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韓日本型マーケティングの時代・・ H ・H ・...・ H ・...・ H ・.....・ H ・...・ H ・H ・H ・-柳
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|経営戦略|

企業家サラリーマンを育てよ

冬の時代の中Kある企業が多〈左って、冬

を脱け出すためK、新規事業への進出が盛ん

である。しかし、事はそう簡単Kは運ぶまい。

かつて、流通革命の予感K触発されて、鉄

道・百貨庖・総合商社・食品メーカー念どが

一斉Kスーパー業界K参入したのだが、生き

残り発展したのは、ど〈稀左例外だけで、む

しろ資本力も人材力も乏しい独立系スーパー

から成功者が続出した。

その原因は、一言で言って、 トップの企業

家精神の有無Kある。サラリーマン根性で、

荒井伸也
事業の創業念どできるはずは念いのである。

だが、新規事業K派遣されるトップは、通

常サラリーマンである。つまり、サラリーマ

ンK企業家精神を持たせるととができ左けれ

ば、新規事業進出は、か左らず挫折する。

どうすれば"企業家サラリーマン"を育成

できるか。その鍵は、世の中は自社を中心K

回っているという錯覚を親会社のトップ自身

がな〈すととKある。

(サミットストア・代表取締役専務〉

長期計画のマーケティング

発想の転換と言われて久しいが、マークテ

イング界では腔惑の発想はあるが、真の発想

の転換は少念い。

売上げ増を追いかける。シェア競争K勝と

うとする。相も変らぬ企業姿勢である。いま

自社Kとって一番大切念 ζ とは何念のか、企

業拡大か、売上増治、シェア争いK勝つとと

か、新製品開発効、消費者を喜ばすととか、

従業員の福祉治、はたまた企業永遠の発展の

ための力の蓄積治、その辺りを見極めずK、

がむしゃらK売上増KシェアアップK狂奔す

桐原 久

る。或いは利益の増減K一喜一憂する。

十年後、二十年後を見通した上で、いま何

を~すべき念のか、ひと昔前K言われた長期

計画がいま ζそ見直されるべき時である。長

期計画とは計画を立てるととでは無い。計画

を立て、それK基いて、いま何を左すべきか

を決断するととである。

目先の現象K肱惑されず、未来を見据えて

いま何を左すべきかを聞い直す必要がある。

(南日本放送・代表取締役社長)
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真の独創性を

いま日本の企業は国際社会Ki;-ける真のア

イデンティティを確立すべき時を迎えている。

それは単念る差別化戦略の域内にあるという

のでは念〈、明確左独創性をもた念ければな

ら念い。主体の念い差別化は単Kそれだけの

ととであり、他社と異左るととが強味と走ら

~ければ意味が念い。

rBEST&ONLYJを標携する藤井毛

織の素材、技術の No.l戦略の基本コンセプ

トもととK据えている。

古くから、「和」の思想は地球上の人類の

熊本重義

理念だが、正しい意味での「和」は、構成員

それぞれが確固とした存在感を発揮してとそ

実現される一種の緊張感の中でのパランスが

あってとそのととであり、相互共存のもとで

の個性の戦いがますます織烈化してとそはじ

めて企業の真のアイデンティティが明確K確

立されるであろう。亦、とのととへの挑戦の

ためKは何事Kも先入観をもたず、エ aート

ラル念スタンスから市場を見てゆきたいと考

えている。(藤井毛織・社長室長兼広報部長)

1分聞から 1ページヘ

4年前Kスタートをした Wl分間マネジャ

ー』シリーズは、アメリカKないて、 『マネ

ジャー』、『実践法』、『セ}ルスバーソヰ

『リーダ}・シップ.JJ Wフ7ーザー.JJ Wマザ

-.JJ ...・H ・..と延べで 1千万部以上Kも達する

ほどの好成績を示した。

そして、との秋からは、姉妹シリーズとし

て、観点を『時間』から『情報.JJKシフトさ

せ、 Wlページ・マネジメント』という新し

い連作ものが始まる。

時間欠乏症に悩むアメリカ人を対象として、

小林 薫

1分間という『短い時間で効果的K.JJを狙っ

た戦略から、今度は情報過剰症K苦しむ人へ

の福音として「短いスペースで効果的KJK

焦点を絞ったストラテジ-K変換させるあた

りの転換の姿は、まととに巧妙というよりほ

か左い。

柳の下にドジ耳ウを何匹もドン欲K追うと

同時K、隣りの柳の下室でトコトンあさろう

という凄まじいマーケティング魂Kはただた

だ感服するほかは左い。

(産業能率短期大学・教授)
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|経営戦略|

企業の多次元戦略

戦後日本の経済を支えてきた素材産業が悲

鳴を上げている。昭和 48年第一次オイルシ

ヨック以降徐々K進んで来た国際的競争環境

の変化Kよる産業構造の変革が、昨年のG5

以降の急激念円高Kよって一気K火を吹き出

した。

商品の成熟化現象は周辺商品の強化と言う

多品番化を促進する。企業の成熟化現象は事

業の多角化となってあらわれる。過去二十年

間とれ等の企業はいろいろの形で事業の多角

をす hめて来た。しかし中核の事業が健全念

R&D  

世の中が貧しかった時代から豊か念時代へ

変わった ζ とは、企業、とりわけ素材産業分

野の企業にとっては、恐ろしいばかりの環境

の変化である。

早くからR&D~力を入れて成長の端緒を

つかんできた企業も、コモディティー素材で

は競争力を維持できず、新素材の開発K活路

を見出さねば左らなく念っている。

新素材は、もともと量的K小さいものであ

るので、それをキー・エレメントとした部品

重名 惜
とき、多角化K当って本業と比べて投資のバ

ランスはどうだったであろうか。企業の本業

が構造不況に直面したとき、本業と同等以上

K投資し育成した事業をどれ丈多〈持っかが

企業存立の決め手と念ってくる。

激しいシェアー競争下、自身の対応ととも

K事業は必ず成熟化するとと心して二十年で

育成する新しい「極」への投資の長い目をも

っととが経営者Kとっての大き念課題である。

(鐘紡・常務取締役総合マークティング本部

長)

AND  M 

谷口文朗

・資材・最終製品を作り出して、売り切って

い〈マークティングが必須である。

その場合、 R&Dが重要であるととは間違

い念いのだが、時代の要請は、マークティン

グを前輪とし、 R&Dを後輪とする開発体制

である。消費者は、技術的念確かさは当たり

前のとととい革新性のあるコンセプトを求

めているからである。必要左 ζ とは革新的コ

ンセプト Kテクノロジーを掛け合わせるとと

である。(東レ経営研究所・取締役)
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|経営戦略|

豊・鏡のマーケティング

急激左円高Kよって日本経済は波高しだが、

生活の豊かさを求める人々の心K揺れは左い。

グルメが日常の話題K念り、街Kはハイセ

ンスのファッションやプランド商品が溢れ、

スポーツクラブや海外旅行も盛況だ。若者だ

けで左〈、今や実年層までがとうした生活を

楽しんでいる。

豊鶴、成熟の時代、マークティングの目指

すととろは、人々がいかにして豊かさを享受

しうるかの途を探るととKある。それKは何

よりも顧客の立場、気持からの発想が必要で

鳥井道夫

あろう。私はとの新しいコンセプトを"豊鶴

のマーケティング"と呼んでいる。

振り返って現実は、顧客のニーズと言いな

がらメーカーの想像を押しつけるメ}カー志

向が少くない。人々の心K視点をお・き、顧客

とメーカーの双方の満足を取り持つマークテ

インザ活動とそが、 ζれからの時代Kふさわ

しい。さらK日本経済の課題、内需拡大も、

豊鶴のマーケティングとそが解決の鍵だ。

(サントリー・取締役副社長)

最も先端的なものは最も陳腐化が早い

経営戦略をたてる上で、変化K対応すると

とが大切左ととは誰もが知っている。同様K、

先端的技術の進歩の対応K取り残された企業

が没落してい〈とともまた、自明の理である。

改良を重ね、進歩した先端的企業の自信K

満ちた自の前K、次々と新しい事態が発生し

て〈る一国際化、国際分業、知識融合化、

高度情報化の、とどめようも左い進展。

同時Kまた、変化Kとそ弱小者が発展する

チャンスが秘められでもいる。最先端のもの

であると強者が必要以上の自信K満ちている

中神倭文夫

間K、弱者は復権をかけて密かK闘いを挑む。

勿論強者は、自戒を忘れず、絶えざる進歩

の中K変化を取り込み、アグレッシプであり

続ける念らば、勝者の地位を保つであろう。

経営戦略を考える上で、先端的である ζ と

・変化への対応と、強者としての優位を保持

することとの間K、意識のズレが時々存在す

ると思われる。経営K携わる者として、十分

注意して取り組む必要があると思われる。

(津村順天堂・専務取締役)
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|経営戦略|

要するに総力戦。経営戦略そのもの

楽しく左ければ人は来ない。面白〈念けれ

ばモノも売れ左い。そういう単純左ととK総

力をあげて取組み、さりげ念〈実践する。そ

んな企業体質をつ〈るととろK、いまマーク

ティングの基本があるように思います。

一本のビールでも、中味やパッケージの心

地良さは当りまえのもの。その背後K共感で

きる何があるか、そのための豊富左情報発信

ができるか否かで差がつきます。要するK、

企業活動の内外をあげての総力戦です。

平野 勝

もう一つ。商品でもサーピスでも、マーク

ティングの意味を左るべく総合的左立場で考

え、将来への企業の適応力を強める効果的念

戦略プロジェクトをどれだけ手掛けられる治、

それもシングルヒットvcll:めず、大きなアー

チを連打できる知恵と体力の育成をどうする

かが勝敗のカギK左りそうです。

だから、 ζれからのマーケティングは、限

り念〈経営戦略そのものに近づくのでは念い

でしょうか。(サッポロビール・専務取締役)

人類生き残りのマーケティング戦略

マーケティングは、本来は生産的左活動で

あるととはいうまでも左い。ととろが、多く

の人は逆K消費的な活動である ζ とを見落し

ている。つまり、マークティングが盛んK左

れば左るほど、資源・エネルギーの消費は増

幅する。ということは、エントロピーの増大

を加速させ、やがて廃熱化・廃物化した地球

の到来を早めて、人類はもとより全生物を死

滅に追いやる。さらK科学技術の過剰開発、

乱開発がマークティングと結合すると、同じ

悲劇を迎える。例えば、化学やバイオテクノ

ニ上富三郎

ロジーの異常在発展によるbそるべき農薬や、

合成添加物の誕生とその食品化によって、 20

年後Kは日本人の平均寿命が50才に逆戻りす

るかもしれ左いと警告されている。とのよう

K目先きの利益7芝けのマーケティング戦略で

は21世紀の人類は危いのである。子々様々 K

到る健全念生き残りのためK、いまやマーケ

タ』も何十年という超長期的展望でのマーク

ティング戦略を考える責任がある。

(明治大学名誉教授・愛知学院大学教授)
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企業の原点、は『売り」にある

最近のよう ~r 円高不況 J現象が強〈在る

と、「利益重視で経営効率を高める Jという

傾向が各企業の経営戦略K現われがちである。

企業の原点は「売 ÞJ~あるーが、 40年

間Kわたって販売の現場K携わって来た、私

の信念である。「企業とは何であるか」と云

えば、消費財・生産財・サーピスを問わず、

何らかの「便益性」を開発し販売する一、

次いで「経営理念」を創造し、その「企業目

標を達成する ζ とによって、成長して行〈組

織体であると思う。しかし、企業が高道左経

御厨文雄

営理念を掲げても、また高性能の製品(便益

性)を開発しτも、自社製品が売れない限り

発展はbろか、その存立すら難かしく念る。

との意味で企業の原点は「売り J~てある。「何

を売るか」と云えば、「便益性J(消費者・

ユーザー便益)と「企業そのもの J(経営理

念・消費者政策等を含む企業イメージ)であ

る、と私は確信する。「何を売るか」・「い

かK売るか」が企業成長の鍵である。

(ジョンソン・取締役副会長)

