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目
覚
め
よ
、
経
営
者
！

「
リ
ー
マ
ン
シ
ョ
ッ
ク
以
降
…
」、「
１

０
０
年
に
一
度
の
…
」。
こ
の
よ
う
な
言

葉
が
、
経
営
不
振
に
喘
ぐ
経
営
者
の
枕

詞
と
し
て
定
着
し
て
久
し
い
で
す
が
、

今
一
度
、
現
状
を
冷
静
に
振
り
返
っ
て

み
ま
し
ょ
う
。

い
わ
ゆ
る
リ
ー
マ
ン
シ
ョ
ッ
ク
以
前
、

戦
後
最
長
の
好
況
期
と
称
さ
れ
る
「
い

ざ
な
み
景
気
（
２
０
０
２
年
２
月
〜
２

０
０
７
年
10
月
）」
が
５
年
半
余
も
続
い

て
い
た
の
で
す
。
こ
の
間
、
好
景
気
の

恩
恵
に
浴
し
た
中
小
企
業
は
い
か
ほ
ど

あ
る
の
で
し
ょ
う
か
。
不
況
に
よ
る
負

の
影
響
は
あ
っ
て
も
、
好
況
に
よ
る
プ

ラ
ス
要
素
は
ほ
と
ん
ど
な
い
と
い
う
の

が
実
態
で
、
確
か
な
戦
略
を
打
ち
立
て

た
企
業
の
み
が
好
不
況
に
関
わ
ら
ず
成

長
を
続
け
て
い
る
の
で
す
。

消
費
者
の
価
値
基
準
も
大
き
く
変
化

し
て
い
ま
す
。
か
つ
て
は
ベ
ン
ツ
に
乗

り
、
ロ
レ
ッ
ク
ス
の
時
計
を
し
て
、
百

貨
店
で
買
い
物
を
す
る
の
が
成
功
者
の

ス
テ
レ
オ
タ
イ
プ
だ
っ
た
の
が
、
今
や

フ
ェ
ラ
ー
リ
で
１
０
０
円
シ
ョ
ッ
プ
に

乗
り
付
け
る
と
い
う
の
も
決
し
て
珍
し

い
光
景
で
は
な
く
な
り
ま
し
た
。

さ
ら
に
、
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
の
普
及

は
情
報
環
境
に
劇
的
な
変
化
を
も
た
ら

し
ま
し
た
。
こ
れ
ま
で
は
一
般
に
知
ら

れ
る
こ
と
の
無
か
っ
た
企
業
の
機
密
情

報
さ
え
、
瞬
時
に
ネ
ッ
ト
上
を
駆
け
巡

り
、
消
費
者
は
労
せ
ず
し
て
商
品
比
較

や
価
格
調
査
が
で
き
る
の
で
す
。
そ
し

て
、
時
に
消
費
者
は
自
ら
情
報
を
発
信

し
、
企
業
業
績
に
影
響
を
及
ぼ
す
事
態

さ
え
起
り
ま
す
。

経
営
者
は
こ
う
し
た
現
実
を
直
視
し

な
け
れ
ば
な
り
ま
せ
ん
。
坐
し
て
景
気

の
好
転
を
待
っ
て
も
何
も
変
わ
り
は
し

な
い
の
で
す
。
そ
う
、「
ル
ー
ル
が
変
わ

っ
た
」
の
で
す
か
ら
。
今
、
求
め
ら
れ

る
の
は
変
化
に
対
応
す
る
た
め
の
迅
速

な
意
思
決
定
。
戦
略
で
武
装
し
て
、
果

敢
に
立
ち
向
か
わ
な
け
れ
ば
な
り
ま
せ

ん
。
こ
の
サ
バ
イ
バ
ル
ゲ
ー
ム
を
制
す

る
た
め
に
…
。

戦
略
的
経
営
と
は
何
か

「
戦
略
的
経
営
」
と
は
、
掲
げ
ら
れ
た

目
標
に
向
か
っ
て
企
業
活
動
の
一
つ
ひ

と
つ
に
明
確
な
意
図
を
持
っ
て
実
行
し
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て
行
く
一
連
の
プ
ロ
セ
ス
で
す
。
経
営

