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受講者の企画・提案力向上

科目のねらい
中央総合学院

マーケティングの基礎知識・分析手法の習得

生産財メーカーの提案型開発手法の習得

商品企画・事業計画など各種企画プロセスの習得

訴求力のある紙面・企画提案書の作成手法の習得
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経営層を目指す管理者に必要なスキルの習得
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１.マーケティングの基礎
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１．マーケティングの基礎 中央総合学院



マーケティングの定義

マーケティングの定義で代表的なものは、アメリカ・マーケティング協会による

2004年の定義である。「マーケティングとは、顧客に対して価値を創造、伝達、

提供するとともに、組織とその利害関係者に利益をもたらすよう顧客との関係を管

理する組織の機能および一連のプロセスである」となっている。つまり「売れる仕

掛けをつくること」であり、「顧客のニーズに応えて利益を上げること」と考えて

よい。

中央総合学院
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１.マーケティングの基礎／マーケティングの考え方

売れる仕掛けづくり

ニーズに応え利益を上げること

■野口 吉昭 氏

■フィリップ・コトラー 氏

■アメリカ・マーケティング協会 定義



プロダクトアウトの時代

マーケットインの時代

マーケット創造の時代

◆製品開発の変遷

技術主導、技術的価値中心
造形的なスタイリングデザイン

ユーザニーズ適合、情報的価値
顕在ニーズ型コンセプト創り
ユーザ視点のデザイン

潜在ニーズ型コンセプト創り
新たな生活提案による商品創り
ユーザへの提案型デザイン

つくれば売れる大量消費時代

消費者ニーズの多様化

生活者の潜在ニーズ模索

提案型営業
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製品開発の変遷

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングの考え方
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顕在ニーズと潜在ニーズ
顕在ニーズとは顧客が気づいているニーズであり、潜在ニーズとは顧客が気づい

ていない心の奥に潜むニーズのことである。現在は潜在ニーズ提案型のマーケ

ティング戦略が有効であり、その商品やサービスは顧客に驚きや感動を与える。

顧客の

「本当のニーズ」を探る

顧客に

言われたことしかしない

ＦＲＯＭ ＴＯ

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングの考え方

顕在ニーズ対応型 潜在ニーズ提案型

顧客が気づいている
ニーズを実現

顧客が心の奥に潜む
ニーズを実現

御用聞き開発・営業 提案型開発・営業

＝＝



顧客が求める基本的価値

商品・サービスの価値は、標的顧客（ターゲット）と連動させて考える。顧客がどのよう

な価値を求めているかを考え商品・サービスに反映させる。特に顧客が抱える問題の解決

は、商品・サービスの価値を格段に高める。

機能的価値 経済的価値 心理的価値

「機能が多い」「機能が優れて
いる」「長持ちする」など、機
能や品質に関する価値

「コストダウンできる」「収入
アップできる」など、経済的効
果に関する価値

「感動する」「喜びがある」な
ど、満足感や充足感などに関す
る価値

付帯的価値 時間的価値 安全価値 ブランド価値

「分り易いマニュアル」
「アフターサービス」など

「製品事故が無い」「セ
キュリティーが万全」など

「誰もが憧れる」「お気
に入り」「信頼感」など

＋
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顧客価値

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングの考え方

「短納期」「24時間対応」
「クレーム対応の速さ」など



＊顧客はモノではなくその商品が提供する価値を購入する。（事例）

「購買者は４分の１インチドリルを買っているのではない。４分の１インチの穴を買っているのだ。（マーケティング
学者：セオルド・レビット）」つまり、ドリルいう製品を売るのが販売志向、「穴を空けたい」という顧客のニーズを満
たすのがマーケティング志向ということ。

機能的価値

経済的価値

心理的価値

●多くの商材をいろいろな所で無人販売できる。

●販売商品の充填がし易く、商品管理機能が充実。

■スマートシティーの移動販売ロボット

●無人なので人件費を削減できる

●国のプロジェクトへの参加であり、開発費に補助金が付く

●国の未来都市創りｐｊへの参画に対する誇りとやりがい

●扱う企業の先進的イメージを構築できる

多種商材の無人販売（機能的価値）、開発費・運営費の削減（経済的価値）、

先進的イメージの構築（心理的価値）を顧客に提供
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顧客価値 ／事例

中央総合学院

メインターゲット

食品総合メーカー

各種商品流通業者

シティ運営業者

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングの考え方



販売志向とマーケティング志向/フィリップ・コトラー氏が提唱
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中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングの考え方

工場 既存製品
売上高増加
による利益

販売・販促

市場 顧客ﾆｰｽﾞ
顧客満足
による利益

総合的
ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ

出発点 焦点 手段 目標

販売志向

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ志向

工場 既存製品
売上高増加
による利益

販売・販促

市場 顧客ﾆｰｽﾞ
顧客満足
による利益

総合的
ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ

出発点 焦点 手段 目標

販売志向

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ志向

プロダクトアウト、技術主導、造形的スタイリング、
内から外へ「つくったものを売る＝はじめに製品ありき」

マーケットイン、情報的価値、ユーザー視点のデザイン
外から内へ「売れるものをつくる＝はじめに顧客ありき」

マーケティング志向

販売志向



マーケティング環境分析

標的市場選定

マーケティングミックスの最適化

外部環境（ミクロ環境＝顧客・競合、マクロ環境＝政治的・経済的・社会的・技術環境）
内部環境（経営資源、技術力、研究開発力、ブランド力、品質・製品力、調達力、等）

３Ｃ分析、ＰＥＳＴ分析、５F分析、SWOT分析、クロスＳＷＯＴ分析

セグメンテーション（市場細分化＝市場（顧客）を何らかの基準で層別すること）
ターゲティング（競合より優れた顧客価値を提供できるセグメントに絞り込むこと）
ポジショニング（競合にはない優位性を見つけ出し差別化すること）

ＳＴＰ戦略

企業の現在置かれている状況と
今後起こりうる環境変化について分析

マーケティング目標達成のために
マーケティング諸要素を組み合わせる

自社の強みを活かせる魅力的な市場を
標的として選定し、競争優位性を確保

マーケティングミックス４Ｐ（ Product, Price, Place, Promotion ）

ビジネスモデルキャンパス
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マーケティングプロセスと分析手法

１．マーケティングの基礎／マーケティングプロセス 中央総合学院
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「自社」「顧客」「競合」の３点でビジネス環境を分析し、「顧客の特性・ニーズ」

「自社事業の強み・弱み」「競合商品・サービスの強み・弱み」を明確にする。

次に自社と顧客・競合他社との関係について問題点を抽出する。

分析を踏まえ、「問題点の解決策」を創出する。

ＶＲＩＯ分析/フィリップ・コトラー氏が提唱

・Ｖａｌｕｅ（経済価値）経営目標達成に有効な経営資源の評価

・Ｒａｒｉｔｙ（希少価値）一部の企業だけが持つ特別の経営資源の評価

・Ｉｎｉｍｉｔａｂｉｌｉｔｙ（模倣困難性）他社が模倣できない経営資源の評価

・Ｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎ（組織）経営資源を有効活用できる組織の評価

持続的競争優位性を持った経営資源があるかを評価

３Ｃ分析/大前研一氏が提唱

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティング環境分析手法

顧客／Customer自社／Company 競合／Competitor

自社の事業規模、経営状況、

強み・弱みなどを分析

顧客の特性、ニーズ、市場規

模、成長率などを分析

競合の事業規模，経営状況、

強み・弱みなどを分析

【自社の優位性検討】



３Ｃ分析 ／事例
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現商品 飲料自販機

飲料メーカーをターゲットに自販機を開発販売してきたが、自販機市場の飽和と新規メーカーの参入で売上が減
少し、新市場開拓のための商材開発が課題となった。

顧客／Customer自社／Company 競合／Competitor

・飲料自販機の売り上げが減少傾

向にある。

・新規顧客開拓のための商材開発

が課題である。

・飲料メーカーはＣＶＳによる販売

に傾注している

・事務所、大学、ＪＲなどインドア

市場の可能性あり。

・トップメーカーは、市場規模の大

きい飲料自販機市場に注力して

いる。

新商品 物品自販機

調理パン・おにぎり・菓子類などの食品、ストッキング・マスク・口臭衛生品などの物品が販売できる「販売商品が
見える物品自販機」を開発し、インドア市場を開拓する。

提案の背景 飲料自販機の売上減少から新市場開拓のための商材が必要となったため

売上の減少：飲料自販機はメイン商品であるが、アウトドア市場の飽和と新規メーカー参入により、売上が減少
傾向にある。ＨＯＴ＆ＣＯＬＤやセレクション数など機能性アップで対応してきたが、ＣＶＳの台頭や新規メーカーの
参入で市場が飽和状態となり、売り上げが５年間で３０％減少した。

