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コーポレートアプリは、取り扱い注意！
‐クーポンが内的参照価格を下げる！？‐

拓殖大学 田嶋ゼミナール Ａ班

齊藤浩祐 田村耀乙 徐雨婷 岩間成海
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研究概要

本研究の目的は、今日多くの企業が採用しているコーポレートアプリによる

クーポンは消費者にどう影響を与えるのか分析する。

そして、どのようなコーポレートアプリの機能が重要なのかを分析する。

コーポレートアプリとは

企業が出すクーポンやセール情報、店舗検索、

商品情報、自社製品、サービスを拡張するためのもの。

アプリの特徴でもあるプッシュ通知の機能もある。

3
コーポレートアプリが急増中！企業がコーポレートアプリを持つ必要性http://appcooking.jp/corporate-app

コーポレート
アプリ

コーポレートアプリの

元の考えであるオウンドメディアについて調べてみた

4
夏の大三角形が夜空を飾るころ、そろそろ「トリプルメディア戦略」を考えてみたい。
http://www.adcip.com/triplemedia/

自社所有のメディアを指す。

企業が伝えたい情報ではなく

顧客にあった情報を伝える。

オウンドメディアとは

着目する理由

ブランディング

• ブランドサイト
• コーポレートサイト
• 店舗
• メルマガ
• 自社コミュニティー

・コーポレートアプリ

オウンドメディア

オウンドメディアが注目された背景

大量の情報 顧客にあった情報を
提供することができる

オウンドメディアに
よって

スッキリ
😊
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着目する理由

① 発信する情報をコントロールする

② 顧客にあった情報を提供する

①➕②＝ 顧客とのかかわりを強くする!

企業 顧客

オウンドメディアの役割
着目する理由

6
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着目する理由

これらの役割を果たせるのが

コーポレートアプリ！！

コーポレートアプリを含めたアプリの
ダウンロードが増えている

8

2012年に比べ、2017年は

アプリのダウンロード数が

約４倍増えている!!

米AppleのiPhone登場を機に、アプリを

端末にダウンロードして利用するモデルが

世界中で広く浸透している。

総務省H27年度情報通信白書http://www.soumu.go.jp/johotsusintokei/whitepaper/ja/h27/html/nc252310.html

現状分析

コーポレートアプリのダウンロード数

一人当たりのコーポレートアプリの

ダウンロード数の平均は 4.3個 !!

9
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現状分析

調査目的 コーポレートアプリのインストール数について
調査対象 拓殖大学に在籍する学生
調査期間 2017年 10月3日
調査方法 紙面によるアンケート調査
サンプルサイズ 126人

＜一人当たりのコーポレートアプリの所有数＞

68

成功事例 Right-on

10

現状分析

アプリを導入後
オートログイン機能により

効率が上がりスムーズになった

プッシュ通知により
開封率が50％以上UP!

リリースから
3ヶ月で

40万ダウンロード

アプリは店舗に行けないユーザーも
フォローしており、Right-onをより身近に感じやすくなる

11

現状分析のまとめ

・ アプリ全体のダウンロード数は2012年から2017年の間で約４倍増えている

・ コーポレートアプリの成功事例もある

・ オウンドメディアによって

大量の情報が整理されて顧客にあった情報を提供できるようになった

コーポレートアプリの主な特徴

12

クーポン

店舗検索
GPS

座席予約

プッシュ通知

注目！
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クーポンとは？？

〈切り取る〉という意味のフランス語couperから生まれた用語。
本来は利札を指すが，

現在は商店等が配布する割引類もクーポンと呼ばれる。

現状分析
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すべての上位アプリには

クーポン機能がついており、

各企業がクーポンをフックに
購入者の拡大にうまくつなげていことがわかる。

PRTIMES 小売アプリ最新MAUランキングを発表 日本ではAmazon、GUが部門別トップに輝く！ App Annie、小売アプリに関するレポートを公開
https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000097.000011276.html

