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戦
略
的
プ
ラ
イ
シ
ン
グ

求
め
ら
れ
る
機
能
要
件

●
顧
客
の
要
求
は
高
い

　

貴
社
の
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
は
、
企
業

起
点
の
レ
ガ
シ
ー
・
バ
ー
ジ
ョ
ン
か
ら
、

テ
ク
ノ
ロ
ジ
ー
を
駆
使
し
た
カ
ス
タ
マ

ー
ジ
ャ
ー
ニ
ー
を
提
供
す
る
顧
客
起
点

の
バ
ー
ジ
ョ
ン
へ
と
進
化
を
遂
げ
て
い

ま
す
か
。

　

今
の
時
代
、
顧
客
は
日
常
的
に
接
す

る
Ｇ
Ａ
Ｆ
Ａ
Ｍ
※
と
同
レ
ベ
ル
の
素
晴

ら
し
い
Ｃ
Ｘ
（
顧
客
体
験
）
を
提
供
し

て
も
ら
う
こ
と
を
、
中
小
企
業
に
対
し

て
も
普
通
に
期
待
し
て
い
ま
す
。

　

そ
れ
が
、
ど
れ
ほ
ど
高
い
ハ
ー
ド
ル

か
ご
理
解
い
た
だ
け
た
と
思
い
ま
す

が
、
こ
こ
を
ク
リ
ア
で
き
な
け
れ
ば
成

長
は
お
ろ
か
存
続
が
難
し
い
と
言
わ
ざ

る
を
得
ま
せ
ん
。

　