当社のブランド力：当社は自販機専門メーカーとして業界において知名度が高く、自販機市場を新商品開発に
より開拓した実績もある。

市場性検討：物品自販機の市場性について、他社に先行して「消費者の視点から調査分析」し、市場性を確認
している。特に、事務所、大学、ＪＲ、各種施設など、「閉鎖空間」「緊急性」「必要性」のキーワードに当てはまるロ
ケ―ションにおいての市場性を確認している。

開発ｐｊの発足：本プロジェクトは、商品企画・デザイン・開発・営業部門から集めたメンバーで構成する「横断的
ｐｊ」とし、物販自販機を商材とした新規顧客開拓によるＳＢＵ（戦略ビジネスユニット）創出を目的とする。

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティング環境分析手法
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ＰＥＳＴ分析/フィリップ・コトラー氏が提唱

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティング環境分析手法

社会全体を取巻く環境を、政治（Ｐ）、経済（Ｅ）、社会（Ｓ）、技術（Ｔ）に

区分し、現状分析と将来予測を行う。

Politics／政治 Economy／経済

Society／社会 Technology／技術

国土強靭化、規制緩和、税制改正

など、国策の動向を分析

為替変動、株価変動、物価指数、

デフレ・インフレなど、経済の動向

を分析

少子高齢化、雇用問題、地域格差

など、社会の動向を分析

AI、Iot、５G、新技術開発など、

技術革新の動向を分析

現在分析と将来予測による新商品・新事業の探索
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新商品・新事業 移動式販売ロボット事業

PPolitics／政治 EEconomy／経済

SSociety／社会 TTechnology／技術

・現在、AI、Iot、など、通信・情報

技術研究の国家予算が増大している。

・世界をリードする通信・情報技術

立国を目指している。

ドローンによる宅配、無人店舗、高齢者

向けの各種サービスなど、新たなビジネ

スモデルが生まれている。

少子高齢化による労働人口の減少、地

域格差・過疎化などが加速し、高齢者

が生活し易い、新たな社会環境が求め

られている。

AI、Iot、５G、位置情報技術、ロボッ

ト技術など、技術革新が加速している。

情報技術+モビリティ技術による、未

来都市構想がスタートしている。

ＰＥＳＴ分析 ／事例

スマートシティ構想や高齢者向けサービスの需要拡大
国家pjなどによるＡＩ,Ｉot,５Ｇなどの 通信・情報技術、ロボット技術の進展
といった社会背景から「移動式販売ロボット事業」を提案する

次世代スマートシティの無人移動店舗、イベント会場などの販売ロボット、宅配ロボットなど、各

種移動式販売ロボット開発により、新たなＳＢＵ（戦略ビジネスユニット）を創出する。

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティング環境分析手法
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５Ｆ分析/マイケル・ポーター氏が提唱

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティング環境分析手法

５F分析は、競合関係を中心に、サプライヤー、消費者、新規参入、代替品

の5つの力（Force)を分析し、それぞれの力関係を明かにする。

競合関係
（直接的な力）

・同業界の競合他社との
力関係を分析

・最も直接的に影響を及
ぼす存在

サプライヤー
（コストに対する力）

・資材などの仕入れ先

・サプライヤーの交渉力が
強まると、原価コストが
アップする

消費者
（価格に対する力）

・商品・サービスを購入す
る存在

・消費者にとって選択肢が
多いと、低価格競争となる。

新規参入
（将来に対する力）

・他業界から参入してくる
存在
・成功モデルの模倣により
先行優位性を脅かす

代替品
（潜在的な力）

・自社と別業界の存在

・顧客に対し同じ価値を提
供するため、自社の市場
を脅かす

１

２ ３

４ ５
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ＳＷＯＴ分析/マイケル・ポーター氏が提唱

内
部
環
境(

自
社
）

外
部
環
境(

市
場
）

Ｓｔｒｅｎｇｔｈｓ／強み Ｗｅａｋｎｅｓｓｅｓ／弱み

Ｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｉｅｓ／機会 Ｔｈｒｅａｔｓ／脅威

自社が持つ強み、優れている
点、有利な点は何か？

自社が持つ弱み、劣っている
点、不利な点は何か？

自社にチャンスになる市場や
社会の変化は何か？

自社にピンチなる市場や社会
の変化は何か？

［事例／環境配慮型商品］

1.自社の製品は環境性能が優れている

2.他社よりも高い技術力がある

［事例／環境配慮型商品］

1.自社の製品は知名度がない

2.営業力が弱く、取扱店が少ない

［事例／環境配慮型商品］

1.地球環境問題への関心が高まっている

2.環境性能が市場で評価されてきた

［事例／環境配慮型商品］

1. 競合が次世代環境技術を開発

2.他業界からの参入が多い

強み（Ｓ）、弱み（Ｗ）、機会（Ｏ）、脅威（Ｔ）の４マスに分けて、
それぞれに当てはまることを洗い出していく。

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティン環境分析手法
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クロスＳＷＯＴ分析/ハインツ・ワイリック氏が「TOWSマトリクス」として提唱

Ｓ／強み Ｗ／弱み

①S×O戦略
強みを武器に、機会をつかむ戦
略を立てる
［ポイント］

優先的に実行し、利益の源泉とする

経営資源を総動員してシェア拡大

知名度向上に向けたプロモーション

W×O戦略
弱みをカバーし、機会を逃さな
い戦略を立てる

［ポイント］

弱みを解消する中長期的な戦略構築

弱点を補強し、市場の追い風に便乗

弱点はあるが、市場の追い風に便乗

Ｏ
／
機
会

Ｔ
／
脅
威

①強み(S)×機会(O)、②弱み(W)×機会(O)、③強み(S)×脅威(T)、④弱み(W)
×脅威(T)という４つの組み合わせで、具体的なアイディアを考えていく。

S×T戦略
強みを武器に、脅威に対処する
戦略を立てる
［ポイント］

競合よりも優位に立つための差別化

商品・サービスの付帯的価値を高める

ターゲット絞込みによる競争力強化

W×T戦略
弱みと脅威を同時にカバーする
戦略を立てる
［ポイント］

リスクを避けダメージ拡大を防ぐ

弱みを克服する中長期的な戦略構築

事業を停止して代替ビジネスを模索

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティング環境分析手法
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ＳＴＰ戦略/フィリップ・コトラー氏が提唱

Ｓ.セグメンテーション（Ｓｅｇｍｅｎｔａｔｉｏｎ）

Ｔ.ターゲティング（Ｔａｒｇｅｔｉｎｇ）

Ｐ.ポジショニング（Ｐｏｓｉｔｉｏｎｉｎｇ）

「メインターゲットは誰か？」「 市場での自社の立ち位置はどこか？」を決める

市場を消費者の特性によって細分化し、
自社の商品・サービスに興味を持ちそう
な区分を探す。

セグメンテーションで細分化した市場
の中で、どの区分を狙うかを決める。

[ポイント]
商品・サービスに大きな価値を感じる
消費者層、リピート消費者層

競合各社の立ち位置を把握したうえで、市場のどこからターゲットに働きかけるか
という立ち位置を決める

中央総合学院１．マーケティングの基礎／標的市場選定手法

区分 セグメンテーションの内容

年齢 10歳未満／10歳代／20歳代／30歳代／40歳代／
50歳代／60歳代／70歳代／80歳以上

性別 男性／女性／ジェンダーレス

世帯規模 1人／2人／3～4人／5人以上

家族構成 独身者／既婚者で子供なし／既婚者で子供あり／
一人親家族／未婚カップル／年配の独身者

世帯所得 ～400万円／～600万円／～800万円／～1000万円／
～2000万円／2000万円以上

職業 学生／主婦／管理職／技術職／事務職／販売職／
サービス職／保安職／農林漁業／輸送／建設

最終学歴 中学／高校／短大／大学／大学院／専門学校

居住地 地方／郊外／都市／都道府県／市町村

趣味嗜好 インドア／アウトドア／旅行／スポーツ／音楽／
文芸／ファッション／健康志向



ＳＴＰ戦略 ／事例
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■物品自販機事業
多くのロケーションで多種多様の物が販売できる物品自販機