実店舗・オンライン型の

上位３位はクーポンがある 1位

2位

3位

4位

5位

＜コーポレートアプリダウンロード数ランキング＞

現状分析

なぜクーポンに注目したか？？ ①

15

クーポン

82%

メニュー

8%

情報

4%

ポイント

4%

店舗検

索

2%

クーポン メニュー 情報 ポイント 店舗検索

なぜクーポンに注目したか？？②

クーポンがきっかけでアプリをダウンロードする人が多い！！

現状分析

＜アプリをダウンロードした理由＞

調査目的 コーポレートアプリをダウンロードした理由

調査対象 拓殖大学に在籍する学生

調査期間 2017年 12月4日〜12月9日

調査方法 紙面によるアンケート調査

サンプルサイズ 132人

＜調査概要＞

なぜクーポンに注目したか？？③

・多くのアプリにクーポンが入っている

・アプリのクーポンを使う人が多い

16９割の人が企業アプリのクーポンを利用した経験あり https://moduleapps.com/mobile-marketing/20150113_mmd_coupon_research/

90%46.7%

55.0%
1.7%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

店舗・ブランドメーカーが提供しているアプリクーポン

ショッピングモールのアプリのクーポン

クーポン専用アプリのクーポン

その他

＜利用したことのあるクーポンの種類＞

現状分析

という2点がわかる

（コーポレートアプリ）

このグラフを見ると
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クーポンの事例① マクドナルド

＊登録者数は約２１００万人

クーポンを紙からアプリに移行したことにより、上記のメリットがあった。
そして、クーポンはもちろんスタンプが貯まる機能も追加し、
ユーザーの囲い込みとリピート率の上昇が見込まれた。

印刷コストの

削減↓
オペレーション効果

UP! !
従来の紙のクーポンから
アプリに移行した結果…

クーポンの事例② スターバックス

18

一杯頼めば同じドリンクが
一杯無料になるクーポンを配信

配信すると

このクーポンのおかげで
顧客ではなかった人にも
来店してもらえる

きっかけになった!!!!!!

また...時間制限があるため顧客の

来店時間をコントロールすることも可能
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クーポンの考察

以前、紙のクーポンを利用していた企業が
アプリのクーポンに移行した場合に起こるメリット!!!

メリットがたくさんある!!!

来店率

UP!!!
印刷コスト

Down↓

顧客じゃない人も
来店の

きっかけとなった

アプリのクーポン
導入後

20

×しかし×
必ずしもクーポンが良いとは限らない ! ! ! !

批判事例 ガスト
価格競争で安くクーポンを配信していた

ポテトやドリンクバーが値上げされ、

クーポンを使ってもお得に感じなくなった

クーポンの対象商品が４個だけになり、

消費者の期待する商品に

クーポンがないことも影響する

企業の印象が悪くなってしまう。
21

ガストアプリ お得なクーポンが使える便利なアプリhttps://www.app-ranking.net/id/906930478

http://mangatop.info/sozai/jinbutuman/1624/

しかし

実際にアプリの口コミを見ると…。

また

結果

ガストが批判された理由

22

基準の価格から
値上げすると

ガストは消費者の基準の価格を下げたことによって

消費者の不満に繋がってしまった

割引感が減り

お得に感じにくくなり、
不満を持つ

消費者は

ガストのクーポンに
基準がある

ガストアプリ お得なクーポンが使える便利なアプリhttps://www.app-ranking.net/id/906930478

http://mangatop.info/sozai/jinbutuman/1624/

安易に価格を下げると？？

一度価格を下げる➡消費者が期待する価格も下がる➡すぐには戻らない。

23価格優位戦略、ﾏｲｹﾙ・V．ﾏｰﾝ、ｴﾘｯｸ・V.ﾛｸﾞﾅｰ、ｸﾚｲｸﾞ・Cザワダ著

NY－LA間 １９９ドル
まで値引き

客は１９９ドルが妥当と感じ
通常価格では利用しない

➡ この路線を使う顧客は激減した

失敗事例 クーポン配布によるマイナス効果の３パターン

24

結果的に

クーポンが利益を下げることになる

クーポンで売上増

クーポン大量配布

クーポン以外で
買う人が減る

クーポン常態化、
安売りショップの
イメージになる

上得意客が
じわじわ離れていく

クーポン効果減、
割引率を上げる

クーポン乱発

粗利が下がる

① ② ③

クーポン施策が抱えている３つの問題点https://ec-bootcamp.com/past/three-issues-of-coupon/
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ケンタッキーに勤めているOBにインタビューしました！！！

アプリはチラシと比べて使用率が上がり
基準の価格が下がってしまうことを感じている

データではクーポンの発行は
全体の客単価を下げることがわかっている

企業に勤めている人もアプリのクーポンは

基準の価格を下げてしまっていると感じている!!!!

