各項目についてご回答ください。

質問項目  
【　　】コカ・コーラの赤と白のロゴは印象に残っている  
【　　】伝統的なボトルデザインに親しみを感じる  
【　　】ブランドの一貫性が信頼感につながっている  
【　　】長年の広告イメージが好印象を与えている  
【　　】他の飲料ブランドより安心して購入できる  
【　　】ブランドストーリーや歴史を知りたいと思う  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
コーラブランド製品の愛用歴：＿＿＿＿年  


(B)の(２) 価格(Price)戦略についてのアンケート
第8章で立てられた仮説をもとに設計されたアンケートを以下行う。
○回答方法○  
以下の5段階で評価してください。  
1：まったく当てはまらない  
2：あまり当てはまらない  
3：どちらともいえない  
4：ある程度当てはまる  
5：非常に当てはまる  

⦿アンケート1：価格感度とブランドシフトに関する調査
このアンケートは、価格上昇時における消費者のブランド乗り換え行動を把握することを目的としています。以下の各項目について、あなたがどの程度当てはまるかお答えください。

質問項目  
【　　】飲料価格が上がると、購入頻度が減少すると感じる  
【　　】価格感度が高いため、他ブランドへの切り替えを検討する  
【　　】プライベートブランド（PB）商品を選ぶ可能性が高い  
【　　】スーパーやコンビニで価格を比較してから購入する  
【　　】コストパフォーマンスを最重視している  
【　　】価格上昇後に許容できる1本あたりの最高価格を把握している  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
普段購入する飲料の平均価格帯：～100円／101～150円／151～200円／それ以上  

⦿アンケート2：プレミアム感の受容に関する調査
このアンケートは、価格引き上げを高品質やブランド価値の向上として受け止める消費者特性を明らかにすることを目的としています。以下の各項目について評価してください。

質問項目  
【　　】価格が上がっても、高品質を示すサインと捉える  
【　　】ブランドのストーリーや背景に価値を感じる  
【　　】エシカルや社会貢献活動に共感し、購入継続を考える  
【　　】若年層やミレニアル向けの高付加価値訴求に魅力を感じる  
【　　】価格上昇後も定期的に購入し続ける意向がある  
【　　】高価格帯の商品を自分へのご褒美として受容できる  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
ブランド付加価値に支払ったことのある最高価格：＿＿＿＿円  

⦿アンケート3：小規模消費へのシフトに関する調査
このアンケートは、価格上昇時における消費量とパッケージサイズ選択の変化を把握することを目的としています。以下の項目についてご回答ください。

質問項目  
【　　】価格が上がると、大容量（500ml以上）より小容量（350ml以下）を選ぶ  
【　　】消費量を抑えるために缶やミニボトルを選択する  
【　　】1本あたりの支出は維持しつつ、本数を減らす傾向がある  
【　　】まとめ買いよりも少量ずつ買うようになる  
【　　】小容量パックなら価格上昇の影響を感じにくい  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
普段購入するボトル・缶サイズ：350ml／500ml／1L以上／その他  

⦿アンケート4：キャンペーン依存度に関する調査
このアンケートは、価格戦略と同時に行われる販促キャンペーンが購買行動に与える影響を探ることを目的としています。以下の各項目について評価してください。

質問項目  
【　　】値上げ時にポイント還元があると購入しやすい  
【　　】無料クーポンやサンプル配布があれば興味が湧く  
【　　】店頭プロモーション（試飲会・POP等）を重視する  
【　　】キャンペーン情報をSNSや店頭で頻繁にチェックする  
【　　】販促特典がないと価格上昇への不満が強くなる  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
利用頻度の高い販促チャネル：店頭／SNS／メール／アプリ  

⦿アンケート5：エコ・サステナブル製品の需要に関する調査
このアンケートは、環境対応製品への需要増加と価格許容度の関係を明らかにすることを目的としています。以下の各項目について評価してください。