に
関
係
す
る
諸
々
の
要
素
を
可
視
化
し

て
計
画
を
立
て
（Plan

）
実
行
し
（D

o

）、

結
果
を
検
証
し
て
（C

heck

）
次
な
る
行

動
に
繋
げ
て
行
く
（A

ction

）。
い
わ
ゆ

る
「
Ｐ
Ｄ
Ｃ
Ａ
サ
イ
ク
ル
」
に
よ
る
仮

説
と
検
証
を
組
織
的
に
実
行
す
る
た
め

の
仕
組
み
で
す
。
そ
の
結
果
、
環
境
変

化
へ
の
的
確
か
つ
迅
速
な
対
応
を
可
能

に
し
ま
す
。

例
え
ば
、
あ
る
小
売
企
業
の
四
半
期

売
上
が
目
標
に
達
し
て
い
な
い
と
き
の

対
策
を
考
え
て
み
ま
し
ょ
う
。

・
感
覚
経
営
／
過
去
の
成
功
体
験
に
基

づ
き
、
ま
た
広
告
を
出
稿
し
よ
う
と

い
う
対
策
と
な
り
ま
す
。

・
戦
略
的
経
営
／
要
因
分
析
か
ら
ス
タ

ー
ト
し
ま
す
。
そ
の
結
果
、「
来
店
客

数
は
予
測
以
上
に
も
関
わ
ら
ず
、
当

期
に
投
入
し
た
新
製
品
が
不
評
で
購

買
率
が
振
る
わ
な
い
た
め
で
あ
る
」

と
判
明
し
ま
し
た
。

こ
の
場
合
、
来
店
を
促
す
た
め
の
広

告
は
ま
っ
た
く
の
ム
ダ
で
す
。
採
る
べ

き
対
策
は
製
品
の
改
良
、
も
し
く
は
次

期
商
品
の
投
入
時
期
の
早
期
化
な
ど
で

あ
る
べ
き
で
す
。

こ
の
対
策
は
、
も
ち
ろ
ん
一
例
で
あ

り
、
打
ち
出
し
た
施
策
が
す
べ
て
奏
功

す
る
と
は
限
り
ま
せ
ん
。
し
か
し
な
が

ら
、
よ
り
確
率
の
高
い
手
法
で
あ
る
こ

と
に
は
同
意
い
た
だ
け
る
の
で
は
な
い

で
し
ょ
う
か
。
し
か
も
結
果
の
如
何
に

関
わ
ら
ず
、
要
因
分
析
は
次
な
る
戦
略

の
精
度
を
高
め
ま
す
。

そ
し
て
、
感
覚
経
営
と
戦
略
的
経
営

と
の
最
大
の
相
違
点
は
、
周
囲
の
環
境

任
せ
と
い
う
受
動
的
経
営
か
ら
、
自
ら

打
ち
た
て
た
戦
略
に
基
づ
き
行
動
す
る

と
い
う
能
動
的
経
営
へ
の
意
識
転
換
と

い
え
る
で
し
ょ
う
。
で
は
、
戦
略
的
経

営
は
ど
の
よ
う
に
導
入
す
れ
ば
よ
い
の

で
し
ょ
う
か
。
以
下
を
参
照
く
だ
さ
い
。

戦
略
的
経
営
導
入
の
５
つ
の
要
件

●
必
須
と
な
る
５
つ
の
要
件

①
経
営
ビ
ジ
ョ
ン
の
明
確
化

②
機
能
的
組
織

③
キ
ャ
ッ
シ
ュ
フ
ロ
ー
の
把
握

④
事
業
計
画
の
策
定

⑤
検
証
シ
ス
テ
ム

各
項
目
を
解
説
し
て
い
き
ま
し
ょ
う
。

●
要
件
‐
①

経
営
ビ
ジ
ョ
ン
の
明
確
化

経
営
ビ
ジ
ョ
ン
と
は
、
会
社
の
目
指

す
べ
き
ゴ
ー
ル
で
す
。
こ
こ
で
の
ビ
