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ベンチャー講座 in 埼大

マーケティング戦略の立案と実践

平成１９年１２月７日（金）

さいたま商工会議所 産業企画部
浜中真人
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マーケティングとは

個人や集団が、ものを創造したり商品や価値を交換したりするプロセスを通
じてニーズと欲求を満たす活動（フィリップコトラー）

自分のサービスでいかに相手を満たすか（儲けさせるか）
という「課題を持った活動」

顧客志向のアプローチ、マーケッ
トイン、顧客満足優先、売れる仕
組みづくり、顧客が納得、需要創
造型、提案型、戦略、効果、ＩＴ
も活用、売れる値段で原価を決定

販売志向のアプローチ、プロダク
トアウト、企業内部論理優先、強
引な売り込み・押し売り、顧客を
説得、受注型、御用聞き型、戦術、
効率、セールスマン、原価積上計
算

マーケティングセリング
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マーケティング戦略策定のプロセス

SWOT分析

市場細分化
セグメンテーション（グループ分け）

ターゲット市場の設定

ポジショニング

プロモーション
販売促進（Promotion)

プレイス
販売チャネ（Place)

プライス
価格（Price)

プロダクト
製品（Product)

マーケティングの４つのP

５つの競争要因
のチェック

機能論
（ 目 的 ＋ 働 き ）

（ターゲット＋４P）
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現状分析（１）
メリットとデメリットは背中合わせ

瓢箪から駒
ピンチをチャンスに
怪我の功名
人間万事塞翁が馬
溺れる者は藁も掴む

奢れる者は久しからず
ダムにアリのあな
蜂のひと刺し
河童の川流れ
サルも木から落ちる
弘法も筆の誤り

事業領域（ドメイン）の確定

脅威
（Ｔｈｒｅａｔ）

機 会
（Ｏｐｐｏｔｕｎｉｔｙ）

弱 み
（Ｗｅａｋｎｅｓｓ）

強 み
（Ｓｔｒｅｎｇｔｈ）

SWOT分析 （活動領域・事業ドメインの確認）

強み 弱み謙遜

特徴
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現状分析（２）

５つの競争要因

新規参入業者

新規参入の脅威

供給業者 買い手

競合企業

既存企業間の
敵対関係の強さ

代替品

代替製品・
サービスの脅威

買い手
の交渉力

売り手
の交渉力

競争の戦略
Ｍ，Ｅ，ポーター

自分の置かれてる事業環境のチェック

ポジショニングの確認
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３つの基本戦略

１．コストのリーダーシップ
「同業者よりも低コストを実現しよう」

２．差別化
「業界の中でも特異だと見られる何かを実現しよう」

３．集中
「経営資源を集中する」

組
織
の
設
計

コストのリー
ダーシップ

差別化

顧客から特異性が
認められる

低コストの地位

業
界
全
体

特
定
の

セ
グ
メ
ン
ト

戦略の有利性

戦
略
の
タ
ー
ゲ
ッ
ト

集 中
競争の戦略
Ｍ，Ｅ，ポーター
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マーケティング戦略立案のヒント

物事を機能で捉える（経験や感に頼らず）
機能は「（名詞）を（動詞）する」

●●するを固定し（抽象的→具象的→抽象的→具象的）繰り返し
代替案や妥協点を探し出す

Value  Engineering （ＶＥ）

Ｆ（Function、機能）
得られた効果の大きさ

Ｖ（Value、価値）＝
満足の度合い Ｃ（Cost、費用）

支払った費用の大きさ

Value Analysis （ＶＡ）
目的（～ために）+働き（～する）
「必要なものを安く」

機能で捕らえＶＥで発想する
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IEとVEを組み合わせた思考のモデル

ＶＥ ＶＥ ＶＥ ＶＥ

ＩＥ ＩＥ ＩＥ ＩＥ ＩＥ

IE（Industrial Engineering）とVE（ Value  Engineering）の組み合わせ

経験や感、馴れや無言の掟等々を排除して、客観的に思考するための流れ
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実践のポイント

１．相手の利益を考える
→自分の投下した時間や費用の数％を回

収するような考え方

３．相手と一緒にやる
→相手先企業の一員となったつもりで

接する。不都合なことも正直に話す

２．相手の新規事業分野を立ち上げる

→従来の商品の代替品では価格競争のみ

で、自社利益が薄い

１社で複数分野での

取引

ビジネスモデルの
確立

企業の困りごとを聞きながら、一緒になって解決策を考える

相手の（企業、商品、サー
ビス）機能を向上させる

相手の（企業、商品、サー
ビス）の原価を下げる

考える
方向

１社１５％くらい
の売上依存度がベ

スト？

（企業）価値を向上させる
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マーケティングのステップ

訪
問
先
の
決
定

担
当
者

訪
問

決
裁
者

面
談

見
積
書

提
出

返
事
待
ち

契

約

搬

入

請
求
書

発
行

入

金

決裁者面談までの時間の短縮
見積書提出機会の確保

相談する
こと

ネットワークの
活用

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
の
フ
ロ
ー

ネットワークの活用
紹介される責任

垂直展開

水平展開

ポ
イ
ン
ト

注
意
す
る

本当の困りごとであるか？

担当者のぼやきや愚痴ではないか？

どんな得が相手にあるのか？

原価を
下げ

機能を
向上

情
報
収
集

11

マーケティングの実践

ア
ポ
イ
ン
ト

共感するものを探す

次
回
の
ア
ポ
イ
ン
ト

面談中

道すがら

玄関のつくり

社員対応

表彰状・認定書

調度品

・・・・・

・・・・・

趣味や出身地、共通の友人初回の課題

面
談
の
成
果
を
考
え
る

信頼作り

会社
個人

（うまくいけば）

ニーズの探索
商 談

（さわり）

今相手の心はどこにある？

情

報

収

集

仮 説 検 証 12

マーケティングマネジメント

向こう３ヶ月間の契約予想 作成日　　月　　日 作成者
受注確度（自分の期待度）A=期待、B=普通、C=ダメ

進捗状況、A=担当者訪問、B=決裁権者面会、C=見積提出、D=返事待ち、E=契約、F=搬入、G=請求書発送、F=入金

訪問日

受注確度

進捗状況

訪問日

受注確度

進捗状況

訪問日

受注確度

進捗状況

訪問日

受注確度

進捗状況

訪問日

受注確度

進捗状況

訪問日

受注確度

進捗状況

訪問日

受注確度

進捗状況

2

3

4

5

受注内容 備考（受注への障害等）会社名 担当者 回数 1 2

1

6

7

3 4 5 6

受注確度と進捗状況
の管理
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事業成功のポイント

技術または経験

（自分の強み・弱み）
特徴

「信頼」の
構築

マネジメント

（今ある経営資源で最大限
の効果を引き出すこと）

＋ ＝


