
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

小売業界、業務のオートメーション (自動化) と 

カスタマイズ化を加速 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2   zebra technologies 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ゼブラのリテール・ビジョン調査  

買い物客の期待の変化や技術革新によって、世界中の小売業界はその業務を根本から改革する必要に迫られていま

す。小売業界の注力分野、懸念、そして投資計画についてより深く理解するために、ゼブラは専門店、デパート、アパレル

ショップ、スーパー、家電販売店、DIY ショップ、チェーン展開するドラッグストアなど多岐にわたる世界各地の小売業者を

対象に調査を実施しました。その結果をまとめたものが、リテール・ビジョン調査 2017 となります。 

 

  
 
 

小売業者、テクノロジートレンドによって将来の方針が形作られると回答 
年までに投資する計画がある回答者の割合 

 
 
 
 
 
 

  

 

IoT (モノのインターネット) 

人、プロセス、モノにデジタル機

能をもたせ、顧客の買い物体

験、サプライチェーンの可視化を

向上し、売上機会を拡大。 

機械学習／コグニティブ・
コンピューティング 

分析と予測モデルによって、小売

業者は買い物体験をカスタマイズ

し、在庫需要、予測、可視化を

向上。 

自動化 

受注品の梱包と出荷、在庫追

跡、店内在庫の確認、顧客に

よる商品検索のサポートを自動

化。 

調査概要について 

調査企画  

調査機関  、

調査人数  社以上 

調査方法  オンライン上での調査 

 



将来的な展望 

スマートフォンによって自宅の温度を管理できるサーモスタットや、走行距離を記録してランニング・フォームを

修正できるような靴など、数多くの「スマート」な製品が世界中の小売店舗に並ぶようになっています。 

 

これは大きな変化の 1つの兆候にすぎません。IoT（モノのインターネッ

ト）と同様に、インターネット対応の物理的なモノが急増し、消費者向け

の商品に新たな領域が生まれています。これによって、商品を市場に供

給する方法も変化しています。事実、センサーやネットワーク接続機能を

搭載し、データの収集ややり取りが可能な「スマート」デバイスによって、倉

庫から店舗まで、小売業のエコシステム全体にかつてないほどのビジネス・

インテリジェンスが生まれています。 

 

カスタマイズしたクーポンを買い物客に配信するビーコンや、無線を使って在

庫を追跡する IDタグなど、小売業者は IoTテクノロジーへの投資を通し

て、買い物をよりシンプルで楽しい体験にし、売上の増加、コスト削減を目

指していることが今回の調査でわかりました。IoTプラットフォームを活用する

ことで、サプライチェーン全体において、可視化できるデータを実用的な知見

へとリアルタイムに転換しています。 

 

 IoTテクノロジーへの移行は、技術革新によって変化しつつある消費者

の買い物習慣や期待に応えるために必要不可欠です。デジタル化、特

にオンラインショッピングとスマートフォンの出現によって、接続性の高い、情

報に精通した買い物客が誕生しました。この種の消費者は、世界最大

のショッピングモールにすぐアクセスできる環境にいるようなものです。 

 

小売業者の顧客は、その大半をミレニアル世代が占めるようになってきて

います。この世代は、今や世界最大の顧客層だった団塊の世代をしの

ぎ、2025年までに世界中の現役世代の 75%を占めるようになります。* 

ここで重要なのは、 1980～1995年に生まれたミレニアル世代は、生ま

れながらデジタル環境に馴染み、テクノロジーに対する違和感が全くない

という点です。 

 

そして、小売店は IoTへの関心を高めており、 96%近くが IoT導

入に必要な変更を早期に取り組みたいと考えています。回答者の

67%がすでに IoT を実装済みで、26%が 1年以内に導入予定で

あると回答しています。 

 

 

 

 

*エデルマン
 

 

 

技術投資の主な推進要因 

買い物体験の向上 

 
売上増 

 
運用コストの削減 

 
市場競争 

 
在庫管理の改善 

 

