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SECTION １

競合は別の選択肢

～ 業種・業態はほぼ関係ない ～



①顧客は誰か 外回りビジネスマン 子連れのお母さん コーヒーマニア

②期待する価値
打合せ場所

として使いたい

子育ての

息抜きに使いたい

本格珈琲を楽しむ

ために使いたい

★何屋さん？
外出先のオフィス

提供屋さん

息抜きタイム

提供屋さん
本格珈琲屋さん

③別の選択肢

それぞれの5原則（おさらい）

・ 貸し会議室

・ コワーキング
スペース

・ ファミレス

・ 複合施設の
フードコート

・ 別の珈琲店

・ 自宅で

本格的な焙煎



競合する価値は？

業種や商品分類は関係ない

競合 ＝ お客様の選択肢

自習室 or図書館 orスターバックス

野菜 or野菜ジュース orサプリメント

新幹線 or夜行バス or ヒッチハイク

IT会社 or自社のIT部 or市販ソフト

経営コンサル or経営塾 or ノウハウ本

勉強する場所

ビタミンの補給

長距離の移動

ITシステム導入

経営の勉強



お客さんの頭の中の選択肢が競合

業種・商品分類は関係も関心もない

POINT その１

※特に「個人顧客」においては顕著



SECTION ２

5原則の逆算

～ なぜ競合するか？ ～



マクドナルドが臨時休業したら？

マクドナルド

▼ ▼

A：スタバ、図書館に行く B：コンビニ、弁当屋に行く

外での勉強場所 テイクアウトの食事

お客様にとっての価値は？ お客様にとっての価値は？

「同じ価値（原則②）」を提供しているから競合する
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逆算



5原則はすべて繋がっているので、

競合が分かれば、求める価値も分かる

POINT その２

「原則④ 強み」の解説に続く ➤➤