Ｓｔｅｐ１． セグメンテーション（消費者・販売商品・ロケーションの視点から
物品自販機を購入する顧客を探す）

Ｓｔｅｐ２． ターゲティング（定めた顧客の中からどの顧客をねらうか決める）
ターゲット１．／食品総合メーカー

ターゲット２．／各種商品を扱う流通業者

ターゲット３．／ＪＲ（キオスク）

区分 内容

顧 客 飲料メーカ―／食品総合メーカー／書店／流通業者／ＪＲ／航空会社など

消費者 喉が渇いた人／小腹が空いた人／子供／大人／ビジネスマン／女性／男性など

販売商品 飲料／菓子類／つまみ／調理パン／生活グッズ／化粧品／書籍/おもちゃ/ＣＤなど

販売種類 1～5／～10／～20／～30／～40／～50／51セレクション以上

販売価格 ～20万円／～30万円／～40万円／～50万円／～60万円／～70万円／70万円以上

設置場所 アウトドア／インドア／空港／教育機関／事務所／モール／病院／施設など

中央総合学院１．マーケティングの基礎／標的市場選定手法



ポジショニングマップで他社との差別化を思考

自社と競合のポジショニングを視覚的に把握

2軸によるマトリクスをつくって分析

21

ポジショニング

マトリクスから自社のポジションを設定

ＫＢＦ１

ＫＢＦ２

自
社

Ａ
社

Ｂ
社

Ｃ
社

中央総合学院１．マーケティングの基礎／標的市場選定手法

品質（良い⇔悪い）

価格（高い⇔安い）

機能性（高い⇔低い）

デザイン性（高い⇔低い）

技術力（高い⇔低い）

ブランド力（高い⇔低い）

品揃え（多い⇔少ない）

スピード（速い⇔遅い）

アフターサービス性

（高い⇔低い）

購買決定要因（KBF）を抽出

KBFの縦軸・横軸により
四象限マトリクスを作成

マトリクス上に自社と競合を配置

step1

step2

step3

step4

（KBF：Key Buying Factor）

顧客が商品・サービスを買う決め手となる要因を探索

特に重要な２つの購買決定要因で、マトリクスを作成

競合分析などをふまえて、それぞれ配置

競合に対する差別化、競合がいないエリアなどを考
慮し、自社が狙うべきポジションを設定

KBF例KBF例
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■物品自販機事業
新規顧客開拓の商材としてインドア向け物品自販機を開発し、新ＳＢＵを創出する。

ポジショニング ／事例

インドア

アウトドア

商品調理商品搬出
カップヌードル
自販機

当社独占
小規模市場缶・ペットボトル

飲料自販機

競合数３社
トップメーカーのメイン事業
大規模市場

コーヒー抽出
自販機

競合数３社
中規模市場

物品
自販機
海外メーカーが先行
大規模市場

開発テーマ
インドア向け商材
で新顧客開拓

ファーストフード
自販機

研究開発
テーマ

商品研究
テーマ

？

中央総合学院１．マーケティングの基礎／標的市場選定手法



マーケティングミックス４Ｐ/ジェローム・マッカーシー氏が提唱

マーケティングミックスとは、ターゲット市場の顧客価値を創造し、伝達し、提供するため
にマーケティング諸要素である製品（Product）、価格（Price）、チャネル（Place）、プロ
モーション（Promotion）を効果的・効率的に組み合わせることで英字表記の頭文字をとっ
て4Pといわれている。
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中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法

＊出典：「プロダクトデザインの基礎」株式会社ワークスコーポレーション



製品政策とは、決定した標的市場に対し、企業が取り扱うべき製品群をどのよう

にするかを設定すること。具体的には、機能・形状・サイズ・品質・バリエー

ション・ブランド名・パッケージ・サービス・保証・返品などを設定。製品には、

①導入期、 ②成長期、 ③成熟期、 ④衰退期の四段階がある。この一連の流れを

プロダクトライフサイクル（ＰＬＣ）といい、それぞれの段階に合わせたマーケ

ティング戦略が必要。

プロダクトライフサイクル/ジョエル・ディーン氏が提唱

４Ｐ／製品政策
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中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法

＊出典：「プロダクトデザインの基礎」株式会社ワークスコーポレーション



長期的な企業利益の最大化を目的に、価値を顧客へ表示するという側面と利益を直

接創出するという側面から製品の価格を設定すること。具体的には、標準価格・

ディスカウント・取引価格・支払期限・信用取引条件・リベートなどを設定。

価格の設定には、①コスト志向の価格設定法、②需要志向の価格設定法、③競争志

向の価格設定法（競合製品の価格を考慮）の三つがあり、これらの方法ごとに違う

価格を設定するのではなく、総合的に判断したうえで価格を決定することが重要。

コスト志向の価格設定法コスト志向の価格設定法

需要志向の価格設定法需要志向の価格設定法

競争志向の価格設定法競争志向の価格設定法

価格設定の方法

統合統合 価格設定価格設定
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４Ｐ／価格政策

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法



製品を最終消費者へ到達させるのにどのような経路（流通業者）を利用すれば最も効

率的であるかを設定すること。具体的には、チャネル・販売エリア・品揃え・立地・

輸送・在庫・物流拠点などを設定。チャネルは、製品が消費者に届くまでに存在する

中間業者（卸売業者・仲買業者・小売業者）の数で分類され、０段階チャネル、１段

階チャネル、２段階チャネルなどがある。０段階チャネルは、ダイレクトマーケティ

ングチャネルとも呼ばれ、製造業者と消費者が直接取引を行う場合を言う。

チャネル段階の数

製
造
業
者

製
造
業
者

消
費
者

消
費
者

0段階チャネル

1段階チャネル

2段階チャネル

３段階チャネル

小売業者小売業者

卸売業者卸売業者

卸売業者卸売業者 問屋問屋 小売業者小売業者

小売業者小売業者

ダイレクトマーケティングチャネル

26

４Ｐ／チャネル政策

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法

＊出典：Ｐ・コトラー著「マーケティング・マネジメント（第7版）」プレジデント社 基に作成



標的顧客（既存の顧客・潜在顧客）に製品をピーアールする最適な手段について設

定すること。具体的には、広告・人的販売・販売促進・パブリシティなどがあり、

これらをミックスして組み合わせる。生産財では、人的販売がメインである。
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４Ｐ／プロモーション政策

プロモーションの位置づけと手段

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法

＊出典：「プロダクトデザインの基礎」株式会社ワークスコーポレーション
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ＡＩＤＭＡ/サミュエル・ローランド・ホール氏が提唱 ＡＩＳＡＳ/秋山隆平氏が提唱

プロモーションを効果的・効率的に行うためには、消費者の購買に至るまでの心理的プ
ロセスを考慮することが大切である。消費者は商品に対して、まず①注意（Attention）
し、②関心（Interest）を持ち、③欲求（Desire）が生じ、④記憶（Memory）され、
⑤行動（Action）つまり購買に至る、とされている。この理論をＡＩＤＭＡという。ま
たネット時代特有の購買プロセスとして、ＡＩＳＡＳがある。この理論は、①注意し、
②関心を持ち、③検索（Search）し、④行動（購入）し、⑤商品情報などを共有
（Share）する、というプロセスをたどる。グーグルやヤフーなどにおける検索は購買
行動を促し、経済にも大きな影響を及ぼしている。

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法



顧客との関係、事業体制、売上回収、コスト管理という事業運営に必要な要素を検討する。

ビジネスモデルキャンバス/イヴ・ピニュール氏が提唱

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法

パートナー
仕入れ先や外注先な

ど、どのような協力

者が必要か？

コストの構造
適正な利益を出すため、価格と原価の比率を

どのようにするか？

主要な活動
価値を生み出すため

に、どのような事業

を行うか？

顧客価値の

提案
ターゲットに対して、

どのような商品・

サービス（顧客価

値）を提供するか？

顧客との
関係

どのようなプロモー

ションを実施し、

パートナーシップを

確立するか？

顧客の
選定

この事業に最も価値

を感じるメインター

ゲットは誰か？

供できる根拠として、

主要な
経営資源
商品・サービスを提

供できる根拠として、

どんな経営資源があ

るか

チャネル
販売店や流通経路な

ど、どのような方法

で商品を売るか？
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収益の流れ
顧客からどのように売上を回収し、