年までの技術投資： 
従業員への権限委譲 

モバイル POS デバイスを使
用して、店内のあらゆる場所
でクレジットまたはデビットカー
ドでの決済行う 

スキャナー機能が搭載され
たハンドヘルド型モバイルコ
ンピュータで、バーコードを読
み取り、価格や在庫確認を
行う 
 

タブレット によって詳細な商
品情報を提供する 

駅構内の売店や固定情報
端末によって、 価格や在
庫情報を確認する  
 



 
 
 

“フィジタル化”（店舗における買い物体験のデジタル化） 

オンラインショッピングによって消費者の買い物体験は大きく変化しましたが、小売業界においては今でも実店舗

での売上が 91%を占めます。*  そのため小売業者は、店舗における買い物体験のデジタル化、すなわち「フィジ

タル化」によって顧客の行動（カスタマー・ジャーニー）を改善しようと、投資を行っています。 
 
 

 
 

 

 

テクノロジーの導入により、店

舗内における日常的な作業

の自動化が可能となり、販

売タッフはより温かみのある接

客ができるようになります。ほ

とんどの商品がオンラインで購

入可能となった今日におい

て、接客の改善は来店者数

の減少を食い止めるために重

要な意味を持ちます。 

小売業者は現在、店内行動をシンプルにすることで、在庫

の追跡など長年店舗スタッフの負担になっていた作業を回

避しようとしています。そのために、陳列棚へのセンサー設

置、在庫管理の自動化、カメラやビデオによる分析など、店

舗内への IoT ソリューションの実装を最優先しています。 

 

店舗はこのような「フィジタル化」でアップグレードされ、顧客

の買い物体験を向上させると同時に、陳列棚と倉庫を網

羅した商品在庫を、これまで以上にリアルタイムに把握しよ

うとしています。 

 
 

    

自動化、センサー、 

分析によってリアルタ

イムの可視化を実現

し、サプライチェーン改

革を目指す小売業

者の割合 

 

 

 

 

 

 

 
 

*米国勢調査局  



 
 
 

 

 カスタマイズ化の推進 
 

 小売業者は テクノロジー導入によって、買い物体験をカスタマイズ化することも目指してい

ます。調査によると、 年までには特定の顧客がいつ来店しているのかを把握するだけでなく、その

顧客に応じて接客をカスタマイズ（パーソナライゼーション）できるようになるとの回答が に上りまし

た。 
 

小売業者はカスタマイズ化の主な目的として、特定の顧客がいつ

来店しているのかを把握すること、店舗内での顧客の場所を把握

すること、そして買い物客 1人ひとりに合った接客をすることを挙げ

ています。そのため、位置情報に基づくテクノロジーに投資し、最も

効果的な瞬間に顧客に訴求しようとしています。テクノロジーの主な

投資対象としては、顧客の店舗内での動きを追跡するセンサーや、

近寄ると店舗内でのキャンペーン情報を流すビーコンなど、位置情

報ベースのプラットフォームなどがあります。 

 

買い物客の店内での体験をカスタマイズするために、小売業者

は、今や多くの人が携帯するようになったスマートフォンとの通信

ができるビーコンを試験運用しています。 

 

この種のセンサーを陳列棚、看板、商品のディスプレイなど、

店内のあらゆる場所にあるデジタル・タッチ・ポイントに組み込

むことで、消費電力の少ない Bluetooth信号を使用してモバ

イル・デバイスと交信することができます。店舗内で特定の買い

物客に関連するキャンペーン情報を送信することが可能で、

例えばヨガ関連のコーナーで足を止めたフィットネスに関心のあ

るおしゃれな買い物客には、新発売のスマートウォッチに関する

特別割引クーポンを送信することができます。 

小売店舗は位置情報をピンポイントに把握するマイクロロケーショ

ン・プラットフォームへの依存度を高めており、より多くのデータとノウ

ハウを正確に取り込もうとしています。この種のプラットフォームで

は、特定の顧客が好きな売り場や商品を特定し、店内での動向

（例えば帽子コーナーでしばらく立ち止まっている、あるいは何着

か巻きスカートを試着している、など）を分析して、購買との関連

性を把握することができます。 

 

