
戦略5原則・強み編
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）
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SECTION １

強みの勘違い

～ 大事なのは、お客様にとっての価値 ～



そもそも、強みとは？

目的に対して有効に働く要素

▼

お客様が、競合ではなく

あなたが選ばれる理由になる要素

ビジネスの目的は…？

価値を提供し、利益を得ること

▼



マーケティング上の強みとは？

外回りのビジネスマン・大学生が

打合せや勉強、読書に使うカフェ の場合

店主は

チャレンジ精神がある

A店は

バイトのまかないが無料

Ａ店は

人材採用力がある

Ａ店は

Wi-Fi完備されている

A店は

最新調理器を使っている

A店は

静かで心地よい空間

Ａ店は

Wi-Fi完備されている

A店は

静かで心地よい空間



「意味のある価値」が強み

外的な強み（お客さんにとって意味ある価値）

内的な強み（直接お客さんには関係のない価値）



マーケティングにおける強みとは

お客さんにとって意味のある「外的な強み」

POINT その１

※それを支える内的な強みも大事



SECTION ２

戦略は練るもの



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）

その強みを評価する
顧客は本当にその人？



戦略5原則は何度も回しながら

精度を上げて「考える」から「練る」ものへ

POINT その２

「原則⑤ コンセプト」の解説に続く➤➤