ジ

ョ
ン
と
は
、「
○
○
を
通
し
て
社
会
に
貢

献
す
る
」
と
い
う
よ
う
な
企
業
の
方
向

性
を
示
す
普
遍
的
な
テ
ー
マ
で
は
な
く
、

３
年
先
、
５
年
先
の
具
体
的
な
到
達
地

点
を
掲
げ
た
中
長
期
の
経
営
目
標
を
指

し
ま
す
。

分
か
り
や
す
い
例
で
は
「
売
上
倍
増
」

と
か
、「
Ｉ
Ｐ
Ｏ
（
株
式
公
開
）」
な
ど

と
い
う
も
の
が
あ
り
ま
す
が
、
今
や
規

模
の
拡
大
が
必
ず
し
も
善
で
あ
る
と
は

限
り
ま
せ
ん
の
で
、
も
う
少
し
掘
り
下

げ
て
考
え
る
必
要
が
あ
る
で
し
ょ
う
。

こ
こ
で
掲
げ
る
経
営
ビ
ジ
ョ
ン
は
あ

ら
ゆ
る
企
業
活
動
の
動
機
付
け
と
な
り

ま
す
か
ら
、
全
社
員
が
納
得
で
き
る
も

の
で
な
け
れ
ば
な
り
ま
せ
ん
。
例
え
ば

当
該
分
野
が
新
興
市
場
で
あ
り
、
早
期

に
シ
ェ
ア
を
獲
得
す
る
こ
と
が
生
き
残

り
の
条
件
で
あ
れ
ば
、
売
上
規
模
や
市

場
シ
ェ
ア
を
掲
げ
る
と
い
う
の
は
理
に

か
な
っ
て
い
ま
す
。

起
業
家
個
人
の
利
益
追
求
や
出
資
者

へ
の
還
元
を
目
的
に
Ｉ
Ｐ
Ｏ
を
目
指
し

て
も
、
社
員
に
と
っ
て
は
モ
チ
ベ
ー
シ

ョ
ン
に
は
繋
が
ら
な
い
で
し
ょ
う
。
し

か
し
な
が
ら
、
研
究
開
発
が
主
た
る
成

長
要
件
の
業
界
に
お
い
て
、
開
発
資
金

の
調
達
を
目
的
と
し
て
Ｉ
Ｐ
Ｏ
を
目
指

す
と
い
う
の
で
あ
れ
ば
妥
当
な
目
標
設

定
と
な
り
ま
す
。

掲
げ
る
経
営
ビ
ジ
ョ
ン
は
、「
合
理
的
」

か
つ
「
実
現
可
能
」
な
も
の
で
な
け
れ

ば
な
り
ま
せ
ん
。

●
要
件
‐
②

機
能
的
組
織

戦
略
的
経
営
の
実
現
に
は
、
目
標
達

成
に
向
け
た
機
能
的
な
組
織
が
必
要
で

す
。
現
行
各
部
門
の
業
務
内
容
を
抽
出

し
て
全
社
横
断
的
に
検
証
し
、
重
複
し

て
い
る
内
容
や
ム
ダ
が
な
い
か
、
ま
た

は
追
加
的
に
必
要
と
な
る
業
務
が
な
い

か
を
精
査
し
て
、
あ
る
べ
き
機
能
組
織

に
再
編
し
ま
す
。

そ
こ
で
の
判
断
基
準
は
、「
組
織
に
必

要
な
機
能
」
で
あ
り
「
そ
こ
に
属
す
る

人
で
は
な
い
」
と
い
う
こ
と
で
す
。
注

意
す
べ
き
は
、
特
定
の
人
あ
り
き
で
、

個
人
の
能
力
に
依
存
し
た
い
び
つ
な
組

織
を
作
っ
て
し
ま
う
と
い
う
過
ち
で
す
。

特
集
企
画
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こ
れ
は
短
期
的
に
は
効
率
的
な
よ
う
に