パリティ・ブレークの戦略差別化を

いま、成熟の時代とは u差"の消滅を意味

し、いわゆる平均化、標準化の進展が文明的

(メカエック Kは)~果たされてしまってい

るととだ。 ζとで求められるのは、まさKイ

ノペーティプ念知恵と技術の開発、「ヒラメ

キ J~ よる発見と文化的感性の領域~$~ける

パリティプレークを、いかK集めるかという

ととだ。それKは、生活・社会・国際化の念

かで、さ h やか~$~きて〈る初期微動を的確

Kキャヲチするレーダー網の整備と感知能力

のアップKよって、企業の環境対応力を確立

し、円滑K作動させるシステムを定着させる

村田昭次

ととだろう。

企業の戦略を変化K対応しつつ形成し、戦

略の u エッジ"をきかせてゆ<~は、タイミ

ングを読むカと集中的インパクトの強さK依

存する。いずれKしても、とれからのむずか

しい未踏の時代Kむけてのキーテーマは、

"創 21n 21世紀Kめがけて、企業が全英知

を結集して、エネルギーを心・技・体の三位

一体で投入するととKあろう。企業がそれぞ

れの"創"の行動を発揮するととだ。

(慶応義塾大学・教授)
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|経営戦略|

rらしい』から『こうする J

ヤクK能書きが多い時代だ。統計数字をも

とK、子供が減った、商庖が消えた、高齢化

が急ヒ:.，チだ……そのうえ感性だ、飽食だ、

と。どれをとっても重要念データKは違い念

いが、といって「どうする・とうする Jとい

う肝心念部分がはっきりし左いのも困る。

「らしい」話が社内会議や得意先との会合の

大事を占める。所詮、前説であるべき部分方吠

手をふって独り歩きしている。上役の訓滑亡特K

との手の話が多いと聞く。聞かされている社

諸国哲生

員もそれ左りのふりをしているというととか。

データを見るのでは念〈、時K、推理小説

として読み、感性左ど持合せ念〈とも、強烈

念問題意識を持ちつ Yけ、多くの仮説をたて

具体的な政策を早〈から準備すれば、金K左

る切り口は必ずみつかると思う。リ}ダーの

訓示から「らしい」部分を除いたら何が残る

か左どと、社員から陰口を叩かれぬよう自ら

戒めているとのどろである。

(ロッテ商事・専務取締役)
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|マーケテイング戦略|

新営業力強化の戦略構築

既存チャネルの「腐朽化」現象が、 ζ と数

年、急速K進行している。それは、系列小売

庖、一般小売庖を問わず、また版社、特約底、

卸庖を問わず進行している。

ζれではたまら左いーと早〈気づいたと

とろは、「新業態庖」の提案をしたが、との

ζ と自体が「腐朽化」現象を念んとか食い止

め、再活性化をはかろうというととである。

しかし、ととは「新業態庖Jの提案だけで

は解決し念い。「新業態底」が本当K顧客K

支持されて、着実に伸びてい〈ょう K、どう

大歳良充

小売ノウハウ開発をするかが勝負である。そ

れK、「新業態庖」以外の既存業種庖の活性

化一新しい専門庖化、それK量販底の底頭

活性化、異業種小売底、サービス業チャネル

開発とその効果的活用……それをやりきるた

めの小売業との「ソフトウヱア jの相互渉透

をやりぬく体制づくりとその実行力ーとれ

が、新営業力強化の戦略だ。従来の旧営業力

からの質的左脱皮・自己変革の戦略がキイだ。

(プロムス・代表取締役)

なぜシルバー市場の開発は成功しないか

今どき fbo兆円を超す市場。だからどとで

も至急開発せよの大号令/だがまた'成功した

という話は何一つ聞か念い。何故なのか?

1)対象が間違い。九割以上の世界一長寿族は

ポケ・寝たきり老人では念い。彼等は年齢不

詳の元気印新ナガイキ族だ。いまある資料の

殆んどは福祉行政予算取得用のネクラ数字で

マスコミ同様、開発者が誤認するのは当り前。

2)従来の人生経験不足のヤング相手の押しつ

けマーケティングは全然無効。対象者はな金

も蝦もあるが人生経験豊かで簡単Kは押しつ

市 橋 立 彦

けられ左い。ととろが開発者の方は若くて核

家族だから、 ζん念老人の気持はわから左い。

その上市場は苦手左女が主導権をもっている。

3)老人専用品念んか無い。対象者は若者K負

けないオシャレで老人扱いされるのは大嫌い。

4)流通・広告関係者もとの実態を知らない。

との緊急対策はーすぐ退職者の中から開

発協力者を選びアドバイザーとして呼び戻す。

要は名諺のDoin Rome as the Romans do. 

である。(企画グループ市橋事務所・代表)
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|マーケティング戦略|

時空間革命の時代

DCプランドの急成長で、ファッション売

場の中心が平場から壁画K移った。 DCの売

場は坪当りい〈らの売上げといった平面効率

で考え左い。中央部は空きスペースとし、商

品等をフロアKあまり置か念い。住生活でも

モノを置か念い空間を多〈とる方がリッチだ

とする傾向と一致している。年間2， 152時間

も働〈、先進国随ーの働きバチ日本人は、目

下自由時聞の一番乏しい民族だが、それでも

夏休みを一週間とって圏内・海外を旅行する

といったライフスタイルも定着しつつある。

大橋照技

その旅行も行〈先々でレジャーランドや観光

施設のb世話K念りセカセカ動き回るのでは

念〈、風景等を眺めゆったりと休養をとるパ

ター.YK移ってきた。時間と空間を豊かKす

るととへの関心は、知的K創造的K生きる高

学歴、専門職等の先端的消費者の聞に広がり

つつある。

住関連及び消費財メーカーは、空間を創造

的Kコーディネイトする能力が求められ、ま

た時間を創造する産業が伸びる時代K入った。

(大広・企画部副部長〉

r世も末J現象。総身に毒がまわってる

21世紀まであと14年。まさKr世紀末」で

ある。 21世紀は果してやって〈るのだろうか。

マークターとしては、未来は明るい、と発言

し念〈てはなら念いととろだろうカ2、どうも

先きゆき不安念材料が目立つ。

世も末現象ととK極ま b、世界中総身K毒

がまわりだした。チェルノプイリしかり。そ

して相つぐテロ活動。

とれは、航空機乗っとり事件に発展した。

カメルーンのエオス湖は、毒ガスを噴出し、

一瞬にして1.700人を超える人を倒した。アメ

岡橋葉子

リカでは、大干ばつが農業地帯を襲っている。

子どもを産ま念い自由があれば、子どもの

性別を自らきめて出産する自由も、もう一方

に存在する。

世の中では、毒々しい人たちが、あちとち

で毒をまき散らしての大活躍。香水の名前ま

でが、毒。とれは昨年フランスでの大ヒット

と念った。

毒の時{t.，毒をもって制するが勝。かと。

(岡橋流通経営研究所・・所長)
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|マーケティング戦略|

生活者に目標を与える運動を

世界景気の先行き不安が論ぜられ左がら、

日本は、円高が両刃K働き念がら、それでも

物価を安定させて治、際立つた不安感は見ら

れ念い。しかい合理化の波を受けての雇用

不安や、円高量産寄せKよる中小企業やペンチ

ャーの危機は、徐々 K深刻l左ものと左りつつ

ある。世相は、決してパラ色のまま推移でき

るとは思え左い。人びとの心K不安感や危機

感がふくらむ時、それはまた、現在の体制化

の反動として、労働運動の先鋭化、世相の暗

黒化のはじまる恐れは十分にある。

小林三千夫

とのよう左危機は、実際Kは、世界的規模

のリスクマネジメントを必要とするといえよ

う。とのプロジェクトの解決法として、企業

あるいはグループが、広〈生活者を対象K、

創意K、スポーツK、教育K、福祉K、より

具体的目標をもち、その達成が、自分の生涯

プランUてもつ左がるよう左息の長いキャンペ

ーンを提供でき念いものか。とれは、 C1の

次期の課題とも恩われるのだが...・H ・..。

(朝日j新聞社・常勤監査役)

マーケティンダ技術に革新を

真の消費者受益の創造、或いは拡大といっ

たマーケティングの本質とあまり関係の左い

「イメージ Jr感性」或いは風俗論的・心情

操作論的評論ばかりが横行して、マーケティ

ング界K創造的左技術革新への挑戦の姿勢が

見られない ζ とはどうしたととであろうか。

POS・スキャンパネル・ CATV等々を

駆使した生活の現場、庖頭vc:I>~ける購買の現

場での事実をベースにした、全〈新しい科学

方法論的アプローチをマーケティングのキー

佐川幸三郎

テクノロジー開発の端緒Kしたいと考えてい

る。

メーカー或いは流通のためのマーケティン

グというのでは左〈て、消費経済のトータル

システムの中で消費者、流通、メーカ}を通

した社会生活K有用左技術にまでマークティ

ングを高揚させる必要があるのではないかと

痛切に感じている。

(花王・代表取締役副社長)
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|マーケテイング戦略|

C_":Cマ卜リウス戦略の徹底

読者はまず、上から下へ「百専JI S C J 

IDMJと、 3行の文字を記していただきた

い。ついで、それぞれの右K、W、 I、L、

Gと4つの記号を並べていただきたい。

3X4、す念わち12のマスができ、それぞ

れI'LW、 I、L、Gが記載される。タテの百

車 SC、DMは、百貨庖・専門底、 SCは

ス}ハーマーケット・コンビニエンスストア、

DMはダイレクト・マーケティングの、 3つ

のチャネルを示す。ヨコの 4記号は、それぞ

れワーク(通勤・職場)、インプループ(生

清水 慈

活合理化、向上)、レジャー(あそび、スポ

ーッ、社交)、ギフト(員普りもの、愛情の表

現)の 4つの消費生活局面をえが〈。

市場細分化は、手をつけ出すと際限な〈進

む。消費 (Consumption)をW、I、1...、 G

の4系統K、チャネルを百専、 SC、DMの

3系統K整理、両者をクロスさせて12のグリ

ッドのマトリクスをえがき、ターグット戦略

を明確化すれば、効率がグンと上る筈である。

(東海大学教授・政治経済学部長)

業態発想は新たな企業発展の基盤

業態なる用語は、庖舗とか小売業の経営形

態を表わすものとして理解されてきたきらい

があるが、よく掘下げてみると、決してその

よう念表面的、現象的左ものだけを意味して

いるものでは左い。或いは、もっと基本Kあ

る姿勢や発想、基盤のひとつの方向を、われわ

れK示しているものとして、受けとめる性格

のものであるような気がしてならない。

業態開発とか業態転換ということを、小売

庖舗K限ってみれば、商品や技術系列を車砲に

高 橋 弘

たてたくくり方ではなく、あくまでも顧客の

生活ニーズK立脚したものへの見直しである。

との視点は、業態発想Kよる商品づくり技術

評価、プロモーション展開、 トレーニング・

システム、組織、諸資料の整備といった具合

K、企業経営全般Kわたる基盤や体制再構築

の新たな軸として、発展する可能性をも秘め

ている。

(マネジメントサーピス・代表取締役)
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|経営戦略|

カルチャ一・マーケティングへの取り組みが課題

.円高、デフレ現象、急速に変わる買い手の

動き左ど、企業環境の大きな変化に迅速K対

応するととが急務です。

.企業の生き残り K大切な ζ とは、"顧客の

心を捉える"という哲理です。ファン(信者)

を増やすととが儲けKつ念がります。

.今、改めてC.I.の徹底と企業の魅力づ〈

りが必要です。 C.1.は企業文化であり、企

業の心、行動、顔の総体です。一貫、継続し、

はじめて顧客から好感、共感、満足が得られ、

高峯秀樹

イメージアップができます。

.魅力づくりの焦点は文化戦略です。人々は

心の豊かさを求めてなり、文化へのウォンツ

は顕在化してきています。そのためライフス

タイルなど消費K関連する領域での生活提案

や、精神的価値を重視する芸術、学術の提供

など、誰K、どん左文化を、どのよう左形で

提案していくかを明確Kするカルチャー・マ

ーケティングへの取り組みが課題です。

(大丸・本社宣伝統括室部長)