質問項目  
【　　】リサイクル素材を使用したパッケージなら高くても購入する  
【　　】炭素排出削減への企業の取り組みを評価している  
【　　】環境配慮製品にはプレミアム価格を支払う意向がある  
【　　】環境ラベルや認証を購入判断の基準にしている  
【　　】エコ対応商品を友人・家族にもすすめたい  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
環境配慮型商品の購入頻度：週／月あたり＿＿＿＿回  


(B)の(３) 流通(Place)戦略についてのアンケート
第8章で立てられた仮説をもとに設計されたアンケートを以下行う。
○回答方法○  
以下の5段階で評価してください。  
1：まったく当てはまらない  
2：あまり当てはまらない  
3：どちらともいえない  
4：ある程度当てはまる  
5：非常に当てはまる  

⦿アンケート1：オムニチャネル戦略と消費者の利便性
このアンケートは、日本コカ・コーラ社のオンライン販売、自動販売機、各種小売店などを組み合わせたオムニチャネル戦略が、消費者の利便性やブランドロイヤルティにどのように影響しているかを把握することを目的としています。

質問項目  
【　　】オンラインストアで日本コカ・コーラ社製品を購入したことがある  
【　　】サブスクリプションサービス（定期配送）に魅力を感じる  
【　　】自動販売機で購入する頻度が高い  
【　　】小売店（スーパー、コンビニ等）での購入もしやすいと感じる  
【　　】チャネルが多いほどブランドへの信頼感が高まる  
【　　】オンライン⇔自動販売機⇔小売店間での商品受け取りに満足している  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
月間のコカ・コーラ製品購入回数：＿＿＿＿回  

⦿アンケート2：地方市場への対応と地域特化
このアンケートは、地域限定フレーバーやパッケージによる地方市場対応が、消費者の親近感や購入意欲に与える影響を探ることを目的としています。

質問項目  
【　　】地方限定商品を知っている  
【　　】地方限定フレーバーを試したことがある  
【　　】限定パッケージを見ると親近感が湧く  
【　　】地方限定商品は買いたい気持ちを高める  
【　　】地域特化プロモーションの効果を感じる  
【　　】SNSや口コミでの地域限定商品の話題性に興味がある  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
最近試した地域限定商品：＿＿＿＿＿＿＿＿  

⦿アンケート3：環境配慮型流通への期待
このアンケートは、リサイクル可能な包装やカーボンニュートラル配送などのサステナブル流通施策が、環境意識の高い消費者層からどれほど支持されているかを把握することを目的としています。

質問項目  
【　　】リサイクル可能なパッケージを評価している  
【　　】カーボンニュートラル配送に好感を抱く  
【　　】環境配慮型流通なら価格が高くても購入したい  
【　　】サステナビリティ施策の情報を購入判断に活用する  
【　　】環境対応を強化する企業を応援したい  
【　　】環境配慮施策について周囲に紹介したい  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
環境重視型製品購入頻度：週／月あたり＿＿＿＿回  

⦿アンケート4：プロモーション施策の影響
このアンケートは、自動販売機における季節限定キャンペーンやデジタルクーポンなどのプロモーション施策が、消費者の購買意欲にどの程度影響するかを明らかにすることを目的としています。

質問項目  
【　　】季節限定キャンペーンで自動販売機を利用したことがある  
【　　】デジタルクーポンを取得して購入したことがある  
【　　】キャンペーン中の売上上昇を実感している  
【　　】店頭POPやデジタルサイネージが購買を後押しする  
【　　】SNSでキャンペーン情報を頻繁にチェックする  
【　　】プロモーションがないと購買意欲が下がる  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
よく利用する販促チャネル：店頭／SNS／スマホアプリ／その他  

⦿アンケート5：自動販売機のブランドイメージと設置特性
このアンケートは、日本コカ・コーラ社の自動販売機が赤いデザインや設置場所の基準を通じて、ブランドイメージや購買意欲にどのように影響しているかを探ることを目的としています。

質問項目  
【　　】赤色に統一された自動販売機が目を引く  
【　　】ブランドカラーとしての赤が購買意欲を刺激する  
【　　】自動販売機の設置場所はブランドイメージに合っていると感じる  
【　　】自動販売機のデザインに親しみを感じる  
【　　】設置場所の雰囲気が購入意欲に影響する  
【　　】ほかのブランドと比べて選びやすいと感じる  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
自動販売機利用頻度：週／月あたり＿＿＿＿回  