見
え
て
も
組
織
と
し
て
の
能
力
は
向
上

せ
ず
、
一
度
そ
の
担
当
者
が
い
な
く
な

っ
た
際
に
は
業
務
が
滞
る
と
い
う
危
険

も
内
包
し
て
い
ま
す
。

各
機
能
組
織
に
お
い
て
、
も
う
ひ
と

つ
の
重
要
な
ポ
イ
ン
ト
は
責
任
範
囲
の

明
確
化
で
す
。
こ
こ
で
い
う
責
任
と
は

「
組
織
の
果
た
す
べ
き
役
割
」
と
い
う
意

味
で
す
。
し
た
が
っ
て
、
成
功
で
あ
れ

失
敗
で
あ
れ
、
そ
の
要
因
を
分
析
し
た

際
、
当
該
業
務
を
担
う
べ
き
組
織
を
明

確
化
す
る
た
め
の
も
の
と
お
考
え
く
だ

さ
い
。

こ
う
し
て
各
機
能
組
織
を
業
務
遂
行

上
の
最
適
な
全
体
組
織
に
改
編
し
ま
す
。

最
も
優
先
す
べ
き
は
「
顧
客
に
と
っ
て

最
適
な
サ
ー
ビ
ス
を
提
供
す
る
た
め
の

組
織
」
と
い
う
こ
と
で
あ
り
、
そ
の
上

で
効
率
化
を
図
り
ま
す
。
顧
客
を
無
視

し
た
効
率
化
で
は
本
末
転
倒
で
す
。

こ
の
よ
う
に
、
ま
ず
機
能
的
組
織
を

組
み
上
げ
、
し
か
る
後
に
最
適
な
人
員

を
配
置
し
て
い
き
ま
す
。
基
準
は
各
機

能
の
遂
行
能
力
で
あ
り
、
時
に
は
社
長

職
と
い
え
ど
も
責
任
遂
行
に
お
い
て
の

適
格
性
を
検
討
す
べ
き
で
す
。

●
要
件
‐
③

キ
ャ
ッ
シ
ュ
フ
ロ
ー
の
把
握

今
や
月
次
決
算
や
毎
月
の
試
算
表
作

成
は
一
般
的
で
す
が
、
事
業
計
画
遂
行

の
上
で
、
状
況
変
化
に
対
し
て
一
体
い

く
ら
追
加
資
金
を
投
入
で
き
る
の
か
、

あ
る
い
は
、
い
つ
ま
で
に
資
金
調
達
が

必
要
な
の
か
と
い
う
こ
と
を
正
確
に
把

握
で
き
て
い
な
い
と
い
う
こ
と
が
往
々

に
し
て
あ
り
ま
す
。

売
上
の
テ
コ
入
れ
に
広
告
出
稿
が
必

要
で
あ
っ
た
り
、
予
想
以
上
の
受
注
に

増
産
の
た
め
の
資
金
が
必
要
と
な
る
な

ど
、
状
況
次
第
で
様
々
な
資
金
需
要
が

考
え
ら
れ
ま
す
。
そ
う
し
た
際
、
予
め

資
金
状
況
を
把
握
し
て
お
か
な
け
れ
ば

意
思
決
定
を
遅
ら
せ
、
せ
っ
か
く
の
商

機
を
逸
し
た
り
、
窮
地
に
陥
る
こ
と
さ

え
あ
り
ま
す
。

ま
た
、
状
況
変
化
に
対
応
す
る
た
め
、

社
内
の
コ
ス
ト
を
実
質
的
な
固
定
費
と

変
動
費
と
し
て
明
確
に
把
握
し
て
お
く

必
要
が
あ
り
ま
す
。
例
え
ば
、
固
定
費

と
み
な
し
て
い
た
店
舗
家
賃
も
、
縮
小

や
閉
店
に
よ
っ
て
削
減
で
き
ま
す
。
変

動
費
で
あ
る
外
注
費
用
も
、
シ
ス
テ
ム

維
持
の
た
め
削
減
で
き
な
い
と
い
う
こ

と
も
あ
る
で
し
ょ
う
。

