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転換点にある日本の消費：
物価上昇時代における消費行動の変化と企業戦略

～現代の消費者行動（後編）～

本レポートは、 ２０２6年3月発行のトレンド調査レポートに基づき作成しております。
また、上記レポートは当社会員向けに提供をしております。
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はじめに

2025年後半から2026年にかけて、日本経済は内需主導で緩やかな回復基調を維持してい

る。2025年10～12月期の実質GDPは2四半期ぶりのプラス成長に転じ、個人消費は7四半期

連続で増加した。2026年度も実質GDPは増加が見込まれ、内需が成長を下支えする構図が続

くと予測されている。

家計部門では、春闘での高水準の賃上げ継続を背景に実質賃金がプラス圏で推移する見通

しであり、これが個人消費の回復を後押しする。2026年も3％前後の賃上げが見込まれ、内

需、とりわけ個人消費は堅調さを維持すると予想される。一方で、物価動向は依然として消

費行動に影響を与えている。直近のエネルギー価格、食料品価格ともに上昇率は鈍化してい

るが、消費者マインドは依然慎重で、内閣府が発表した2026年1月の消費者態度指数は37.9

と持ち直しつつも、力強さを欠く水準にある。

総じてみれば、賃上げと物価上昇率の鈍化が消費回復の条件を整えつつあり、政府の物価

高対策や給付措置も一定の下支え効果を持つ。しかし、物価水準そのものは高止まりしてお

り、円安や海外経済の下振れが再び実質所得を圧迫するリスクも残る。今後の消費動向は、

「実質賃金の持続的な改善がどこまで家計の支出拡大に結びつくか」が最大の焦点となって

いるのが現状である。

SVPジャパンでは、2024年以来、主要世代の消費者行動のトレンドを把握することを目的

に、消費者調査を実施している。本レポート「現代の消費者行動に関する調査分析」では、

過去の調査結果に基づく総括として、日本市場における消費者行動の特徴を定義した上で、

企業が取るべき戦略的示唆を提示する。
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現在の消費行動

現代の消費者行動は、一見すると矛盾や非合理に見える動きを内包している。しかし、そ

の実態は感情に流された衝動的なものではなく、むしろ極めて合理的で、状況適応的な

「最適化行動」である。

今回の調査のみならず、その他の調査結果からも、現代の消費者は、

・不安を抱えつつも支出は続ける

・節約と贅沢を使い分ける

・価格より“意味”を重視する

・デジタル前提での購買が一般化

・若年層が価値観変化を牽引

・新機軸サステナビリティ等も“合理的に”評価する

このような特徴を持ち合わせていることがわかる。

第一の特徴は、「節約」と「贅沢」を同時に行うメリハリ消費である。物価上昇や将来不安

を背景に、消費者は日常的な支出に対しては価格感度を高め、より安価なブランドやプライ

ベートブランドへのシフト、セール活用、購入延期などを積極的に行っている。一方で、旅

行、外食、美容、趣味といった体験性や自己充足につながる領域では、支出を抑制するどこ

ろか、むしろ「ご褒美消費」として積極的に資金を投下する傾向が見られる。すなわち、消

費全体を縮小するのではなく、カテゴリー横断で支出を再配分する構造へと変化している。

特徴①「節約」しながら「選択的に贅沢」するメリハリ消費

従来のマーケティングは「高価格か低価格か」「有名ブランドか新興ブランドか」といった

二項対立で消費者を捉えがちであった。しかし現代の消費者は「安さも求めるが、同時に質

も求める」「老舗ブランドも選ぶが、新興ブランドも試す」といったように、相反する価値

を同時に志向する。選択は「どちらか」ではなく「どちらも」であり、文脈や用途ごとに最

適解を選ぶ。この思考様式の変化は、消費者の複雑化ではなく、判断軸の高度化と見るべき

である。

特徴②相反する価値を同時に求める



4

第三の特徴は、価格中心から“納得感”中心への価値の再定義である。消費者は単に安い商品

を求めているのではない。「自分にとって意味があるか」「支払う理由が明確か」という観

点で購買を判断している。ここでいう価値とは、機能的価値（品質、利便性、性能）だけで

なく、感情的価値（体験、満足感、自己表現、安心感）を含む広義の概念である。結果とし

て、同じ価格帯の商品であっても、体験価値やストーリー性を伴う商品は選ばれやすくなる

一方、差別化の乏しい中価格帯商品は相対的に厳しい立場に置かれる。

特徴③価値の再定義

パンデミックを契機に加速したオンライン利用やデリバリーサービスは、一時的な代替手段で

はなく、生活インフラとして定着した。消費者は複数チャネルを横断しながら購買し、シーム

レスな体験を当然の前提とみなす。さらに、価格そのものだけでなく、送料、配送スピード、

受取方法、返品の容易さといった「総合的な取引コスト」が評価対象となる。利便性はもはや

差別化要因ではなく、満たされなければ選ばれない「最低条件」へと格上げされた。

特徴④デジタル常態化と利便性の絶対化

現代の消費において、新たな評価基軸が存在している。その代表がサステナビリティである

が、それに対する認知や関心は向上しているものの、価格が上昇する場合には購入を躊躇す

る消費者も多い。理念や社会的意義だけでは十分ではなく、「価格との両立」が不可欠であ

る。ここでも消費者は理想主義ではなく、合理的判断を行っている。

特徴⑥新評価基軸への“現実主義”