利益を得ていくか？



ビジネスモデルキャンバス ／事例

⑧パートナー

⑨コストのしくみ ⑤収益の流れ

⑥主要な活動 ①顧客価値の

提案価値

③顧客との
関係

②顧客の
選定

⑦主要な
経営資源

④チャネル
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ターゲットがイン

ドア市場に自販機

を展開し、多種多

様な自社商品を拡

販できる。

食品総合メーカー

各種商品流通業者

ＪＲキオスク

消費者・顧客の視

点を先取りした提

案営業により、

パートナーシップ

を確立する。

当社の物流によ

るターゲット顧

客への直接販売

企画・開発・製造・

流通・営業・アフ

ターサービスなどの

組織がある。

品質・工程・設備・労

務管理の徹底、

生産計画の精度向上、

製造システム改善

自販機製造に必要

な資材・部品・設

備メーカーなど

部品加工などの協

力会社

商品企画から製品設計・生産設計・試作までの技術

段階における原価設定＝原価企画の徹底

帝国バンクなどと契約し、顧客の信用余力調査により

取引規模を決定する。取引はオンライン決済とする。

■物品自販機事業
新規顧客開拓を目的とした、インドア向け物品自販機の開発・製造・販売事業

ビジネスモデル 多種多様な商品を販売できる物品自販機を、自社が持つ資源を活用により開発・
製造し、ターゲット顧客の食品総合メーカー、各種商品流通業者、ＪＲキオスク
などに自社流通を活用し販売する。

中央総合学院１．マーケティングの基礎／マーケティングミックスの最適化手法



２.商品企画・事業企画の基礎
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中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎
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熱狂的ファンを創る「潜在ニーズ提案型商品開発」

顕在ニーズ対応型顕在ニーズ対応型

ＦＲＯＭ

商
品
魅
力

高

後発便乗型

低レベル型

顧客の
期待通り

競合
販売

上市時期

顕在ニーズ対応型

現在

顧客の期待より早く＝スピード

顕在ニーズ先行型

顧客満足ﾚﾍﾞﾙ

当社
販売

熱狂的な
ファンを創る

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

潜在ニーズ提案型

ＴＯ

★顧客の期待以上

＝独創力
潜在ニーズ提案型
顧客感動ﾚﾍﾞﾙ



市場・顧客ニーズから次期商品・システムの「イメージ」を創造し
その価値をわかり易く提案し具体化する

（制作物：企画提案書、仮想カタログ、モデル、スケッチ等）

提案型営業加速 → 先行開発強化

顧客とのパートナーシップの確立

事業部門の効果

事業部門 顧客
オペレーター ロケ・オーナー 生活者 社会

顧客ニーズ

潜在ニーズ潜在ニーズ提案型

顕在ニーズ対応型
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ＢｔｏＢメーカーの提案型商品開発とは

■自販機事業例

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

商品企画・営業・開発・デザインが連携し、顧客の顕在ニーズ＋潜在ニーズに応える開発
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開 発

デザイン

物 流

広告宣伝

市場調査

法 務経 営

商品企画

顧 客
（ｴﾝﾄﾞﾕｰｻﾞ）

資材の調達や
在庫、流通につ
いて計画を練る

技術情報、課題
の収集し企画書
としてまとめる

商品の売上見込み
などの調査を依頼
しデータをまとめる

商品上市に関する法
規制・契約などの申請
の準備を整える

現場からの意見を
ヒアリングしそれを
企画書にまとめる

CMやカタロ
広告などを
チェックする

商品コンセプト創出に向け、アンケー調査、実地調査
などを実施し、アイディアの元となるデータを集める

商品企画書に加えさま
ざまなデータを提案し
商品化への承認を得る

デザイン企画・開発を依頼
し、商品コンセプトとの整合
を図り、商品企画書のビジュ
アル化への協力を仰ぐ

開 発

デザイン

物 流

広告宣伝

市場調査

法 務経 営

商品企画

顧 客
（ｴﾝﾄﾞﾕｰｻﾞ）

資材の調達や
在庫、流通につ
いて計画を練る

技術情報、課題
の収集し企画書
としてまとめる

商品の売上見込み
などの調査を依頼
しデータをまとめる

商品上市に関する法
規制・契約などの申請
の準備を整える

現場からの意見を
ヒアリングしそれを
企画書にまとめる

CMやカタロ
広告などを
チェックする

商品コンセプト創出に向け、アンケー調査、実地調査
などを実施し、アイディアの元となるデータを集める

商品企画書に加えさま
ざまなデータを提案し
商品化への承認を得る

デザイン企画・開発を依頼
し、商品コンセプトとの整合
を図り、商品企画書のビジュ
アル化への協力を仰ぐ

営 業

商品企画の仕事

商品企画とは、顧客のニーズを捉え、それにふさわしい商品コンセプト、実現する技術、収益

性などを包括的にプロデュースし商品化するビジネス活動であり、その成否が企業業績に直結

する極めて重要な機能である。中小企業では、営業がその役割を担うことが多い。

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要



商品企画プロセス ／消費財＝ＢｔｏＣ
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中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

商品開発テーマ選定

市場調査・分析

商品コンセプト設定

アイデア展開

商品企画書作成

開発移行審査

市場動向、事業戦略、商品ロードマップからテーマを選定
（３Ｃ分析、ＰＥＳＴ分析・ＳＷＯＴ・クロスＳＷＯＴ分析手法の活用）

マーケティング活動から市場調査報告書を作成
（市場の顕在・潜在ニーズ抽出）

商品企画のアイディア発散と収束⇒商品アイディア集

商品コンセプト（標的市場・顧客価値・実現技術）を文章化

①開発目的・方針・動機 ②市場の動向 ③開発の意図・ねらい

④競合商品・メーカーの動向 ⑤商品の要求品質・セールスポイント

⑥商品仕様の概要 ⑦投資採算性 ⑧開発・設計上の技術課題

⑨日程計画と開発組織 ⑩販売上の課題と販売計画

⑪生産上の課題と生産工程計画 ⑫アフターサービス計画

開発移行のための評価と決定



商品コンセプトとは

商品企画の中心的な位置づけにあるのが商品コンセプトである。具体的に
は、誰に（ターゲットユーザー）、どのような価値を（ベネフィット）、
どのような技術・機能・デザインで実現するかを決定することである。

商品コンセプト

ターゲット
ユーザ

ベネフィット
（顧客価値）

技術・機能・
デザイン

顧客はモノではなくその商品が提供する価値を購入する。
例えば携帯電話が提供する価値には「何時でも何処でも友達と話せる」「待合せが
簡単」「思い出が記録」「商品購入・決済」「安心ツール」などいろいろなものが
考えられる。

36

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要
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中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

顧客を大別すると、企業と一般消費者に分けることができる。他の企業（製造業
など）に販売する商品を生産財、一般消費者に販売する商品を消費財と呼ぶ。
生産財の場合は、特定企業からの特注品なのか、標準的な商品として広く販売す
る汎用品なのかにより商品コンセプトが異なってくる。
消費財の場合は、ターゲットユーザーの性別、年齢、職業、所得、ライフスタイ
ル、価値観などを考慮し商品コンセプトを定める。

商品コンセプトは、商品企画部門が関連部門（リサーチ・デザイン・開発・広告宣伝・営業
部門）と連携し設定するが、新たな傾向としてデザイン部門がリードしていく場合もある。

