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～～ L70L70徹底研究徹底研究 ～～

7070代シニア女性代シニア女性 ““美美””のブランディングのブランディング
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有望市場は中国中国 だけ ？

国内にもあった有望有
望市場！
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人口構造の変化

８ 割 は元気

シニアの寝たきり介
護は２割

（女性のみ）

2020年

70代人口が過去最
大に

2020年

50歳以上が50％
に

2020年

60-65 66-70

2010年
2000年

1990年

千人

70代

71-75歳

代

予測可能な未来予測可能な未来
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シニア市場＝介護介護 ではありません。
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77％ 23％
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81 18



7
いつまでも健康で元気でありたいと思う気持ちの表れ

「L70を狙え！」 吉本佳生著より
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「L70を狙え！」 吉本佳生著より
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「L70を狙え！」 吉本佳生著より
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基本は、「必要であれば買う」

「超高齢社会マーケティング」電通シニアプロジェクト編集（ダイヤモンド社）より
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６６％・・・「自分の楽しみや趣味のための出費」

５０％・・・・・「精神的に豊かになるための出費」

シニア世代と比べて「質に対する消費」への欲求が高い世代

精神的な豊かさや好奇心・新しい経験のための出費に重点

をおきたいという意向が強い

雑誌記事やホームページ、書籍など、

自分で情報探索するタイプのメディアの活用意向が強い

～団塊世代・シニア世代の情報コミュニケーションに関する調査～

（前の世代）
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～団塊世代・シニア世代の情報コミュニケーションに関する調査～

利用率
と情報

流動性
が関係

？
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L70L70の「美」に迫るの「美」に迫る

そんなことを背景に
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20代 30代 40代 40～57才 58～62才 63～69才

いくつになっても、おしゃれを楽しみたい

%

声声

おしゃれ意識

6 0 % 以 上 も あ る ！
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20代 30代 40代 40～57才 58～62才 63～69才

美容や装いは、最近変わっていない

%

声声

情報が無いため

新しい方法が分らず、

以前と同じまま続けている。

？？
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シニアに こんなに多くの情報は ないのです！
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0% 20% 40% 60% 80% 100%

20代

30代

40代

50-57歳

58-62歳

63-69歳

_化粧品専門店

_ドラッグ

_デパート

_スーパー

_CVS

_訪問販売

_通販（インターネット除く）

_インターネット

_美容院

_自分で購入なし

購入チャネルの実態

情報が無いまま セルフで購入

ドラ
ッグ
S

別添資料参照



22

今もまだ

全くの情報不足

企業の企業の怠慢怠慢
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企業（社会） シニア層

20年前の状況と同じ

ギャップ
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企業の認識 シニアに対して

○ 一応は対応している。 （つもり）

○ 市場は若年層がリード。 ・・ 規模は小さい

○ 「シニア訴求」は企業イメージが年寄りイメージに。

⇒ 若年層の離反を懸念

○ 顧客育成の観点から将来性がない市場。

○ 実態がわからない。

○ 無関心
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シニア層の意識 商品・サービスに対して

自分の年代向けはある。 けれど・・

○ 価格が高い。 （高齢＝高所得のイメージ）

○ 使いにくい・分かりにくい。

○ 体型・体に合わない。

○ ファッション感覚に合っていない。
（高齢＝年寄りのイメージ）

○ 馴染まない・慣れていない。

○ 情報がない。

○ とりあえず今ある中から（我慢して）選んでいる。
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「ご隠居様」ではないシニア達

不満と欲求が 顕在化

もう

７０％７０％

情報が欲しい情報が欲しい

団塊
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消 費 低 迷 は ・ ・ 「 モ ノ の 飽 和 」

本当は・・・

欲しいものが無い？

嘘嘘
うそうそ

欲しいものが見つからない！

本当に欲しいものが見つかれば、

強い購買動機になる。

シニアの暮らし方・生き方が変わる！



28

アンチエイジングアンチエイジング スス テテ キキ

機能価値機能価値 感性価値感性価値

「若々しく」「若々しく」 ありたいありたいは、「ステキ」でありたいから。

その先の 「ワクワク」「ワクワク」 したいから。

は
は

手段 目的

提案する価値・選ばれる価値

おしゃれをする気持ちに応える

ワクワクワクワク
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ご参考

※
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参考
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参考
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私たちの役割