このように店内での顧客の動向を追跡し、顧客が関心を示し

て立ち止まる場所を記録したり、顧客の買い物習慣や購買パ

ターンを把握することで、具体的なアクションに結び付くノウハウ

を得ることを目指しています。小売業者はこの種の動向データ

を活用することで、人気商品の在庫を増やしたり、ディスプレイ

効果の測定など、販売やマーケティングに関連した賢い意思

決定を行うことができます。 

 

例えば、店舗内で集客の悪いコーナーをセンサーで検出した

場合、リアルタイムの情報伝達によって、販売方法が間違って

いることをスタッフに警告することも可能です。 

の位置情報テクノロジーによるカスタマイズ化 

  
  
 

顧客の来店を 
把握 

特定顧客の店内での
場所を把握 

スタッフへのリアルタイム・アラート
によって、店舗内での位置情報

を知らせ、買い物客をサポート 
  
 

接客の 
カスタマイズ 

常連客が来店すると 
アラートで通知 

オンラインでの注文品を引
き取りに来た客が駐車場に
着いたことをアラートで通知 

 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

位置情報に 
基づくサービス 

 



   

 

マルチチャネル・ショッピング環境への順応 
 

         オンラインやモバイル・ショッピングの急拡大により、購買に至るまでの道のりはより複雑なものに

なっています。その結果、実店舗とオンライン・チャネル双方で製品の流れが発生。小売業の基礎とも言える在庫管

理の精度がかつてないほど重要になっています。 
 

小売業者はテクノロジー・ソ

リューションを導入して、サプラ

イチェーン全体―すなわち倉

庫から出荷してストックに保

管し、売場に並ぶまで―の商

品の可視化を高めようとして

います。 

調査によると、顧客の主な不満原因は在庫切れと、別の小売

店で同じ商品が安く手に入るケースです。 

 

これはある意味、当然のことです。スマートフォンを使って商品を

検索し、価格を比較でき、ほとんどすべての小売業者の在庫を

調べることができるようになったため、消費者の能力と権限が高

まっているからです。事実、 人のうち 人が、店内でのショッ

ピングの際にスマートフォンを利用していることが分かっています.* 

 
 

  
 

  
 

     在庫切れ（棚にない、サイズ違い） 

 
 

同じ商品が他の小売店で安く手に入る 
 

 

 

希望の商品が見付からない 

 

   

e コマースと実店舗の買い物体験を統合

することの重要性とビジネス上、必要不可

欠であると判断した回答者の割合 

 
 

 

 

 

顧客のオンライン・アクティビティと店内の

アクティビティを連携 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
デロイト

顧客満足度を下げる要因 

 

スムーズな買い物体験を実現する方法 

 

優れたオムニチャ

ネル・サポートに

は、 以上の

在庫管理 

精度が必要 

 

 



  

 

シームレスなクリック&コレクト・モデルへの移行 

 

近年、オンラインで購入した商品を実店舗で受け取るクリック&コレクトという新たな消費者購買パ

ターンが生まれました。 
 

そして新たなクリック コレクト・モデルも登場しています。例えば

オンラインやモバイルで注文した商品を街頭や店のロッカーで

ピックアップする方法、あるいは通勤客が最寄の駅で日用品を

受け取るといった方法も導入され始めています。 

 

この種のクリック コレクト・モデルがすべて本格的に実現するわ

けではありませんが、 オンラインで購入した商品を店舗で受け

取るという方法は間違いなく定着します。リスマス商戦でも、最

近ではこの傾向が顕著に表れています。 

 

企業の成否を左右する時期になると、小売業界はスタッフの

数を増やしてきましたが、 年は増員したスタッフの多くが、

オンラインで商品を購入し、店頭で受け取る顧客への対応に

従事しました。

オンラインショッピングの普及によって、消費者はかつてないほどの

便利さを手に入れました。そのため、小売業者はマルチチャネルの

買い物行動にスムーズかつ機敏に対応できなければなりません。 

 

調査では、 コマースと店内での買い物体験、オンライン及び

店頭における商品の流れと配送の統合が、戦略的に非常に重

要であるという意見も上がっています。 

 