顧客
企 業 一般消費者

生産財

特注品⇒特定企業

汎用品⇒標準・広く販売

消費財

ターゲットユーザー
性別、年齢、職業所得、ライフスタイル

商品コンセプト設定商品コンセプト設定

商品コンセプトの設定



38

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

商品コンセプトを実現する技術検討では、製品全体の構造や部品レイアウトを決定する。

特に中核技術の仕様決定とネック技術の抽出が重要である。顧客のニーズを商品開発に反

映するには、①要求内容を工学的特性に変換すること、②変換された特性についてそのレ

ベルを決めること、が必要である。⇒品質表（品質機能展開）

また、技術開発や生産を社内で行うのか外部企業を利用するかを決定する。

収益検討では、販売量、価格、概略技術仕様などから製造コストの目標を決定する。

品質表
100円ﾗｲﾀｰ

品質機能展開（赤尾洋二氏らにより提唱）とは、顧客の要求を階層的に整理して、それらを製品の仕様に対応する特性に
変換するためのツールである。

工学的（技術的）特性

期
待
項
目

顧
客
の
期
待
項
目

レベル

実現技術と収益性の検討



本システムは、多くの企業の企画担当者の研修メニューに加えられ、特に自動車・家電・

電子・生活用品・飲食品などの消費財分野では定番的な手法となっている。

P7（The Seven Tools for New Products Planning ）

システマチックな流れ

仮説をデータで検証

顧客との共創

定性的手法と定量的手法のバランスが良い

実践から標準化された手法

IT技術の活用

39

商品企画七つ道具（Ｐ７）の特徴/神田範明氏らにより提唱

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要



step1. インタビュー調査

step2. アンケート調査

step3. ポジショニング分析

step4. アイディア発想法

この手法はグループインタビューと評価グリッド法の２種類から成る。一般的には、感覚的、直感的
に選択されることの多い日常的な消費財やサービスにはグループインタビューが、論理的に性能・
機能・価格などを相対比較されることの多い耐久消費財や生産財には評価グリッド法が適する。

顧客調査の最もポピュラーな手法であるが、雑な調査や過大な時間と予算を浪費する調査にな
らぬよう、インタビュー調査と組み合わせ、事前に深堀りして十分に仮説を用意してから実施する
とよい。その目的は、ニーズの発見よりも仮説検証と定量的評価である。

アンケート調査で商品評価を行い、集約された総合的な軸を描き、各商品ごとの中心位置を
図示したマップを作る。このマップ上で商品の位置の分布状況、特に自社商品や仮想商品の
位置を検討し、顧客の意識の「すきま」を客観的に発見する。

ユニークなアイディアを多数出せる発想法として「アナロジー発想法」「焦点発想法」
「チェックリスト発想法」「シーズ発想法」などがある。

40

商品企画七つ道具（Ｐ７）のプロセス step1-4

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要



step5. アイディア選択法

step6. コンジョイント分析

step7. 品質表

「重み付け評価法」「一対比較評価法」がある。

コンセプトの重要な要素（価格、デザイン、付加機能、サービスなど）を取り上げ、これらの組み合わ
せパターンを明示したコンジョイントカードを作成する。カードを顧客に提示して好みの順位付けをし
てもらう。そのデータを分析し最適組み合わせを求め、新商品の「最適コンセプト」とする。商品を構
成する個別要素の効果も推定できる。

コンジョイント分析で得た「最適コンセプト」を基本に、調査で得た情報を含めて、顧客側の「期待項
目」とそれに関連する「技術特性」をマトリクス上に関連付け、コンセプトを技術の言葉に変換する。
これによりコンセプトと実現技術的の関係、重要特性や開発のネックが明らかとなる。

step1. インタビュー調査

step2. アンケート調査

step3. ポジショニング分析

step4. アイディア発想法

41

Ｐ７プロセス step5-7

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

コンジョイントカード



商品企画プロセス ／生産財＝ＢｔｏＢ

42

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

繰
り
返
す
顧客へのプレゼンテーション

顧客調査

テーマ選定

ソリューションの検討

商品仕様決定

開発移行

法人営業、研究論文、消費者研究などから、開発
テーマを抽出

顧客（取引先）のユーザや、顧客のビジネス対象の
消費者を調査

調査から得られたビジネス課題を解決する商品・
システムを検討

商品・システムの提案書を顧客の視点で作成し、
プレゼンテーション

提案内容についての顧客の意見や要望を踏まえ、
仕様を決定

商品企画書を作成し、企画審査を経て開発移行を
決定
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プレゼンテーションに盛り込む内容

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

商品・システムの説明に加え、顧客価値の視点から説明し、成約につなげる。

他社での購入事例を
紹介

提案商品・システムの
特徴の説明

（性能面・品質面など）

購入後に顧客が得られる
メリットの説明

競合商品と比較した場合の
優位性の説明

個客が負担する費用の
説明

顧客の要望、課題に対して、
提案商品・システムが
どう応えられるかの説明

購入後にどう変わるかを
イメージさせる

万一の場合に備えた
アフターフォロー体制の説明

＋

＋

＋

＋
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ユーザーセンタードデザインプロセス ／ＩＳＯ 9241-210-2010 を基に作成

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／商品企画の概要

＊出典：「プロダクトデザイン改訂版」株式会社ビー・エヌ・エヌ
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事業計画の目的

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／事業計画の概要

１．事業競争力向上

２．ステークホルダーの信用力向上

■事業課題・戦略の明確化

①課題達成へ向けた対策行動のスピード向上

②商品力向上などによる事業競争力向上

■事業計画を社員と共有

①目標達成への個別行動計画の見える化

②社員のモチベーションアップ

■事業計画をステークホルダーと共有

①事業価値・ビジョン・実現イメージの伝達

②収益性の明示

⇒外部協力者への説得力向上

⇒取引先、金融機関、投資家などステークホルダーの信用力向上
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事業計画の内容

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／事業計画の概要

事業計画

事業の全体像

事業の内容

事業戦略収支計画

事業体制

行動計画

提案の背景
事業コンセプト
事業理念とビジョン

顧客のニーズ

商品・サービス

顧客価値

競合他社の状況

ビジネスモデル

＝利益を出す仕組み

販売戦略４Ｐ

組織体制

人員計画

リスク対策

行動計画

損益計画書

資金計画

返済計画

キャッシュフロー表
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事業計画プロセス

中央総合学院２．商品企画・事業企画の基礎／事業計画の概要

■事業発想手法

ＳＷＯＴ分析

クロスＳＷＯＴ分析

ＰＥＳＴ分析

３Ｃ分析

５Ｆ分析

■ビジネスモデル構築手法

市場調査分析手法

ＳＴＰマーケティング

販売戦略４Ｐ

ビジネスモデルキャンパス

Ｓｔｅｐ1／ 事業テーマの選定

Ｓｔｅｐ2／ 事業フレームワークの決定

Ｓｔｅｐ3／ 商品・サービスの具体化

Ｓｔｅｐ4／ 事業戦略の構築

Ｓｔｅｐ5 ／ 収支計画の立案

Ｓｔｅｐ6 ／ 事業体制の決定

Ｓｔｅｐ7／ 行動計画の策定

自社の強みと事業機会の掛け合わせでアイデア展開し、顧客・自社・
競合の視点で評価し、テーマの選定

提案の背景、事業コンセプト（対象顧客・顧客価値・達成手段）、
事業の基本方針（重視する価値）、ビジョンの決定

対象顧客・顧客価値・達成手段の視点で、開発すべき商品・サービス
の具体化

ビジネスモデル（利益の仕組み）、販売戦略４Ｐ（製品・価格・チャ
ネル・プロモーション）の構築

収支計算（売上、コストの試算）、資金計画（試算と調達方法）立案

業務プロセス（仕入れから販売までの業務の流れ）、組織体制の決定

事業開始までの具体的スケジュールの決定



３.紙面作成に役立つデザインの知識
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中央総合学院３．紙面作成に役立つデザインの知識
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デザインとは？

顧客ニーズと自社理念を基本に、上記６つの視点から、
新たな商品・サービス・生活空間・ビジネスを創造し可視化する行為

信頼性

審美性

独創性

自社理念

経済性

機能性

社会性

顧客ニーズ

中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎
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私のデザイン哲学

中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎

独創性

機能性

経済性

信頼性

社会性

審美性



■交通標識

51

質問： なぜ逆三角形か？ なぜ赤か？ なぜ白文字か？

機能・目的を形にする

中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎
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■電気ポット

質問： 以前は円柱に頭が付いているデザインが主流であったが、
現在は湯の出口の背面が凹面になっているのは何故か？

機能・目的を形にする

中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎



■薄型テレビ
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質問： なぜ正面にスイッチがないか？ なぜ黒か？ なぜ長方形か？

機能・目的を形にする

中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎



美しい形

黄金比・黄金分割と黄金矩形(バランス) パルテノン神殿

オーム貝(リズム)

