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来店すればするほど、ランク（役職）がアップする

各ランクの統計人数を店頭に掲載

ポイントカードの活用／ランクアップ時にプレゼント

居心地の良さ・フレンドリーな接客

飲食業（食べる）

ex. 居酒屋「塚田農場」

あなたの商品は、どの欲求を満たしているでしょうか？
なるべく多くの欲求を満たせるように考えてみましょう。

Work 1 Cut10. 欲求５段階説
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経営者の仕事は“困りごと解消業”。
「お客さんの困りごとは何か？」徹底的に考えてみましょう。

Work 2 Cut12. 困りごとマラソン
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使いづらい箇所は？
手間がかかる箇所は？

時間がかかる箇所は？

満足度が低い箇所は？高い箇所は？

商品の種類は適正か？
個別要望の多いものはないか？

1. 簡便化

・より簡単に
・より便利に

2. 時間短縮化

・より短い時間で

3. 満足化

・高級化／高機能化
・本来の機能以外の
　要素でより満足

4. 多様化・個人化

・種類が増える
・カスタマイズできる
・個人対応していく

現状　　　　　　　　　　　　　進化・発展のアイデア

たいていのビジネスは「4つの法則」に沿って進化発展します。
自分たちのビジネスの発展を4つの方向性で考えてみましょう。

Work 3 Cut13. ビジネスの種「4つの法則」
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3. あなたの会社・商品が１番になる組み合わせを
　 上記から選んで書き出してみましょう。

4. あなたの会社・商品・サービスが、何のNo.1かを宣言しましょう。

2. カテゴリーを狭くした際に強い要素はないか、考えてみましょう。

1. あなたの会社・商品の特徴といえる要素を書き出してみましょう。

１番になれる要素は「もともとある」ものではなく、「見つけ出す」ものです。
カテゴリーを絞り、さらに要素をかけ算して、１番になれる要素を探してみましょう。

Work 4 Cut17. 「１番化」
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1. こういう困りごとがありますよね？

2. これで解決できます

3. それが解決できたら、こんなに良いことになります

良い商品は1分で説明できる。

Work 5 Cut25. 商品説明のエレベータピッチ



PresidentAcademy Ver. 5.0

3. . ネーミングの伝わりやすさ・クチコミされやすさを確認しましょう。

2. ネーミングを決定しましょう。

ネーミング候補

商品の価値・効能・ウリが一言でわかるように

商品の価値・効能・ウリ

1. 商品の価値・効能などから、ネーミング候補を導き出しましょう。

Cut26. ネーミング戦略Work 6
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【５つの価格帯】を考えてみましょう。特に「価格帯」はあるか？
「価格は適正か？」ということを改めて考えてみましょう。

Work 7 Cut28. 価格設定戦略
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ex. 残した余力で、どのくらい改良ができる（回数、期間）

どれだけの経営資源の余力を残してリリースしますか？

許容できるリスク範囲でスタートする2

%1007550250

%1007550250

ex. 50%の余力を残してリリースする場合

商品開発の最初は、必ず失敗する。だから・・・

%1007550250
何%になったらリリースしますか？

%1007550250
安全面はクリアしていますか？

%1007550250
新しい商品の完成度はどのくらいですか？

さっさと始める。1

Cut4. 商品開発時の注意点参考資料

□ 1人目
□ 2人目
□ 3人目
□ 4人目
□ 5人目

Q5

□ 1人目
□ 2人目
□ 3人目
□ 4人目
□ 5人目

Q4

□ 1人目
□ 2人目
□ 3人目
□ 4人目
□ 5人目

Q3

□ 1人目
□ 2人目
□ 3人目
□ 4人目
□ 5人目

Q2

□ 1人目
□ 2人目
□ 3人目
□ 4人目
□ 5人目

Q1

□ 1人目
□ 2人目
□ 3人目
□ 4人目
□ 5人目

【例】この商品は、あなたのニーズに合っていますか？Q

質問内容

既存顧客（または潜在顧客）5人に5つの質問をしてみてください。

顧客の存在を無視した価値創造は全く意味がありません。
市場と対話しましょう。既存顧客（または潜在顧客）5人に
あなたの商品について聞いてみたいことを考えましょう。