常
に
正
確
な
状
況
を
把
握
し
て
お
か

な
け
れ
ば
、
経
営
環
境
の
変
化
に
際
し

て
最
適
な
対
応
は
望
め
ま
せ
ん
。

●
要
件
‐
④

事
業
計
画
の
策
定

事
業
計
画
と
い
う
と
、
売
上
・
利
益

計
画
を
想
起
さ
れ
る
方
も
多
い
で
し
ょ

う
。
し
か
し
な
が
ら
、
そ
れ
は
事
業
計

画
の
一
要
素
に
過
ぎ
ず
、
む
し
ろ
売

上
・
利
益
目
標
を
い
か
に
し
て
達
成
す

る
か
と
い
う
行
動
計
画
こ
そ
が
よ
り
重

要
で
す
。

ま
た
、
売
上
計
画
は
明
確
な
試
算
根

拠
に
基
づ
か
な
け
れ
ば
な
り
ま
せ
ん
。

そ
れ
無
く
し
て
は
正
確
な
計
画
が
立
て

ら
れ
な
い
ば
か
り
か
、
結
果
の
検
証
も

で
き
ま
せ
ん
。
試
算
根
拠
と
な
る
要
素

以
外
に
は
正
確
な
分
析
が
で
き
な
い
か

ら
で
す
。

前
年
の
売
上
実
績
を
基
に
適
当
な
さ

じ
加
減
で
作
ら
れ
た
計
画
か
ら
は
、
売

上
結
果
が
計
画
に
対
し
て
上
か
下
か
と

い
う
判
断
し
か
で
き
ず
、
肝
心
の
「
結

果
に
至
っ
た
要
因
」
が
分
か
り
ま
せ
ん
。

小
売
業
で
あ
れ
ば
「
顧
客
数
と
客
単

価
」、
卸
売
業
で
あ
れ
ば
「
代
理
店
数
と

平
均
取
引
額
」、
会
員
制
ビ
ジ
ネ
ス
で
あ

れ
ば
「
会
員
数
と
サ
ー
ビ
ス
単
価
」
な

ど
、
業
種
に
応
じ
て
基
本
と
な
る
要
素

は
異
な
り
ま
す
。
そ
れ
ぞ
れ
の
要
素
に

つ
き
、
来
店
数
か
ら
購
買
率
を
算
出
し

た
り
、
代
理
店
の
ラ
ン
ク
付
け
を
し
た

り
、
あ
る
い
は
新
規
会
員
の
獲
得
数
と

継
続
率
な
ど
、
深
掘
り
す
る
こ
と
で
よ

り
質
の
高
い
数
値
目
標
が
導
き
出
さ
れ

ま
す
。

売
上
数
字
を
追
う
だ
け
で
は
年
を
経

て
も
何
ら
進
歩
は
あ
り
ま
せ
ん
が
、
こ

う
し
て
得
ら
れ
た
計
画
と
結
果
の
検
証

は
期
を
重
ね
る
ご
と
に
進
化
し
、
デ
ー

タ
の
蓄
積
が
事
業
計
画
の
精
度
を
高
め

ま
す
。

そ
し
て
、
こ
の
数
値
目
標
は
商
品
、

広
告
、
流
通
、
サ
ー
ビ
ス
な
ど
、
個
々

の
戦
略
と
連
動
し
た
も
の
で
な
け
れ
ば

な
り
ま
せ
ん
。
新
製
品
の
投
入
時
期
、

そ
れ
に
合
わ
せ
た
広
告
、
代
理
店
活
性

化
の
た
め
の
イ
ン
セ
ン
テ
ィ
ブ
導
入
や

既
存
顧
客
の
定
着
率
向
上
の
た
め
の
サ

ー
ビ
ス
強
化
な
ど
、
あ
ら
ゆ
る
企
業
活

動
が
有
機
的
に
連
動
し
て
こ
そ
質
の
高

い
事
業
計
画
と
な
り
ま
す
。

S
p
e
c
ia
lF
e
a
tu
re
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検
証
シ
ス
テ
ム