(B)の(４) 販売促進(Promotion)戦略についてのアンケート
第8章で立てられた仮説をもとに設計されたアンケートを以下行う。
○回答方法○  
以下の5段階で評価してください。  
1：まったく当てはまらない  
2：あまり当てはまらない  
3：どちらともいえない  
4：ある程度当てはまる  
5：非常に当てはまる  

⦿アンケート1：SNSキャンペーンと若年層の参加拡大
このアンケートは、ハッシュタグ投稿や消費者参加型コンテストなどのSNSキャンペーンが、若年層のブランド参加や愛着にどのように影響するかを把握することを目的としています。

質問項目  
【　　】コカ・コーラ社の公式SNSアカウントをフォローしている  
【　　】ハッシュタグ投稿キャンペーンに参加したことがある  
【　　】SNSコンテストで入賞や当選を目指した経験がある  
【　　】友人のSNS投稿をきっかけに商品を試した  
【　　】SNSキャンペーン情報を日常的にチェックする  
【　　】キャンペーン参加後、ブランドへの愛着が高まった  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
主に利用するSNS：Twitter／Instagram／TikTok／その他  

⦿アンケート2：地域特化型プロモーションの効果
このアンケートは、地域限定商品や地元文化を反映したプロモーションが、特定エリアでの親近感や購入意欲にどのように影響するかを探ることを目的としています。

質問項目  
【　　】地域限定商品や広告を知っている  
【　　】地元文化を取り入れたデザインに親近感を感じる  
【　　】地域イベントやキャンペーンに参加したことがある  
【　　】地域限定商品を購入すると地元を応援している気持ちになる  
【　　】地域特化プロモーションが購入動機になる  
【　　】SNSで地域限定商品の情報をシェアする  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
最近購入した地域限定商品：＿＿＿＿＿＿＿＿  

⦿アンケート3：エコ意識とサステナビリティ戦略への反応
このアンケートは、プラスチック削減やリサイクル活動などの持続可能性施策が、環境意識の高い消費者にどの程度支持され、購買行動に結びついているかを把握することを目的としています。

質問項目  
【　　】プラスチック削減施策に好感を持つ  
【　　】リサイクル活動に参加または支援したことがある  
【　　】サステナブルな流通施策なら価格が高くても購入したい  
【　　】企業の環境報告書や情報を参考にしている  
【　　】環境施策が購買行動に影響した経験がある  
【　　】環境活動をSNSで発信したいと思う  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
環境配慮型商品の購入頻度：週／月あたり＿＿＿＿回  

⦿アンケート4：オリジナリティあふれる商品とプロモーションの拡散
このアンケートは、季節限定フレーバーや特別パッケージなどのオリジナル商品が、興味喚起やSNS拡散にどのように寄与しているかを探ることを目的としています。

質問項目  
【　　】季節限定フレーバーに興味がある  
【　　】特別パッケージを見て購入を決めたことがある  
【　　】購入した商品をSNSに投稿した  
【　　】友人やフォロワーに商品を紹介した  
【　　】写真映えする商品はシェアしたくなる  
【　　】フォトコンテストや投稿コンテストに参加した  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
SNSでのシェア頻度：週／月あたり＿＿＿＿回  

⦿アンケート5：伝統的広告手法との組み合わせ効果
このアンケートは、テレビCMや店頭プロモーションとデジタル施策を組み合わせた広告手法が、多様な世代にリーチし購買意欲を高めるかを明らかにすることを目的としています。

質問項目  
【　　】テレビCMで商品を知ることがある  
【　　】店頭POPや試飲会に影響を受ける  
【　　】テレビCMとデジタル広告の両方を見ると購買意欲が高まる  
【　　】テレビCMを見てSNSキャンペーンに参加した  
【　　】複数チャネルで情報を得ると安心して購入できる  
【　　】単一チャネルのみだと興味が湧きにくい  
ご意見・ご感想（自由記述）（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
主に情報を得る広告チャネル：テレビ／店頭／SNS／その他  