小売業界はオンライン、及び実店舗全般において作業員、店舗ス

タッフ、買い物客、商品を端から端まで見える化し、網羅することで、

単独のサプライチェーン・プロセスから、統一された商取引モデルに移

行しつつあるのです。また、倉庫だけでなく店舗自体が配送センターの

機能も備えるようになってきています。

 

  
 

 

オムニチャネル・コンバージョンとフルフィルメント 

 

 

  

  

 

 

 

 
 



   

自動的な在庫の可視化へ向けた計画 

在庫切れを通知 動画によって在庫をモニター 

商品の場所 アイテムごとに タグを装着 

在庫確認の自動化 商品棚にセンサーを設置 

 

ハイテク化で一変する在庫管理 
 

  調査によると、小売業界は商品在庫の追跡を重要視し、サプライチェーン改革に多額の

投資を行っています。 
 

小売業者は などの テクノロジー導入により、リアルタ

イムに在庫を自動追跡できるデジタル・アップグレードに投資し

ています。事実、調査した小売業者の 以上が、品目ごと

に テクノロジーを導入済みか、将来的に導入する予定

であると回答しています。 
 

ミレニアル世代の誕生と共に断続的に実装されてきた

ですが、ここにきて本格的な導入が始まりました。次世代バー

コードとも呼ばれ、比較的高額だった プラットフォームで

すが、価格が低下し、世界的な標準化が進行しています。そ

の結果、小売業での導入が急増しています。 

 

しかし小売業での導入を後押ししている最大の要因は、

潜在的に高い投資回収率が見込める点です。 

小売業界全体では、在庫管理精度が約 と低いレベル

で推移していることが判明しています。一方、 プラット

フォームは在庫管理精度を まで高め、品目ごとの

タグ付けによって、在庫切れを ～ にまで減

少させることができます。  
 

さらに、在庫管理関連のコスト削減というメリットもあります。例

えば、アパレルや靴の小売業者は手作業で行っていた在庫確

認を で自動化したことにより、在庫管理作業が 以

上も軽減できたと回答しています。 
 

また、品目ごとの 導入によって 回で処理できるアイテ

ム数が も増加し、処理できる量として 増加したことが

わかりました。 

 
 
 
 
 

 

  
 
 
 

  
 
 
 

  
 

マッキンゼー・アンド・カンパニー

  

  

  

在庫管理コストに関する数値 

   



  

 

調査結果の詳細 

小売業者はビジネス・インテリジェンスと情報分析技術に投資、ノウハウ強化を目指しています。 

小売業界では以前からデータ分析

が行われていましたが、オンライン

ショッピング時代となった今、大量に

生成される消費者からの情報と、

それを処理する新たなテクノロジー

によって、商品の売り方が大きく変

化しています。 

 

デジタル・データ分析はまだ始まっ

たばかりですが、確実に効果が得

られています。デジタル・データ分

析を業務に取り入れた企業は、

取り入れていない企業に比べて生産性と収益性を 向上できると

試算されています。* 

 

調査によると、小売業者の が で得たデータを保存、及び

分析するためのビッグデータ・ソリューションに予算を充当していること

が判明。また、戦略的目標達成のために必要なビジネス・インテリ

ジェンス、分析技術は具体的にどのようなものであるか、との問いに

対しては買い物かご分析（バスケット分析）、 

顧客分類、顧客とそれに関連したデータの一元化などの回答が

挙がりました。 

 

買い物かご分析は、小売業者が従来から使用しているモデリング

技法で、買い物客が一緒に購入する傾向が高い商品の種類を

特定するものです。これは広範囲の分析が可能な技法で、消費

者のパターン、好み、買い物動向、地域的な傾向についての情

報が収集できるだけでなく、販売している複数の商品の関連性も

明らかになります。このような各種ノウハウは、店舗レイアウトや

マーケティングに役立てることができます。今では、ビッグデータに

よってモデリング技法を自動化できるようになりました。 

 

例えばプロスポーツのシーズン中、自宅で観戦予定の父親が子供

向けの買い物をすることを想定して、スーパーでは子供用ウェット・

ティッシュの横にスナック菓子を配置するなど、膨大な買い物かご

データから特定の販売戦略上のアクションに結び付くノウハウとして

転換できるようになりました。

 

マッキンゼー・アンド・カンパニー

 