祝祭時代の消費

食品部門の長期不振のなかKあって、バレ

ンタインデーセールや父の日ステーキギフト

念どの社会行事K因んだ催事が好成績を収め

ている。庖舗で、七五三子供ファッションシ

ョーを企画すると、大変念数のな申し込みを

頂〈。かつてはとの種の催事は参加者集めに

苦労したものだが、本当K時代は変わった。

まだ日本が貧しかった頃の経済は、言わば

空復時の経済であり、廉価良品の安定した供

給K経済合理性があり、それが社会正義でも

あった。しかし、現在の日本は未曽有の豊か

谷口 優

さの念かKあり、経済原理の基軸も、空腹時

から満腹時のそれへと変わらねば念るまい。

満腹の時代は、人々の何かワクワクするよ

うな興奮づくりが、経済活性化の主要原理と

をる祝祭経済の時代K念ろう。

祝祭時代の消費は、惹起するものであり、

売場をステージに、観客である顧客の興奮を

呼び起とす催事や売場づくりが大変重要Kな

ると考えている。(ジャスコ・専務取締役)
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|マーケティング戦略|

普通名詞、固有名詞、……

中西将夫
マーケティングの重心は絶えず移動してい 或る時代の市場K対する投資が大きければ、

る。マーケティングは、人聞のあり方、欲望 大きい程、流れを変えるととは難しいし、そ

を対象としているので標的が変っていけば、 の反動は大きい。典型的念例がメ}カーが築

マーケティングのパラダイムというか、コア いてきた系列化チャネルである。現在、各メ

も移動していくのは当然である。-カーともその修復作業K懸命であるが、業

マーケティング自体も、マス→ターグット 際名詞、融合名詞の時代と余り騒がないで、

→パーソナJレ→オクイジョナル、そしてシ一 地場の有能な販売庄の経営者K任せた方沙人

ンと枠組自体が時代の流れとともに変化して 地域密着型の固有の個売庖ができあがるので

いく。マーケティングのキーワードも、普通 は左かろうか。

名詞、固有名詞、業際名詞、融合名詞とその (サントリー・経営相談室専任講師)

ポジショエングを変えていく。

ハイテックの応用こそ

情報化社会を支える技術、 C& c (コンピ

ュータ&コミュニクーション)は着実K発展

している。通常、世の中に技術が誕生してか

ら、その定着化までは時聞がかかるものであ

る。 ζの意味K於てマークティング戦略の

「とれからJVC関しても、いよいよ、ハイテ

ック C&Cの応用とそが問われているのでは

左いかというのが「とれから」である。

VANというネットワークが250社を数え、

POSが急速K立ち上り (JAN-POSで

3万台弱)、クレジットカ】ドも一般化し

沼本康明

( '85年で約 9千万枚)、マーケットのデー

タを収集するメディアが拡がり、それを伝達

するネットワークの仕組も形成されつつある。

その結果として、 A大在マーケティングの為

の一大データベースが構築されつつある。従

って、後は、とれをどう活かすかが、 ζれか

らのマークティング戦略の要であろう。ハイ

テックを活かす者、それは決してハイテック

K投資する者だけとは限ら左いであろう。

(日本電気・情報処理流通・サービスシステ

ム事業部第一販売促進部長)
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|マーケティング戦略|

小衆・分衆にくくりを

多様化、個性化の時代といわれて久しい。

そζでは、大衆Kかわって小衆・分衆が、商

品を良し悪しで左〈、好き嫌いで選択すると

いう。確かK、かつての画一的左大量生産、

大量消費の時代は終わったのだろう。

しかし、小衆・分衆といっても、そとには

他人並みの中の自分並みといった個性しか持

ち合わせていない県大衆"が多勢いる。

また、好き嫌いで選ぶといっても、その前提

Kは競合各商品の品質とコストが同一レベノレ

増田 博

K到達しての話である。生産も販売も、コス

ト面からみれば多品種少量よりも少品種多量

の方が量産効果が出るととはいうまでもない。

いま、メーカーの中の作り手は製品の素材吟

味とともK多品種小ロットの受注対応K知恵

を絞っている。そとで、マーケタ-1'(は購買

ターグットに深〈切り込み、小衆・分衆たち

の共通項を見つけて、マスとしての「くくり」

をつける作業が要請される。

(森永製菓・資材部資材担当マネジャー)

脱成熟・東京戦略

大手寡占プランドの凋落が、まだ、続いて

いる。どとの誰が、その原因をつくっている

のか。

極端左単純化をすれば、大都市ヤングの選

択行動だと思う。

そ乙で、対応策だが、大都市戦略をやる以

外I'(f.l:い、ということKなる。戦略の中身は

いろいろ考えられるが、とKかく多次元Kし

左ければ左ら左い。

水口健次

大都市の中でも、とくに東京はすどい。東

京、大阪……と続けていうのがはずかしいほ

ど巨大である。 6大都市左んて概念、もう、

どっ7がへとんでいってしまったのでは念いか。

東京K焦点を当てた大都市戦略を構築すべ

きである。全国戦略念んか考えない方がよい。

脱成熟の可能性は、東京がもっている。

(日本マーケティング研究所・代表取締役会

長)
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|マーケティング戦略|

「こだわり j の主張

その企業が本業Kこだわってとれを成長発

展させていくととはあたりまえのとと。あた

りまえのととで人は評価してくれ左くなった。

あたりまえでないととろをみつけたり、 トラ

イしていく「勇気」と「決断力 JI実行力」

が、経営と経営者の条件に左ってきた。だか

らとそ「男の時代JI男の出番」だと思う。

急K仲間いりしてきた「新人類 jたちとは

遠くからながめて批判していくのでは念〈、

とちらから飛びとんで近づいていくととが必

要に在っている。彼らから刺激をうけ啓蒙、

三田村和彦

触発されてい〈ととだ。さらにまた、左んと

左〈陰気くさ〈病的念環境を、思いきって明

るく、陽性の環境Kかえるとと。社内も含

めて環境の元気化をすすめるとと。そして大

事念のは、改めて経営やMDや広告やキャン

ペーンに、その社らしい、その商品らしい

「主義 JI主張 Jr信念Jをつけ加えるとと。

確認し左かすととがいる。改めて内外に「 ζ

だわり」の部分を主張し念会すときである。

(ワコ}ル・宣伝部長)

『個計化J現象を捉える

世帯を単位とする買物沙諸ら個人を単位とす

る買物へ、とショッピングのパターンが変わ

ってきている。とれは国の家計簿統計にもは

っきり現われている傾向だが、街を歩くとそ

れ以上である ζ とがわかる。なもちゃ屋では

小学生がいとも簡単VCl万円以上もするなも

ちゃを買って行〈。ファミリーレストランで

は中学生と小学生の姉妹がコースのどちそう

を食べ、 ドリンクを飲み、デザートで締めく

〈る食事をしている。原宿の竹下通りは埼玉、

千葉、栃木などの中学生、小学生の女の子が

山口貴久男

群れている。女の子だけで成立している商庖

衝なのだ。八ガ岳山麓の高原駅清里が、 ζの

2-3年の聞に大き左変貌を逐げた。軽井沢

と竹下通りを足して 2で割ったミニチュア判

の衡といったらよいだろうか。夏Kは縁日顔

負けの女の子の人出でもの凄い賑わいをみせ

ている。売れ左い時代も、個々の企業が「個

言十化」現象を捉えれば見事に成功する例はと

のほかにも「ピプレ 21J VCもみられる。

(生活行動研究所・所長)
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|顧客研究、市場理解|

都市生活との接点に大きな鍵がある

いま、都市生活が非常念勢いで変化しつつ

ある。

まず都市一特K東京を中心とする巨大左首

都圏では、園、都、県、市、区、ディペロッ

パーの各レベルで地域の再開発構想が作られ、

具体化しつつあるが、 ζれらの開発拠点Kは

必ず超高層、高層マンションが建ち、その中

では衣・食・住の全般にわたって新しい生活

様式が展開されようとしている。居住者意識

の中心は、生活のアメニティへの希求であり、

それを受けて、空調・給湯・シャワー・乾燥

秋山庸一

念どの設備が高度化の一途を辿っている。

とれは当然、一般マンションや一戸建て住

宅をも巻込み、リフォームを通して設備のグ

レードアップを進め、新しい生活パターンの

形成を促してい〈。モーエング・シャワーの

普及左どは、その一環であろう。

いまや新しいマークットが拓けようとして

いるだけK、企業は都市生活との接点をもっ

と太くするととが必要である。

(東京ガス・専務取締役)

価値観のゆらぎ

1980年の前後から、日:本の社会が新しい構

造をもちはじめたと思われる節がある。

それまでは平準化の論理で進んできたと言

ってもいい。

しかし、日本の社会の各領域K様々左タイ

プの「差異」化、それKよる段階化が目立つ

ようK念ってきたのだ。

乙れから却世紀末K向けて、とうした傾向

は、よりはっきりして〈るだろう。

えだし、とれは「大衆Jがい念〈念ると言

油谷 遵

うよう念事では左い。

「大衆」を支えている価値観K大き念「ゆ

らぎ」が生じ、その「ゆらぎ J~ よって「差

異」が様々なパリエイションをとも念って、

あらわれて〈るよう K念っているのである。

もはや「安定」と見えるものは、そう見え

るというだけであって、背後Kは、大き念

「ゆれJが動いている。

もはや日本人は日本人で念〈念る。

(ガウス生活心理研究所・代表取締役社長〉
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イ顧客研究、市場理解|

街の成り立ちが問われる時

相変わらず「東京」ブームが続いています。

世界の情報と人と富とが集中し、とれを岨し

ゃ〈し念がらまるで巨大念生き物のようK変

幻してい〈多様性、重層性に東京の魅力や面

白さがあるといわれています。しかし、「東

京」が発熱している理由はそれだけでは念い

ようです。

次々と超高層ピルが建ち、地域開発プロジ

ェクトが進む一方で次第K姿を消してい〈古

いもの、不便念ものの念かに、いま成熟し花

開〈文花(消費文化を含めて)や衝の伝統と

今泉正夫
が深〈かかわっているととK新しい発見や驚

きを覚える一実はそとに今日の東京プーム

の本当の理由があるのでは念いかと。

60年代の東京論が「より新しいもの」をテ

ーマとしたのK対し、 80年代は「衝の成り立

ち(歴史)や文化」が関われる時。いま流行

のレトロ感覚やア}キタイプス(原型)のキ

ーワードで街や風俗や消費を把えてみるのが、

いま最もナウいマークット・アイ左のかも。

(中日新聞・東京本社広告局長)

現代の客層にマッチした庖舗作りを

小売唐過剰j時代の現在、庖にとって切実念

問題は客数の減少である。少念い客をいかに

して顧客化し、そのうえ、質のいい上得意に

育てていくととができるかが経営のポイント

念のである。来底された客を顧客化できる現

代的念庖とは、暮らしのコンサルタントとし

て最低限の知識を持ち、客の生活を演出でき

るノウハウを備えている底である。

底は商圏の客層を細かく分析し、地域の住

民K必要左庖と念ら念〈ては念ら念い。自介

の庖がとの地域Vてあるのは、とん念意味があ

岩政幸伸

り、とのよう念役割を果たしているのだ、と

いう主張が念くては存在価値は左い。自分の

庖が現代の客層Kマッチしているか、という

ととを日頃から分析・チェックしてい念いと、

時代そのものを正確K把握する ζ とは困難で

あり、底としての主義主張があいまいと念っ

てしまう。

現代のが客の心を動かす個性ある売り方・

工夫のある底Ki;唱は定着するのである。

(大正製薬・専務取締役)
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|顧客研究、市場理解|

未充足ニーズの発掘ーニーズの創造一

歴史的K見て、今日、大型のヒット商品が

出にくく左っている大き左要因の 1つは、大

方のニーズは既K多くの商品や生活Kよって

充足されてしまっている、というととである。

そのため、消費者は自分が欲しいものがわか

ら左い。

過去、大型のヒット商品はすべて『未充足

の強いニーズ~ f'(応える形で登場した。単に

強いニーズVて応えるだけではヒットの条件を

満たせ念い。未充足のニーズで左ければ左ら

念い。

梅津伸嘉

ととろが、未充足の強いニーズは消費者K

知覚されないととが多いので、発掘するとと

がむずかしい。そとで、私は『ニーズの創造』

という研究K現在没頭している。 ζの『ニー

ズの創造』が『未充足の強いニーズの発掘』

と同義であると考えるからである。未充足の

強いニーズ、それは夢のよう念無理難題K近

いものが多い。しかし、そういうニーズK応

える ζ とが大型のヒット商品K通ずるのだ。

(マーケティング実務コンサルタント)