戦
略
的
プ
ラ
イ
シ
ン
グ
が
適
切
に
機

能
す
る
た
め
に
は
、
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ

機
能
の
バ
ー
ジ
ョ
ン
ア
ッ
プ
が
不
可
欠

で
あ
る
こ
と
を
踏
ま
え
て
、
本
稿
で
は

上
記
に
示
し
た
「
5
つ
の
検
討
プ
ロ
セ

ス
」
を
ベ
ー
ス
に
、
解
説
を
進
め
て
い

き
ま
す
。

戦
略
的
プ
ラ
イ
シ
ン
グ

5
つ
の
検
討
プ
ロ
セ
ス

プ
ロ
セ
ス
１
「
目
的
選
択
」

①�

「
高
品
質
か
つ
ラ
グ
ジ
ュ
ア
リ
ー
な

商
品
」：
品
質
リ
ー
ダ
ー
を
狙
い
ま

す
。
価
格
帯
は
プ
レ
ミ
ア
ム
以
上
が

基
本
で
す
。

②�

「
競
合
が
少
な
い
業
界
の
パ
イ
オ
ニ

ア
と
し
て
旨
味
（
上
澄
み
）
総
取
り

を
狙
う
」：
あ
る
程
度
高
価
格
を
つ

け
る
こ
と
が
で
き
ま
す
。

③�

「
最
も
効
率
的
に
利
益
を
獲
得
し
た

い
」：
経
常
利
益
、
キ
ャ
ッ
シ
ュ
フ

ロ
ー
、
投
資
収
益
率
を
最
大
化
で
き

る
価
格
を
つ
け
ま
す
。

④�

「
市
場
シ
ェ
ア
を
取
り
た
い
」：
ま

ず
は
業
界
最
低
価
格
で
参
入
し
適
切

な
タ
イ
ミ
ン
グ
で
価
格
を
改
定
、
収

益
性
を
高
め
ま
す
。

⑤�

「
生
き
残
り
を
図
る
」：
必
要
最
低

限
の
品
質
を
持
つ
商
品
に
変
動
費
と

固
定
費
の
一
部
を
カ
バ
ー
で
き
る
ギ

５つの検討プロセスで進める
戦略的プライシング入門！

ヒューマンキャピタルコンサルティング
代表

丹羽�政尊
URL���https://hccfirm.net
E-mail���info@hccfirm.net

Th
e title

2

　プライシング（価格設定）は、利益増加における最重要ドラ

イバーです。プライシング次第で利益が数倍になる可能性があ

るにもかかわらず、入念に検討している日本企業は多くありま

せん。「競合より1円でも安く」という考え方から抜け出せぬ

まま、新たなディスラプター（市場を破壊するベンチャー企業）

にも対峙しなければならない窮地を脱するには、プライシング

の最適化は欠かせません。本稿で、利益創出のための「戦略的

プライシング」を概説します。

※ GAFAM：Google、Amazon、Facebook、Apple、Microsoft の総称

〜 ５つの検討プロセス 〜

　プロセス１「目的選択」

　プロセス２  「需要判断」

　プロセス３  「コスト算定」

　プロセス４  「競合分析」

　プロセス５  「基本設定」

https://hccfirm.net
mailto:info@hccfirm.net
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リ
ギ
リ
の
低
価
格
を
つ
け
ま
す
。
超

低
コ
ス
ト
の
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
を
確

立
す
れ
ば
超
低
価
格
を
付
け
ま
す
。

プ
ロ
セ
ス
２
「
需
要
判
断
」

　

価
格
ご
と
の
需
要
判
断
に
は
、
以
下

の
3
項
目
の
理
解
が
必
要
で
す
。

・
価
格
感
受
性

　

価
格
変
化
に
対
す
る
顧
客
の
敏
感
度

で
す
。
高
額
品
や
よ
く
買
う
商
品
に
は

「
敏
感
」
で
、
個
性
的
な
オ
ン
リ
ー
ワ

ン
商
品
に
は
「
鈍
感
」
に
な
り
ま
す
。

・
需
要
曲
線

　

異
な
る
価
格
感
受
性
を
持
つ
顧
客
の

反
応
を
集
約
し
た
も
の
で
、
価
格
と
需

要
の
相
関
分
析
と
プ
ラ
イ
シ
ン
グ
、
販

売
数
量
の
決
定
に
役
立
ち
ま
す
。

・
価
格
弾
力
性

　

価
格
変
化
に
対
す
る
需
要
の
敏
感
度

で
、
価
格
が
少
し
変
化
し
た
だ
け
で
需

要
が
大
幅
に
変
化
す
れ
ば
弾
力
的
、
ほ

と
ん
ど
変
わ
ら
な
け
れ
ば
非
弾
力
的
で

す
。
こ
れ
ら
を
活
用
し
て
総
合
的
に
判

断
し
ま
す
。

プ
ロ
セ
ス
３ 

「
コ
ス
ト
算
定
」

　

コ
ス
ト
算
定
に
は
経
験
曲
線
が
広
く

使
わ
れ
て
き
ま
し
た
が
、
規
模
の
経
済

性
が
前
提
で
あ
る
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ
ル
以

外
に
は
フ
ィ
ッ
ト
し
づ
ら
い
の
で
、
本

稿
で
は
「
活
動
基
準
原
価
会
計
」
を
推

奨
し
ま
す
。

　

あ
る
商
品
の
生
産
量
ご
と
の
固
定

費
、
変
動
費
を
正
確
に
把
握
し
、

・
顧
客
別

・
取
引
別

・
活
動
別

の
収
益
性
を
明
ら
か
に
で
き
る
か
ら
で
す
。

プ
ロ
セ
ス
４
「
競
合
分
析
」

　

競
合
と
の
差
別
化
ポ
イ
ン
ト
は
何

か
、
そ
れ
が
顧
客
に
と
っ
て
ど
れ
く
ら

い
価
値
が
あ
る
の
か
を
精
査
し
、
競
合

よ
り
高
く
す
る
か
安
く
す
る
か
を
決
め

ま
す
。
市
場
投
入
の
際
、
競
合
価
格
が

変
化
す
る
可
能
性
が
あ
る
こ
と
も
予
め

考
慮
し
て
検
討
し
ま
す
。

プ
ロ
セ
ス
５
「
基
本
設
定
」

　

プ
ラ
イ
シ
ン
グ
は
、
こ
れ
以
上
高
い

と
顧
客
が
買
え
な
く
な
る
価
格
を
上
限

と
し
、
最
低
限
の
利
益
を
確
保
で
き
る

価
格
を
下
限
と
し
て
、
そ
の
間
で
設
定

す
る
こ
と
が
大
原
則
と
な
り
「
①
手
法

選
択�

②
価
格
帯�

③
調
整�

④
変
更�

⑤

最
終
決
定
」
と
い
う
プ
ロ
セ
ス
で
基
本

設
定
を
実
行
し
ま
す
。

①
手
法
選
択

・
マ
ー
ク
ア
ッ
プ
（
コ
ス
ト
プ
ラ
ス
）

　

