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研究成果の概要（和文）： 

ロングテール市場におけるビジネス、特にマーケティングやサプライチェーンに関わる戦略
的意思決定を支援するためのモデル開発を行い、それを用いた理論解析を行った。ロングテー
ル市場においては従来の市場とは異なり、膨大な種類数の製品が提供可能であることから、情
報過多に起因した生産者や消費者の混乱という負の側面を考慮することが重要である。この点
をモデルに取り込み、ゲーム理論を用いて企業の合理的意思決定を定式化した。その解析によ
って、企業の価格／製品／流通／提携戦略に対して、様々な示唆を新たに得ることができた。 
 
研究成果の概要（英文）： 
 In this research, we develop models to support strategic decision making for determining 
business strategy in long tail markets, in particular with regard to marketing and supply 
chain management. In addition, by theoretically analyzing the models, we aim to give some 
insights into strategic decision making in this area. For analyzing long tail markets, 
different from traditional markets, it is important to consider some negative impact on 
consumer’s and/or producer’s utility such as confusion due to information overloaded, 
because numerous varieties of products are offered to the market. Thus, incorporating this 
aspect into the models, we formulate problems for strategic decision making by using a 
game theoretic approach. Through our analysis, we could give rich insights into firm’s 
strategy with regard to pricing, product offering, retailing, as well as alliance.       
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関わる戦略的意思決定のための研究として
は、古くから経営学の分野で盛んなケースス
タディに基づく概念的（定性的）アプローチ、
統計的手法に基づく実証分析的アプローチ、
そしてオペレーションズ・リサーチやゲーム
理論の手法に基づく数理モデル解析的アプ
ローチ等、様々なアプローチによってこれま
で多くの議論がなされてきている。本研究で
は、その中で企業間競争／協調下での戦略的
意思決定に焦点を絞り、これについてゲーム
理論を用いた数理モデル的アプローチによ
り研究を行うが、これは消費者の製品選択が、
複数企業が提供する製品間の比較というプ
ロセスを経て行われる以上、その情報処理能
力の限界は提供される全体の製品数に関連
することから、それを踏まえた企業の意思決
定を定式化するためには複数の企業による
意思決定を同時に扱う必要があるからであ
る。ゲーム理論的アプローチによる研究も、
これまで経営工学の分野で、特に海外におい
て盛んに研究がされてきている。しかし、既
存の研究はいずれも少品種の製品提供を前
提とした従来型市場に適応した議論であり、
ＩＴの発展と共に急速に展開するロングテ
ール市場に適応した研究はほぼ皆無という
状況である。しかし上述の通り、ロングテー
ルの市場においては、従来型の市場とは根本
的に異なる重要な要素が存在するため、これ
を考慮した新しい理論の構築が急務である
と考え、この研究に着手することにした。 

 
２．研究の目的 
本研究では具体的に、意思決定のフェーズ

として、価格戦略（多品目、多期間に対する
価格設定）、製品戦略（製品設計、製品ライ
ンナップ決定など）、流通戦略（販売チャネ
ル決定、販売ロケーション決定など）、提携
戦略（垂直型提携、水平型提携）、の各フェ
ーズをとりあげ、これらにおける企業の戦略
的意思決定問題をモデル化し、特にマス・カ
スタマイゼーションやオンライン販売、
Two-sided market、あるいはプライベートブ
ランドといった、多品種目やニッチ製品の存
在を前提としたロングテール市場特有のビ
ジネスモデルを数多く扱うことを目的とし
た。そして理論分析により、（１）従来型市
場には無かったロングテール市場固有の要
素が、各企業の戦略並びに戦略を実行した結
果として実現する均衡状態にどのように影
響するのか？ （２）検索技術の高度化やソ
ーシャルネットワークの活用と言ったもの
に象徴される、情報処理の限界に起因する
「負の影響」を解決させるための技術革新が、
競争下においてどのような影響を与えるの
か？という二点について明らかにすること
を主目的とした。 

現状においてはロングテール市場の登場

は、上述のような新たなビジネスモデルを生
み、一方でブログや SNS に象徴される双方向
の情報発信を促進するなど、様々な可能性を
新たに切り開いたとするプラスの側面ばか
りがクローズアップされる傾向にある。ゆえ
に、本研究においてこれらに内在する負の側
面を新たに定量化し、それを踏まえた上での
合理的意思決定を科学的に考えようとする
試みは、明らかに一連の議論に全く新しい知
見を与えるものと期待される。そして、本研
究を通じて、社会的に望ましい技術革新の方
向性を引き出せれば、実社会へ広く貢献する
ことができ、それは社会システム工学にとっ
て、大きな意義のあることと捉え、こういっ
た観点で成果を得ることを目標とした。 
 