「三代目」の研究

i j;>嬢さま jブームの次は、「か坊っちゃ

空 j左のだそうである。女性の ζ ととばかり

安心していたら、男もその「出自」を問われ

る時代と左った。ヤレヤレ、である。

確かK、例えば同じBMWf'(乗っていても、

四畳半一聞のアパート K暮し、必死でアルパ

イトして貯めた頭金でローンで買った連中と、

なじいさんの代からウチはBMWでしたとい

う連中とでは、やはり違うわね。そして、回

りをみわたして明らかK言える ζ とは、私自

身はその仲間で念いので残念念のだが、後者

岡田一雄

の連中がずい分幅をきかせてきたナというと

とである。

私はそとで提唱したいのだが、彼らを「三

代目」という呼称でくくり、その生活実態や

価値観を研究してみる ζ とは、なか念かK興

味深いととではないだろうか。ひょっとして

すでに還暦を超えてしまった「昭和日本」の

成熟もプロプレムもそれを通じて透けて見え

てくるのでは左いかと期待しているのである。

(ティーシーディー・営業部長)
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|顧客研究、市場理解|

トビウオ人種に注目せよ

以前『ウオール』というロック映画が欧米

の中高生の間で大ヒットとまった。画一的念

人間形成を生むイギリスの古い教育制度を批

判し、輝かしい未来への障害と念る多〈の壁

を破ろうという内容であるが、現在の我国の

市場状況Kたとえると面白い。

人々は各々の壁の中で精一杯生活している。

壁の中Kいる各集団は、分衆という言葉で称

されているが、彼らはそれぞれK、壁の中の

世界を探究し続けている。新し〈中K入って

きた者やもう一つ自分の壁をその中K作る者

上保利昭

念ど様々である。

最近、ある壁を飛び越して異なる壁へ飛び

込む人種が登場し始めた。彼らにとっては、

ライフスタイルさえ一過性のもの念のである。

今、そうしたトピウオ人種から発生するマル

チプル流行が興味深い。

確か『ウオール』でも、最も大き念壁は、

人間一人一人の心の中にあると言っていたと

記憶している。(小西六ユーピックス・マー

クティング推進室長)

昼夜融合時代が来た

多くの領域で垣根がはずされている。そし

て今、昼夜の垣根がとり払われた/? 東京

六本木を代表とする街々で、夜は昼間とは異

質の活気をみ念ぎらぜている。それは、もは

や深夜族現象では念い。そもそも、昼活動し

て夜休むという慣習は狩猟時代、農耕時代の

しっぽを引きずってい毛'すぎ念いのではあ

るまいか。少し乱暴Kいんば、戦後の夜陽

(夜陰では念い)の世界で育ってきた世代K

とって、夜も昼である。とすれば、彼らが深

夜を熱っぽく生きても不思議では念い。旧来

川幡 保

の慣習に捉われずK、永遠への時の流れの中

を、自分の時間K合わせて忠実K行動してい

く、そんな新自由人の時代が来ているのでは

左いか。現Kそ ζから新しい文化、ビジネス

が創られている。国際化の波も、地球の裏側

の世界K時計を合わせるととを要請している。

夜を昼とするピジネス対応が強〈求められて

いる。 r24時間サーピス」などという言葉は、

新時代へのノリシロのつぶやきではないのか。

(プレジデント社・出版本部主任編集委員)
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|顧客研究、市場理解|

ロマンへの挑戦

世の中はいつも異念った力が引きあい、反

しあって動いてゆく。買い手は少しでも良い

ものを安くとねがい、売り手は一円でも高〈

そして欠点をかくしてでも売りいそく・。

安〈売ろうと思うから、客の希望を満足さ

せに<<左るのだし、客はまた自分Kだけは

何とか納得のゆ〈条件が成り立たぬものかと

無理を承知でねがいつづける。

効率一点ばりでは両方ともが満足できる条

件なんてあるはずがない。

そとで、どうすればよいのか。一番大切な

倉本初夫

ζ とは、客の立場Kたってみるという ζ とで

ある。鴫いか~る場合K も品質を主?としては

ならない"というローゼンワルドの原則は今

も生きている。

客の求めているものが何左のかを見ぬ〈と

とが、いまほど重要念ときは左い。

相反するものを 1つKする。それが商いの

自的である左らば、たとえ永遠の挑戦であろ

うともやら念ければなら念いのだ。

(商業界・代表取締役)

楽屋の常識

最近、広告のプロデューサーという役目を

負わされるよう K左った。広告の発注者(企

業)と受注者(制作者)の意見は、当然、、衝

突する。との時、万をふり上げた双方の問K

立って、 「との喧嘩、預からしちゃあもらえま

いかJと言って、預けてもらえる人聞をプロ

デューサーというわけだが、常々疑問に感じ

るのは、「商品を売る」という最終日的から

外れた事柄が、当り前のとととして通用して

いるのである。一例として「親会社より目立

った広告はまずいJと言う。それなら広告念

小林保彦

どし左ければよい。「商品について語ってい

左ければいけ左い」と言う。商品の話をする

や否や、視聴者はソッポを向〈という調査結果

など全〈知らない。自動車会社左どは、販売

庖の系列Kよって扱っている車種を変えるとと

までしている。それは売り手の都合だ。愚ハ存在

の消費者よりも、近い存在の人々にまず目を

向けてしまう今のとうした体制を早急K改め

るべきだろう。金を出すのは消費者で、それ

ももう浮かれてはい念いど時世念のだから。

(青山学院大学・教授)
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有機的全体と生成変化するその部分

佐野 寛
分衆だ、小衆だ、細衆だ、大衆はもうい念 化させたととは間違いない。いまその、変化

同いやいる…と昨年来の論議がまだ続いてい した社会を成立させている価値観や美意識の

る。もうニーズでは念いウォンツだ、いまニ 変化した実相を(全〈変化し左いそれとの混

}ズはまだあると切り口を変えた論議もとび 在状況を含めて)見透す視力を持っとと治、

かっている。それら議論は、どれも正しく、 すべてK優先して必要念のだ。それさえでき

どれも正し〈念い。柱のようだ、壁のようだ、 れば、あとは自在に、目指す部分をクローズ

いや団扇のようだと、象を撫ぜつつ言いあう アップすればいい。有機的全体と生成変化す

群盲の論議 K似ていな〈も左い。要する る、その部分との相関を把握するとと、それ

tてすべてが現象の部分をとりあげていう論で が80年代マ}クティングの基本となったので

あり、全体像の把握が欠けているのだ。 80年 ある。(モス・アドパタイジング・代表)

代以降の社会が、それ以前と大き〈様相を変

恐れるは情報処理屋の情報知らず

さながら「まほうの函」ともいうべきコン

ピュータ-vc、どんどん情報を食べさせてな

いたら、それを整理保管して〈れて、いざと

ちらさまが必要左時には、ワッと吐き出して

くれる。

だが、そとから念Kかを考えようとしはじ

めても、まるで生硬左不出来の文章を読んで

いるが、ひどい時Kは、わけのわからぬ外国

語がとび出してしまったよう念とまどいを感

じて、ほうぜん自失という態K在ってしまう

佐内洋治

のでは左いか。

情報を吟味して、整理する。すでに、そと

から、人聞は‘念Kか"を考えている。だか

らデータと念る。

とのプロセスを扱き Kして、果して、情報

をうま〈使いと念せるのか。

情報使いの名人となる情報を読みとる力が

ますます必要と念る治、吟味の課程を扱きK

可能念のか、やはり心配である。

(富士経済・マ}クティング局長)
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|顧客研究、市場理解|

国際市場を文明と文化て。視る

良いモノを安〈買いたい、という欲求K国

境は左い。いつも若々しく美しくありたい、

という女性の願いにも国境は左い。

喜怒哀楽や納得・参加・やり甲斐左どもほ

ぼ共通する。モノを買う時親身Kアドパイス

されて喜ばぬ人はい左い。

しかし、諸制度や生活の仕方、もろもろの

慣習、価値の置きど ζ ろ、感じ方や表現の仕

方左どは、人種ゃな国柄K依って、さまざま

に異念る。

国際市場のマーケティングでは、「人の心

清水 雷

K国境はtrい、モノ K国境は左い J(文明)

と「郷K入れば郷K従え J(文化)との組み

合わせがキーポイント Kなる。

特K、キメのとまかい日本流のマークティ

ングの長所は大だと思う。私どもの事業でい

うと、圏内訪販で培った人間重視主義は大い

K活用できる。 Better& Differentを、

現地人の経営者中心K実現してもらうのが望

ましいと考えている。

(ポ}ラ化粧品本舗・常務取締役)

重役は社内に机をもつな/

ナショナルタイプのマーケティングは遠過

去形であり、エリア・マーケティングは近過

去形となりつつあり、いまや、パ}ソナル・

マーケティングの時代と言われている治、と

のパ}ソナル;o;ヤッカイなシロモノである。

いままでは"みん左の"でやってきて、商売

的Kも、ほど良いウマ味があったが、 "あ左

たの "vc在ると手間もかかり、効率も良〈左

い……と言った時代K在ってきている。

しかし、個hを大切Kし、いかvc"あ念た

に"合ったコミュニケーションが準備出来る

新藤健一郎

か? 手間もかかるが、やはり、 ζれがコミ

ュエケーションの原点である以上、避けて通

るわけKはいか左い。

左らば、逃げずK積極的K、その問題K取

り組んでいとう。"みん念の"で念〈眠あ左

たの"でやる以上、 "あなたvc"キメ細〈、

積極的K近づき、"あ左たを"理解せねば

"あ念えの"戦略は立てられない。

そとで一言句重役は社内K机をもっ念./"

(広森産業・企画部長)
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同時 代 感 、 観 、 勘

司会:今日の消費市場をどう捉える刀、有

識者の方hの意見をb聞きしたいと思います。

有識者A:私の感じる今の時代は、同時代

感喪失の時代というととです。情報と商品が

ありとあらゆるパイプから送り ζまれる消費

環境の中で、消費者は今の時代を感じとれ左

くなっています。

有識者 B:私が分析する同時代観は、イノ

ベーターの影響力、影響範囲が限られてきた

ζ とと、階段上の普及プロセスが今やエレベ

ーターで一気K到達してしまうという点です。

鈴木章友

有識者c:勘で言いますと、今の時代、以

前と何も変わってい左いと思います。ミーハ

ーが表層でチョロチョロ動いたからといって

も底流はそう大き〈変化ぜずゆっくり流れて

いるものです。

司会:三者三様、それぞれの見方がありま

すが、要は、 しっかりと、ある視点を持ち続

けて経営を展開してゆく行動力が必要な時代

だと言う ζ とですね。ありがとうどざいまし

た。(紀文・商品開発センタ~)

矢張りお客様は神様

飽食の時代、消費者ニーズの多様化、個性

化と、食品業界にとって誠K厳しい時代であ

る。毎年、数千の新製品が市場K導入されて

いるが、平均的ライフサイクルは極めて短い。

従来の発想、で、新製品を開発し、マーケティ

ングを試みたのでは、元が取れない。

豊沙諸左時代、消費者が自由K選択出来る時

代K、メーカーが生存し続けるためKは、当

鈴 木 忠 雄

り前の事の様だが、限りなく会客様K近づき、

b客様が何を求めて居られるかを探り当て、

シ客様K喜んで頂ける製品づくりに徹するし

か左い。「私つくる人」と言った発想から、

な求めのものをつくらして頂くといった発想

への転換が必要である。矢張り£客様は神様

である。(味の素・取締役副社長)
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生活美学への関心増大

生活文化を楽しむ人々が増えてきたととは

周知の通りであるが、最近は、 ζれK一層磨

きがかかってきたようである。生活文化の洗

練化と呼んでもよいが、生活美学と呼びたい。

美学はもともと哲学の分野であるが、ととで

は生活者の生活の様式的念美しさへの関心程

度の意味である。食はグルメ、衣はファッシ

ョン、住はインテリア、遊はリゾートと市場

が高質化してきている。

マーケティングとデザインの融合が、今後

田中利見

ますます進むであろう。装飾的念美しさへの

感性は日本文化の最も得意念分野である。し

ばらし音楽が現代の若者の共通言語であっ

たが、成熟したパーソナリティは、絵画へ関

心を示すのでは左かろうか。特に、抽象的念

美しさは、インダストリアデザインK結びつ

く。モンドリアン的美しさを、オーディオ、

OA機器、システムキッチンに感じるのは単

念る偶然、とは言え左いよう左気がする。

(茨城大学)

未確認明地球人時代"

セグメントされたように見えていた市場は

全て融合化し、顧客は自在をどの面で取り入

れたかという差とどん念スピードで取り入れ

たかという養だけが残る。つまり自由人K在

ったようK生活し生き方を探す人々Kよって

構成される流動性のみが特長となったマ}ケ

ット Kとって、探知方法は流れの読み方に絞

られて〈る。流動市場はどん左方向を見せつ

つあるだろうか。固定から変化、工業化から

情報化、生活から生き方志向は、新しい価値

の統合を目ざすとすれば、それは市場の地球

谷口正和

化現象として出て〈るだろう。地球人の文化、

地球人の政治、地球人の経済という風K再編

され上位的意味が人々を変えていく…という

より、結果そう変わるであろうと思われる。

地球人とは宇宙的位置付を理解した存在であ

り、宇宙の前に私たちは全ての文化、政治、

生活を未だ知ら左い世界の前K立たされた恐

怖と希望K満ちたスタートからはじめるとと

を予感しつつある……そん念 87年だろう。

(ジャパンライフデザインシステムズ・代表

取締役社長)
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|顧客研究、市場理解!