Ask 5  5 ~5questions 5people~

Cut3. 商品力を高めるとは？参考資料

マーケットアウトプロダクトアウト

あなたの商品はどのようにつくられていますか？

お客さんは解決のために何を欲しがっていますか？

お客さんは何に悩んでいますか？

お客さんは誰ですか？

Cut2. 誰の価値？参考資料

価値商品（手段）
ex. 幸せ・満足ex. ケーキ

2. 上記に対して、どんな「価値」を提供していますか？

1. お客さんが「お金を払ってでも成し遂げたいこと」は何ですか？
　（お客さんの「問題」や「課題」、満たしたい「必要」や「欲望」など）

商品は「価値」を届けるための「手段」でしかありません。
あなたの商品が提供している本質的な「価値」を考えましょう。

Cut1. 商品力とは何か？参考資料
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人間の根源的な
ニーズ

商品

あなたの商品が満たす「人間の根源的なニーズ」は何だと思いますか？

Cut8. 商品力の源泉参考資料

%0

%50

%100

Ex.

自社がどの位置にいるか？
チェックしてみましょう

%0

%50

%100

買ってもらえない

50%の確率で買ってもらえる

100%買ってもらえる

必要な人に提案できた時に買ってもらえる確率

Cut7. 現状のチェック参考資料

1

2

3

4

5

ex. 必要な機能、必要な価値など

勝手に売れるための「5つの条件」を考えてみましょう。
（実現の可能性が低くても書き出してみましょう。）

Cut6. 商品力のゴールは？参考資料

1007550250

改良する

%1007550250

失敗する

%1007550250

トライする

%1007550250

感じる / 気付く

%1007550250

社会を観察する

START

売れる商品（ビジネスモデル）をつくるための「サイクル」が
できているかをチェックしましょう。

Cut5. 売れる商品をつくれる人参考資料

%
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Later

LaterNow

・

・

・

・

・

・

・

・

・

・

・

・

・

・

・

・

機能をより高めるには？

機能以外の価値を加えるとしたら？機能的価値

機能以外の価値

状
現

後
今

現状 今後

④の商品

① ②

③ ④

高

高低
ウォンツ

あなたの商品のニーズ化／ウォンツ化を考えてみましょう。④の商品にするためには、どうすればよいか考えてみましょう。

Cut11. ニーズとウォンツ参考資料

る
れ
入
り
取
を
則
原
の
逆

る
め
強
を
則
原

状
現  □ 痛みを避ける □ 快楽を求める

2. その原則を「強められないか？」「もう一方の原則を
　 取り入れられないか？」考えてみましょう。

痛みを避ける□

快楽を求める □

　ー
（マイナス）

０

　＋
（プラス）

1. あなたの商品は、どちらの行動原則を満たすものでしょうか？

Cut9. 2つの行動原則参考資料
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3

2

1

③ 3つの強みにまとめましょう。

② 自社から見た強みを書き出してみましょう。

① お客さんからもらう「喜びの声」を書き出してみましょう。

Cut18. 自社の強み参考資料Cut16. ポジショニング参考資料

Cut15. 2つの価値参考資料Cut14. 商品とカテゴリー参考資料
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伝え方価値
2. 上記から3つを選び、その伝え方を文章や絵で表現してみましょう。

1. 商品やサービスの価値として考えられるものを書き出しましょう。

子供にも分かるようにするには？

Cut24. 商品伝達力参考資料

ex.「商品力」が40%、「分り易さ」が60%の場合

%100

%60

%0

%100

%40

分かり易さ

商品力

%100

%0

%100

商品力がいくら良くても、分かりにくかったら売れなくなって
しまいます。

Cut23.「分かり易さ」という商品力参考資料

打破策業界の常識

2. 上記で書き出したもの（＝業界の「常識」）を覆せないか
　 考えてみましょう。

1. 「あなたも含め、同業他社の多くが実施していること」や
 「みんなが同じやり方をしているポイント」を書き出しましょう。

Cut20. 常識の打破参考資料

2. 自分たちが新規参入者だとしたら、商品にどんな特徴を加え
　 ますか？

1. 市場においてライバルにやられて最も嫌なことは何でしょうか？

Cut19. ライバル化参考資料
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あなたの商品・サービスに対する熱い想いを宣言しましょう。

Cut29. 想いと社会貢献性参考資料

③ 服装を工夫できないか考えてみましょう。

② パッケージにどんな工夫が加えられますか？

① パッケージ（見た目）は、

どんな意味を伝えていますか？

つめたい
COOL

あたたかい
WARM

かたい
HARD

やわらかい
SOFT

クラシッククラシック

フォーマルフォーマルワイルドワイルド

シックシックゴージャスゴージャス

クール
カジュアル
クール
カジュアル

カジュアルカジュアル

クリアクリアプリティプリティ

エレガントエレガント

ナチュラルナチュラル

ロマンチック

自社のテーマカラーは？

Cut27. パッケージ戦略参考資料
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ログインには、入会時にご登録いただいたメールアドレスおよび、
パスワードが必要となります。ご登録の際にご案内メールをお送
りしていますので、詳しくはそちらをご参照ください。

