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受注までのプロセス

新規客受注

商談客

施設来館者

オートモール
通行者

店舗展示車
立寄客

店舗スタッフ
声掛け客

決定力

店舗スタッフ
アプローチ力

応対力

店舗魅力 ＶＭＤ

着座
商談移行力

提案力

ロケーション力 ワクドキ

購入を検討しているお客様のニーズに
合わせた提案をする力

店舗での声掛けにより多くのお客様と
接触しニーズを引き出す

通行するお客様を店舗・クルマに
誘引する力

館内のお客様をオートモール区画に
誘引する力



②

890名→50名

440名→50名

160名→25名130名→20名

970名→90名700名→70名

170名→20名

700名→40名

①

900名→70名 350名→40名 380名→40名

①

②

③

【10月】

【12月】

【11月】

(３列目)

(１列目)

(２列目)

(２列目)

(１列目)

(２列目)

(３列目)

③





Copyright(c)2018 PARCO CO.,LTD. All Rights Reserved

全国でショッピングセンター｢PARCO｣｢ZERO GATE/Pedi｣を25拠点で展開
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カウントカメラと
属性判定カメラを

各テナント区画へ設置



各ショップでのABEJA活用方法

1. 各ショップ区画への入店客数
（A. 時間帯別 / B. 日別）

2. 各ショップの入店客の属性
（年齢層 / 性別）



1-A.時間帯別入店客数

２０１７年11月‐１２月 ショップA

自店の時間帯別の入店者の属性（年齢・性別）傾向を把握しましょう

⇒ “商品配置”や“人員配置計画”に利用（客層によってディスプレイ商品を変更する等）

人員が十分になるよう
シフトを組めていますか?

自店の時間帯別の入店数の傾向を把握しましょう

⇒“人員配置計画”に利用（客数の多い時間帯を把握して、シフトや休憩時間を調整する等）



1-B. 日別入店客数

２０１７年 １２月２‐３週 ショップA

自店の日別買上率の変化に注目しましょう

前週と比較して買上率は下がっている。

⇒要因は何か。商品配置の変更？オペレーション？⇒課題を見つけて適切な対応ができる

どんなVPだったか?なにが売れたか?
買上率に繋がる要因を見つけるチャンス

客数に変化はないのに買上率が悪い
商品不足はなかった?オペレーションは?

買上率高

買上率低



２. 各ショップの入店客の属性

2017年12月 ショップA

自店ターゲット客層
(開店前想定)

実際の顧客

自店ターゲット客層と実際に来店している客層の違いを把握しましょう

来店客層に対応した商品へ変更を検討。

⇒商品配置変更前後での客層の変化も調べることができる



共通課題：来館から購入
までの顧客導線の把握



EC 商業施設





Copyright © 2018 ABEJA, Inc. All rights reserved.



Copyright © 2018 ABEJA, Inc. All rights reserved.



RFID/データ連携
商品・在庫のデジタル化

VR・AR
体験のデジタル化

IoT
リアルの行動・行動要因の

デジタル化

人の接客

ロボット
の接客

アプリ・Web
接客のデジタル化
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全ての情報（データ）が統合され

AIが質を高める
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ご質問は

コーナーで