以上を総合すると、現代の消費者は不安定な経済環境の中で、防御的でありながらも前向きで、慎

重でありながらも選択的に大胆である。その行動は一貫して「限られた資源をいかに最大化する

か」という最適化の論理に基づいている。消費は縮小しているのではなく、再構造化しているので

ある。この構造変化を正しく理解できるかどうかが、企業の競争優位を左右する重要な分岐点と

なっている。

とりわけZ世代は、将来に対する経済的不安を抱えつつも、トレンドや体験への感度が高く、

必要と感じた領域には積極的に支出する傾向を示す。ブランドへの忠誠心は相対的に低く、

新しい商品やサービスへの乗り換えにも抵抗が少ない。また、SNSを通じた情報接触や自己

表現欲求が購買動機と結びついており、価値観ベースの消費を牽引している。彼らの行動様

式は、今後の市場全体の基準となる可能性が高い。

特徴⑤若年層主導の消費構造転換
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企業への提言

物価上昇や地政学リスク、将来不安が続く環境下において、消費者行動は単純な「節約志

向」では説明できない段階に入っている。消費は縮小しているのではなく、再設計されて

いる。すなわち、消費者は限られた可処分所得の中で、どこに支出し、どこを抑えるかを

主体的に選択する“最適化行動”へと移行しているのである。このような状況において企業が

持続的に成長するためには、従来型の一律的な価格戦略やチャネル戦略では不十分であり、

消費者構造の変化を前提とした戦略転換が不可欠である。以下に、その中核となる五つの

戦略示唆を示す。

①ポートフォリオの二極最適化

商品・サービスのポートフォリオを「二極最適化」する戦略である。

消費者は日常支出では価格を重視しつつ、意味のある領域には積極

的に投資する。したがって企業は、中価格帯中心の曖昧な構成では

なく、価格競争力を持つバリューラインと、明確な差別化価値を備

えたプレミアムラインを意図的に設計する必要がある。単に高い・

安いという価格差ではなく、「なぜ選ぶのか」が明確な商品構造を

作ることが重要である。とりわけ中途半端な商品は、プライベート

ブランドや高付加価値商品に挟まれ淘汰されやすいため、ポジショ

ニングの明確化が急務となる。

②価値の言語化

第二に、「価値の言語化」による差別化の徹底である。現代の消費

者は価格ではなく“納得感”で判断する。企業は、自社商品が提供す

る機能的価値（品質、利便性、性能）だけでなく、感情的価値（体

験、安心感、自己表現、共感）を明確に定義し、分かりやすく伝え

る必要がある。特にプレミアム領域では、「価格に見合う理由」を

説明できなければ選ばれない。商品そのものの改善に加え、ストー

リーテリングやブランド設計によって意味を付与することが競争優

位を左右する。
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③顧客体験の摩擦ゼロ設計

デジタル利用が常態化した現在、利便性は差別化要因ではなく前提

条件となった。価格そのものだけでなく、送料、配送スピード、受

取方法、返品のしやすさといった“総取引コスト”が評価対象である。

企業はオムニチャネル体験を統合し、購入から受け取り、アフター

サービスまで一貫してストレスの少ない設計を行う必要がある。摩

擦を減らすことは、値引きと同等、あるいはそれ以上の価値を持つ

施策である。

④若年層を起点とした市場設計

Z世代を中心とする若年層は、ブランドへの固定的忠誠よりもトレ

ンドや体験を重視し、価値観や共感を軸に購買を決定する傾向が強

い。また、SNSを通じた情報接触や自己表現が消費と密接に結びつ

いている。企業は若年層を単なる一セグメントではなく、将来の市

場標準を形成する存在として捉え、新商品開発、価格設計、コミュ

ニケーション設計を再構築する必要がある。彼らに支持される構造

を築くことが、中長期的なブランド競争力の基盤となる。

⑤理念と経済合理性の実現

最後に、「理念と経済合理性の両立」である。サステナビリティへ

の関心や、海外市場ではローカル志向も高まっているが、価格上昇

を伴う場合には購買が躊躇される現実もある。したがって企業は、

社会的意義を掲げるだけでなく、それが消費者にとって合理的な選

択肢であることを示さなければならない。価格差の縮小、コスト効

率化と環境配慮の同時達成、価値の可視化など、理念と経済性を両

立させる設計が求められる。「良いこと」ではなく、「合理的に良

い選択肢」であることを証明する姿勢が重要である。
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総括すると、現代の消費者は物価上昇や将来不安といった環境の中で支出に慎重さを保ち