いくつになっても、

おしゃれを楽しみたい。

ワクワク・ステキでいた
い。

・・・を、応援する。
シニア達
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ス テキス テキ をを届けます届けます

シニア女性にシニア女性に

訴求コンセプト

ワク
ワクワク
ワク
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ステキなステキな7070歳歳

いきいき

気持ちが若い

センスがいい

気持ちにハリ

個性的

対象とする人たち

70歳を過ぎた人・これから70歳を迎える人
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訴求軸の見直し

コラーゲン25％の高配合

1品で４役のマルチエッセンスを軸としたシンプルケア

・商品特徴を活かし

・対象者の明確化（絞込み）

これまで無かった

『70歳のステキを手に入れる』スキンケア習慣

それは

・肌の美しさを保つ3大成分を貴女の肌年齢に合わせた逸品で・・・

・1品で４役のマルチエッセンスを軸としたシンプルなお手入れで・・

レッド

オーシ
ャン

ブルー

オーシ
ャン

訴求内容の見直し

＜機能訴求型＞

＜メッセージ訴求型＞
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シニアコンセプト

『『7070歳歳もワクワク・ステキもワクワク・ステキに生き生きに生き生き』』に応える

「私いま、若い時に想像した70歳とこんなにも違うことに驚いています。

孫がいるので『おばーちゃん』だけど、決して『老人』ではありません。」

今、このような思いのシニア女性が増えています。

もちろん、身体的には衰えていますが、気持ちは若く、生き生きとした生活を

送っています。

そして、もう決して「アンチエイジング」ではありません。

そのような気持ちに対し、企業から提供される商品・情報は少なく、「老人・

介護」に偏り過ぎています。

これからは、70代の元気な女性たちがもっと増えていきます。

70歳を過ぎた人・これから70歳を迎えようとする人に、彼女達が切に望んで

いる商品・情報を提供することで「70歳もステキに生き生き」を応援します。
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年齢によって乾燥は違う！

若い頃の乾燥は、肌荒れが起き

やすく、いつも肌荒れの予備軍

だった・・・。

でも今は？ 乾燥しているけど

肌は荒れていない。 むしろ、

ごわついて、硬くなっている？

商品設計は・・・

20,30代 ・・・ ターンオーバーが速くなる

未分化の角層が増えて、重層剥離が起こりや
すくなる。
これが肌荒れの原因の一つです。

60代以降 ・・・ ターンオーバーが遅くなる

角質肥厚により、角層１個当たりの水分量が
減る。
肌のゴワつきの始まりです。

ゴワゴ
ワ

カサカ
サ

（皮ふ生理の特徴）
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商品設計

肌の美しさを保つ3大成分（コラーゲン・エラスチン・ヒアルロン酸）

は加齢と共に減少します。

その結果、角層の水分保持力低下に加え、肌自体のハリが失われます。

Sエッセンスは、これらの成分を補い、肌を正常な状態に整えることで

うるおいのあるハリ・ツヤを保ち、よりイキイキとした表情をうみだし

ます。

翌朝の化粧のりで実感いただけます。

70歳になっても お肌イキイキ

美肌３大成分が詰まったパワーエッセンスです。

70歳になっても お肌イキイキ

美肌３大成分が詰まったパワーエッセンスです。

うる
おいうる
おい

つや
やか

つや
やかハリハ

リこれ１本でOK！

＜コラーゲンミックス＞

・水溶性コラーゲン
・アテロコラーゲン

・加水分解コラーゲン

うるおい成分

角質層に浸透しハリと
弾力をあたえる成分

＜エラスチン＞

・加水分解エラスチン

＜ヒアルロン酸＞

・ヒアルロン酸Na うるおい成分

角質層に浸透しハリと
弾力をあたえる成分

主
な
配
合
成
分
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美肌に導くエイジングケア成分を
たっぷり配合
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コミュニケーション戦略

