
戦略5原則・価値編
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）



⑤

コンセプト
（USP・メッセージ）

①

顧客は誰？
（ターゲット）

④

強みは何？
（差別化の価値）

③

競合は誰？
（別の選択肢）

②

価値は何？
（前提の価値）



SECTION １

おさらい



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

🔻 🔻🔻平日の仕事中 休日のお昼時 一人の時間

それぞれの5原則（おさらい）

１歳の子どもがいる30代女性の保険営業



SECTION １

誰がどう使いたいか



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

🔻 🔻🔻平日の仕事中 休日のお昼時 一人の時間

求める価値 ＝ サービスの使い方

１歳の子どもがいる30代女性の保険営業

外回りビジネスマン

打合せ場所

として使いたい

外出先のオフィス

提供屋さん

子連れのお母さん

子育ての

息抜きに使いたい

息抜きタイム

提供屋さん

コーヒーマニア

本格珈琲を楽しむ

ために使いたい

本格珈琲屋さん



① 顧客は誰か 外回りビジネスマン

② 期待する価値
打合せ場所

として使いたい

★ 何屋さん？
外出先のオフィス

提供屋さん

お客さんは価値（使い方）を買っている

こんな風に
「使える」という価値

それを売っている

欲求
充足

課題
解決



お客さんが商品・サービスにどんな

「〇〇に使える」という期待をしたか考える

POINT その１



SECTION ２

期待と条件



価値を得る時に出てくる条件



⑤

コンセプト
（USP・メッセージ）

①

顧客は誰？
（ターゲット）

④

強みは何？
（差別化の価値）

③

競合は誰？
（別の選択肢）

②

価値は何？
（前提の価値）

絞り込める



求める期待・価値を得るときに

出てくる「条件」を考える → ターゲット具体化

POINT その２

「原則③ 競合」の解説に続く ➤➤