コ
ス
ト
に
適
切
な
利
益
を
乗
せ
て
価

格
を
決
定
す
る
簡
便
な
手
法
で
す
。
ロ

ジ
ッ
ク
が
シ
ン
プ
ル
な
の
で
、
売
り
手

も
買
い
手
も
納
得
し
が
ち
で
す
が
、
最

適
価
格
か
ど
う
か
は
疑
問
で
す
。

・
タ
ー
ゲ
ッ
ト
リ
タ
ー
ン

　

損
益
分
岐
点
分
析
に
基
づ
き
目
標
利

益
を
確
保
で
き
る
価
格
を
設
定
し
ま

す
。
マ
ー
ク
ア
ッ
プ
よ
り
妥
当
性
は
高

い
も
の
の
、
顧
客
の
価
格
弾
力
性
と
競

合
価
格
が
考
慮
さ
れ
な
い
点
は
要
注
意

で
す
。

・
知
覚
価
値

　

商
品
に
対
し
て
顧
客
が
知
覚
す
る
価

値
に
基
づ
き
価
格
を
決
め
ま
す
。
プ
ラ

イ
シ
ン
グ
以
外
の
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
・

ミ
ッ
ク
ス
要
素
を
駆
使
し
て
、
顧
客
セ

グ
メ
ン
ト
ご
と
に
可
能
な
限
り
高
価
格

を
設
定
で
き
る
点
が
メ
リ
ッ
ト
で
す

が
、
顧
客
ご
と
に
最
適
な
Ｃ
Ｘ
を
提
供

で
き
る
こ
と
が
必
須
要
件
で
す
。

・
バ
リ
ュ
ー

　

価
格
感
度
の
高
い
顧
客
が
対
象
と
な

り
、
競
合
と
比
べ
て
品
質
で
遜
色
な
い
、

ま
た
、や
や
高
い
商
品
に
対
し
て
、相
当

な
低
価
格
で
顧
客
を
囲
い
込
み
ま
す
。

徹
底
的
な
ロ
ー
コ
ス
ト
体
質
を
確
立
す

る
道
程
が
極
め
て
険
し
く
、
財
務
面
の

体
力
が
な
け
れ
ば
採
用
で
き
ま
せ
ん
。

・
現
行
レ
ー
ト

　

競
合
価
格
を
基
準
と
し
て
価
格
を
決

め
ま
す
。
コ
モ
デ
ィ
テ
ィ
、
競
合
の
コ

ス
ト
構
造
を
知
る
こ
と
が
難
し
い
商

品
、
寡
占
業
界
な
ど
で
採
用
さ
れ
ま
す
。

事
実
上
、
競
合
に
自
社
の
命
運
を
委
ね

た
こ
と
と
同
義
な
の
で
、
差
別
化
か
新

た
な
価
値
を
付
加
し
て
早
急
に
「
知
覚

価
値
」
を
採
用
す
べ
き
で
す
。
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・
オ
ー
ク
シ
ョ
ン

　

在
庫
や
中
古
品
の
処
分
、
競
争
入
札

な
ど
で
採
用
さ
れ
ま
す
。
最
高
値
で
落

札
す
る
イ
ギ
リ
ス
式
、
最
安
値
で
落
札

す
る
ダ
ッ
チ
（
オ
ラ
ン
ダ
）
式
、
非
公

開
予
算
内
に
お
い
て
最
安
値
で
落
札
す

る
シ
ー
ル
ド
・
ビ
ッ
ド
（
密
封
）
式
が

あ
り
ま
す
。

・
動
的
価
格
設
定

�

（
ダ
イ
ナ
ミ
ッ
ク
・
プ
ラ
イ
シ
ン
グ
）

　