リッスン・ベター

‘b客の声を聞<，.とよ〈言われる。その

割Kは鴫聞<"ためのシステムや装置と言っ

たものの開発は、未だしである。もっとも

聴聞<，.というのは"理解する"と同義だか

ら、とれは消費者起点の基本姿勢を言ってい

るのであり、実際K聞〈話では念いのかも

知れ念い。しかし今日、 ζのような間接話法

は通じが悪〈念ってきている。パターン認識

とか推定とかが精彩を失うとともK、個客を

とらえるという処理解"のレベル変更までが、

早速K要求されはじめてきているからだ。

寺下富雄

とういう傾向の念かで脚光を浴びているの

が、例えば生活シ}ンから実感を探ろうとい

う主婦マークターの企業各社Kよるグループ

づ〈りである。また大手流通業Kよる来庖客

への組織的アプローチ活動である。

具体的に、とKか<"聞<，.ととからはじ

めるリッスンベター活動が、いま経営K求め

られている「循環マ}クティング」を可能に

するキーフ 7クターに念るのは確かである。

(大広・役員待遇)

生き生きとした顧客像をつかむために

との頃思うととだが、情報技術は、とん念

Kも多彩K進んできているのK、どうして顧

客像は生き生きと見えてと念いのだろう。

現在の情報技術がもっている、人聞の行動

はある整合性をもっているという前提が疑わ

しいのかもしれ念い。常K顧客は企業と商品

K関心をもっているという前提で思考を組み

立てているが、とれもちがっているのかもし

れ左加。

顧客は、もっとわがままで、神秘的で、不

村道朗

明性をもち、矛盾していて、ほんのわずかし

か我々の願っているよう念企業と顧客の関係

をつくって〈れてい左いと考えた方があたっ

ているよう左気がする。

とん念風左考え方は、きっと企業の論理K

合わ左いのかもしれ左いが、一度そん念考え

方で顧客を読み直し、新しい企業と顧客の関

係を組み直してみる必要があるようK思って

いる。

(大日本印刷・ CDC事業部主任企画員)
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|顧客研究、市場理解|

情報化市場のとらえかた

同じアジアの人々から、日本人の顔がきつ

い、人相が悪いと云われている。戦中、中国

K残留した方々の映像を見ると、日本人でも

受ける印象がちがうよう K思われる。そのポ

イントは眼Kあるようだ。韓国の友人から、

日本人の限はきびしいね、と云われるととが

ある。眼は心の窓と云われるが、急速K進む

情報化社会への心の対応が、とわい顔をつ〈

っているのでは念いだろうか。

掴原義春

人聞の生活が市場をつくるが、その生活は

情報化Kよって大きく変化しつつあり、商品

の見つけかた、買いかた、使いかた、評価の

しかた、他人への影響のしかた念どのあらゆ

る面Kわたっている。

とのよう念情報密度の極限は都市Kあり、

顔の相まで変るよう念都市化人聞の生態の変

化をとらえて行〈 ζ とが、市場理解の根本K

なるのでは念いか。(資生堂・専務取締役)

新製品の芽は、家庭内の会話から

企業は永遠K生き残り、繁栄していか念け

ればなら念い。そのためKは、消費者K求め

られる商品を、その時代Kマッチした形で提

供し続けるととができるかの一点Kかかって

いる。

その実現には、日常生活の中Kある不便左

とと、不備、不満、要求左どの声を集約し、

商品化していくととであろう。

毎日、市場の最前線Kいて、消費者の生の

声K接しているのは社員の家族である。

一消費者であると同時K、市場の触角でも

丸谷芳雄

ある家族の声を、新製品や新規事業開発の茅

U亡、大いに活用したいものである。

その声は、主人や子供たちの会社の繁栄の

ため、鋭〈親身Uてなった声である。その中か

ら、大ヒ F ト商品ゃ、新規事業の芽が生れる

可能性は大きい。

61年度、 KBCォーガスタで優勝したプロ

ゴルフの青木功選手も、奥様の助言が今日の

彼をつくり上げていったという。

(エーザイ・薬粧事業本部調査室長)
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|顧客研究、市場理解|

顧客の購買後評価を重視せよ

内需拡大が叫ばれてから、か左りの時聞が

経過しているが、 ζれをマークターの立場か

らみたら、いかがなものであろうか。政府の

無策もさるとと左がら、実態は「笛吹けども

踊らず jというととろでは左いのか。

業種、製品、製品クラス、プランドKよっ

ても一様では左いが、今とそ顧客や消費者の

購買行動の徹底的な分析が必要だというとと

を強調したい。

顧客の購買過程は、購買前、購買そして購

買後の 3つの活動から成り立っているが、消

三浦

費者の購買過程とはとの 3つの活動の連続体

であり、購買前→購買→購買後(評価)→購

買前→…という購買活動の連続左のである。

最近、マ}ケティングでサービスの研究カ嘩ん

K在ってきたが、「顧客の購買後活動である購

買後評価を重視して欲しい。」顧客の琴線K

触れる{;のサ」ピスをもっと提供すべきである。

わが国のマ}ケターは、満足価値や満足コ

ンセプトの分析と対策がまだまだ十分でない、

と私はみている。(日本大学経済学部産業経

営研究所長・教授)

感性を計量化する

感性消費の時代K適応して、感性型マーケ

ティングが志向されているのは、まさK当を

得た対応、というべきであろうが、ともすれば

この風潮が、計量的科学的方法論の軽視へと

傾いていくよう K恩われて念らない。

感性消費が大衆のものであれ、小衆のもの

であれ、市場理解の基盤が裏付けのない直観

に依存するととは、好ましいものではあるま

い。創造的なコミュニケーションが、とぎす

まされた感性K依存するととを否定する気は

山本輝夫

毛頭ないが、計量化K対する創造性の欠如の

かくれみのが感性であっては左るまい。

既K開発された計量型のアプロ}チK対す

る実践的左感度の再検討を積極化するととも

K、 ζ とはあらためて、時代の感性K滋養を

与えるよう念計量的アプローチの新創造を期

待し念くてはなら左いととろであろう。とく

K感性の計量の必要性を思う。(電通大阪支

社・マークティング局情報センター)
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|企業体質、組織風土|

管理者の役割

私どもの会社は販売会社であり、一番大切

を財産は、社員、商品それとお特意先です。

社員Kついて考えを述べてみたいと思います。

毎年年初K部署目標方針と個人の「私のP

DCAJを話合いのもとK作り実践していま

すが結果は同一エリアでも大きな差があらわ

れます。成績のよい人、部署は方針K基いて

自らの力で計画通り実行し創意工夫も産れて

います。一方悪い方はr<れ念い族」即ち~

して〈れ左い、教えてくれ左いと言い訳が多

〈その上売上の悪いのは得意先のせいKして

佐世正則

しまいます。 ζれらの人Kは上司が仕事のや

り方、得意先との関係を自分の限、足でしっ

かり把握し改善、指導してあげる必要があり

ます。管理者は成績の悪い場合個々のメンバ

ーの責任Kせずとれらを一緒K解決してあげ

てとそその存在価値があり、全員が目標を達

成するととが大事です。そして自分も成長し

ていくのでは念いかと思います。愛情をもっ

て手問、ヒマかけ手作りのチームを作りあげ

るととK常日頃より関心を示すとと効重要です。

(サントリーフーズ・常務取締役東京支庖長)

労働でなく仕事をつくろう

人間誰しも労働は嫌いだが、仕事はしたい

と願っている。言葉の定義のしかえだが、単

純K労働は収入を得るのが目的、仕事は収入

だけが目的では左〈ポランティア的念行為も

ある、としてみる。一つの行為が労働である

か、仕事であるかは、当事者の考え方ひとつ

できまる。工場の中での小集団活動は、労働

を仕事K換えるのにか念り有効である。反対

のζ とも勿論起る。人々K感謝され喜ばれて

いた仕事に、妙念ルール念どをあてはめると

鈴木徳茸

とKよって、たちまち仕事を労働K変身させ

る。

企業内で新しい戦略を立て、新し〈戦術展

開をはかる時、それK当る人達K、いかK仕

事的K進めて貰えるかが事の成否を分ける重

要念ポイントKなる。

将来週休三日制Kでも念れば、今度は仕事

が遊び化し、労働は死語K近〈在って逆K稀

少価値を持つのか念、念どと思っている。

(ミサワホ}ム総合研究所・取締役副所長)
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|企難体質、組織風土|

“違い抽と“善悪抽の峻別を 11

.消費者ニーズが変った。多様化~個性化し

たニーズに対応し念ければ念らない。そう言

われて久しいし、叉それに反論する人も少い。

しかしうま〈いか念い。新しい事、変った事

は、なか左か社内では認められ左い。なぜだ

ろう?

.どうも原因は、社内での多様化、個性化が

できてい念い点K、あると思えてなら念い。

メ}カ-vcとって、あまり都合のよく左い消

費者の多様化、個性化は渋々認めたものの、

社内は今まで通りとしたいと思っている偉い

東侮幹郎

人が多いと考えざるをえない。

.左ぜなら社内の価値観、風土が従来のまま

で、変れといわれでもサラリーマシが変るわ

けが左い。相変らず m違い"と u普悪"が峻

別されず、すぐに従来の価値観で"良い"

"悪い"と判断するようでは、異質性が認め

られようが左い。

マ}クティング・ルネサンスは、企業体質

の革新そのもの、と感じている毎日である。

(キリンビール・人事部課長)

まずはマーケティング‘マンの地位向上

企業の中でマーケティングを担当している

方達の所属部所は、まだまちまちのようです。

マーケティング部、宣伝部、営業企画部な

ど、どとK所属していても良いのですが、社

内K於て皆さんど苦労なさっている様子。商

品から、会社全体から観る入、それぞれです

がもっと単独部所として機能できるよう K在

って欲しいですね。社内の部所をタテにヨコ

Kコーディネート役を果たす彼達Kとそ、い

つまでも縁の下の力持でなく、もっと決定権

を与えるべきでは念いでしょうか。確かに目

平林牧生

先の数字をクリアする事は大切ですけど、と

のカオスの時代K彼逮が力を持つ事、それも

実力のある方K限りますが…重要で中枢的役

割を持つ部所に念っていく K違い左いのです

から。企業のトップの方はとの辺の事情は理

解していると思いますが、ハッキリ言って彼

達の地位は、まだ低いと思います。そのため

Kも上司の方、いえ社長.ノ もっと彼遥K光

と力を与えるべきでは念いでし工うか。

(千修・第一クリエイティプ・マーケティン

グ企画室・チ}フプロデューサ-)
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|企業体質、組織風土|