(C) 分析３に使用するアンケート(消費者類型のパターン①②③④⑦⑧をある程度判別可)
ここでは上記[３](１)の分析３に使用するアンケートとする。
また、ここでのアンケートにより、上記[３](２)(ⅰ)の消費者類型のパターン①②③④⑦⑧をある程度判別することができる。
　他社比較の全般的なアンケートを以下、４つの戦略ごとに行う。

(C)の(１) 製品(Product)戦略についてのアンケート

・あなたは日本コカ・コーラ社には、他の飲料業界の企業(例えばサントリーやアサヒなど)よりも高いブランド力を持っていると思いますか？
　□ 一番高いブランド力があると思う
  □ 高いブランド力を持っている方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ ブランド力を持っているとは感じない
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品の品質は、他の飲料業界の企業よりも高いと感じていますか。
　□ 一番高い品質があると思う
  □ 高い品質を持っている方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ 品質は低い方だと感じる
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品の中で「トクホ」などの健康志向型製品を、他の飲料業界の企業よりも意識して購入していますか。
　□ 一番意識して購入している
  □ 他の企業のものよりも、意識して購入している方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ あまり意識して購入していない
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品のパッケージデザインは、他の飲料業界の企業よりも良いと感じていますか。
　□ パッケージデザインが一番良いと思う
  □ 良いパッケージデザインを持っている方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ パッケージデザインは悪い方だと感じる
　□ 分からない


(C)の(２) 価格(Price)戦略についてのアンケート

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品の価格設定は、他の飲料業界の企業よりも良いと感じていますか。
　□ 一番良い価格設定と思う
  □ 良い価格設定を持っている方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ 価格設定は悪い方だと感じる
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品の価格に見合った価値(コスパ)は、他の飲料業界の企業よりも良いと感じていますか。
　□ 一番良い価格に見合った価値(コスパ)と思う
  □ 良い価格に見合った価値(コスパ)を持っている方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ 価格に見合った価値(コスパ)は悪い方だと感じる
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の飲料製品のポイント還元や無料クーポンのような特典を、他の飲料業界の企業よりも多く利用していますか。
　□ 一番多く利用している
  □ 飲料業界の企業の中では利用している方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ そのような特典は利用していない
　□ 分からない


(C)の(３) 流通(Place)戦略についてのアンケート

・あなたは日本コカ・コーラ社の自動販売機は、他の飲料業界の企業よりも良く見かけ、設置場所は適正だと感じていますか。
　□ 一番良く見かけ、設置場所は適正だと感じている
  □ 良く見かけ、設置場所はまずまず適正な方だと感じている
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ あまり見かけず、設置場所は適正だと感じていない
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の自動販売機は赤色で適正だと思いますか。他の飲料業界の企業の自動販売機の色より良いと感じていますか。
　□ 赤色は適正で、他の自動販売機より良い色と感じている
  □ 赤色は見慣れているので、それで良いと感じている。
  □ 他の企業とそれほど変わらない感じがする
  □ あまり適正とは思わず、良い色とは感じない
　□ 分からない


(C)の(４) 販売促進(Promotion)戦略についてのアンケート

・あなたは日本コカ・コーラ社の広告(テレビCM・SNS・スポーツ協賛など)で何か接触をしたことが最近ありますか。他の飲料業界と比べてよくありますか。
　□ ある、他の飲料業界よりもよくある。
  □ ある、他の飲料業界よりは少ない
  □ 少しある、他の飲料業界よりもある。
  □ 少しある、他の飲料業界よりはない
　□ ない、分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の広告キャンペーンやプロモーション活動は、他の飲料業界の企業よりも良いと感じていますか。
[bookmark: _Hlk209296411]　□ 一番良い広告キャンペーンやプロモーション活動をしていると思う
  □ 良い広告キャンペーンやプロモーション活動をしている方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ 広告キャンペーンやプロモーション活動は悪い方だと感じる
　□ 分からない