ながらも、限られた可処分所得をどこに配分するかを主体的に選択する、極めて合理的な

存在へと変化している。消費は単純に縮小しているのではなく、カテゴリーや価値に応じ

て再配分され、生活必需領域では価格志向が強まる一方、体験や満足感を伴う領域では選

択的な支出が続いている。こうした変化に対し企業に求められるのは、一律的な値下げや

単純な高付加価値化ではなく、二極化する需要への対応、価値の明確化、購買体験の摩擦

削減、若年層を起点とした市場設計、そして理念と経済合理性の両立である。消費が止

まっているのではなく、意味づけと配分が変化しているという構造を正しく理解した企業

こそが、この再構造化の時代において持続的な成長機会を捉えることができるだろう。

おわりに

生活必需品
・食料品
・日用品

低価格/コスパ
・安価ブランド
・商品の切り替え

プレミアム
・品質
・ブランド

体験・満足感
・旅行
・外食・エンタメ
・趣味

投資
・預貯金

消費は縮小しているのではなく、「再配分」されている

消費者

価格 品質

二極最適化 価値の明確化
購買体験の
摩擦削減 市場設計 理念×経済合理性

節約 価値消費

企業戦略
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調査タイトル 現代の消費者行動に関する調査分析

調査目的 一般消費者へのアンケート調査を通じて、現代の消費者行動を明らかにする。

調査時期 2025年9月～2026年1月

調査方法 インターネット調査

調査地域 日本全国

調査対象

・ベビーブーム世代：60~77歳の男女 800名

・X世代：44~59歳の男女 800名

・Y世代：28~43歳の男女 800名

・Z世代：20~27歳の男女 800名

・新高収入層 800名

→パワーカップル 30～49歳（既婚者） 400名

（条件）共働き/世帯年収1,500万円以上

ニューリッチ 30～49歳（未婚者） 400名

（条件）年収1,500万円以上

有効回答数 合計4000名

調査機関 アイブリッジ株式会社

調査概要

※対象者別の調査結果レポートはこちらからご確認ください

https://www.svpjapan.com/member/enq_report/


１分でわかる

SVP会員制
ビジネス情報サービス
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資料ダウンロード

こちらをクリック

お問い合わせ

こちらをクリック © SVP Japan All rights reserved.

✓戦争の勃発

✓新型コロナウイルス感染症

（COVID-19）の流行

✓気候変動

社会環境の変化

変化①

環境の変化が激しく、将来の予測が非常に困難な時代に突入

✓テクノロジーの進化

✓グローバル化

✓新世代の台頭

✓破壊的企業の躍進組織的な課題に直面

変化②

ビジネス環境の
変化

1.ビジネス情報収集における環境の変化
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1.ビジネス情報収集における環境の変化

https://www.svpjapan.com/contact/form_request.html
https://www.svpjapan.com/contact/


資料ダウンロード

こちらをクリック

お問い合わせ

こちらをクリック © SVP Japan All rights reserved.

2.企業が解決すべきリサーチ課題

幅広いビジネス情報
への迅速なアクセス

幅広い事象に関して、

スピーディーにアクセスできる

環境の整備

事業機会の可能性がある全ての

市場や企業動向を認識する

ケイパビリティの有無

2

1

質の高い情報の獲得
（重要領域での質の担保）

信頼できる上質な

ビジネス情報を収集できる

環境の構築3

成長が期待される
新市場の動向把握

社会・ビジネス環境の変化の加速により、
これまで以上に、迅速かつ的確なリサーチ環境の整備が企業に求められている。
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https://www.svpjapan.com/contact/form_request.html
https://www.svpjapan.com/contact/


資料ダウンロード

こちらをクリック

お問い合わせ

こちらをクリック © SVP Japan All rights reserved.

AI活用により見えてきた課題

３.AI活用が進む中で、顕在化してきた情報収集の課題
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AI活用により可能になったこと

学習データを対象とした情報検索の高度化

海外・多言語情報へのアクセス

要約・比較・仮説抽出の効率化

プロンプト作成・設計の難しさ

ハルシネーションの問題

ファクトチェックの必要性

業務効率の向上

表作成、リスト化等の単純作業の自動化

コスト削減とリソース最適化

分析スピードの向上

有料レポートや一次情報に未対応

情報の取り扱い・機密性への配慮

調査・生成AIに精通した人材の不足

AIはリサーチ業務効率を高めるが、
意思決定を支えるには不十分。

企業は、リサーチ業務でのAI活用のメリット・デメリットを認識すべき。

https://www.svpjapan.com/contact/form_request.html
https://www.svpjapan.com/contact/


資料ダウンロード

こちらをクリック

お問い合わせ

こちらをクリック © SVP Japan All rights reserved.