３．研究の方法 
本研究は数理的手法に基づくモデル構築と
その解析という理論的な研究が主となるた
め、研究は基本的に関連論文や書籍を参考に
した上での机上検討及び数値シミュレーシ
ョンを中心に行った。また、情報収集や研究
成果の発表を目的として、国内外への出張を
何度か行った。 
 
４．研究成果 
３年間に渡る本研究を通じて、多品種目を前
提としたロングテール市場における戦略的
意思決定を支援するためのモデルを作成す
ることができた。また、そのモデルを解析す
ることにより、ロングテール市場固有の様々
な局面おける戦略的意思決定に関する基礎
的な知見・示唆を豊富に得ることができた。 
具体的な成果を以下に詳述する。 
 
（１） 価格設定に関するモデル化とその
分析 
  
 価格設定に関するものとしては、まず需要
に対して消費者が負の外部性を持つ状況下
での多期間に及ぶ企業の戦略的価格決定に
ついて取り組んだ。これは、限定版ビジネス
などに象徴されるように消費者がニッチな
製品ほどに希少性を感じ、むしろ効用を高め
るような状況を想定している。従来型市場を
対象とした既存研究では、こういった消費者
の需要に関する外部性はポピュラーな製品
であるほど効用が高くなるという正の外部
性の方に専ら焦点が当てられており、本研究
の取り組みは新規的である。結果として、そ
のような負の外部性が作用するもとでの多
期間に渡る企業の合理的価格戦略は、期を追
うごとに価格を上げていくという正の外部
性下での合理的戦略の逆というような単純
なものではなく、毎期ごとに価格を振動させ
ることを含む、非常に複雑なものになるとい
うことを示すことができた。 



 

 

 次に、本研究ではプラットフォームビジネ
ス等で近年注目を浴びる Two-sided market
をとりあげ、そのもとでの価格戦略について
分析した。これも、従来は「コンテンツの需
要が多いほど広告主の効用が上昇する」とい
うような正の外部性を前提とした理論しか
存在しなかったが、就職活動イベントのよう
に、「学生が多いと企業側にとっては選抜コ
ストが上昇するため必ずしも良いとはいえ
ない」というような負の外部性をも想定した
上での価格戦略についてモデル化し、分析を
行った。結果として、正の外部性下とは全く
異なる示唆を得ることができた。 
 これらの成果は既に国内学会で発表し、現
在海外ジャーナルへの投稿に向けて準備中
である。 
 
（２） 製品カスタマイズ、プライベートブ

ランド戦略に関するモデル化とその
分析  

 
製品戦略に関しては、まずロングテール市

場固有の戦略である製品カスタマイズにつ
いて取り組んだ。競争下での製品カスタマイ
ズに関する研究は既に欧米を中心に多くの
成果が発表されているが、その多くは分析の
容易さという観点もあり、対称な企業間の競
争を仮定している。これに対し本研究では、
消費者市場において非対称な位置にコアプ
ロダクトを持つ企業間のカスタマイズ競争
を定式化し、新たな示唆を得ることを行った。
結果として、均衡にその非対称性が影響する
場合とそうでない場合とが存在することを
示すことができた。また、検索技術等、膨大
な種類数となるカスタマイズ製品に対して
消費者が受ける混乱を解消するための技術
導入は、企業側のカスタマイズコスト削減の
ための技術導入よりも、戦略的に有効となる
ことが分かった。この成果は既に European 
Journal of Operational Research 誌に投稿
し、現在、条件付き採択のステータスとなっ
ている。 

次いで、やはりロングテール市場固有であ
る、小売業者主導の製品企画によるプライベ
ートブランド(PB)についての戦略的示唆を
新たに得ることを目的とした。具体的には、
ナショナルブランド(NB)と水平的に差別化
された PBを NBの製造業者に生産委託する形
で提供する状況を考え、そのもとで生じる小
売業者と製造業者との間のコンフリクトを
定式化した。製造業者としては生産受託に向
けては自社ブランドと PB との間のカニバリ
ゼーションの問題に直面するため、小売業者
としてはその点を考慮に入れて条件交渉に
臨む必要がある。このような状況をゲームと
して定式化し、均衡分析を行うことで、製品
ラインナップや、卸売価格提示のタイミング

等に関する様々な戦略的示唆を得ることが
できた。これらの成果については、現在海外
学術誌に投稿中である。ただし、このプライ
ベートブランドの提供に関する流通構造に
ついては、サプライチェーンネットワークに
おける戦略的提携という観点で今後さらな
る研究が必要であると考えている。 

 