・あなたは日本コカ・コーラ社の持続可能性やリサイクル可能なパッケージなど、環境への配慮が、他の飲料業界の企業よりも高いと感じていますか。
　□ 一番高い環境への配慮をしていると思う
  □ 高い環境への配慮をしている方だと思う
  □ 他の企業とそれほど変わらない
  □ 環境への配慮は悪い方だと感じる
　□ 分からない


(D) 分析９に使用するアンケート(消費者類型のパターン①②③④⑨⑩をある程度判別可)
ここでは上記[３](１)の分析９に使用するアンケートとする。
また、ここでのアンケートにより、上記[３](２)(ⅰ)の消費者類型のパターン①②③④⑨⑩をある程度判別することができる。
以下、『コカ・コーラｖｓペプシコーラ』、『ジョージアｖｓBOSS』として比較するアンケート内容である。

・あなたは次の炭酸飲料を知っていますか？
　□ コカ・コーラのみ
  □ ペプシコーラのみ
  □ 両方
  □ どちらも知らない

・あなたは次の炭酸飲料をよく購入していますか？
　□ コカ・コーラのみ
  □ ペプシコーラのみ
  □ 両方
  □ どちらも購入していない

・あなたは次のコーヒー飲料を知っていますか？
　□ ジョージアのみ
  □ BOSSのみ
  □ 両方
  □ どちらも知らない

・あなたは次のコーヒー飲料をよく購入していますか？
　□ ジョージアのみ
  □ BOSSのみ
  □ 両方
  □ どちらも購入していない


(D)の(１) 製品(Product)戦略についてのアンケート
次に、⦿『コカ・コーラとペプシコーラ』は5個、⦿『ジョージアとBOSS』は5個、⦿『上記以外でよく飲む飲料製品』は1個、の質問数の計11個の質問数でアンケートを行う。
他の(２)～(４)の戦略についてのアンケートでも同様の質問数とする。

⦿『コカ・コーラとペプシコーラ』
①コカ・コーラのどの製品特徴が魅力的だと感じますか？(複数回答可)
　□ 味や品質が良い
　□ 品揃えが豊富
　□ パッケージやデザインが良い
　□ 有名でブランド価値がある
　□ その他（　　　　　　　）
　□ 特に無し
②ペプシコーラのどの製品特徴が魅力的だと感じますか？(複数回答可)
　□ 味や品質が良い
　□ 品揃えが豊富
　□ パッケージやデザインが良い
　□ 有名でブランド価値がある
　□ その他（　　　　　　　）
　□ 特に無し
③コカ・コーラとペプシコーラ、どちらのブランドイメージが好きですか？
　□ コカ・コーラのブランドイメージ
  □ ペプシコーラのブランドイメージ
  □ どちらも好き
  □ どちらも好きではない
④コカ・コーラの製品特徴やブランドイメージで、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い
⑤ペプシコーラの製品特徴やブランドイメージで、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い

⦿『ジョージアとBOSS』
⑥ジョージアのどの製品特徴が魅力的だと感じますか？(複数回答可)
　□ 味や品質が良い
　□ 品揃えが豊富
　□ パッケージやデザインが良い
　□ 有名でブランド価値がある
　□ その他（　　　　　　　）
　□ 特に無し
⑦BOSSのどの製品特徴が魅力的だと感じますか？(複数回答可)
　□ 味や品質が良い
　□ 品揃えが豊富
　□ パッケージやデザインが良い
　□ 有名でブランド価値がある
　□ その他（　　　　　　　）
　□ 特に無し
⑧ジョージアとBOSS、どちらのブランドイメージが好きですか？
　□ ジョージアのブランドイメージ
  □ BOSSのブランドイメージ
  □ どちらも好き
  □ どちらも好きではない
⑨ジョージアの製品特徴やブランドイメージで、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い
⑩BOSSの製品特徴やブランドイメージで、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い

⦿『上記以外でよく飲む飲料製品』
⑪上記以外でよく飲む飲料製品の製品特徴やブランドイメージで、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い