54

アンフォラ
（紀元前５４０年頃）
AB:BC=AB+BC:AB

A

B C

D

ABCDは正方形
BE=EC,EF=ED,
AB:BF=BF:AB+BF

黄金比＝

＝1 : 1.618

中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎



どの線が美しい？

アクセント
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中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎
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中央総合学院中央総合学院

色の三属性（色相・明度・彩度）

Ｒ(赤)・Y(黄)・Ｇ(緑)・Ｂ(青)・P(紫)が基本5色相で、

その間にYR(黄赤)・GY(黄緑)・BG(青緑)・PB(青紫)・

RP(赤紫)を配置した主要10色相。

5R4/14（マンセル記号）などと表記し、色相・明度・

彩度の順に「ごあーる・よん・の・じゅうよん」と読む。

色相

補色

３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎

＊出典：「プロダクトデザインの基礎」株式会社ワークスコーポレーション



原則１：誰にでも公平に利用できること

原則２：使う上で自由度が高いこと

原則３：使い方が簡単ですぐわかること

原則４：必要な情報がすぐに理解できること

原則５：うっかりミスや危険につながらないデザインであること

原則６：無理な姿勢をとることなく、少ない力でも楽に使用できること

原則７：アクセスしやすいスペースと大きさを確保すること

57
建築家や工業デザイナー、技術者、環境デザイン研究者などからなるグループがまとめたものです。

ユニバーサルデザインの7原則

バリアフリー／障壁（バリア）となるものを取り
除き生活しやすくすること

障害者を特別扱いの印象がある

ユニバーサルデザイン／だれにとっても困難や制
約無く快適に利用することができるデザインのこと---ﾉ
（ロナルド・メイス氏が提唱）

ユニバーサルデザイン

中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／デザインの基礎



解りやすい紙面と造形心理の関係

解りやすい紙面

造形的に考慮すること

伝えたい事の主従関係が明解

刺激の順番が明解

大きさ(面積)

明度対比

形

群化

バランス

＝
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中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



主従関係 ／事例

プレゼン技術応用講座
解り易い資料づくり

プレゼン技術応用講座
解り易い資料づくり

プレゼン技術応用講座

解り易い資料づくり

解り易い資料づくり

プレゼン技術応用講座

解り易い資料づくり

不明確な例 明確な例
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中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



Attention 注目

Interest 興味

Desire 欲求

Memory   記憶

Action 行動

60

主従関係 ／刺激の順番／事例

なぜ文字が小さくてよいのか？

ポスター全体の半分以上を
占めるイラストの意味は？

中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



大きさ（面積） ／事例

美 美美 美
61

ＣＨＵＯ ＣＨＵＯ

ＣＨＵＯ ＣＨＵＯ

大きい文字が目立つ／太い文字が目立つ／影など味を付けた文字が目立つ

中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



明度対比 ／事例
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良い例

造形心理基礎

やや悪い例悪い例

造形心理基礎造形心理基礎

明度差があるものが目立つ／文字と背景の明度差が適切か

中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法
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形 ／事例

三角→四角→○の順で目立つ／相対的に判断する

中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



群化 ／事例

群化は類似の原理に基くもので、大きさの類似性、形状の類似性、明度の類似性、

位置の類似性、方向の類似性、速度の類似性、等が要因となる。

形の類同 = 形状、大きさ、色相、・・・等が 類同をなす

近接 = あるもの同士が結びついて群をなす

.      .      .      .      .      .      .
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中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



物品購入管理規定

1.購入手続き
①物品購入は原則として発注書を作成する

(少額な緊急の場合を除く)

② 購入には、リーダーが検印をして所属長に提出する

2.購入管理
①支払いは、翌月に持ち越さないようにすること

② リーダーは経費について費目別に管理する

(月末集計管理)

群化と主従関係 ／事例

主

従

主

従
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主従関係の順番を考慮し、空白を決め、見易くする

中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



バランス /シンメトリー/アンシメトリー事例

66

中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法

シンメトリー（左右対称）

安定感、静寂、威厳
アンシンメトリー（左右非対称）

安定感、静寂、威厳



紙面作成プロセスとポイント

使用目的の明確化

情報の収集と整理

主張の明確化

チラシやポスターを作成することで、どのような成果を得たいのかを明確にする。
配布対象、掲示場所、使用方法などを明確にする。

使用目的に関連した情報を収集し整理する。

何を最も伝えたいのか、訴求すべき内容は何かを明確にする。

プ
ラ
ン
ニ
ン
グ

素材の収集

レイアウトの検討

配色の検討

読みやすさの工夫

最終チェック

訴求力アップの工夫

企画内容を踏まえ、紙面づくりに必要な素材を収集する。

紙面にどのように素材を配置するかを検討する。
視線は、縦書きは右上から左下へ、横書きは左上から右下へ流れるのが一般的。

伝えたい内容に合った配色を検討する。カラーイメージスケールを参照。

フォント・フォントサイズ・字間・行間・行内文字数などを調整して、読みやすい紙面にする。
太いゴシック体はタイトルや項目に、文章は明朝体か細ゴシック体が一般的。

最後の仕上げとして、内容、レイアウト、配色、読みやすさ、訴求力をチェックする。

ＡＩＤＭＡの法則を考慮し、素材の主従関係（刺激の順番）を決め、全体のバランスを見なが
ら見栄えを整える。面・線で見易くし、影・立体・グラデーションで紙面に味を付ける。

メ
イ
キ
ン
グ
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中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



◇イラスト（絵）

①伝えたい情報をイメージしやすくする。

②インパクトパクトを与え、注意を引く。

③アクセントとして配置する場合と、雰囲気づくりのために

配置する場合がある。

◇写真

①女性が対象なので、アイキャッチャーとして女性の写真を使用。

②写真で情報のリアリティをストレートに伝える。

③臨場感があり、記憶に残る。

◇文字

①情報を正確に相手に伝える。

②同じ文字でもフォント、フォントサイズによって

与える印象が変わる。

③同じ意味の単語でも、漢字、ひらがな、カタカナ、

アルファベットなど表記によっても与える印象は変わる。

◇空白

①紙面にゆとりを生み出す重要な要素。

②空白で情報をまとめることによって、情報が読みやすくなる。

紙面の構成要素
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中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



公的職業訓練のチラシ／事例

◇使用目的

①受講者の募集

②求職者が対象（特に女性）

③ハローワークの窓口が説明用で使用

④ハローワークの棚や壁にも掲示

⑤詳細は裏面（講座カリキュラム・費用など）

◇作成ポイント

①何の講座か直ぐ解る

②女性を意識した写真や色

③掲示用・説明用のどちらでも使用できる

④棚に置かれた場合、上半分が見える

⑤ブランドカラー（ブルーグリーン）を使用

⑥講座郡としての統一感を図り、ブランドイメージアップ

⑦日付けなどの変更だけで、次の講座のチラシができる
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中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



●内容

□伝えたい内容に過不足はないか、正確かつ分り易い文章か

□誤字脱字がないか

●レイアウト

□紙面を見たときに、伝えたい順番に視線が流れるか

□群化と空白を考慮したレイアウトになっているか

●配色

□伝えたい内容のイメージと紙面のイメージが一致しているか

（色の感情・トーン配色、色相配色などを考慮）

●読み易さ

□キャッチコピーや文章で、フォントの使い分けやサイズを考慮しているか

□読み易い字間と行間になっているか

□１行の文字数が多すぎないか

●訴求力を高めるデザイン

□紙面の目的に合った、シンプルで明解なデザインか

□訴求内容を強調するキャッチコピー・写真・説明図となっているか

□紙面全体のバランスが良いか

紙面最終チェックリスト
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中央総合学院中央総合学院３．紙面作成に役立つデザイン知識／訴求力のある紙面の作成手法



４.企画・提案書の作成手法

71

４．企画・提案書の作成手法 中央総合学院中央総合学院
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中央総合学院４．企画・提案書作成手法／企画・提案プロセス