需
要
殺
到
時
に
は
高
く
、
供
給
過
剰

時
に
は
安
く
設
定
す
る
こ
と
で
、
固
定

価
格
で
は
売
れ
な
か
っ
た
顧
客
に
も
リ

ン
ド
な
ら
、
高
級
品
よ
り
は
安
い
が
競

合
よ
り
は
や
や
高
め
の
価
格
帯
。

「
ペ
ネ
ト
レ
ー
シ
ョ
ン
」

　

競
合
と
同
品
質
な
が
ら
シ
ェ
ア
獲
得

を
狙
う
後
発
ブ
ラ
ン
ド
な
ら
、
競
合
よ

り
低
価
格
帯
で
参
入
し
、
競
合
が
反
応

す
れ
ば
機
能
追
加
と
共
に
時
機
を
見
て

価
格
改
定
。

「
エ
コ
ノ
ミ
ー
」

　

競
合
が
多
く
、
機
能
や
品
質
で
の
差

別
化
が
難
し
け
れ
ば
、
一
番
の
ア
ピ
ー

ル
ポ
イ
ン
ト
は
よ
り
低
価
格
帯
で
あ
る

こ
と
。

「
ス
ー
パ
ー
・
ロ
ウ
」

　

品
質
に
は
片
目
を
瞑
っ
て
で
も
安
い

こ
と
が
最
大
の
価
値
と
認
識
す
る
顧
客

を
囲
い
込
む
な
ら
超
低
価
格
帯
。

③
調 

整

　

こ
こ
ま
で
の
プ
ロ
セ
ス
で
「
標
準
価

格
」
が
決
ま
り
ま
し
た
が
、
こ
の
標
準

価
格
に
対
し
て
、
需
要
、
コ
ス
ト
、
商

品
の
機
能
追
加
や
変
更
、
見
込
み
顧
客

の
要
望
へ
の
対
応
、
協
力
業
者
へ
の
イ

ン
セ
ン
テ
ィ
ブ
な
ど
、
価
格
決
定
に
影

響
を
及
ぼ
す
要
素
が
変
動
し
た
場
合
の

ー
チ
で
き
る
の
で
、
売
上
を
極
大
化
で

き
ま
す
。
精
緻
な
需
要
予
測
、
収
益
性

の
シ
ミ
ュ
レ
ー
シ
ョ
ン
が
必
須
な
の

で
、
デ
ジ
タ
ル
・
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
・

ツ
ー
ル
が
不
可
欠
で
す
（
図
1
）。

②
価
格
帯

　

商
品
の
品
質
・
価
格
帯
の
違
い
に
よ

り
、
採
用
す
べ
き
プ
ラ
イ
シ
ン
グ
手
法

は
異
な
り
ま
す
（
図
2
）。

「
ラ
グ
ジ
ュ
ア
リ
ー
」

　

贅
の
限
り
を
尽
く
し
た
最
高
品
質
の

ハ
イ
パ
ー
ブ
ラ
ン
ド
な
ら
、
セ
レ
ブ
リ

テ
ィ
向
け
の
最
高
価
格
帯
。

「
プ
レ
ミ
ア
ム
」

　

高
級
品
質
は
お
墨
付
き
で
高
額
所
得

者
層
の
御
用
達
だ
が
、
中
間
層
で
も
頑

張
れ
ば
手
が
届
く
高
価
格
帯
。

「
ス
キ
ミ
ン
グ
」

　

品
質
は
及
第
点
で
競
合
が
ほ
ぼ
な
い

オ
ン
リ
ー
ワ
ン
ブ
ラ
ン
ド
で
、
あ
る
程

度
高
価
格
帯
で
も
引
く
手
あ
ま
た
。

「
ブ
リ
ッ
ジ
・
ベ
タ
ー
」

　

必
要
充
分
な
品
質
で
、
ボ
リ
ュ
ー
ム

ゾ
ー
ン
の
顧
客
が
入
手
し
や
す
い
ブ
ラ

【 

従
来
型
価
格
設
定 

】

【 

動
的
価
格
設
定 

】

高 需要曲線

売 上

潜在的な売上に
アプローチできない価

格

低
少 多販売数量

高 需要曲線

需要大なら高価格
需要小なら低価格価

格

低
少 多販売数量

固定価格では
売上の取りこぼしが発生し、
競合の参入を招くリスクあり

価格を変動させれば
逸失売上を極小化できるうえ
競合の参入も防げる

安くしないと
購入しない顧客

高くても
購入する顧客

安くしないと
購入しない顧客

高くても
購入する顧客

売 上売 上 売 上

標準プライシング手法

高

品
質
・
価
格
帯

低

ラグジュアリー

スキミング

ブリッジベター

エコノミー

ペネトレーション

スーパー・ロウ

プレミアム

図１　従来型価格設定と動的価格設定（ダイナミック・プライシング）の対比

図２　品質・価格帯と標準プライシング手法
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調
整
弁
を
加
味
し
ま
す
（
図
3
）。