(D)の(２) 価格(Price)戦略についてのアンケート
⦿『コカ・コーラとペプシコーラ』
①コカ・コーラとペプシコーラのどちらが価格帯が上だと感じますか？
　□ コカ・コーラの価格帯が上
  □ ペプシコーラの価格帯が上
  □ どちらも同じ価格帯
  □ 分からない
②コカ・コーラとペプシコーラのどちらが価格面で魅力的だと感じますか？
　□ コカ・コーラの価格
  □ ペプシコーラの価格
  □ どちらも魅力的
  □ どちらも魅力的ではない
  □ 分からない
③コカ・コーラとペプシコーラの価格が同じであれば、どちらを選びますか？
　□ コカ・コーラ
  □ ペプシコーラ
  □ どちらも変わらない
④コカ・コーラの価格で、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い
⑤ペプシコーラの価格で、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い

⦿『ジョージアとBOSS』
⑥ジョージアとBOSSのどちらが価格帯が上だと感じますか？
　□ ジョージアの価格帯が上
  □ BOSSの価格帯が上
  □ どちらも同じ価格帯
  □ 分からない
⑦ジョージアとBOSSのどちらが価格面で魅力的だと感じますか？
　□ ジョージアの価格
  □ BOSSの価格
  □ どちらも魅力的
  □ どちらも魅力的ではない
  □ 分からない
⑧ジョージアとBOSSの価格が同じであれば、どちらを選びますか？
　□ ジョージア
  □ BOSS
  □ どちらも変わらない
⑨ジョージアの価格で、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い
⑩BOSSの価格で、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い

⦿『上記以外でよく飲む飲料製品』
⑪上記以外でよく飲む飲料製品の価格で、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い


(D)の(３) 流通(Place)戦略についてのアンケート
⦿『コカ・コーラとペプシコーラ』
①コカ・コーラは主にどこで購入しますか？(複数回答可)
　□ コンビニエンスストア
  □ スーパーマーケット
  □ 自動販売機
　□ その他（　　　　　　　）
  □ 購入しない
②ペプシコーラは主にどこで購入しますか？(複数回答可)
　□ コンビニエンスストア
  □ スーパーマーケット
  □ 自動販売機
　□ その他（　　　　　　　）
  □ 購入しない
③コカ・コーラとペプシコーラ、購入場所問わずにどちらが手に入りやすいと感じますか？
　□ コカ・コーラ
  □ ペプシコーラ
  □ どちらも同じ
  □ 分からない
④コカ・コーラとペプシコーラ、自動販売機ならどちらが手に入りやすいと感じますか？
　□ コカ・コーラ
  □ ペプシコーラ
  □ どちらも同じ
  □ 分からない
⑤自動販売機でコカ・コーラとペプシコーラを見つけたとき、どちらを選びますか？
　□ コカ・コーラ
  □ ペプシコーラ
  □ 状況による
  □ 分からない

⦿『ジョージアとBOSS』
⑥ジョージアは主にどこで購入しますか？(複数回答可)
　□ コンビニエンスストア
  □ スーパーマーケット
  □ 自動販売機
　□ その他（　　　　　　　）
  □ 購入しない
⑦BOSSは主にどこで購入しますか？(複数回答可)
　□ コンビニエンスストア
  □ スーパーマーケット
  □ 自動販売機
　□ その他（　　　　　　　）
  □ 購入しない
⑧ジョージアとBOSS、購入場所問わずにどちらが手に入りやすいと感じますか？
　□ ジョージア
  □ BOSS
  □ どちらも同じ
  □ 分からない
⑨ジョージアとBOSS、自動販売機ならどちらが手に入りやすいと感じますか？
　□ ジョージア
  □ BOSS
  □ どちらも同じ
  □ 分からない
⑩自動販売機でジョージアとBOSSを見つけたとき、どちらを選びますか？
　□ ジョージア
  □ BOSS
  □ 状況による
  □ 分からない

⦿『上記以外でよく飲む飲料製品』
⑪上記以外でよく飲む飲料製品は購入場所の良し悪しで、購買につなげているところはありますか？
　□ 大いにある
　□ ある
　□ 少しある
　□ 全く無い