26

コーポレートアプリでクーポンは
頻繁に配信しないほうがいいのでは!?

結果的に
クーポンの批判事例などから考えてみると…。

27

問題意識

コーポレートアプリでクーポンを頻繁に配信することは
顧客の基準の価格を下げてしまうのではないか。

また、もしコーポレートアプリによるクーポンの配信で
基準の価格が下がってしまう場合、企業はコーポレートアプリの
どのような機能を他に強調すべきか。

28

① コーポレートアプリのクーポンを使用することの
影響を明らかにする。

② コーポレートアプリのクーポン以外の機能も
充実していく必要があることを明らかにする。

研究目的 内的参照価格の概念

内的参照価格とは、

消費者が価格の妥当性や

魅力度を判断する際の

基準として記憶から想起する価格で

言い換えれば、

「消費者が妥当と考える価格」

久保田康司
価格プロモーションが内的参照価格に与える影響
http://ci.nii.ac.jp/els/contents110004500231.pdf?id=ART0007280560

小野寺 宏
内的参照価格http://www1.tcue.ac.jp/home1/takamatsu/106121/080530.htm

仮説１の導出

〈例〉

29

実際に消費者が目にする
実売価格の値段を
判断する際の

基準となる価格

ブランド選択をする際に

得はプラスに、損はマイナスに
捉えられる

「得」だと感じる

「損」だと感じる

杉田善弘・斉藤嘉一・櫻井聡
内的参照価格形成におけるブランドロイヤルティの 調整効果の非対称性
http://www.gakushuin.ac.jp/univ/eco/gakkai/pdf_files/keizai_ronsyuu/contents/contents2006/4803/4803sugita/4803sugita.pdf

内的参照価格の効果
内的参照価格を上回ると

内的参照価格を下回ると

内的参照価格は
消費者の記憶に
保持されている

仮説１の導出

30
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一度値下げした商品の価格を元に戻すと売上が減少し、
値崩れが発生してくるのはこのためである

ある商品が大幅な値下げを一度行うと、

その値下げされた価格は消費者によく記憶され、次回購買の際の参照価格となる。

前の購入価格より今回の購入価格が低ければ、

今回の価格が新しく内的参照価格となって次回購入の際に参照される。

杉田 善弘・斉藤 嘉一・櫻井 聡
内的参照価格形成におけるブランドロイヤルティの 調整効果の非対称性
http://www.gakushuin.ac.jp/univ/eco/gakkai/pdf_files/keizai_ronsyuu/contents/contents2006/4803/4

803sugi ta/4803sugita.pdf

仮説１の導出

内的参照価格が下がる原因

31 32

店舗に来店した時
のみ取得

限定的

もらった人だけが

安くなる権利が持てる

携帯で取得
いつでもどこでも
誰でも入手可能

クーポンを使う人が

増える・・・😔

内的参照価格が下がりにくい 内的参照価格が下がる

アプリのクーポンの方が消費者の

内的参照価格が下がりやすいと考えた!!!

紙媒体

『自分だけに』という特別感

アプリ

『誰でも取得できる』ので特別感なし

どちらが内的参照価格が下がりやすいか？

クーポンを
持っている人

✨
✨

✨ ✨

仮説２の導出

33

コーポレートアプリのクーポンを持っている人は
持っていない人に比べて内的参照価格が下がる

仮説１

34

調査概要

調査目的 アプリのクーポンの使用頻度と内的参照価格の関係性について

調査対象 10〜60代の男女

調査期間 2017年 12月6日〜12月13日

調査方法 紙面によるアンケート調査

サンプルサイズ ２６６人（有効回答数：139人）

分析方法： t検定

35

・ あなたはマクドナルドのアプリを持っていますか？
あなたはスマートフォンにマクドナルドの公式アプリをダウンロードしていますか？
１.はい（②にお進みください） ２．いいえ （④にお進みください）