 

 

   
 

 

 
 

 



 

 
 
 

 

   

 

グローバルな動向 
世界中の小売業者が テクノロジーに投資し、業務と顧客の買い物体験を大幅に改善しています。小売業者は

供給プロセスに自動化を取り入れたり、 などを取り入れることによって在庫をリアルタイムで自動的に可視化す

ることで、在庫管理の精度を にまで向上させています。小売業界において重要視されるテクノロジーは、地域ご

とに異なります。 

  

 

  

 

  

 

  
 
 
 
 

 

    

在庫確認自動化に 
投資する予定がある 

 

北米 
北米では他の国に比べ、在庫管理の自動化、陳列棚へのセンサー設置

など、 技術への投資を行っている小売業者が多い。 

ラテン・アメリカ 

現時点においてラテン・アメリカの小売業者は店舗の 

カスタマイ能力が低い。ただし、店内での買い物体験をカスタマイズし、 

強化する技術を非常に重視している。 

テクノロジーを使用し

て接客をカスタマイ

ズする予定がある 

 

特定の顧客が店内の 

どこにいるのかを間も

なく把握可能に 

ヨーロッパ 

ヨーロッパの小売業者は、位置情報技術に投資。現在、特定の顧

客の来店を把握している割合は で、この数値は今後 年間

で急伸する見通し。 

 

アジア太平洋地域 

アジア太平洋地域の小売業者は、他の国に比べて今後実店舗から 

オンラインでの買い物が増えると考えている。 

 

オンラインで購入し、店舗以

外の場所で受け取るパター

ンへの対応を計画 



 

 
 
 

 

この調査について 
 

 
 
 

 

カナダ／米国 

 
 

ブラジル／チリ／ 

コロンビア／メキシコ 

フランス／ドイツ／イタリア／

スペイン／ ／英国  

 

オーストラリア／中国／香港／ 

日本／ニュージーランド／ 

シンガポール／台湾／タイ 
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回答者の地域別内訳 

売上別 

 

 
 

 

 

 

店舗数別 

～

店舗以上 

～

～ ～

 

 

 

 

 



 

リテール改革 
 

小売業界は コマース時代の生き残りをかけ、インターネット接続機能を備えた物理オ

ブジェクトが結びついてできる新しいネットワーク、 に投資しています。IoTへの投資は

買い物スタイルが変化し、情報に精通した今日の消費者の強い要望に応えるためでも

あります。今日の中心となる消費者はデジタル・ネイティブとも呼ばれ、世界最大の購買

層にもなっているミレニアル世代が含まれています。 

 

小売業者は テクノロジーによって、店舗での買い物経験の向上、業務コストの削

減、新たな収益源の確保を目指しています。そのために陳列棚にセンサーを設置して、

買い物客にとって最大の不満要因となっている在庫切れを減少させるなど、これまで手

作業中心で行っていたことを自動化しています。 

 

小売業界のプラットフォーム改革は、実店舗とオンラインの両方でやり取りされる膨大

な量の情報や商品を取り扱うために必要不可欠です。また、今日のようなマルチチャ

ネルでの買い物客や、増加するクリック コレクト・モデルに対応するためにも欠かせな

いものです。 

 

 
 
 

 

 

ゼブラ・テクノロジーズについて 

ゼブラ・テクノロジーズは、常に繋がっている今日の世界のように、エンタープライズをよりスマートな組織

にします。物流トラッキングや可視化ソリューションによってさまざまな「モノ」を「デジタル」データに変える

ことで、エンタープライズによる業務の効率化、業務内容の正確な把握、移動の多い現場スタッフの

サポートに必要なデータの流れを作り、提供します。 

 

 
 
 

北米および本社 アジア太平洋地域の拠点 の拠点 ラテン・アメリカの拠点

 

とゼブラのマークは全世界の多くの地域における の商標または登録商標です。その他のすべて

の商標は、それぞれの所有者に帰属します。

 
詳細は をご覧ください 

 

mailto:inquiry4@zebra.com
mailto:contact.apac@zebra.com
mailto:mseurope@zebra.com
mailto:la.contactme@zebra.com
http://www.zebra.com/retail