企画・提案に必要な３つの能力

企画構想能力
お客様のニーズに応える魅力的な企画内容

資料作成能力
企画内容を的確に表現した提案資料

プレゼン能力
魅力的なプレゼンテーション
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企画プロセス

テーマ選定STEP 1

仮説発想STEP 2

調査・分析STEP 3

コンセプト創出STEP 4

アイデア展開STEP 5

アイデア評価・選定STEP 6

具体的構想・実施計画STEP 7

企画テーマの背景の明確化

調査前に企画テーマの仮説発想

仮説発想検証のための調査・分析

調査結果からコンセプト創出

コンセプトを実現するアイデア発想

評価結果を基に選定

実現性のある構想計画

中央総合学院４．企画・提案書作成手法／企画・提案プロセス



表紙

テーマに関連したデザイン
で魅力をアピールする。

企画の背景

コンセプト

予算計画

参考資料

はじめに 目次

活動計画 人員計画

企画の目的 企画の目標

具体的構想具体的構想構想展開

企画書のストーリーが簡単
にわかる。

企画提案の背景を明確に
する。

企画の必要性を明確にする。 企画の目標を提示する。

企画書の核となる部分。
顧客・価値・手段を文章化 全体構想から部分構想を考える。

概略予算の提示 実施項目、日程、担当が
分かる活動計画表を作成

組織体制と担当者の提示

企画書の詳細説明に必要な資料を
選択して分り易くまとめる。
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提案書作成プロセス

自分の思いを文章にして
聴く人の心をつかむ。

導入

企画
意図

構想

計画

参考資料

＋

コ
ン
セ
プ
ト
シ
ー
ト

中央総合学院４．企画・提案書作成手法／企画・提案プロセス



コンセプトシート／事例

流通業者・総合食品メーカー

自販機の未来を魅せる！
スマートシティの自販機フェアー

背景背景

企画の狙い企画の狙い

イメージコンセプトイメージコンセプト

ターゲット

プラン・イメージ

●通信情報技術の進展

●健康志向・和食のグローバル化

●環境・自然エネルギー志向

●スマートシティ構想

●顧客からの期待感・信頼感の醸成

●新規顧客の開拓

●現商品の拡販

お笑いブーム

M1グランプリなどＴＶを彩る漫

才ブームは、益々旺盛となって

いる。展示会の集客と自販機を

話題にしたトークで来場者の心

を掴む。

●顧客や専門家の招請

・現在の重要顧客

・スマートシティpj関係者

・メディア関係者

●スケジュール

・９月の４日間

●資金協力

・サプライヤーへ協力を仰ぐ

●チケットについて

・入場無料

●運営について

・商品説明は外部スピーカー

+外部コンパニオン

・詳細説明は内部スタッフ

・運営管理は内部スタッフ

●宣伝

・ダイレクトメール

・自販機業界誌への広告掲載

・営業による顧客訪問

・ペイドパブリシティ
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未来の自販機フェアー／コンセプトシート

未来の自販機
フェアー

+
お笑いライブ

・スマートシティにおける新たな流通

業の在り方を模索する流通業者

・未来の自販機に興味がある総合食品

メーカー

中央総合学院４．企画・提案書作成手法／企画・提案プロセス
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プレゼンテーション成功のためのチェックリスト

準備
□ キーパーソンは特定できたか

□ キーパーソンを説得できる提案内容となっているか

□ ツールは完璧か。配布資料の部数はそろっているか

□ 会場・機材は確認できたか

□ 参加者は何名で誰か確認したか

□ 時間と進行について顧客と話し合ったか

□ 共感のシナリオはできているか

□ 想定される質問の答えは準備したか

□ リハーサルをやって問題点をクリアしたか

□ 気合は十分か（大気からのエネルギーをもらったか）

本番本番
□ スタート10分前にはツール類の確認

を終えて着席する

□ 参加者に気持ちよくあいさつする

□ 短い自己紹介をする

フォローフォロー
□ お礼の電話を入れる

□ キーパーソンの反応を確認する

□ フォロー訪問を行なう@

問題を共有する

共感を引き出す

意思決定を促す

＊出典：「事業企画＆営業提案の立て方・まとめ方」 株式会社かんき出版を基に作成

中央総合学院４．企画・提案書作成手法／企画・提案プロセス
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中央総合学院企画・提案手法／演習

＊演習課題説明/演習シート
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演習1.自社のＳＷＯＴ・クロスＳＷＯＴ分析

・俯瞰思考講義と宿題で考察した「自社のＳＷＯＴ・クロスＳＷＯＴ分析」の

内容を再確認し、分析シートを修正する。（演習3の事業計画書で使用）

・「強み」「弱み」「機会」「脅威」の組合せから、事業計画テーマを決定する。

演習１/課題説明

中央総合学院企画・提案手法／演習１

新事業テーマ：
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自社のＳＷＯＴ分析

内
部
環
境(

自
社
）

外
部
環
境(

市
場
）

Ｓｔｒｅｎｇｔｈｓ／強み Ｗｅａｋｎｅｓｓｅｓ／弱み

Ｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｉｅｓ／機会 Ｔｈｒｅａｔｓ／脅威

中央総合学院企画・提案手法／演習１



Ｓ／強み Ｗ／弱み

Ｏ
／
機
会

Ｔ
／
脅
威

新事業テーマ：

S×O戦略 W×O戦略

S×T戦略 W×T戦略

自社のクロスＳＷＯＴ分析

中央総合学院企画・提案手法／演習１
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演習2.自社商品のポジショニング分析

演習１で決定した事業計画テーマに関連する商品群を選択し、

ポジショニングマップを作成する。（演習3の事業計画書で使用）

演習２/課題説明

中央総合学院企画・提案手法／演習２

マトリクスから自社のポジションを設定

購買決定要因（KBF）を抽出

KBFの縦軸・横軸により
四象限マトリクスを作成

マトリクス上に自社と競合を配置

step
1

step
2

step
3

step
4

顧客が商品・サービスを買う決め手となる要因を探索

特に重要な２つの購買決定要因で、マトリクスを作成

競合分析などをふまえて、それぞれ配置

競合に対する差別化、競合がいないエリアなどを考
慮し、自社が狙うべきポジションを設定

品質（良い⇔悪い）

価格（高い⇔安い）

機能性（高い⇔低い）

デザイン性（高い⇔低い）

技術力（高い⇔低い）

ブランド力（高い⇔低い）

品揃え（多い⇔少ない）

スピード（速い⇔遅い）

アフターサービス性

（高い⇔低い）

（KBF：Key Buying Factor）

KBF例

ポジショニングマップで他社との差別化を思考

自社と競合のポジショニングを視覚的に把握

2軸によるマトリクスをつくって分析

ＫＢＦ１

自
社

Ａ
社

Ｂ
社

Ｃ
社
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＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

ポジショニング分析 ／＊＊＊事業

******

******

**********

中央総合学院企画・提案手法／演習２
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演習3. 事業計画書作成・発表（収支計画・活動計画作成は任意）

・演習1で決定した事業計画テーマの計画書を作成する。（宿題あり）

・講師による中間チェックと修正。

・事業計画書の最終まとめと発表・講評（発表15分/人・講評）

演習３/課題説明

中央総合学院企画・提案手法／演習３

1.提案の背景--------------------自社事業の課題（事業環境の変化や売上・利益の減少等）

2.事業開発テーマの選定--------SWOT・クロスSWOT分析、ポジショニング分析などから選定

3.事業コンセプト---------------標的顧客、顧客価値、達成手段を文章化

4.ビジョン----------------------事業のあるべき姿、5年後・10年後の目標（シェアー・売上・利益）

5.ターゲット（標的顧客）--------標的顧客と市場規模予測（ビジョン目標数値の裏付け）

6.ビジネスモデル---------------ビジネスモデルキャンパス シートに記入

7.販売戦略４Ｐ------------------製品・価格・チャネル・プロモーション戦略を4Pシートに記入

8.商品構想（仮想カタログA,B）---販売する新商品のイメージ・機能・技術を仮想カタログ化

9.収支計画----------------------省略してよい

10.組織体制--------------------事業化推進に必要な機能を挙げる（企画・開発・製造・販売等）

11.リスク対策------------------考えられるリスクを「品質・顧客・競合」の視点からまとめる

12.日程計画--------------------概略でよい



84

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊事業計画書

20＊＊.＊＊.＊＊.