・ あなたはマクドナルドのアプリの「クーポン」をどのくらいの頻度で利用しますか。
利用されない方は（ ）に０と記入ください。
（ 週 ・ 月 ・ 年 ）に （ ）回程度

・ あなたは「てりやきマックバーガー」を食べたことがありますか。当てはまるものの番号に○をお付けください。
１．食べたことがある （⑤へお進みください）
２．食べたことはないが、知っている （⑤へお進みください）
３．知らない （⑧へお進みください）

・ あなたにとっての「てりやきマックバーガー」の妥当な値段をお答えください。
（ ）円

統計に使用したアンケート

マクドナルドに１ヵ月に１回以上利用し、てりやきマックバーガーを食べたことがある人１１９名の中で、
アプリを持っている人と持っていない人との間で、てりやきマックバーガーの妥当な値段を比較
アプリを持っている人の方が1.62円低いが、違いはみられない

検証結果

ｸﾞﾙｰﾌﾟ統計量

88 260.64 41.287 4.401

31 262.26 41.369 7.430

アプリDL
アプリ保有

アプリを非保有

てりやきマックバーガーの妥当な値段
N 平均値 標準偏差

平均値の
標準誤差

独立ｻﾝﾌﾟﾙの検定

.011 .915 -.188 117 .851 -1.622 8.627 -18.708 15.465

-.188 52.516 .852 -1.622 8.636 -18.947 15.703

等分散を仮定する。

等分散を仮定しない。

てりやきマックバー
ガーの妥当な値段

F 値 有意確率

等分散性のための
Levene の検定

t 値 自由度
有意確率

(両側) 平均値の差 差の標準誤差 下限 上限

差の 95% 信頼区間

2 つの母平均の差の検定

36
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マクドナルドに１ヵ月に２回以上利用し、
てりやきマックバーガーを食べたことがある人の中で、
同様の分析をすると82.9%で棄却。
平均値も2.21円しか変わらないので違いは見られない

検証結果
ｸﾞﾙｰﾌﾟ統計量

61 263.05 37.119 4.753

19 265.26 44.016 10.098

アプリDL
アプリ保有

アプリを非保有

てりやきマックバー
ガーの妥当な値段

N 平均値 標準偏差
平均値の
標準誤差

独立ｻﾝﾌﾟﾙの検定

.238 .627 -.217 78 .829 -2.214 10.199 -22.518 18.090

-.198 26.468 .844 -2.214 11.161 -25.135 20.707

等分散を仮定する。

等分散を仮定しない。

てりやきマックバー
ガーの妥当な値段

F 値 有意確率

等分散性のための
Levene の検定

t 値 自由度
有意確率

(両側) 平均値の差 差の標準誤差 下限 上限

差の 95% 信頼区間

2 つの母平均の差の検定

独立ｻﾝﾌﾟﾙの検定

.000 .991 -.820 47 .416 -12.628 15.396 -43.600 18.344

-.657 8.476 .529 -12.628 19.223 -56.526 31.269

等分散を仮定する。

等分散を仮定しない。

てりやきマックバー
ガーの妥当な値段

F 値 有意確率

等分散性のための
Levene の検定

t 値 自由度
有意確率

(両側) 平均値の差 差の標準誤差 下限 上限

差の 95% 信頼区間

2 つの母平均の差の検定

ｸﾞﾙｰﾌﾟ統計量

41 261.12 37.344 5.832

8 273.75 51.807 18.316

アプリDL
アプリ保有

アプリを非保有

てりやきマックバー
ガーの妥当な値段

N 平均値 標準偏差
平均値の
標準誤差

マクドナルドに１ヵ月に３回以上利用し、
てりやきマックバーガーを食べたことがある人の中で、
同様の分析をすると、41.6%で棄却。
しかし、アプリ保有者の方が平均値は12.63円安いので

仮説通りの傾向が見られた

37

検証結果のまとめ

一ヶ月の
利用回数

アプリ保有者平均
アプリ非保有者

平均

１回 260.64円 262.26円

２回 263.05円 265.26円

３回
261.16円

273.75円

それぞれの平均に違いはみられない
有意確率は85.1%のため棄却

それぞれの平均に違いはみられない
有意確率は82.9%のため棄却

約12円、保有者の方が安く、
仮説の傾向はみられるが

有意確率は41.6％のため棄却

有意確率はそれぞれ5%以上なので棄却。

しかし、アプリのクーポンの頻度が増えれると仮説の傾向はみられる

12.63円UP!!