(D)の(４) 販売促進(Promotion)戦略についてのアンケート

⦿『コカ・コーラとペプシコーラ』
①コカ・コーラとペプシコーラの広告(CMやポスター)や販売促進活動(割引,特典,プレゼントなど)について、どの程度知っていますか？
　□ 両方知っている
  □ コカ・コーラのみ知っている
  □ ペプシコーラのみ知っている
  □ どちらも知らない
②コカ・コーラの広告や販売促進活動は魅力的だと思いますか？
　□ はい
　□ いいえ
　□ 分からない
③ペプシコーラの広告や販売促進活動は魅力的だと思いますか？
　□ はい
　□ いいえ
　□ 分からない
④コカ・コーラの広告や販売促進活動が、購入意欲を高めましたか？
  □ はい
  □ いいえ
　□ 分からない
⑤ペプシコーラの広告や販売促進活動が、購入意欲を高めましたか？
  □ はい
  □ いいえ
　□ 分からない

⦿『ジョージアとBOSS』
⑥ジョージアとBOSSの広告(CMやポスター)や販売促進活動(割引,特典,プレゼントなど)について、どの程度知っていますか？
　□ 両方知っている
  □ ジョージアのみ知っている
  □ BOSSのみ知っている
  □ どちらも知らない
⑦ジョージアの広告や販売促進活動は魅力的だと思いますか？
　□ はい
　□ いいえ
　□ 分からない
⑧BOSSの広告や販売促進活動は魅力的だと思いますか？
　□ はい
　□ いいえ
　□ 分からない
⑨ジョージアの広告や販売促進活動が、購入意欲を高めましたか？
  □ はい
  □ いいえ
　□ 分からない
⑩BOSSの広告や販売促進活動が、購入意欲を高めましたか？
  □ はい
  □ いいえ
　□ 分からない

⦿『上記以外でよく飲む飲料製品』
⑪上記以外でよく飲む飲料製品の広告や販売促進活動が、購入意欲を高めましたか？
  □ はい
  □ いいえ
　□ 分からない


(E) 分析１０に使用するアンケート(消費者類型のパターン⑦⑧をある程度判別可)
ここでは上記[３](１)の分析１０に使用するアンケートとする。
また、ここでのアンケートにより、上記[３](２)(ⅰ)の消費者類型のパターン⑦⑧をある程度判別することができる。
　以下、日本コカ・コーラ社と日本コカ・コーラ社以外のそれぞれの飲料製品の自由記述によるアンケート内容である。(４P戦略以外)

・日本コカ・コーラ社の飲料製品を最後に購入した場面を、自由に記述してください。(例：喉が渇いたらからすぐに飲みたい、家で保管するために買っておきたい、など)
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

・あなたが好きなコカ・コーラ社の飲料製品を教えてください。(例：ジョージア、コカ・コーラ、綾鷹、など複数可)
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

・あなたが好きなコカ・コーラ社以外の企業の飲料製品を教えてください。
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

・あなたがコカ・コーラ社の昔のCMや印象に残っているCMがあれば教えてください。
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

・あなたが日本コカ・コーラ社の製品を選ぶ理由／選ばない理由を、自由に記述してください。(例：よく知っていて信頼できるから、コーラのイメージが強く嫌いだから、など)
選ぶ理由（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
選ばない理由（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

・あなたが日本コカ・コーラ社の製品に対しこうすれば買う／買わない条件を、自由に記述してください。(例：もっと安くなれば買う、他社製品より味が悪くなれば買わない、など)
買う条件（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
買わない条件（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

・日本コカ・コーラ社で何か特別に行っている取組みやその利用があれば、具体的に教えてください。(複数回答可)
　（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

・上述以外(コカ・コーラ,ペプシコーラ, ジョージア,BOSS)でよく飲む飲料製品があれば、具体的名称を教えてください。(複数回答可)
　（　　　　　　　）（　　　　　　　）（　　　　　　　）（　　　　　　　）

・その他、日本コカ・コーラ社と日本コカ・コーラ社以外についてご意見がありましたら、自由にお書きください。
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）
（　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　）

