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Volumetric CBC



Volumetric CBC 選択型コンジョイントとは
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CBCは選択型コンジョイントと呼ばれる聴取方法です。

いくつかの仮想商品から一つを選んでもらう聞き方です。
つまり日頃の購買行動を模倣しており対象者にとって自然です。

©Marketing Technology All rights reserved

通常のCBCでは左のように「どれを」購入するのかという選択(Single Choice)をシミュレートしていますが、Volumetric CBCでは、「どれをいくつ」
購入するのかという複数個数(Multi Sum)の選択を再現しています。

選択のみ
個数を
記入
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Volumetric CBC（ボリューメトリックCBC）とは、単純に「どのブランドのどの製品が選ばれる」というだけでなく、『どのブランドのどの製品が
いくつ購入される』のかを計量し販売量に占める自社製品等の未来の販売数シェアを予想したり、シミュレーションするために、購入意向と
その量を測定する方法です。この聴取方法は、パッケージ、SKUの概念の強い以下のようなFMCG(Fast Moving Consumer Goods)の購入
シーンに最も適しています。通常の選択試行と異なる点は、「この1ヶ月間に」等、購入に際して一定の期間での購入量を意識してもらう必要
がある点です。ストックという概念です。これにより商品購入量をある程度のボリュームとして捉えることができるようになります。

飲料や食品
紙おむつ
ティッシュやトイレットペーパー
ヘアケア・ボディケア製品
洗剤 等々
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どのように各製品の特徴（ブランドや価格等）が購買に影響を与えてい
るのか把握する。（水準の効用値）
どの要素が重要なのかを測定する。（属性重要度）
選好シェアデータを販売量(Volume)に変換し販売量としてのシェア予
測(SOV: Share of Volume)を測定する。

価格等の変動シミュレーションによりシェアがどのように変化するのか
を測定する。（目標シェアを獲得するにはいくらの価格にすべきか等）

通常はブランドや製品単位でのマインドシェアを求める形を取りますが、Volumetric CBCでは、対象
者全員で購入するはずである総パック数をベースにシェアの配分を考えます。
記入されたパック数や個数のウェイトによる効用値の計算とも言えます。
従って、適正に調査を行うことができれば、複数消費や一度にいくつも購入する可能性のある
FMCG(fast-moving-consumer-goods) では正確な販売量予測を立てることが可能になります。

Check!



Volumetric CBC（参考）
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以下のようなボリュームシェアシミュレーショの結果が得られます。

通常はメーカーや製品単位でのマインドシェアを求める形を取りますが、
Volumetric CBCでは、購入個数やパックス数を測定しますので、対象者全員で
購入するはずである総製品数（パック数）をベースにシェアの配分を考えます。
つまり消費者が購入するはずであろう総数をベースにするということになります。
左記の例では、12人（実際にこの人数では過少ですが）の消費者がいた場合、各

人ごとにその人が購入するはず（はずであった）商品購入最大個数を求めます。（各
人の最大購入能力です）
12人分の最大購入個数の総計を求めると50個となっています。

製品Aは13.9%で12人の消費者だと7個が購入されるということです。
製品Bは5.6%のボリュームシェアで2.8個が購入され、製品Cは3.5%のボリュー
ムシェアで1.7個が購入されることになります。

ここでは、製品A～Cまでの３つの製品のみで仮想マーケットを構築しています。こ
の調査では本来製品D、E、Fがあるのですが、この仮想マーケット内ではD、E、F

が無いためこれらの製品の購入の機会の損失が起こっているということになります。
それが77.1%となっており、12人の消費者で38.5の商品が購入されるはずだった
ところ、仮想市場に存在しなかったため購入されなかった訳です。

一番下の行の「ボリュームを考慮しない・・・」はふつうのコンジョイントや意向の選好予測聴

取として製品ごとのシェアを算出したものです。つまり単一選好であり、こちらは購入個数の
概念がないので製品 Aは33.1%となっています。Bは40.1%です。

つまり、何が言えるのかと言えば、たとえば製品Bは40.1%と人気が高いが、処方
数としては多くなかったので、ボリュームで考えると5.6%と製品Aの13.9%よりも
少ないということがわかったわけです。
（ここでは参考として比較を行いましたが、通常はこうしたVolumetric CBCと通常のコン

ジョイントの結果比較は行いません。比較してみるとこのような違いがあることがわかりま
す。）

つまり、VolumetricCBCでは、
➢ 購入数の概念のある商品について
➢ 購入量を聞くことで

➢ 製品の販売量の予測シミュレーションで
きる

➢ 消費者にとって重要な要素がわかる