（３）オンラインチャネル戦略、多店舗出店
戦略に関するモデル化とその分析 
 
流通戦略に関しては、まずオンライン販売

する際に、Web やブログ、SNS 等を駆使して
コンテンツの詳細情報を公開した上で販売
することの競争戦略としての有効性につい
てモデル分析を行った。これは従来型の広告
手法では採算の取れないようなニッチな製
品に対して、提供者側が消費者に IT 技術を
用いて情報提示しようとするロングテール
市場固有のビジネスモデルである。情報量を
増やすほど消費者の製品への理解が進み、購
買意欲が増す一方で、そのことが必ずしもオ
ンラインでの購買につながるとは限らず、実
店舗へのフリーライドを生む結果になるか
もしれない。こういったトレードオフをゲー
ム理論的に分析した。結果として、そういっ
たフリーライドの可能性を考慮したとして
も、よりニッチな製品に対しては IT の活用
による情報公開は企業にとって有効であり、
また社会的にも望ましいものとなることを
示すことができた。この結果については、既
に Managerial and Decision Economics 誌に
掲載されている（下記参照）。 
 次に本研究では、競争下でチェーンストア
等がある資金制約のもと、狭いエリアに多店
舗出店させる状況を考え、その場合の出店数
や出店ロケーションの均衡について分析し
た。これは、モデル上の消費者のロケーショ
ン分布を物理的な居住位置ではなく、嗜好に
関する分布と捉えることにより、同じモデル
分析を多製品のポジショニング戦略として
見ることができるため、やはりロングテール
市場固有のビジネスモデルの分析であると
言える。結果として、資金制約があるもとで
はチェーンとして最大差別化されるか最小
差別化されるかいずれかの対極的な均衡に
しかならないという興味深い結果を得るこ
とができた。これは既に European Journal of 
Operational Research 誌に掲載されている
（下記参照）。 
 
（４）戦略的な垂直型提携、水平型提携に関
するモデル化とその分析 
  
 まず垂直型提携に関しては、携帯電話会社
とコンテンツ提供企業との提携というよう
な、サプライチェーンネットワーク構造のも



 

 

とで、その上下のレイヤーにある企業間の提
携の安定性と最適性（社会効率性）について
分析した。その際に、やはりロングテール市
場を意識し、コンテンツ企業は多数あり、全
体として膨大な種類の製品が市場に提供さ
れるため、それに起因して消費者側に混乱が
生じるという要因をモデルに取り込んだ。結
果として、そのような負の外部性を考慮して
もなおかつ川下企業（携帯キャリア）は全て
の川上企業(コンテンツ企業)と提携するこ
とが合理的となる「囚人のジレンマ」状態に
なってしまうこと、それを回避するためには
固有の提携に対してブランド的な相乗効果
を生じさせることができることが必要であ
るとの示唆を得ることができた。この成果に
ついては既に、Nova Science Publishers か
らの洋書籍に所収済みである（下記参照）。 
 さらに本研究の後半では、一般のシリアル
なサプライチェーンにおける合理的利益配
分の問題について、協力ゲームを適用して分
析するということに取り組んだ。これは一般
的な設定ながらもゲーム理論的取扱いが難
しいことから、まだ世界的にも着手されてい
ない重要な問題である。既に部分的な成果に
ついては国内学会発表を行ったが、やはりサ
プライチェーンネットワークにおける戦略
的提携という観点より継続的に取り組む必
要があると考えている。 
 一方、水平型提携に関しては、まず水平差
別化されたクールノー競争下で提携するこ
とでブランド間の相乗効果が発生するとい
う状況を想定して、そのもとでの均衡につい
て分析した。結果として、ロングテール市場
のようにたくさんの企業や製品が存在する
もとで、より提携が有利になることを理論的
に示すことができた。この成果は既に
Economics Bulletin 誌に掲載されている（下
記参照）。 
 さらに本研究の後半では、上記の垂直型提
携のところで記したことに関連して、水平型
提携下での戦略的提携について協力ゲーム
により定式化するという問題にも取り組み、
既に一次的な成果については学会発表を行
った。しかしながら、これもチャレンジング
なテーマであり、同様にサプライチェーンネ
ットワークにおける戦略的提携という観点
より継続的に取り組む必要があると考えて
いる。 
 

以上のように、価格設定、製品戦略、流通
戦略、提携戦略という４つの視点からロング
テール市場固有の戦略的意思決定に関して、
インパクトのある国際ジャーナルへの掲載
に供するというレベルでの大きな成果を得
ることができた。そして同時に、特に提携戦
略に関して、サプライチェーンネットワーク
における戦略的提携という観点で、さらに中

長期的に研究を発展させていく必要がある
ことが明確化されたことも本研究の成果と
して付記しておきたい。 
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