※詳細インタビュー設計(自由記述などを深掘りできる質問例)へ
「なぜコカ・コーラ社の飲料製品を多く購入しているのでしょうか」
「なぜそのコカ・コーラ社の飲料製品が好きなのでしょうか」
「なぜ自動販売機から多く購入しているのでしょうか」
「なぜそのCMが印象に残っているのでしょうか」など


[５] 仮説・アンケート・分析手法・インタビューの流れ（ストーリー性）
以上を踏まえ、仮説(第8章)・アンケート(当章)・分析手法(当章)・インタビュー(当章)を一つの流れとしてまとめていくと、以下の通りとなる。

流れ①・・・第8章でコカ・コーラ社の製品に対する消費者行動論と４P戦略の仮説を立
てる。
↓
流れ②・・・立てられた仮説をもとに、４P戦略を中心としたアンケートを行う。
　　　　　　その際、消費者の特性やコカ・コーラ社の製品の購入状況、他社比較、具体的な2商品のサントリー社との比較、そして自由記述等のアンケートも合わせて行う。
↓
流れ③・・・アンケートの結果データをもとに、分析1から分析１０までを行う。メイン
の目的としては、コカ・コーラ社の製品を購入する際にどの４P戦略に重きが置かれいるか、そして他社との優位性の有無により購買量が影響しているか、を分析により判明させることである。
↓
流れ④・・・アンケートの結果データをもとに、消費者の類型を10パターンのいずれかに定めていく。
　　　　　　10パターンは、パターン①からパターン⑥は４P戦略それぞれを重視する消費者・パターン⑦からパターン⑩は他社比較を重視する消費者、を示している。
　　　　　　次に、この10パターンを、分析の有効性を上げるために4パターン程にまとめて再整理を行う。パターンⒶとⒷは４P戦略を重視する消費者・パターンⒸとⒹは他社比較を重視する消費者、を示している。
特に自由記述が多かったりデータに顕著な特徴を持っているアンケート回答者を4パターンそれぞれに1名ずつ当てはめ計４名程選出し、その方々に対し詳細な深掘りインタビューを行っていく。
↓
流れ⑤・・・詳細な深掘りインタビューをもとに、そのパターンに強く当てはまっている
かどうかを検証する。具体的にはインタビューの回答が、そのパターンに肯
定的な内容が多いかどうかで判別していく。深掘りインタビューの軸は、そ
のパターン内容に肯定的か否定的かを質問を通じて数え上げることである。
判別方法は、回答内容に肯定的な個数と否定的な個数のそれぞれの個数をカウントし、肯定的な個数の割合を計算する。その肯定的な個数や割合が高ければ、そのパターンに強く当てはまっていることを示している。
４名個々人の深掘り回答でパターンに強く当てはまっているかどうかを判別させることにより、流れ③の『４P戦略に重きが置かれいるか、そして他社との優位性の有無により購買量が影響しているか』の分析を補完することができる。


[６] アンケートの結果データの具体的な数値化について
　アンケートの結果データについて、単位が付いていて具体的な数値になっているもの(量的データ)はその数値をそのまま分析に使用していく。

　単位が付いていなかったり具体的な数値になっていないもの(質的データ)は、以下の通りに数値化を行っていく。
(１) ４つの戦略で、5段階評価をされているもの・・・
　　これについては、1から5の数値を10Pから50Pとして10倍しPの単位をつけていく。
(２) 他社比較や2製品のサントリー社との比較で、良し悪しの度合いが2段階～5段階に分けることができるもの・・・
　　2段階・・・上から18点・6点、と点数をつける。
　　3段階・・・上から20点・12点・4点、と点数をつける。
　　4段階・・・上から21点・15点・9点・3点、と点数をつける。
　　5段階・・・上から24点・18点・12点・6点・0点、と点数をつける。
(３) その他の項目や自由記述になっているもの・・・
　　数値化するか否かは、量的データに変える必要性が有れば、適宜定める。



(以上、全体の字数は○○文字程。)

（[７] アンケートの結果　に続く。）




　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　以上 □ 