1.61円UP

２.21円UP

38

棄却理由

ｸﾞﾙｰﾌﾟ統計量

61 263.05 37.119 4.753

19 265.26 44.016 10.098

アプリDL
アプリ保有

アプリを非保有

てりやきマックバー
ガーの妥当な値段

N 平均値 標準偏差
平均値の
標準誤差

ｸﾞﾙｰﾌﾟ統計量

88 260.64 41.287 4.401

31 262.26 41.369 7.430

アプリDL
アプリ保有

アプリを非保有

てりやきマックバーガーの妥当な値段
N 平均値 標準偏差

平均値の
標準誤差

ｸﾞﾙｰﾌﾟ統計量

41 261.12 37.344 5.832

8 273.75 51.807 18.316

アプリDL
アプリ保有

アプリを非保有

てりやきマックバー
ガーの妥当な値段

N 平均値 標準偏差
平均値の
標準誤差

それぞれのデータでアプリの
非保有者の母数が保有者より
かなり少なかったため、
保有者と非保有者の

正しい比較が出来なかった。

1ヶ月に

1回以上利用

1ヶ月に

2回以上利用

1ヶ月に

3回以上利用

39

事例 「UNIQLO WAKE UP」

アラームを設定する中で

UNIQLOというブランド名

を無理なく浸透させる 生活をする中で

便利と思われるアプリを作るこ

とができれば、それが

強制的ではない

宣伝効果を生むことになる

スマホアプリ成功事例集http://www.spapp-dev.info/conditions_of_success/success_example.html

・1か月で50万ダウンロードの目覚まし時計のアプリ。

40

クーポン以外にどんな機能がいいのか？

仮説２の導出

41

日常的に使う機能があるアプリは必然的に毎日アプリを使う。

そうすることによって、使用頻度が多くなると考える。

なぜ日常生活の機能がいいのか

仮説２の導出

42

接触回数を増やす毎に
相手に親近感を与える！

「接触回数」を増やし、相手に「親近感」を与えるhttp://diamond.jp/articles/-/4564

仮説２の導出

接触回数を増やすことで相手との距離を縮めることができる

『単純接触効果』

単純接触効果とは
何度も繰り返して接触することにより、

好感度や評価等が高まっていくという効果

使用頻度をあげると
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好きなものや趣味など共通点がある人やモノに対して

①共感 ②距離感 ③仲間意識 のいずれかが強まる事

定
義

ペット

地元

ペット飼ってる人

地元一緒の人

親近感を感じる関係

＊

仮説２の導出

＜親近感の定義＞

同じ趣味の人

好きなモノ・コト

（趣味）

43 44

企業への親近感を上げ、
顧客と企業の距離感を縮めることもできるのではないか？

「コーポレートアプリ」なので、

アプリとの接触＝企業との接触
と言えるのではないか？

アプリの使用頻度をあげることで単純接触効果が生まれ、

そのアプリへの親近感が湧く

仮説２ 導出のまとめ

45

アプリの使用頻度が多いと

親近感が上がりその企業との距離感が縮まる

仮説2

46

調査概要

調査目的 アプリの利用率と親近感の関係性

調査対象 10代〜50代の男女

調査期間 2017年12月7日〜12月13日

調査方法 アプリをDLしてもらい一週間使用してもらい、
使用前と使用後のアンケート調査を実施

使用アプリ お父さん天気（SoftBank）

サンプルサイズ ２６人（有効回答数：２１人）

分析方法 対応のあるt検定

47

使用したアプリ

＜このアプリを使用した理由＞

コーポレートアプリであり
天気予報のアプリは検証参加者に使用してもらいやすく、
毎日見るものであるため。
また、単純接触効果が高まりやすく
親近感を得られやすいと考えた。