④
変 

更

　

競
合
と
の
戦
い
や
コ
ス
ト
増
の
た
め

に
価
格
変
更
せ
ざ
る
を
得
な
い
場
合
に

備
え
ま
す
。

・
値
下
げ

　

自
社
が
競
合
よ
り
低
コ
ス
ト
な
ら
武

器
に
で
き
ま
す
が
、
自
社
の
過
剰
生
産

能
力
が
理
由
な
ら
窮
余
の
策
で
す
。
安

易
な
値
下
げ
は
顧
客
に
品
質
面
の
不
安

を
抱
か
せ
、
競
合
に
は
つ
け
こ
む
隙
を

与
え
ま
す
。
シ
ェ
ア
を
維
持
で
き
て
も

ロ
イ
ヤ
リ
テ
ィ
を
失
え
ば
意
味
が
な
い

こ
と
に
注
意
し
ま
し
ょ
う
。

・
値
上
げ

　

イ
ン
フ
レ
に
よ
る
コ
ス
ト
増
、
需
要

が
大
き
く
供
給
が
追
い
つ
か
な
い
と
き

は
値
上
げ
し
ま
す
が
、「
便
乗
値
上
げ
」

と
誤
解
さ
れ
や
す
い
の
で
理
由
を
誠
実

に
伝
え
理
解
を
得
ま
す
。

　

過
剰
需
要
に
よ
る
値
上
げ
で
は
、
納

品
ま
で
最
終
価
格
を
決
め
な
い
遅
延
価

格
、
物
価
上
昇
分
の
支
払
い
を
求
め
る

エ
ス
カ
レ
ー
タ
ー
条
項
、
価
格
据
え
置

き
で
内
包
サ
ー
ビ
ス
を
や
め
る
ア
ン
バ

イ
シ
ン
グ
の
是
正
に
も
取
り
組
み
ま
し

ょ
う
。

⑤
最
終
決
定

　

全
体
の
プ
ラ
イ
シ
ン
グ
・
ポ
リ
シ
ー

と
の
整
合
性
な
ど
を
確
認
し
ま
す
。
ま

ず
は
、
価
格
以
外
の
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
・

ミ
ッ
ク
ス
に
お
け
る
競
合
と
の
比
較
で

す
。
品
質
の
優
劣
や
広
告
の
巧
拙
で
自

社
と
競
合
に
対
す
る
顧
客
知
覚
価
値
が

ど
の
よ
う
な
関
係
に
あ
る
か
確
認
し
ま

す
。
挑
戦
的
な
価
格
の
場
合
は
、
パ
ー

ト
ナ
ー
や
サ
プ
ラ
イ
ヤ
ー
、
行
政
な
ど

の
反
応
も
検
討
し
ま
す
。
特
に
関
連
法

規
の
ク
リ
ア
に
注
力
し
ま
し
ょ
う
。

戦
略
的
プ
ラ
イ
シ
ン
グ

運
用
体
制
の
確
立

　

今
ま
で
の
検
討
プ
ロ
セ
ス
を
仕
組
み

と
し
て
落
と
し
込
め
ば
、
運
用
体
制
の

概
観
が
見
え
て
き
ま
す
。
プ
ラ
イ
シ
ン

グ
責
任
者
と
し
て
、
Ｃ
ｘ
Ｏ
※
を
配
置

す
る
必
要
が
あ
る
な
ら
Ｃ
Ｍ
Ｏ
（
最
高

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
責
任
者
）、
不
要
な

ら
社
長
で
す
。
営
業
担
当
取
締
役
に
任

せ
る
企
業
も
多
い
で
す
が
、
収
益
に
対

ン
ド
リ
ン
グ
、
割
引
縮
小
な
ど
の
方
法

が
あ
り
ま
す
。

・
顧
客
と
競
合
へ
の
対
応

　