＊＊＊＊＊

＊＊＊＊

演習シート

中央総合学院企画・提案手法／演習３
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目次

1.提案の背景

2.事業開発テーマの選定

3.事業コンセプト

4.ビジョン

5.ターゲット（標的顧客）

6.ビジネスモデル

7.販売戦略４Ｐ
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1.提案の背景／＊＊＊＊事業の課題

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
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＊＊＊＊分析＊＊＊＊分析
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2.事業開発テーマの選定

＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊事業について、マーケティング分析手法を活用し、事業開発テーマを
「＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊」に決定した。
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3.事業コンセプト

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

標的顧客
＊＊＊＊＊＊＊＊＊

達成手段
＊＊＊＊＊＊＊＊

顧客価値
＊＊＊＊＊＊＊＊
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10年後目標
シェアー＊＊％

売上：＊＊＊＊

利益：＊＊＊＊

89

4.ビジョン

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊＊事業ビジョン

５年後目標
シェアー＊＊％

売上：＊＊＊＊

利益：＊＊＊＊
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5.ターゲット（標的顧客）

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

①＊＊＊＊＊＊＊＊

②＊＊＊＊＊＊＊＊

③＊＊＊＊＊＊＊＊

④＊＊＊＊＊＊＊＊

①＊＊＊＊＊＊＊＊

②＊＊＊＊＊＊＊＊

③＊＊＊＊＊＊＊＊

④＊＊＊＊＊＊＊＊

⑤＊＊＊＊＊＊＊＊

⑥＊＊＊＊＊＊＊＊

⑦＊＊＊＊＊＊＊＊

⑧＊＊＊＊＊＊＊＊

①＊＊＊＊＊＊＊＊
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6.ビジネスモデル

ビジネスモデル ＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊
＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊＊

パートナー

コストの構造

主要な活動 顧客価値の

提案

顧客との
関係

顧客の
選定

主要な
経営資源

チャネル

収益の流れ
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7.販売戦略４Ｐ

製品Product製品Product 価格Price価格Price

広告宣伝Promotion広告宣伝Promotion 流通Place流通Place

ポイント：＊

製品ラインナップ：

①＊＊＊＊＊

②＊＊＊＊＊

③＊＊＊＊＊

ポイント：＊＊＊＊＊

国内価格帯・利益率：

＊＊＊＊＊万円／台、IBT ＊＊＊＊＊％

海外価格帯・利益率：

＊＊＊＊＊万円／台、IBT ＊＊＊＊＊％

＊＊＊＊＊＊

ポイント：

＊＊＊＊＊

プロモーション：

①＊＊＊＊＊）

②＊＊＊＊＊

②＊＊＊＊＊

③＊＊＊＊＊

⑤＊＊＊＊＊

ポイント：＊＊＊＊＊

国内チャネル：

＊＊＊＊＊

海外チャネル：

＊＊＊＊＊

＊5年後に＊＊＊＊＊
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①＊＊＊＊＊

②＊＊＊＊＊

③＊＊＊＊＊

④＊＊＊＊＊

特 徴

8.商品構想／仮想商品カタログ

商品構想スケッチ
写真

技術説明 技術説明
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9.収支計画／売上・利益計画

初年度から黒字（経常利益率＊％）を目指し、５年目には売上高＊＊＊億円（経常利

益率＊％）、国内販売台数＊＊＊台／年（シェア―＊＊％）の事業を構築する。

■売上計算の前提条件

販売価格平均：＊＊円／台

販売台数 ：1年目＊＊＊台 2年目＊＊＊台 3年目＊＊＊台 4年目＊＊＊台 5年目＊＊＊台

売上原価率 ：＊＊％

経常利益率 ：1年目＊％ 2年目＊％ 3年目＊％ 4年目7＊％ 5年目7＊％

（単位：百万円）
20＊＊年 20＊＊年 20＊＊年 20＊＊年 20＊＊年

①売上高
②売上原価（①×＊＊％）
③販売管理費
④営業外損益 0
⑤経常損益
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9.収支計画／損益計算書

■5年間のシミュレーション（省略）

受講会社の損益計算書を使用
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9.収支計画／返済計画

■本事業を立ち上げるにあたり、開発費及び運転資金として＊＊円を20＊＊年＊月に借入す

る予定。

■借入額＊＊円を＊年間（利率＊％）で完済するにあたり、元金均等方式により各年＊＊円

に所定の利息を加えた金額を返済していきます。

１．新規借入金 (単位百万円）

22**年 20**年 20**年 20**年 20**年 20**年

借入金 0 0 0 0 0
借入金合計(金利**％含む） 0 0 0 0 0
２．返済 (単位百万円）

20**年 20**年 20**年 20**年 20**年 20**年

返済額 0
期末借入金残高 0 0 0 0 0 0
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9.収支計画／キャッシュフロー表

■５年間のキャッシュフローシミュレーション（省略）

（単位：百万円）

20＊＊年 20＊＊年 20＊＊年 20＊＊年 20＊＊年

①前期末預貯金 0 0 0 0 0
当期利益 0 0 0 0 0
減価償却費 0 0 0 0 0
合計（②） 0 0 0 0 0
設備投資額 0 0 0 0 0
資産売却収入 0 0 0 0 0
合計（③） 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0
新規借入額 0 0 0 0 0
借入金返済 0 0 0 0 0
資本金・増資等 0 0 0 0 0
合計（④） 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

営業

投資

フリーキャッシュフロー（①+②+③）

財務

当期末現預金
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10.組織体制

■＊＊＊＊＊事業開発pjを＊＊＊年＊＊月発足し、商品開発をスタートする。

■メンバーは、＊＊＊＊＊より選定する。

■プロジェクトリーダーは、＊＊＊＊＊＊＊を選定する。

＊＊＊＊＊
事業部

＊＊＊＊＊
事業開発pj

商品企画担当

商品開発担当

デザイン担当

製造担当

営業担当

Pjリーダー
＊＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊

Ｐｊメンバー：＊名

中央総合学院企画・提案手法／演習３



99

11.リスク対策

品質問題

競合問題

顧客問題

＊＊＊＊＊

対策1. ＊＊＊＊＊

対策2. ＊＊＊＊＊

対策3. ＊＊＊＊＊

対策1. ＊＊＊＊＊

対策2. ＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊

＊＊＊＊＊

対策1. ＊＊＊＊＊

対策2. 「＊＊＊＊＊

販売戦略４Ｐの徹底
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12.商品開発計画／事例

担当
4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 ４月

アイデア探索 アイディア評価 開発 商品化

商
品
企
画

PJ
L
ＰＪ管理
大日程計画

P
J
会
議
／
調
査
分
析
情
報
交
換

ＰＪ管理
P
J
会
議
／
ア
イ
デ
ア
チ
ェ
ッ
ク

ＰＪ管理
戦略会議
準備

＊
＊
＊
事
業
戦
略
会
議
／
開
発
移
行
決
定

ＰＪ管理
Ｐ
Ｊ
会
議
／
デ
ザ
イ
ン
検
討
会
議

ＰＪ管理
戦略会議
準備

＊
＊
＊
事
業
戦
略
会
議
／
デ
ザ
イ
ン
決
定
会
議

ＰＪ管理
戦略会議準備

＊
＊
＊
事
業
戦
略
会
議
／
試
作
検
討

顧
客
へ
の
先
行
提
案
活
動

＊
＊
＊
事
業
戦
略
会
議
／
商
品
化
決
定

ＰＪ管理

A

●定量的調査
業界市場傾向
競合商品
販売現状

アイデア
展開

マーケ
ティング
計画案

●販売戦略
価格検討
流通検討
販促検討

●商品構成 テストマー
ケット準備

顧客への提案活動
販促ツール開発
販売ルート調整
サービスマニュア
ル開発

営
業
Ｂ

●顧客調査
顧客動向
クレーム状況

アイデア
展開

営業計画
案

顧客提案計画

デ
ザ
イ
ン

Ｃ

●定性的調査
消費者行動
市場傾向
競合商品・
特許

アイデア
展開

デザイン
計画案

●デザイン
展開
アイデア展開
基本デザイン
細部デザイン
レンダリング

●デザイン
試作
人間工学
意匠調査

ユーザビリ
ティテスト

デザイン図面出図
デザイン仕様書

開
発

Ｄ ●技術調査
技術動向
市場動向
対抗商品
文献・特許
●基礎研究

アイデア
展開

筐体・機
構・試験
計画案

基本機能設計
使用性設計
生産性設計

機能実験
機構設計
特許調査

試作設計
使用実験
性能試験

設計図面出図
設計仕様書

Ｅ

Ｆ

製
造
Ｇ

●生産関連
調査
生産現状
生産技術

アイデア
展開

生産計画
案

生産準備
試作品製作
部品製作

生産開始

20＊＊年度 20＊＊年度
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