
§１ マーケティングの定義

「 マーケティングとは、自社の商品・サービスで、特定の顧客ニーズの充足を図ることにより、
継続的な利益を生むための総ての活動 」 と定義。

諸説あるものの…

特定の顧客ニーズ
自社の商品
・サービス

「空間」
「時間」
「情報」

「価値」
「所有」
「数量」
「品幅」

の

隔絶

マッチングにより、
継続的な利益創出

マーケット・イン型の

マーケティング：

まず、特定の顧客

ニーズを想定し、そ

のニーズを充足す

るような自社の商

品・サービスを準備

して、マッチングを

図るアプローチ。

一般にローリスク・

ローリターンの安定

的な方法論。

プロダクト・アウト型

のマーケティング：

まず、自社の商品・

サービスを先に特

定し、それによって、

充足できるニーズを

持つ顧客を探し、

集めるアプローチ。

一般に、ハイリスク・

ハイリターンの積極

的な方法論。



SWOTのS （Strength：強み） SWOTのW （Weakness：弱み）

SWOTのT （Threat：脅威）SWOTのO （Opportunity：機会）

Product 
（「商品」方針・具体策）

Price 
（「価格」方針・具体策）

Place 
（「商流」・「物流」方針・具体策）

Promotion 
（「販売促進」方針・具体策）

ターゲット・カスタマー

ニーズ

各種属性・
ライフスタイル

§２ マーケティングの計画のステップ



主な手法

属性によるマーケット・セグメンテーション ／ ライフ・スタイルや購買行動パターンによるマーケット・セグメンテーション

シーン・マーケティング ／ モデリング

§３ ターゲット・カスタマー・ニーズの想定

ターゲット・カスタマーのニーズの想定

ターゲット・カスタマーを設定する

実際には、ターゲット・カスタマーを

充足させるのではなく、ターゲットとなる

ニーズを充足させることが重要だが、

ターゲット・カスタマーの人物像を想像せずに、

ニーズを想定することが困難なので、

ターゲット・カスタマーの人物像を、

最初に想定する。

Model Needs

ターゲット・カスタマーのニーズを想定する。

ターゲット・カスタマーが抱くニーズを、

設定したモデルをベースに、属性や、ライ

フスタイル、生活シーンなどを参考にしな

がら、具体的に想定する。

ニーズは、裏返すと動機であるので、動

機付け理論や欲求に関する諸説などの分

類も参考とすることができる。（※）

※ニーズ想定作業上の注意：

● 顧客は原則的に自分のニーズを語ることができない。

● 顧客ニーズは商品分類・業種分類に対応していない。

● 顧客ニーズは千差万別で、顧客全体を同じ手段で満たすことはできない。



§４ マーケティング・ミクスの設定

マーケティング・ミクスの設定

Product 【商品】 ／ Customer’s Value

Place 【流通】 ／ Convenience

Price 【価格】 ／ Customer’s Cost

Promotion 【プロモーション】 ／ Communication

主な設定事項：
商品名称／商品仕様／商品デザイン／パッケージング／ブランド／保証／取扱説明／梱包／付属品
ライン・アイテム構成／取扱（または製造）数量／プロダクト・ライフ・サイクル など

主な設定事項：
商流設計（販路設定）／ 物流設計（保管方法・配送方法） など。 卸売業においては、仕入先からの物流設計や
仕入単位、在庫量設定、物販小売店においては、売場配置・棚配置なども含まれる。

主な設定事項：
価格設定と粗利設定／流通毎・買上数量毎の価格設計／リベート・マージンなどの設計／
長期的な価格推移計画（アンブレラ戦略・スキミング戦略・ペネトレーション戦略）など

主な設定事項：
ＦＡＢ（機能・利点・利益）の想定と４分野の「プロモーション・ミクス」の設定
「プロモーション・ミクス」：「ＰＲ」・「広告」・「人的販売」・「販売促進」の４分野

マーケティングの４Ｐと４Ｃ：

マーケティング４Ｐは「売り手立場」で、４Ｃは「買い手立 場」で発想されているので、４Ｃの方が新しく、優れた発想だとする意見が あります。しかし、４Ｐと４Ｃは、裏表の関係になっており、例えば、よく売れる、言い換えれば、

顧客の支持を受ける商品（Product）が、顧客の求める価値を提供するものであることは論を待ちません。 ただ、例えばリフレクソロジー店の４Ｐを考えようとして、意味を分かっていても尚、Product と見ると、「商品」のイメージが

頭にどうしても湧き、Place を見ると、その本質が「顧客に価値が提供されるまでのプロセス」とは理解していても、「“流通”。しかし、サービスには在庫もないしなぁ」とつい考え込ん でしまう。このような不便を回避するために、

単純に４Ｐを４Ｃに置換する必然性はあると考えられます。逆に言うと、ブツが提供される価値の大きな部分を占める分野では、今尚、４Ｐの方が、直感的に理解できるということでもあります。