価
格
を
変
更
す
る
と
顧
客
や
競
合
は

「
欠
陥
、
品
質
悪
化
、
モ
デ
ル
チ
ェ
ン

ジ
間
近
、
待
て
ば
も
っ
と
値
下
げ
す
る

か
」
な
ど
の
理
由
を
推
測
し
ま
す
。
最

重
要
顧
客
に
は
商
品
価
値
は
今
ま
で
通

り
優
れ
て
い
る
こ
と
を
理
解
し
て
も
ら

う
よ
う
に
し
ま
し
ょ
う
。

　

競
合
に
関
し
て
は
実
際
に
価
格
戦
争

を
仕
掛
け
ら
れ
る
ま
で
ど
う
対
応
さ
れ

る
か
わ
か
ら
な
い
の
で
、
い
つ
で
も
対

応
で
き
る
よ
う
準
備
を
整
え
ま
す
。

・
Ｂ
２
Ｂ
の
留
意
点

　

顧
客
セ
グ
メ
ン
ト
の
ニ
ー
ズ
に
合
わ

せ
た
積
極
的
な
価
格
変
更
が
特
に
重
要

で
す
。
最
重
要
顧
客
か
ら
さ
ら
に
プ
レ

ミ
ア
ム
が
取
れ
る
余
地
の
探
索
、
価
格

相
場
に
疎
い
担
当
者
の
囲
い
込
み
、
逼

迫
時
な
ど
で
は
こ
ち
ら
の
言
い
値
で
仕

切
り
通
す
こ
と
、
バ
ー
ジ
ョ
ン
ア
ッ
プ

時
や
製
品
ミ
ッ
ク
ス
の
価
格
改
定
な

ど
、
利
益
増
加
の
機
会
は
数
多
く
あ
り

ま
す
。
顧
客
ご
と
の
収
益
性
を
明
確
に

し
て
顧
客
を
選
別
し
、
不
適
切
な
プ
ラ

図３　価格調整方法

割引の切り口 概　　要 

地 理 的 国、所在地、支払方法の考慮（バーター、埋め合わせ取引、買戻し協定、相殺、FOB、全国統一価格等）

販売促進型 ロスリーダー、セール、現金リベート、低金利融資、長期支払い、保証とサービス契約、心理的等​

差 別 型 顧客セグメント、製品形態、イメージ、チャネル、場所、時期等​

製品ミックス 製品ライン、オプション、キャプティブ（付随的製品）、副産物、製品バンドリング（純粋／混合）​

割引・アロウワンス 各種割引（現金、数量、機能、季節等）、アロウワンス（販売奨励金）​

※ CxO（Chief x Officer）：CEO（最高経営責任者）、COO（最高執行責任者）を始めとした役員の略称のこと
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し
て
最
大
の
イ
ン
パ
ク
ト
を
与
え
る
プ

ラ
イ
シ
ン
グ
に
、
具
体
的
な
手
法
を
打

て
な
い
人
に
任
せ
て
も
期
待
通
り
の
成

果
を
得
る
こ
と
は
難
し
い
の
で
「
社
長

の
就
任
」
を
強
く
推
奨
し
ま
す
。

　

次
に
、
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
機
能
の
統

括
組
織
を
設
置
し
ま
す
が
、
中
小
企
業

で
は
、
営
業
部
門
に
そ
の
機
能
を
期
待

し
て
も
適
切
に
機
能
す
る
例
は
少
な

く
、
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
を
念
頭
に
置
い

て
動
く
営
業
に
お
目
に
か
か
る
こ
と
は

ほ
ぼ
あ
り
ま
せ
ん
。
営
業
は
販
売
活
動

に
専
念
し
つ
つ
、
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
関

連
情
報
の
収
集
に
協
力
し
て
も
ら
う
体

制
に
切
り
替
え
ま
す
。

　