本サービスは、「プレジデントアカデミー会員様限定」となる、
PCブラウザ上で閲覧できる「企業変革事例」コンテンツです。

https://bukiko.president-ac.jp/

「Bukiko」webサイト　ログインページ

【Bukiko】とは、「経営の12分野」の各分野ごと（ミッション・集客力・仕組み化 etc.）に
企業変革事例を掲載しているオンラインライブラリーです。各テーマに沿った様々な会社の事
例を見ることができますので、ワーク実施の際の参考資料としてご活用ください。

企業変革事例ライブラリー「Bukiko」
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1　ミッションとは？
2　ミッションを持つ会社が成功する理由
3　強みの根幹を見つめる
4　ミッションのつくり方
5　ミッションの伝え方

16 ポジショニング
17 「１番化」
18 自社の強み
19 ライバル化
20 常識の打破
21 登場人物表
22 「三方良し」の原則
23 「分かり易さ」という商品力
24 商品伝達力
25 商品説明エレベータピッチ
26 ネーミング戦略
27 パッケージ戦略
28 価格設定戦略
29 想いと社会貢献性

 1 商品力とは
 2 誰の価値？
 3 商品力を高めるとは？
 4 商品開発時の注意
 5 売れる商品をつくれる人
 6 商品力のゴールは？
 7 現状のチェック
 8 商品力の源泉
 9 ２つの行動原則
 10 欲求５段階説
11 ニーズとウォンツ
12 困りごとマラソン
 13 ビジネスの種４つの法則
 14 商品とカテゴリー
 15 ２つの価値

1　ポジショニングとは？
2　ポジショニングの理由
3　ポジショニングの効果
4　ケーススタディー
5　リ・ポジショニング
6　ポジショニングの演習
7　自社の実践

1　ブランド力のセルフチェック
2　ブランド力の「ある会社」と「ない会社」の違い
3　ブランドとは？
4　ブランドの核
5　ブランディングとは？
6　ミュージシャンのビジネスモデル
7　ファンづくり（1～8）
8　ブランディングに必要な「５つの力」
9　最初で最後の手段

1　集客とは？
2　集客の重要性
3　集客の仕組み化「集客の基本形３つのステップ」
4　明文化
5　４つの前提条件
6　流通する言葉
7　小さな会社の「集客８つのツール」（1～8）

1　見込客フォローの定義
2　見込客フォローの重要性
3　見込客フォローの仕組み化
4　５つのパイプライン
5　ポートフォリオ化「SラインとJライン」
6　リスト化とタイミング

1　セールスの定義
2　多くの人が陥る２つの間違い
3　最高のセールスとは？
4　セールスの８ステップ
5　売れない ４つの心理的原因
6　購買決定のメカニズム
7　背中をそっと押す５つの小道具

1　ファン化の定義
2　CLVマネジメントとは？
3　CLVMの重要性
4　CLVを高める３アクション
5　CLVMの２つのゴール
6　ゴール１「究極の顧客」
7　究極の顧客を育てる５ステップ
8　ゴール２「究極のリピートビジネス」

1　経理・財務の定義
2　社長がするべきこと
3　有視界飛行と計器飛行
4　財務三表
5　７つの計器
6　最も大切な計器
7　資金調達「８つのルート」

1　チームをつくる意味
2　理想のチーム
3　５つの覚悟
4　理想のチームの「屋台骨」
5　チームの３大要素
6　チームを設計する
7　最大の障害

1　仕組み化の定義
2　なぜ仕組みにするのか？
3　仕組み化のゴール
4　多くの会社が仕組み化できない意外な理由とは？
5　仕組み化の ３ステップ
6　仕組みの「５つの要素」
7　仕組み化の「仕組み化」
8　究極の仕組み

1　投資の定義
2　投資センスの磨き方
3　最も賢い投資
4　再投資「４つの選択肢」
5　還元という再投資
6　リスクマネジメント
7　リスクを最小化するための「パッチワーク24」
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一時的な成功ではなく

継続的に成功し

関わる人たちから

尊敬され愛されるような会社が

増えることを願っています。




