
経営戦略の策定

事業戦略の
策定

全社戦略の
策定

現状分析

市場分析

競合分析

自社分析

マクロ
環境分析

業界
環境分析

競合
比較分析

戦略策定

実行計画

①BCG-PPM
②成長ベクトル

③PEST

④５Fs

⑤バリューチェーン

⑥３C

⑦SWOT

⑧７S
⑨VRIO

⑩戦略基本パターン

⑪４Ｐ・４Ｃ
⑫AIDMA

⑬ＷＢＳ

①BCG-PPM ②成長ベクトル ③PEST

④５Fs（Forces） ⑤バリューチェーン ⑥３C

⑦SWOT ⑧７S ⑨VRIO

⑩戦略基本パターン ⑪４Ｐ・４Ｃ ⑫ＡＩDMA ⑬ＷＢＳ

マーケットシェア高 低
低

高

金のなる木 負け犬

問題児スター

市
場
成
長
率

事業 資金の流れ

独立採算の壁を越えて経営資源の配分元
と配分先を明らかにする。

新規
市場

既存
市場

既存商品 新規商品

３．市場開発

１．市場深耕 ２．商品開発

４．多角化

「１．市場深耕」が踊り場の際、「２」「３」を
検討。「４」はリスク大。

マクロ環境の分析

項目 概要

政治的環境
(Political)

経済的環境
(Economic)

社会的環境
(Sociological)

技術的環境
(Technological)

・法規制（金融商品取引法等）
・政治方針（オバマ政権等）

・景気動向
・株価動向 ・円高 等

・人口動態（少子高齢化等）
・社会動向（環境保護等）
・新技術
（iPad・クラウド・電気自動車等）

企業にとってコントロール不能な所与条件

新規参入企業

売り手
（仕入先）

買い手
（取引先）

代替品

新規参入の脅威

代替品サービスの脅威

買い手の交渉力売り手の交渉力

業界分析

業界内の競争

敵対関係

どの力をどうコントロールすれば、競争緩和
・収益性向上できるかを明らかにする。

自社 研究
開発

製造 物流
ﾏｰｹ
ﾃｨﾝｸﾞ

営業

他社 研究
開発

製造 物流
ﾏｰｹ
ﾃｨﾝｸﾞ

営業

強み・弱み分析

競合他社と構成要素別に比較し、相対的
な自社の強み・弱みを分析する。

市場 競合

自社

Customer（市場）Competitor（競合）Company（自社）

・市場はどう
変化しているか ・市場変化にどのように

対応しているか

・市場変化にどのように対応すべきか
・競合他社の対応で参考にできることは何か

分析の順番は必ず「市場」「競合」「自社」。
外部環境変化への自社の対応を考える。

内部
環境

外部
環境

自
社
で
コ
ン
ト
ロ
ー
ル
可
能

【＋】 【－】

Strength

強み

Opportunity

機会

Weakness

弱み

Threat

脅威

●ＶＲＩＯ
●７Ｓ

●財務分析
●ﾊﾞﾘｭｰﾁｪｰﾝ

●ＰＥＳＴ ●５Ｆｓ ●戦略基本パターン

「Ｏ・Ｔ」を分析し、次に「Ｓ・Ｗ」を分析する。

内部環境を分析

ソフト
４Ｓ

ハード
３Ｓ

項目 内容 例

Shared Value

Style

Staff

Skill

Strategy

Structure

System

共通の価値観

経営スタイル

人材

ｽｷﾙ･ﾉｳﾊｳ

戦略

組織構造

仕組み

「顧客第一」

「事なかれ主義」

優秀な若手

特許

中期経営計画

組織図

業績評価制度

強み・弱みを分析

Value

価値
Rareness

希少性
Inimitability

模倣困難性
Organization

組織体制

× × ×

○ × ×

○ ○ ×

○ ○ ○

V,R,Iの
調整項目

競争劣位
（弱み）

競争均衡
（強み）

一時的
競争優位

継続的
競争優位

コトラー
競争地位

ポーター
基本戦略

ﾀｰｹﾞｯﾄ
顧客

戦略の
基本方針

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ
基本方針

リーダー ﾁｬﾚﾝｼﾞｬｰ フォロワーニッチャー

ｺｽﾄ
ﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ

差別化 該当なし
（窮地の企業） 集中

市場全体

市場拡大
模倣と同質化

フル
ラインアップ

セミフル
カバレッジ
（全体は狙いたい）

模倣されにくい
差異化

特定顧客
ニーズ

廉価対応
特定市場

廉価品
勝負

ﾄｯﾌﾟﾌﾞﾗﾝﾄﾞの
1ﾗﾝｸ落ち
低価格

狭いセグメント
成長しすぎない
セグメント

独自の生存
空間の確立

特定顧客
高価格

主要フレームワークの一覧
「フレームワークを使いこなすための５０問」（東洋経済・牧田幸裕著）
「戦略フレームワークの思考法」（日本実業出版・手塚貞治著）【参考文献】 編 集 ： 渡 辺 裕

マーケティング戦略の立案

４Ｐ

商品（Product）

価格（Price）

販促（Promotion）

流通（Place）

顧客価値（Customer Value）

４C

顧客ｺｽﾄ（Customer Cost）

ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ（Communication）

利便性（Convenience）

４Ｐは主に製造業向け。売り手の論理。
４Ｃは顧客視点。サービス業やネット業界
でも使える。

Attention

注意
Interest

関心
Desire

欲求
Memory

記憶
Action

行動

消費者の
購買行動

提供者の
販促行動

販促施策
の事例

商品
認知

商品
関心

商品
欲求

商品
記憶

商品
購入

注意
喚起

関心
促進

ﾆｰｽﾞ
喚起

記憶
定着

購入
促進

ｲﾒｰｼﾞ
広告

説明
広告

無料
試用

定期
ＤＭ

販売員
勧奨

AISAS：注意・興味・検索・行動・共有・行動
Attention･Interest･Search･Action･Share 

Work Breakdown Structure

自社の成長戦略を決定

実行管理

大項目 担当者
スケジュール

ゴール１／４Q ２／４Q ３／４Q ４／４Q

社内仮説構築

WG発足

仮説設定

市場分析

・
・
・
・
・
・

〇〇

〇〇

△△

メンバ確定・合意

１０以上の仮説

分析報告書完成

・
・
・
・
・
・

大項目を完成
させるタスク
を抜け・漏れ
なく計画

タスクには担
当者を必ず決
め、責任と権
限の所在を明
確化

どのタスクが
トリガーとな
り、どのタスク
を引きずるの
か因果関係
を明確化

タスクのゴー
ルが具体的
にイメージで
きるように設
定。

円の大きさ
事業規模

事業B

事業A 事業D

事業C

マーケティングで活用

ネット購買
はこれ。


	スライド 1