「WebにもAIにも載っていない、
“意思決定のためのビジネスインサイト”を。」

4.SVP会員サービスの提供価値
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SVPサービスのポジショニング

AI時代における「ヒト×AI×独自情報源による一段上のリサーチ・ソリューション」を

ベストコストでご提供

提供サービス

多様な情報源と調査手法を駆使した、会員制マーケットリサーチ・サービス

● リサーチBPOからカスタム調査、オリジナルの市場レポート、コンサルティングまで、
ワンストップでご提供

● Webと生成AI、商用データベース、独自のライブラリーを対象としたデスクリサーチ、
    ヒアリングとアンケートによるカスタム調査など、幅広い情報源と調査手法を活用

バリュープロポジション（提供価値）

● 市場調査とAIに精通したプロのリサーチャーによる調査実行

● Webと生成AIだけでは入手できない、意思決定に求められるビジネス情報を
ワンストップでご提供

● リサーチBPOの活用により、顧客の社内人材が本業に集中できる環境の整備を支援

https://www.svpjapan.com/contact/form_request.html
https://www.svpjapan.com/contact/


資料ダウンロード

こちらをクリック

お問い合わせ

こちらをクリック © SVP Japan All rights reserved.

5.サービス一覧
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SVP会員サービスは、年間契約で、リサーチBPOサービスと
カスタムリサーチ、オリジナル調査レポートを提供しています。

1

2

クイックリサーチ(リサーチBPOサービス)

活用シーン

・日々のリサーチ業務をアウトソースし、

 必要な情報を素早く整理・把握したい

・幅広いビジネス公開情報を横断的に活用

・AIとリサーチャーを活用し、目的に応じて調査・整理

・そのまま使える形にまとめてレポート提供

特徴

プロジェクトリサーチ(カスタムリサーチ)

短時間で全体像を掴みたい

最短2日営業日以内

活用シーン

・事業に影響する変化を把握したい

・メガトレンドや注目市場、最新技術の動向を継続的に知りたい

・注目市場の動向をレポートに整理

・事業検討に使える視点をコンパクトに提供

・信頼できるビジネス情報の収集を効率化

特徴

将来を見据えて視野を広げたい

3
SVPナレッジ(オリジナル調査コンテンツ)

活用シーン

・公開情報だけでは把握できない市場・業界・競合他社・

顧客の実態を知りたい

・意思決定に活用できる、信頼性の高い情報を得たい

意思決定に耐える根拠が欲しい

特徴

・調査設計から行うカスタムリサーチ

・一次情報の収集・検証により、判断に耐える根拠を構築

・調査から分析、コンサルティングまで、意思決定を支援

ヒアリング調査
アンケート調査

注目市場分析 月2回
メールマガジン 月1回

https://www.svpjapan.com/contact/form_request.html
https://www.svpjapan.com/contact/


資料ダウンロード

こちらをクリック

お問い合わせ

こちらをクリック © SVP Japan All rights reserved.

日本の売上高トップ100社中7割の企業でのご利用実績

導入企業600社以上

年間調査実施数
約15,000件

国内外企業財務情報
4,000万社以上

SVPネットワーク
世界40カ国の広がり

商用DBシステム利用
20システム

6.導入実績

15

https://www.svpjapan.com/contact/form_request.html
https://www.svpjapan.com/contact/


© SVP Japan All rights reserved.

図形

中程度の精度で自動的に生成された説明

まずはお電話でもお気軽にお問い合わせください。

TEL：03-3249-0771

詳しくはこちら 詳しくはこちら

テキスト

自動的に生成された説明

ーSVP JAPANのサービスについてー

ー各種お問い合わせー

資料ダウンロード お問い合わせ
こちらをクリック こちらをクリック
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ロゴ, アイコン

自動的に生成された説明

https://x.com/svp_japan
https://note.com/svp_japan/
https://www.svpjapan.com/service/#quickSec
https://www.svpjapan.com/service/#projectSec
https://www.svpjapan.com/
https://www.svpjapan.com/contact/form_request.html
https://www.svpjapan.com/contact/
https://www.linkedin.com/company/svpjapan/

	スライド 1
	スライド 2
	スライド 3
	スライド 4
	スライド 5
	スライド 6
	スライド 7
	スライド 8
	スライド 9
	スライド 10
	スライド 11
	スライド 12
	スライド 13
	スライド 14
	スライド 15
	スライド 16