人財育成が利益を生む

マーケティング戦略が成功する条件は

①経営者がマークティング・アイと戦略志向

を持った中で。

②マーケティング・スタップが経営者の意思

を尊重しながら、専門的インテリジェンス

を現場に合わせて具体化する能力があり

③第一線の人々が、経営観・人間観を持ち合

せ、全社の戦略を理解したうえで、個々の

仕事κ落しζめること。

松岡一男

….. (tL整理できたが、全ての条件が整って

いるととは、現実Kは稀である。

逆K企業としては、との条件を整えるため

K、各階層別の教育を徹底し左ければならな

い。人財のポテン‘ンャルは無限であり、「人」

Kよって組織は構成され、風土は培われる。

個々人の多種、多様な能力を一つのベクトル

K合わせた時、効果は最大限K左る。上手な教

育への投資は、利益を生む最大の経営投資/。

(ワコール・ウイング事業部事業企画課長)

時間は有限、能力は無限

変化していく需要K、企業が旧来の組織、

体制のままでは対応でき左いことは、誰もが

指摘している ζ とである。そとでよく組まれ

るのがプロジェクトチーム。必要左能力・情

報を持った担当者が、組織内の上下K関係左

〈、セクションの壁を乗り越えて集められる。

しかし問題はその仕事の進め方である。際

限の左い調査や会議の繰返し。細部の事柄K

ζだわって全体が見えない。残業ばかりふく

らんで疲れ切った挙句、出す結論は極めて常

識的。チームの使命はむしろ旧来の慣習を超

三宅占こ

えた、抜本的左提案をすることだったはず念

のK 一。

ζんな話が多くは念いか。時聞は確かK無

限だが、企業Kとってはそうはいかない。限

られた期間の中で、能率良〈有効念結論を導

き出す。余った時聞は自己の感性を磨きリフ

レッシュ K努める。時聞は有限しかし能力は

無限。とれからのマークティングマンKはと

の位の自信と覚悟が求められるのではないか。

(キリンピ}ル・営業部課長代理)

-34ー



|企灘体質、組織風土|

あなたの会社は r可愛し、かJrずるくないか」
「秘密めいていなし、か』

吉中和夫

企業の利潤追求と社会責任の関係について た。その中で次の用語が企業イメージに強く

は、角度の違いはあるものの、それぞれの時 影響しているととが分った。よいほうでは

代で重要念テーマとして論議され、昨今では 「可愛いい」悪いほうでは「ずるい JI秘密

それがC1だ企業文化だと論じられている。 めいた」である。女性からみれば、 ζれらの

企業は相当の意気どみで、受け手K送り手 用語のもつ意味が企業へのパ}セプションへ

意図の理解を求めるが、そ ζにしばしばパ一 重要念役割をはたしているというととである。

セプションギャップがbとる。 C1も企業文化も大切ではあるが、とん念

一般的K企業へのイメ}ジなり評価は、信 ととも頭のすみに入れて沿いたほうがいいと

頼度、技術開発力……、あるいは若い、明る 思う。

い…ーなどの用語でみるととが多い。(中央宣輿・マークティング本部長)

とのたび女性のみを対象として調査してみ

行動により説得するしかない

敵を知り巴を知れば百戦危うからず……。

モノが売れず、新事業開発がむずかしい時

代K左って、ターグットをはじめとする市場

環境という敵を知るととK膨大なエネルギー

と時聞が費やされている。しかし、巳を知る

努力、即ち、企業のポジションと力量を知り、

市場環境に向けて社内エネルギーを結集する

努力はなどろくほど左されてい左い。巳を知

るという ζ とは、企業のもつ問題点や課題を

洗い直し、それを解決しようとする行動まで

も含むのだが、企業というものはその弱点あ

六本木義男

るいは病気を公然とは認めたがらない。企業

を支える中堅社員たちがそうした問題点を解

決しようとしても、出来上がった組織は少数

派である彼らの声を受け流す。彼らは社内説

得Kエネルギーを費やし、外へ向かうときは

ふらふらKなっているのだから、社内エネル

ギーは最大ベクトノレKなり得ない。

必要なのは、説得してから行動するととで

はな〈、行動によって説得するととだ。

〈東京パブリックコミュニクーションズ・取

締役PR・広報室長)
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|流通|

意欲居、成功庖づくり

モノが売れないためK、メーカーはいまと

ぞって販売庖K接近している。新商品は多い

が新製品は少念いので、ハードを売らんがた

めのソフト提供といったところだ。

しかし実際は現場Uてなける実態を知らずK、

勝手vc?創り上げた内容を押しつけているよ

うK思える。中でも業態庖づくり K関しては、

ビジュアル念面のみがクローズアップし、ど

との企業も同様K見えるシンボノレマークのC

Iと同様左傾向をたどっている。本来のオペ

レーティングノウハウやマネジメント技術を

武田哲男

含めたマ}ケティング展開なら判るが、その

手前で終っている。だから、現場では成功し

VC((、支持されKくい。

手聞は多少かかるが、やはり現場で組み立

てた中味は強い。仮説をつくり、現場で展開

し、反応Kより精度を高めていくやり方Kと

そむしろノウハウがあるからだ。ととでは、

多〈の意欲庖が生まれ、成功庖が増え、その

ノウハウKついてメーカ-vc感謝している。

(武田マネジメントシステムス・代表取締役)

『個性的な庖Jと「個性化するための庖」

個性的左庖を見つける ζ とが、顧客の楽し

みであり、個性化するととが、流通戦略の有

効念一手段であることには異論はない。

しかし真K個性化しているのはユ}ザーで

あって、流通がとれK対応するには逆K個性

化し念いととも一つの戦略Kをるのでは左い

か? 一人一人の顧客の個性K対応して、そ

れぞれに独自の商品を提供できる庖とそ本当

K個性化K対応できる庖では左いか?

一流の板前さん、一流の大工さんはお・客さ

根本則明

んの注文K応じて料理を作り、家を建てる。

いや、場合Kよってはな客様の気付いてい左

かったウォンツ迄も表現してみせるた'ろう。

私共の電気業界でも、そん左一流のリビン

グカウンセラーとなる底を創造したいと考え

ている。単品の商品を「素材」として、顧客

の「生活情報」を徹底して理解し、創造的左

システムを提供できる「個性化K全面対応す

るJ加工型専門庖を追究してみたい。

(三洋電機・販売促進部長)
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ロードサイドビジネスラッ、ンュ/

先日、ある調査の為に始めてヘリコプター

念るものK機乗した。航空写真はよ〈見るが、

自分の目で空の上から衝を見るのは始めてで

ある。国道沿K沢山の唐が出来ている。レス

トラン・車屋・〈つ屋・服屋・パチンコ屋

etcーとの庖が出来るまでいったいどとで聞

に合わしていたのだろう?念る程、商庖街そ

のものの陳腐化は言われてはいるが、それK

してもすどいラッシュ/である。しかしそれ

を見て思わず感じた事は西部劇の舞台裏であ

る。一歩裏K回れば田んぼばかり、何故ζん

橋本武比古

念所に沢山庖が出来るのか不思議である。誰

の目で見てもとん念K同じ底が沢山あって競

合して成立つているのか?と。念る程車で動

〈人達は便利かもしれ念いが、それKしでも

オーバーフロアである事はまちがい念い。底

の裂もよく似ているし、商品もそん左K変わ

ら念い、どうして区別するのか念?西部劇の

様Kゴールドラッシュの跡のゴーストタウン

K左ら念い様「サーピスで競争して欲しいも

のである。」

(スリーエム・取締役営業本部長)
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素 フ

成熟市場の中でサパイパル競争が激化すれ

ばするほど経費の節減と生産性の向上が求め

られる。合理化のための本社集中化とその専

門化傾向が強〈なり一層中央指導型の組織運

営が進められる。そのあまり効果を犠牲Kし

た効率の追求という誤謬を冒す危険性が高ま

どん論

井上正明

らうどんやカレーうどんを押し着せ的K送っ

たのでは意味が左い。本社からは下味の効い

たツユとコシの強い麺の、それだけでも美味

し〈食べられる素うどんを提供するととが肝

心だと思う。それK各地でその土地土地の特

性K合わせて塩味や醤油味K加工し更K相手

る。種々の販促策が本社発として全国K展開 の好みKよって天ぶら、カレー、油揚げ左ど

されるが私は日頃から"本社施策素うどん論" 入れれば良い。販売庖やユーザーが最も好む

を主張している。そもそも販促策は地域の特 ものを提供するとととそ最も効果的念販促策

性K合わせた味付けが左ければ効果はあがら だと信じる。

念い。にもかかわらず本社から一率的K天ぷ (ブリヂストン・タイヤ販売第 2部長)

CMが媒体効果を損ってませんか

テレピ広告の効果が弱まったという声をよ

〈聞く。それKは、送り手側Kも問題がある

ととを指摘したい。

第ーに、 CMを面白半分、やりたい放題K

作っているためである。 ζ とに最近目立つ言

葉や文章の短縮化、一気K読むべきコピーを

わざとプツ切り K、深刻K読むとと左ど憂う

べき傾向が強まっている。印刷広告K流行し

た目茶苦茶念コピーをテレピCMl'Lそのまま

持ちとんではい左いか。

川勝 久

第二K、どういう CMが効果的念のかを広

告主の責任者が識別でき念〈なってい念いか。

何の媒体を使う Kしろ、広告は商品やサー

ピスのベネフィットを支えるとと、そして企

業イメージを損わ念いととが重要念ポイント

である。

上のよう念テレピCMが自ら効果を損い、

ひいては立派左企業イメージを台念しにしつ

つあるととを警告してbきたい。

(産業能率短期大学・教授)
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企画と演出が勝負のイベン卜

昨今、消費需要の沈静化を迎え、各社とも

販売第一線の強化K大わらわの状態を招いて

いる。とれK伴左い、購売促進とりわけイベ

ント・キャンペ}ンの展開が急速K普及しは

じめた。地方自治体も指を〈わえてはい念い。

地域の活性化や住民の連帯強化を目指して、

集客目標 300人の村辛子ζ しといったミニイベ

ントから、 600万人を集めようとする全県あげ

ての大博覧会まで、年間2， 0∞件を越すイベ

ントが各地で開催されている。今、日本列島

は空前のイベント・ブームの中Kある。

坂井幸三郎

反面、官民いずれのイベント~i>"いても、

当初の目標を果せず、空振り K終った例が少

くない。い〈ら現代の日本人が退屈している

とはいえ、ありきたりの祭りでは、人も集ま

ら左いし、感動も生み出せまい。皆が株式会

社(?)神戸市のよう K、うま〈い〈とはか

ぎらない。デモ・シカのイベントは空しい。

本来、イベントは企画のよさと演出のうまさ

K成否の鍵があるととを銘記して欲しい。

(青山学院大学経営学部・教授)

内需拡大と広告コミュニケーション

貿易黒字の拡大、円高ドル安、輸出不振、

景気停滞、内需拡大要請と日本経済の転換期

が訪れている。外圧が存在し念くても、日本

人の生活そのものを転換する時期でもあるよ

う念気もしていた。

「金は天下の廻りものJ的K言う左ら、会

金の回る速度が早ければそれ念りの景気活性

化Kつ念がるのだろうから、辛子金を早〈回す

ζ とを促す空気づくりと商品づくりが必要と

いうととK左ろう。

狭い居住空間Kドンドン「モノ」を置かせ

-瓶健こ

るととは難しいので、付加価値の高い「モノ」

を少しだけ置かせ、物理的K空間を占有し左

い商品〔サーピス、サービス化商品、食lf'1i-等〕

をドンドン購入して生活をエンジョイしても

らう空気づくりK広告・メディアの果し得る

役割は大きいものがあるはず。

情報Kよる脳の回路変更〔意識変革、価値

観転換〕左〈しては消費行動の変革も期待で

き念いのだから...・H ・-・。

(東急エ}ジュンシー・企画調査局第 IMD
室副室長)
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1点本塁打と 2点本塁打

「近頃の若い者は」という台詞は、ギリシ

ャ時代から、いやもっと古くから言い続けら

れていたかも知れ念い。いつの時代Kも若者

が存在するように、広告も存在し続けよう。

広告や広告の機能を果たすのは、大衆か分

衆かはさてbき、同時代人の「心」を惹きつ

けるか、どうかKかかっている。

話は変るが、私は熱狂的左プロ野球ファン

では念い。魚買のチームも念い。しかし、先

日の阪神パースのスコアボード直撃のホーム

ランを見ていると、 1点本塁打と 2点本塁打

武田裕夫

があるべきだ、と考えた。

スポーツでも時代Kよってノレールが変って

きているものがある。戦略も戦術も変ってく

る。同時代人の「心」を惹きつけるのは、そ

んなととかも知れない。

広告のルールも変えてみてはいかが左もの

か。「チャレンジ広告」の解禁である。

ζんなととをいうと、また「だから若い者

は」とど ζからか、いわれそうだ。

(マンパワージャパン・マーケティング担当

マネージャー)

