
戦略5原則・コンセプト編
FIVE GENERAL RULE‘ｓ



⑤

コンセプト
（USP・メッセージ）

①

顧客は誰？
（ターゲット）

②

価値は何？
（前提の価値）

④

強みは何？
（差別化の価値）

③

競合は誰？
（別の選択肢）



SECTION １

方向性を整えるもの



様々な呼び方がある

• セリング・メッセージ

• バリュープロポジション

• USP（ユニークセリングプロポジション）

• ブランド・アイデンティティ

≒

※学術的に厳密に言うと違うものらしい…

コンセプト
concept



コンセプトとは…？

① ターゲットになるお客さんが…

② 何かを期待し、求めるときに…

③ 他の選択肢・競合と比べて…

④ お客さんにとってどう良いか…

⑤ 端的に伝える／方向性を示す



全ての活動を同じ方向に向ける

コンセプト
concept

売り物
（提供する商品）

売り値
（料金の設定）

売り場
（顧客との接点）

売り方
（情報提供の方法）

労務・財務

商品開発 ・ 商品ラインナップ ・ 品質 ・ 特性

デザイン ・ パッケージ ・ ネーミング ・ 説明書

アフターサービス ・ 保守管理 ・ その他

価格設定 ・ 値引き ・ セット販売 ・ 割引率

料金プラン ・ 契約期間 ・ 支払い方法

支払サイト ・ その他

店舗立地 ・ 流通 ・ 在庫管理 ・ 輸送方法

店舗設計 ・ ダイレクトマーケティング

フランチャイズ ・ 営業セールス ・ その他

Webページ ・ SNS ・ Youtube ・広告媒体

ブログ記事、販促資料（紙媒体 ・ Web媒体）

ＰＲ ・ ノベルティ ・ その他

採用基準 ・ 評価基準 ・ 育成方法 ・ 業務管理

就業規則 ・ 給与設定 ・ 福利厚生 ・ 投資基準

資金調達 ・ 財務管理 ・ その他



一貫したメッセージとして伝える

コンセプト
concept

売り物

売り値

売り場

売り方

社 内 社 外

良い印象

一貫した｢言」「動」で印象を与える活動をブランディングという



コンセプトがなければ・・・

コンセプト
concept

社 内 社 外

なんかよく
分からない

コンセプトはマーケティング活動の方向性をつくる軸



売れる強みを軸に、全ての活動を

方向づける役割がコンセプト

POINT その１



SECTION ２

端的に価値を伝える



ほとんどの情報は流される

江戸時代 一生分の情報量

基本、聴いてもらえない、見てもらえない

ｈ



コンセプトに落とし込む際の留意点

□ 内容を分かりやすく具体的にイメージさせることができる？

□ お金を出してまで、その価値を欲しがってくれそう？

□ どこかで聞いた使い古しの言葉ではなく、意外性はある？

□ 成果を察してもらう言い回しではなく、断言できている？

□ 断言した価値の根拠を、明確に示すことができる？

少しずつ、満たしていけば良い



提供する価値・強みを端的に言語化

□ 吸引力の落ちないただ一つの掃除機 （ダイソン）

□ オフィス用品を明日お届けします （ASKUL)

□ ヘアカット1000円所要時間10分 （QBハウス）

□ お、値段以上 （ニトリ）

□ 吸引力の落ちないただ一つの掃除機 （ダイソン）

□ オフィス用品を明日お届けします （ASKUL)

□ ヘアカット1000円所要時間10分 （QBハウス）

□ お、値段以上 （ニトリ）



コンセプトで謳うべきは

提供する価値・差別化できる強み

POINT その２

「実践活用編」の解説に続く➤➤


