
戦略5原則・顧客編
FIVE GENERAL RULE‘ｓ
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SECTION１

ニーズが見えない

～ たった1人のお客様からスタート ～



「２０代女性を狙っています」

20代女性

・ 20歳 …大学2年生

・ 21歳 …就職活動中

・ 23歳 …社会人1年目

・ 27歳 …子ども2人の母親

・ 27歳 …営業課長

分かりやすく

化粧品

２０代女性のニーズなんて存在しない！！
複数のニーズが含まれていると、狙いようがない



1人にすれば、ニーズはよく見える

・ 20歳…大学2年生

・ 21歳…就職活動中

・ 23歳…社会人1年目

・ 27歳…子ども2人の母親

・ 27歳…営業課長

・ 20歳…大学2年生

・ 21歳…就職活動中

・ 23歳…社会人1年目

・ 27歳…子ども2人の母親

・ 27歳…営業課長

家事・育児で化粧をする時間が取りにくい
（化粧・スキンケアの間に赤ちゃんが起きる）



今までで、一番喜んでくれたお客さん

たった1人を思い浮かべて「顧客欄」に書く

POINT その１

※事業が複数あるなら、それも分けて考える



SECTION２

誰だけでは不十分



【こんなお店】

・ 駅から徒歩５分程度

・ 近隣に提携駐車場あり

・ 店主と学生アルバイト2名

・ テーブル、カウンターで20席

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

子連れのお母さん達が、息抜きで

ママ友とのランチ会に使うカフェ

珈琲が趣味の人が、ゆったりと

本格珈琲を楽しむ為に使うカフェ
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店舗型カフェの例



それぞれの5原則（割愛Ver.）

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



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

１歳の子どもがいる30代女性の保険営業

🔻 🔻🔻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（割愛Ver.）
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同じ人でも「使い方」によってニーズが

変わるので「誰がどう使いたいか」で考える

POINT その２

「原則② 価値」の解説に続く ➤➤