48

①非常に遠い ②遠い ③やや遠い ④やや近い ⑤近い ⑥非常に近い

統計に使用したアンケート

ソフトバンクとあなた自身の距離感はどの程度ですか。

あなたはソフトバンクに対して親しみを感じていますか。

①強く感じている ②感じている ③少し感じている
④あまり感じていない ⑤ほとんど感じていない ⑥全く感じていない

今回、一回でもアプリを見たり使ったりした日は何日ですか。

（ ）日

① ② ③ ④ ⑤ ⑥ ソフトバンク
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49

検証手順

ソフトバンクに対する距離感、親近感を調査
使用前のアンケートを配布

ソフトバンクに対する親近感、距離感を調査
使用後のアンケートを配布

使用前と使用後の
SoftBankに対する
親近感の比較

アプリをDLして1週間使用してもらう

アプリの使用日数が
4日以上の21名（3日以下は除外）で、
対応のあるｔ検定をした。

検証結果 ＜企業との距離感＞

＜企業との親近感＞

対応ｻﾝﾌﾟﾙの統計量

2.48 21 1.123 .245

3.33 21 1.238 .270

距離感（前）

距離感（後）

ﾍﾟｱ 1
平均値 N 標準偏差

平均値の
標準誤差

対応ｻﾝﾌﾟﾙの検定

-.857 1.389 .303 -1.489 -.225 -2.828 20 .010距離感（前） - 距離感（後）ﾍﾟｱ 1
平均値 標準偏差

平均値の
標準誤差 下限 上限

差の 95% 信頼区間

対応ｻﾝﾌﾟﾙの差

t 値 自由度
有意確率

(両側)

対応ｻﾝﾌﾟﾙの統計量

3.81 21 1.167 .255

3.19 21 .981 .214

親しみ（前）

親しみ（後）

ﾍﾟｱ 1
平均値 N 標準偏差

平均値の
標準誤差

対応ｻﾝﾌﾟﾙの検定

.619 1.284 .280 .035 1.203 2.210 20 .039親しみ（前） - 親しみ（後）ﾍﾟｱ 1
平均値 標準偏差

平均値の
標準誤差 下限 上限

差の 95% 信頼区間

対応ｻﾝﾌﾟﾙの差

t 値 自由度
有意確率

(両側)

距離感：有意確率1.0%
親しみ：有意確率3.9%

50

仮説通りの結果が出たので

支持された。

51

検証のまとめ

仮説１

マクドナルドに一ヶ月に3回以上の利用している場合、

アプリの保有者平均と非保有者平均を比べたところ261.64円と273.75円で12.45円
傾向は見られたが有意確率は41.6％ （有意差なし） 仮説は棄却

仮説２

コーポレートアプリのクーポンを持っている人は
持っていない人に比べて内的参照価格が下がる

親近感（前）2.48→（後）3.33 差0.85ポイント 有意確率1.0%（有意差あり）
距離感（前）3.81→（後）3.19 差0.62ポイント 有意確率3.9%（有意差あり）

仮説は支持された

アプリの使用頻度が多いと

親近感が上がりその企業との距離感が縮まる

52

・ 紙のクーポンは
内的参照価格を下げないがその先行研究に対して疑問を示唆出来た。

・ クーポンは使い方次第で
企業イメージに影響を与えるということがわかった

学術的インプリケーション

53

実務的インプリケーション

・ クーポンをきっかでコーポレートアプリをダウンロードしてもらうが、

消費者の内的参照価格が下がる傾向があるので
その後はクーポンは乱用しない方が良い。

・ コーポレートアプリは日常生活に溶け込ませる機能を入れた方が良い。

54

今後の課題

・ 検証の条件を絞っていく過程で、
母数が減っていきアプリの保有者と非保有者の差がありすぎたため
この差を埋めて検証すれば支持される可能性がある

・ コーポレートアプリのクーポン以外の機能で
日常生活の機能の他に何が有効か検証する必要がある。
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