
お客様の気持ち、基準価値と商品位置を合わせる 

copyright SeedWin  1 

信
頼
は
当
然
、

豪
華
で
あ
る
。 

Ａ 

お
客
様
の
基
準
価
値 

一
番
信
頼
で
き
、

優
れ
て
い
る
。 

Ｂ 
い
つ
も
、
こ
れ
を

使
っ
て
い
る
。 

Ｃ 
こ
れ
で
十
分
に

役
立
つ
。 

Ｄ 
無
く
て
も
何
と

か
な
る
。 

Ｅ 

01.今日の主力製品 
02.明日の主力製品 
03.生産的特殊製品 
04.開発製品 
05.失敗製品 
06.昨日の主力製品 
07.手直し用製品 
08.仮の特殊製品 
09.非生産的特殊製品 
10.独善的製品  
11.シンデレラ製品、睡眠製品  

製品１１分類する（ドラッカー分類） 

自社にとって 

これでなくてはダメ。 

ちょっと贅沢で、満足できる。 

いつもの自分、慣れていて良い。 

役にたてばいい。 

財布のヒモを締めて。 

５ ４ ３ ２ １ 

お客様のお気持ち 

●自社商品群のそれぞれと、お客様のお気持ち、
基準価値の組み合わせ状況を確認しておく。 
 
●現在の商品群と、お客様のお気持ち、基準価
値の最適組合せを抽出する。⇒最適にするため
の方法を検討する。 
 
●新たな商品群を投入して、顧客層を広げる条
件を検討する。お客様お気持ちの転換を図り、基
準価値を、自社にとっての理想形を検討する。 

3 Ｂ 01 例えば、 の組み合わせが最適なのか。 

５ Ａ 03 も組み合わせが良いのか。 
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