4 アバウト凶からの決別

今や日本の広告は大きく変わろうとしてな

ります。

消費者の生活意識、行動の変化は、広告主

のマーケティング構造を大きくかえ、広告業

務Kも、 ζれへの対応が要求され、媒体社も、

広告会社も、その要望の実現K懸命念努力を

続けられてお‘られます。

然し今迄の広告界の異常左までの高度成長

のためか、広告界Kは、すべてvc"アイマイ

サ"があり、いわゆる"アバウト"の考え方

での業務の処理が多くありました。

永田久延

ζれでは、広告主の今後のきびしい状況K

媒体社、広告会社は、そのサーピスを適応出

来左いばかりか、広告が、科学性、普遍妥当

性をもった学問として成立し左いばかりか、

学問の世界、産業界vc~，いても、広告の地位

は向上しません。

今や広告界は鴫アバウト"の考えを放棄し

広告業務の精度を高めると共K、実務界、学

界の積極的交流を強めてゆかねば左りません。

(日本広告主協会・事務理事)
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いよいよメデ.ィアプロデ‘ユースの時代/

新しいチャネルの創造や新しい業態開発に

ついて、メディアの問題をさけて通ることは

でき念い。つまり、顧客の動員はヨコ情報が

基本だというととである。

いかKして情報を生み出し、いかKして有

効左メディアKのせるかーさらKは自身で

原 惇

メディアを創り出すととも考えねば左ら念い。

新旧さまざま念メディアを研究し、開発し、

有効K組み合せる ζ とのできるメディアプロ

デユースが重要になってくる。

(原企画事務所・代表取締役)

宣伝費の適正確保

藤岡仁吉

企業経営の先行きがはっきり見えなく念れ

ば念る程、販促関係費中、大き左ウエイトを

占め即効性も計りにくい宣伝費の適正確保が

問題K念る。

その幾っか。

然しそれは単なる枠の確保であっては左ら

ず、宣伝活動の隅々に迄わたる総点検を行い、

時代の変化、潮流を読み込んで永い期間より

よい機能を果し得るための課題積上げで念け

れば念らない。

-41-

(1)商品開発、販売促進との一層の連携強化

(2)チームを挙げてのクリエイティピティの

向上努力と仕組みづくり。

(3)制作効率向上のための宣伝のTQC導入

(4)宣伝の効果測定への再チャレンジ

15)ミクロマ}クティングとマス宣伝とのよ

りよい調和

(日立家電販売・宣伝部長)
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広告はメッセージを持っているか

先日、放送広告の日の特番をピデオでみて

いて、奇妙左ととに気づいた。例のセデノレマ

イヤー氏K司会の山藤さんがrCMの成功を

何で判断するのか」と訊ねる。セ氏日<rま

ず、商品を売ること。私がCM制作を依頼さ

れる理由は ζれだ。しかし、それKは、がし

つけでなく、まず人を面白がらせる。そうし

てbいて、メッセージを述べるのだ」とのく

だりは通訳Kよって、とう語られている「買

え、買え、買えの広告はしたく左い。エンタ

テインして、うまくそれを、ユーモアを通し

松岡茂雄

て伝えるととができたら、 CMがうまくいっ

たと思うし、自分がハッピーで念いと、他の

人も満足し左い……」

先入感は怖ろしいものだ。との誤訳(とあ

えていう)の中K、企業の、商品のメ 7セー

ジを軽視する日本の広告界の風潮が、みどと

K表われている。何を消費者Kメッセージと

して伝えるべきか。それを真剣IJvc考えるとき

広告のパワーがよみがえるのでは念いか。

(日本SPセンター・副社長)

「買い場j にもっと工夫を/

91. 5婦、 8.5婦との二つの数字は、買物の

計画性について調査したデータです。 8.5%

は、特定プランドを予定し、そのとなり購入

した人の数字。 91.5 %は、庖にきてから購入

ブランドを決めた人の割合いです。生活者と

商品が出合う場〈買い場〉での工夫競争が、

今後ますます重要になってきます。はなやか

左CFも必要ですが、それをガッチリうけと

め、購入してもらうための仕組みKもっと知

恵と工夫が必要です。いつまでも特売とプレ

ミアムでは能が左さすぎます。生活者の〈買

三ツ松外志夫

い場〉で必要としている情報を、的確Kタイ

ムリ -vc発信する ζ とKより、商品の購入K

結びつけるととK知恵が必要なのです。 91.5 

%の生活者vcr購買促進」する場が庖舗です。

つくる人と売る人が、カを合わせ、買って

もらう人の ζ とを真剣K考え、工夫する「共

生のマーケティング」の時代が来たよう K感

じます。売り場から買い場へ、販売促進から

購買促進へ、新た左挑戦をしたいものです。

(博報堂 .SP局企画開発部長)
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コミュニケーション・システムの点検

企業は経済社会を構成するサブシステムで

あると認識すれば、経済社会の変化K伴い、

企業と経済社会との諸関係は当然変る。企業

の経済社会へのコミュエク}ションも例外で

は念い。物不足の経済社会では、社会に役立

つ有用念製品を供給するととで、企業は経済

社会との有効念コミュニクーションを逐行で

きた。いわば、モノ(製品)コミュニクーシ

ョンであり、モノ(単一)コミュニクーショ

ンで十分通用した。

しかし、現在のよう K物が溢れている豊か

宮原義友

念経済社会では、従来のモノ・コミ a ニクー

ションが効果を発揮し左いだけでは念〈、マ

イナスの影響さえではじめている。現代の企

業K求められている戦略課題の 1つが、豊か

念経済社会(tLi.~ける企業と社会との新らしい

関係づくりのためのコミュニクーション・シ

ステムの構築である。そのためには、モノ・

コミュニクーションから脱皮し、複合的コミ

ュニクーション・システムとするととである。

(横浜商科大学・教授)

風穴装置を

去年は「ジョーキング・リレーションズ」

(冗談関係)というコミュニクーションの方

法論でしたが、その地続きとして「風穴づく

り」のすすめです。

進歩一辺倒でやってきた明治以来の価値観

(パラタ・イム)が、すっかり?マークに左っ

たいまです。商品企画やイベント念どでは、

けっとう「遊び」が念ければヒットしないと

いうノウハウは、もうだれでもが心得ている

のK、とと広告表現と念ると、とたん(tLr遊
び」を排除してしまなうという力学が働いて

山川浩二

しまいます。「風穴」をぜんぷふさいでしま

うものだからコミュエクーションの風通しは

がぜん悪〈念ってチッ息状態と念ってしまい

ます。

そとで近代合理主義としては「ムダ」であ

った「遊び」ゃ「冗談」を「風穴」として、

意識的K取り込むべきでは念いか。ただもう

「ホメ」一点ばりの一義的表現では企業側の

アセリを見すかされてしまう時代念のです。

(電通・クリエイティプ総務次長)
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PR・マーケティングの成果チェックを営業に

売れないのは売る努力をしない営業の責任

だ。 PR・マークティングは金喰い虫だ。何

をしているのか判らない。とん念金業が増え

ている。

社是I'L"顧客第一"を掲げる企業は多いが、

果して顧客第ーはどう念っているのか?

PRとマークティングの一体化を実現でき

る体制を整えると同時K、問題点・課題解明

手法を完成した。

新経営管理(ビジネスデザイン)手法を組

み込み、 PR・マークティングが何を狙った

若生備

ものかを徹底的K明確Kしてb くととで、成

果チェックを容易Kしようと言うものである。

いわゆる、参画者の総意Kよって事業展開

上の問題点・課題を解明、その解決策を決定

し実行する。そのフォローとして、達成度を

第一線の営業Kチェ y クさせるととだ。その

結果、 PR・マークティング部門の存在感は

もとより、真のコミュエクーションが見出さ

れ、ひいては事業発展の発火点K念るはずで

ある。(東京バプリックコミュエクーション

ズ・社長)

ゆたかな交流

Heartful Communicationとでも訳そう

か。面白広告、へたうまコピー念どの日本的

ム}ド広告の特性が内外から注目される一方。

売るための広告論者からは「もっと真面白I'LJ

の主張も出ている。他方もの余り、金あまり

現象が定着した安全飽和経済の念かで、少衆

論、分衆論、知衆論念ど、広告インテリの自

虐現象も出て、マス広告沈滞論もかまびすし

い。

しかしとと二、三年、広告・マスコミ産業

の真面白念マス大衆のための努力がやがて豊

渡辺 敏

かな実を結ぶクースも目立つ。例えば豊田商

事の広告シャットアウトの声価。例えば悪質

サラ金の広告を歯を食いしばって拒否した全

国紙K良質念金融広告が舞い戻p、信用を高

めた成果。マスプロとマスコミとマスコンサ

ンプジョンを結ぶ心豊かな努力は必ず実を結

ぶ。国際的Kも「成り金大国」のアグリー・

ジャバニーズの汚名を返上するためのHeart-

ful Internationalityへの道は、ゆたか念交

流以外K老い。

(全日本広告連盟・専務理事)
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商品は庖頭で生まれ変わる可能性を秘めている

現場のセールスマンが生産サイドの大量生

産とか少量生産とかいう話K首をつっ ζんで

はいけ念いと思う。

現場のセールスマンにとって、その製品が

大量生産であろうと少量生産であろうと、常

K少量販売が基本であるのだから。

「個庄を大切にしよう./J i底まわりをし

よう./J i利益はな庖にある./Jセ-Jレス・

マネージャーのスローガンは華々しい。

しかし刊現在のセールスマンのな庄K対応

する姿はどうか。個庖をまわって受注して〈

石田 蹴
るだけの、つまり<個庖×数=大量>という

図式ではないのか。販売の心がやっぱり大量

販売に根ざしているのでは左いか。

ではセールスが行念う少量販売とは何か?

商品一つ一つを、その庖K合わぜて提案して

いく。すると大量生産された製品が、そのな

庖K合った個性ある商品に生まれ変わる。

セールスの個底対応力とは、製品をその庖

の商品K作り変える力だと、私は思う。

(エーシーシー・ SP企画部長)

業態開発の第一歩は購買体験から

私共の取引先のリテイラーの社長クラスの

人K対して、今すぐ買いたい商品を一分間以

内K記入していただくと、多い人で三点位が

せいぜいで、一点止まりしか記入出来ないク

ースが大多数であります。

との様子から見ると、売り手であるリテイ

ラーの社長クラスの人達が、通常自ら買い物

をしてい左い、買い物といえば人任せという

事が理解出来ます。今まではストックされた

ものを大事に使う ζ とを、最大の美徳として

生きて来た訳です。

木之本省吾

もちろん今後も無駄使いは慎しむべきです

が、世の中の変化を知る為Kは、百の説法よ

り毎月毎月 3万から 5万円の購買体験を続け

るζ とで、多少でもな客様の気持ち"WANTSn

を理解出来る事をわからさせていく必要があり

ます。

とのよう V亡なった購買体験を通じて時流の

変化を察知できる経営者と一緒に、新しい業

態開発Kチャレンジして行きたいと思ってい

ます。 (東京東芝家電販売・営業推進部長)
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コーデ.ィネイトコミュニケーション

「販売促進」でなく「選択促進」の時代と

いう。「セールス」で左<rコミ a ニクーシ

ョン」という。

さて、とん念時K、いかなる営業展開が好

ましいものやら。

営業の原点と言うか、商売の原点をみつめ

直す時Kさしかかった様念気がして念ら左い。

売るのでなく、買っていただく。商品でな

く人を買っていただく。会社を買っていただ

久保登昭

〈。

まさt亡、とれからの営業は商品のととだけ

で左〈様々念要素がコーディネイトされて始

めて顧客とのコミュニクーションが成り立つ。

ますますハパをきかせる新人類、好き嫌い

の感性時代、 ζの世界K ピシャツと合わせた

コーデネイトが出来るか。 ζζK営業向上の

秘決があるのでは………。

(ヤクルト本社・営業部課長)