〇 通販誌
・カタログ
・会員誌

〇 Web （必須！）

・専用ホームページ
・関連ホームページ

（オンラインショッピング）

〇 その他
・会員システムでの情報発信

メッセージ 媒体

70歳のお肌にマッチしたお手入れ
で

70歳の『ステキ』をお届けます。

対面販売で「年齢」を言葉にして訴求するのは、販売側とお客様の双方に抵抗感があり、

一般的にはタブーとされています。 ＊「年寄り」扱いでの会話になるため

しかし、セルフ販売や通信販売などでは気遣いがなく、むしろ対象者が明確になり効果が

あります。
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マルチエッセンスでお手入れ

１本４役なので簡単！

例

70歳のステキをお届けします

7 0歳を過ぎた人 ・ これから 7 0歳になる人に

コラーゲン・エラスチ
ン・ヒアルロン酸配合の
貴女向け処方です。

年齢肌に合った化粧品
見つかりましたか？

年齢と共にお肌の状態は変化
し続けています。
70歳もステキでいられるように
と開発しました。
ポイントは、「いきいきとしたは
りのあるお肌を保つ」。
だから、気持ちまでいきいき！

まずは、これ１本！
お手持ちの化粧水のあとにお使い下さい。
洗顔のあとに、ワンプッシュ分を、お肌にな
じませるだけでOKです。

70歳だから分かる
のです。70歳もス
テキだということ。
あきらめなければ。
[F.Kさん・71歳]

ユーザーの声

50代くらいまでの人ばかりをターゲットにしてい
る中、ようやく念願の化粧品にあえて、満足。鏡を見
るのが楽しい毎日です。女は死ぬまでキレイでいた
いですから！ [F.Kさん・81歳]

もう75才ですが、まだいけそうと元気が出てきまし
た。ふんわりなめらかな手触りで、喜んでいます。
[K.Yさん・75歳]

（参考）
表現パターンの比較
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売るのは・・・

「物」（スペック・機能）ではなく、

それによってもたらされる「物語」を！
（夢や期待）

ご参考
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ご参考

資生堂

1997年導入

シニア世代を中心ターゲットとしたシニア戦略ブランド

「美しい50歳がふえると日本は変わると思う」

資生堂は、プリオールを発売するにあたり6,672名のシニア
女性に、意識・行動・化粧品モニターなどの調査を行いまし
た。そこでわかったのは、これまで私たちが思い描いていた
シニア女性とは相違しており、新しいシニア像でした。
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表情の印象まで変えてしまうかのような弛み。かつて経験したことのない乾燥感。

年齢を重ねる中、女性特有の変調 とともに、肌は質そのものが変化していきます。

年齢に応じてスキンケアを変えていくことこそ、本来のあり方ではないでしょうか。

エファージュは、50代以上の女性のために生まれたエイジング・スキンケアシリーズ※です。加

齢による肌変化に、深く働きかけます。

ご参考
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「マス」ではなくなった、シニア市場

ライフスタイルの多様化

23

16

22

14
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学歴構成の変化

同じ年代でも 世代によって変わってくる

「L70を狙え！」 吉本佳生著より

（時代）
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お金と時間で分類

「L70を狙え！」 吉本佳生著より
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通常の調査

69歳まで？

79歳までで見ると・・・

認識が変わる！
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今、本気のシニア マーケティングを。

これまでの延長は、通用しない。

新・マーケティングの開発
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グローバル時代は英語で

シニア市場では シニア語で
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ど の よ う に 呼 ば れ た い ？

0 10 20 30 40 50 60 70

○○さん

シニア

熟年

経験者

グッドエイジ

大人

年長者

シルバー世代

フリーエイジ

アクティブシニア

ゴールド世代

再出発世代

パワーシニア

(なし)

高齢者

オープンエイジ

幸齢者

サードエイジ

マチュアエイジ

50代

60代

「シニア」 は許容

ご参考
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シニアによる

シニアのための

プロジェクトで開発

提案
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御社にとって

70代シニア向けマーケティングの課題は？

御社は

70代シニア向けマーケティングを

どのように位置づけたら良いのか？

70代は

レッドオーシャン？ ブルーオーシャン？

それとも、未開の地？

10年後の御社の市場は？
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御社にとって

70代シニア向けマーケティングの課題は？
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御社は

70代シニア向けマーケティングを

どのように位置づけたら良いのか？
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70代は

レッドオーシャン？ ブルーオーシャン？

それとも、未開の地？



58

もう一度見て下さい。

ちょっと、ぞっとするグラフです。
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さて・・・10年後の御社の市場は？
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ありがとうございました。ありがとうございました。

株式会社ジェイズボーテ株式会社ジェイズボーテ

戸木戸木 純純