当
該
組
織
の
ミ
ッ
シ
ョ
ン
は
、
プ
ラ

イ
シ
ン
グ
に
関
す
る
検
討
プ
ロ
セ
ス
の

体
系
化
を
は
じ
め
、Ｃ
Ｘ
（
顧
客
体
験
）

を
軸
と
す
る
今
日
的
な
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン

グ
機
能
の
確
立
で
す
。
デ
ジ
タ
ル
・
ツ

ー
ル
や
統
計
ソ
フ
ト
が
数
多
く
リ
リ
ー

ス
さ
れ
て
お
り
、
概
説
し
た
分
析
手
法

の
多
く
が
実
行
で
き
ま
す
（
図
4
）。

　

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
の
究
極
目
標
「
売

る
の
で
は
な
く
、
自
然
に
売
れ
る
」
仕

組
み
を
確
立
で
き
れ
ば
、
戦
略
的
プ
ラ

イ
シ
ン
グ
の
成
果
が
出
る
で
し
ょ
う
。

図４　マーケティング部門で実施する諸分析の例

プロセス 概　　要

リサーチ

・PEST(Politics, Economics, Social & Technological) 分析 ･･･ マクロ環境を分析する
・3C5F 分析 ･･･ 顧客、競合、自社の 3 者と、相互間に働く力関係を把握する
・時代分析 ･･･ 過去、現在の事実を踏まえて将来のトレンドを予測する
・ビジネスモデル検証 ･･･ 競合と自社のケイパビリティ創出力を比較する
・CX 分析 ･･･ 顧客別カスタマー・ジャーニーのフィット度を測定する
・SWOT 分析 ･･･ 機会、脅威、強み、弱みの相関を読み解く

セグメンテーション

・ ２つの特性を軸とするマトリクスを使い、４R の原則に基づき市場を細分化する（代表的な特
性は、地理的 (Geographic)、人口動態 (Demographic)、社会的心理的 (Psychographic)、購買行動）

・ ニーズとウォンツ ･･･ 基本的／社会的／個人的ニーズをウォンツ（欲求）に転化させ商品に結
び付ける

・ ペルソナ設定 ･･･ アンケート調査に基づくクラスター分析に定性分析を加え、現実感のある人
物を想定する

ターゲティング

・ LTV（生涯顧客価値）分析 ･･･ 最重要顧客へのアプローチ指針と新規顧客の獲得コストを把握
する

・ ファン、アドボケイトの創造 ･･･ パレートの法則に基づき上位 2 割の顧客を最重要顧客へと深
化させる

ポジショニング
ブランディング

・ バリュー・プロポジション分析 ･･･ 顧客の判断基準となる２つの軸で自社と競合のポジショニ
ングを知る

・コレスポンデンス分析 ･･･ 競合との位置関係を知り強みと弱みを定期的にモニタリングする
・ ブランド・ストーリー ･･･ ブランドネーム、スローガン、ロゴ、シンボルマーク、キャラクター、

ジングル、パッケージング等で統一メッセージを伝える
・ コンジョイント分析 ･･･ 個別要素の効用値（嬉しい度合い）を測り、最適な商品の要素を決定

する 

マーケティング
ミックス

・ 購買行動モデル ･･･AIDMA, AMTUL, AISAS, AIDEES, AISCEAS の中からフィットするモデル
を選ぶ

・コミュニケーションモデル ･･･「ブランド知覚」と「関与度」の相関で最適な方法を知る
・ メディアミックス ･･･ ペイド／ソーシャル／オウンドメディアによるコミュニケーションの最

適化を図る
・価格弾力性分析 ･･･ 顧客の価格感度の把握
・CVP（損益分岐点）分析 ･･･ 売上高や生産量の変化に伴う利益と費用の変化を知る
・ソーシャル・リスニング ･･･ 顧客の「生の声」を聴く 
・プロフィットツリー分析 ･･･ 利益改善の打ち手を MECE に読み解く 
・PSM(Price Sensitivity Measurement) 分析 ･･･ ４つの質問で売れる可能性の高い価格帯を探る
・ポケット・プライス分析 ･･･ 営業取引単位の利益を把握する 
・ IBEA（増分損益分岐点分析）･･･ 値下げで犠牲になった貢献利益を埋め合わせる売上数量増加

率を算出する 