事
業
計
画
を
構
成
す
る
個
々
の
戦
略

も
ま
た
、
一
つ
ひ
と
つ
が
明
確
な
根
拠

に
基
づ
い
て
立
案
さ
れ
、
結
果
を
分
析

で
き
る
も
の
で
な
け
れ
ば
な
り
ま
せ
ん
。

そ
し
て
、
検
証
結
果
が
次
の
行
動
に
活

か
さ
れ
な
け
れ
ば
意
味
が
あ
り
ま
せ
ん
。

こ
の
よ
う
な
Ｐ
Ｄ
Ｃ
Ａ
サ
イ
ク
ル
を
運

用
し
て
い
く
こ
と
が
戦
略
的
経
営
そ
の

も
の
と
い
え
る
で
し
ょ
う
。

分
か
り
や
す
い
事
例
と
し
て
、
広
告

を
取
り
上
げ
て
ご
説
明
し
ま
し
ょ
う
。

こ
こ
で
は
、
弊
社
が
以
前
実
施
し
た
広

告
効
果
の
検
証
デ
ー
タ
を
基
に
、
新
規

広
告
出
稿
に
つ
い
て
検
討
し
て
み
ま
す
。

左
図
を
ご
覧
く
だ
さ
い
。

こ
の
よ
う
に
、
媒
体
評
価
の
尺
度
は

目
的
に
応
じ
て
変
わ
る
も
の
で
あ
り
、

的
確
な
戦
略
に
基
づ
き
実
施
さ
れ
、
検

証
を
繰
り
返
す
こ
と
で
、
よ
り
精
度
が

高
ま
っ
て
い
く
の
で
す
。

こ
こ
で
は
広
告
の
事
例
を
取
り
上
げ

ま
し
た
が
、
あ
ら
ゆ
る
企
業
活
動
に
お

い
て
、
同
様
に
結
果
を
検
証
す
る
た
め

の
仕
組
み
や
デ
ー
タ
の
蓄
積
が
不
可
欠

で
す
。

戦
略
的
経
営
の
す
す
め

こ
こ
ま
で
戦
略
的
経
営
導
入
に
際
し

て
の
基
本
を
ご
紹
介
し
て
参
り
ま
し
た
。

個
々
の
要
素
は
決
し
て
難
し
い
も
の
で

は
な
い
と
い
う
こ
と
を
ご
理
解
い
た
だ

け
た
と
思
い
ま
す
。

戦
略
的
経
営
は
、
目
ま
ぐ
る
し
く
変

化
す
る
経
営
環
境
へ
の
的
確
な
対
応
と

迅
速
な
意
思
決
定
を
可
能
に
し
、
ブ
レ

の
無
い
力
強
い
経
営
体
質
を
実
現
し
ま

す
。
し
か
も
、
一
度
導
入
す
れ
ば
実
践

す
る
こ
と
で
高
度
化
さ
れ
る
発
展
型
経

営
シ
ス
テ
ム
で
す
。

求
め
ら
れ
る
の
は
自
ら
の
意
識
変
革

で
す
。
勇
気
を
持
っ
て
踏
み
出
し
ま
し

ょ
う
。

特
集
企
画

図1 広告効果の検証例

媒体Ａ：発行部数10万部 ページ単価10万円
設定

媒体Ｂ：発行部数20万部 ページ単価10万円

広告の目的が不特定多数への発信であれば、Bの方が効率的であること

は明白です。

1部当たりの広告費　A＝1円（10万円÷10万部）

B＝0.5円（10万円÷20万部）

では、目的が掲載商品の販売であればどうでしょうか。この場合、発

行部数ではなく、想定される見込み客の数が尺度となります。例えば、

過去の広告出稿時のデータで購買者数を比較してみます。Aを見て購買に

至った方が200人、Bを見た方が100人だとすると、Aの方が効率的な媒体

ということになります。

顧客1人当たりの獲得コスト　A＝500円（10万円÷200人）

B＝1,000円（10万円÷100人）

次に、そもそもこの広告媒体に出稿すべきか否か。目的は掲載商品の

販売です。仮にこの商品の価格が2,000円、粗利率50％（粗利額1,000円）

とします。それぞれに出稿した場合の粗利期待値は下記の通りです。Bで

は採算割れが懸念されます。

粗利額の期待値　A＝20万円（1,000円×200人）

B＝10万円（1,000円×100人）

対費用効果率　　A＝200％（20万円÷10万円）

B＝100％（10万円÷10万円）

しかしながら、目的が新客獲得や他社商品からのブランドスイッチで

あれば、顧客1人当たりの平均購買金額が尺度となります。獲得した新客

が、当該商品を平均5回購買すると仮定すれば、1人当たりの期待粗利額

は5,000円（1,000円×5回）となります。いずれも十分な期待値となります。

粗利額の期待値　A＝100万円（5,000円×200人）

B＝50万円（5,000円×100人）

対費用効果率　　A＝1000％（100万円÷10万円）

B＝500％（50万円÷10万円）