営業は単純に、勝ったことが自信に

たくさん気K念るととがある。いろいろな

情報が氾濫している。しかし、とのような時

こそ、シンプルK考え、行動すべきと思う。

分散された戦力を集中して、全社営業を展

開すべきだ。商品が売れ、業績が上がb、目

標が達成されると、社員の動きも、会社の雰

囲気も明るく、リズムが出てくる。

スポーツもそうだが、ピジネスでもそう思

う。自信は勝ち続けるととKより、確信と念

佐藤福雄

り、その過程を通じて、人は成長していく。

いつの時代でも、勝負事は、勝たなければ念

らない。つまり、勝つためKどうあるべきか

え/単純K問うべきである。その事Kより、顧

客も、商品も、社員も、会社も、それぞれを

つなぐ m コミュニクーション"もみえてくる

のではないか。

(ヤクルト本社・営業部付課長)
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損して得とるという投資感覚

いままでK、オフィス環境のためK積極的

左投資をb考えK念ったことがなありでしょ

うか。組織の変革や人事配置については真剣

K頭を痛めても、その目的をオフィスレイア

ウトや設備、デスクや空間K置き換えてまで

徹底して取り組まれたでしょうか。

企業戦略の徹底は、大切な社員の皆様の

「ととろ」と「からだ」の健康を促進するオ

フィス環境Kよってはじめて実現されるもの

と信じています。ものを生産する工場の設備

南川英雄

と同じように、いわゆる営業のオフィスKも

設備投資が必要ではないでしょうか。激しい

飯売競争の左かで企業競争K打ち勝つためK

もオフィスを創造的でコミュエクーションの

確立が容易な状況にするととが今日の企業課

題ではないでしょうか。その左かから顧客ど

との問題点解決をはかる顧客対応型セーノレス

が実現するように考えています。

いまオフィスの環境投資はムダ左投資でし

ょうか? (イトーキ・大手企業部長)

勾，
aaz 
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コミュニケーションは双方向性てが

「コミュニケーションの時代」と言われて

久しい。我が京王プラザホテルも開業以来15

年問、「生き生きとしたヒューマンスペース

の創造」を企業コンセプト K、「コミュニク

ーションの広場(プラザ)Jを目指して、新

しいホテルライフを顧客へ提案してきた。

との問、時代は大きく変った。情報伝達手

段もメディアも多種多様化し、情報量は年ど

とK増え続けている。しかも送り手は受け手

の声K耳を傾けず、仲間うち受けする情報づ

〈りに精力を傾ける。との結果、受け手K正

植 野 盛 彦

しい情報が届か左い。したがってモノが売れ

ない、という悪循環が続くととと念る。

「ホテルKはニューメディアがよ〈似合う J

と言われる。情報産業の最先端であるとも…。

京王プラザホテルが引続き新しいホテルライ

フを顧客へ提案するためにも、受け手からの

電波を的確にキャッチするアンテナを身K付

けたい。そして受け手が真K欲する情報を発

信したいと考えている。

(京王プラザホテル・マークティン舟E副部長)

マルチタレン卜(企業)の時代ヘ

世の中の流動性が、我々の理解を超えて進

行してゆく中で、過去の思考の枠組みを根本

から見直さなければ念ら左いととが数多〈あ

る。とりわけ、 ζ とわざや原理めいた言葉は

簡潔なだけに、我々の思考を固定化しやすい。

「左んでもできるは左Kもやれ念いJとい

う言葉もそのひとつである。多芸多才よりも、

一芸K秀でるを上とする価値観だ。

しかし、業界のキワが崩れ、技術のクロス

オーバーが進み、市場の境界線もすでにあい

香川公一

まいに左っているとき、もはや単一視点の深

さのみでは状況に対処しきれ念いのは明白で

ある。

流動的な砂地を深〈掘り下げるためKは、

V字型の大きな巾が必要な様K、流動的な市

場に鋭〈切り込むためのパワーづ〈り Kは、

人も組織も「左んでも JKつ念がる、巾広い

知識と体験Kもとづく、多重的能力の保持と

そが最重要課題と念るだろう。

(ヤラカス舘本庖・マークティング部次長)
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不思議大好き

西武の広告コピーでは念いが、日常生活の

左かで見聞・体験する眠不思議"感覚を大切

Kしたい。朝起きてから夜眠るまで、家の左

か、町内、通勤途上、会社の左か、百貨庖に

も飲み屋十ても、 じっとよく観察してみると、

不思議左ことがいっぽいある。たとえば「石

けんJ。高級左石けんが続々発売されている

が、せっかくのプランドが使っているうちK

消えてしまう。金太郎飴のようにいつまでも

プランドの見えている石けんは左いものか。

そうすれば企業のノベルティ商品として一層

貴多野乃武次

使われるK違い念い。もうひとつ「出張時の

新幹線Jo3時間程の車中は、半分読書、半

分勝眠。往復 6時間、もう少し有効K過どせ

;1いものか 少しな金はかかっても。たと

えば、ワ}プロ講習会、英会話レッスン、書

きものができるデスクやワープロを備えた車

両、娯楽左らピデオ・シアタ}左ど。やっき

に念って眠不思議"を捜き左〈ても、自然K

"不思議"感覚が身Kつけばしめたものであ

る。(阪急電鉄・監理室課長)

えらんでもらえる幸せ

需要が見えK(い、と人々は云う。家には

左んでも揃っていて無いものは左いほど。日

本は、少くとも生活財Kついて一般家庭での

保有という意味では、世界-vc左った。

それでも左な、市場には、あまたのな互い

十てあまり差があるとも見え念い、相類似した

商品が溢れるほど流通している。

かつて、左んでも作って広告さえすれば、

どんどん売れた時代があった。「商いJとい

う意味で、そのととがどれほど異常なこと左

のかKついて語る人はど〈稀であった。

木村 洋

買い手、つまりな客様が好き念もの、欲し

いものを自由に選ぶ、というほうがどくどく

当り前の状態念のでは左いのか。モノの作り

手Kとって、選り好みをしてもらえるとと ζ

そ、高い冥利K尽きるのでは左かろうか。

「モノ」中心の発想から、古来よりある日

本の「商い」という言葉の持っている本来的

在意味Kついて、そろそろいまいちど思いを

いたす時期がきているのでは?

(第一企画・取締役マークティング局長)

-49ー



|マーケテイング・マインド|

マーケティングを人間不在としてはならない

去るシンポジウムでコ】ディネイタ』を担

当した折、松屋の西山栄子氏から銀座松屋の

C 1導入は生き残b作戦であったとと、又現

在ではC1の壁を破り念がら展開をしている

由話があった。そしてとれらは経営行動のナ

イープ念「心」のあかしであるととを強調さ

れた。

エールフランスの田中秀樹氏は新しい碕品

(ジャンポ→コンコルド)、サーピスの提供

をしているが、スチュワーデスやバーサ-~

「常K日々、新た念 ζ とをしよう Jr日々、

近藤 聴

新しいサーピスをプラスしよう」と提案し今

全員が実行している由発言された。世界を代

表する航空会社の運航・サーピス・スタッフ

が客K従来のサーピスK加え、何か一つ新し

いサーピスをしようとする ζ とは全社一体と

なっての「気持Jr心」のあらわれであろう。

今、さまざまなターグット分析、解説等が

なされているが「人間不在」としてはなら念

い。送り手の心、受け手の心をふまえたマ}

クティングを組み立ててゆかねば念ら念い。

(千修・第一クリエィティプマークティング室長)

"広場感"のあるマーケティングとマーチャンダイジング

東西南北から大通りが集ったととろが"広

場"。大き左広場はどの都市Kも必ずある。

ζの「広場 J~ も似たマークティング念りマ

}チャンダイジングが今後の主要左テーマと

念ると思う。例えていえば北からの広場K至

る道を消費者が"まさtてそれが欲しかったん

だ"という道左らば、南からの道は造り手が

「ζ ういうものを提供したかったんだ」とい

う道であれそして東からの道は、‘時代感

やトレンド"の道であり、西からのそれは

「生活のうる会い、楽しさ J~直結するもの

である。

とういったものが広場でドッキングし、大

ぶり念"広場感"のあるマークティングやマ

高山邦輔

ーテャンダイジングとして結実される。今日

のマークティングは、いわば表通bから裏通

りへ、横丁から袋小路K入りつつある毛細管

型現象を示している。広場感のあるマーチャ

ンダイジングの好例として「工業生産的マス

プロと高感度念ファッションを見事K結びつ

けたJ..グェネトン"があげられる。それは

かつての様Kスクールを追うあまり、商品の

クオリティを落すという誤れるマークティン

グでも左〈、また微細左差別化を追う個性化

商品でも念い、 明広々とした余裕感"をもっ

た新しい局面の広場的マークティングのスタ

イルだろうと思う。

(商業問題研究所・代表取締役所長)
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企業が文化を語る!? 

大衆から小衆、分衆の時代などとたわけた

ととを言い左がら、 60年代のマス市場の栄華

を忘れられず、画一的K生活者をとらまえよ

うとしている。

しかし、生活者本質そのものは変化してい

ないはず。ただ、造れば売れる時代から、製

品そのものの技術的革新が停滞しはじめた時

K、それまでの企業の余力をかつて、それ企

業イメージだ、文化路線だと走りだしたのが、

そもそもの間違い。

軽薄な風潮K輸をかけるように、企業、マ

田中次郎

スコミの文化・カルチャー、生活提案、果て

は生き方のど指導まで関与。どとかの成金国

家のようK文化的素要も持た念い企業、マス

コミが、文化を語b押しつける念どは、誠tて

もって主?とがましい限り。無知念る民が営々

と築きあげていくのが文化だと、歴史が語っ

ていませんか。

そろそろ化けの皮も制がれてきだした頃、

商いの本質をもう一度見直すべきでは念いで

しょうか。

(協同広告・企画調査局企画室長)

ギフトを考えることは、人聞を考えること

ギフトがブームだ。

N総研のギフトレポートは、ワンセット数百万

円。デパート Kは軒並みギフトラッピングコ

ーナー。十年前tては考えられ念かった光景だ。

モノの充足では幸せは買え左いと気づき、

オートメ化の波K足をさらわれ、人々がいま

懸命に探している幸ぜのよりどとろが、人と

人とのきず左Kあるととを思えば、ギフトは

人が人の想いを伝えるコ主ュエクーションの

もっとも嬉しくたのしい集大成。ブームも必

然と納得が行〈。

境 江実

さて、ととからが別れ道。

モノを念らべ、装置を飾りたて、宣伝文句も

派手だけど結局モノば走れ出来ない手合いと、

ギフトはヒューマンコンセプト、人聞をどう

考えるかの哲学だと腰をすえて企業コンセプ

トそのものから見直しをする向きと、格差は

歴然、結局、ギフトのみ念らずすべてのコン

セプトワークは、人間Kついて深〈暖かい考

察が出来るすばらしい人聞がいてとそ、光り

輝いてくるというととだろう。

(カミカ・代表取締役社蔓)
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催事{まつり)は祭事(まつり)だ

人の集まるととろにまつりがある。古代は

祭配という意味でのまつりがあった。祭政一

致左どいわれた時期もある。

ある大型住宅団地が建設されたときの座談

会K出席したらとん左話が出た。

「小さ念神社をつ〈ったらいいのに左」と

いうのである。鎮守の森では念いが、新興団

地の住民の心を結びつけ、速帯感K培われた

新しいコミ aエティづ〈りへの願いが込めら

れていた。

寸邑性のまつりは文字通り人々の心を通り

鳥山輝郎

過ぎてしまう。民謡の里、江差の夏祭りは町

の人口の何倍もの人がつめかけ、町を離れた

若者たちも帰ってくる。

そ ζで、マ}クティング戦略の基本は地域

の人たちK共通意識、参加意識を換起すると

とVてある。地域の中でまつりを起とそう。

まつりは参加意識から連帯感へと強まる。

企業Kとって大切念のは、地域の人たちから

その輸の中K入れてもらう ζ とでは念かろう

か。催事(まつり)は祭事(まつり)念のだ。

(北海道新聞・苫小牧支社長)

商人に学ぶマーケティング

中古車ディーラーの広告K日〈、「只今、

.社長外遊中/J鬼の居ぬ間K安売りしますと

いうワクらしい。

ある食品庖で、昨日仕入れたカマポコが少

し残った。早〈売らねばまら念い。オヤヅさ

んはためらうとと念〈、昨日のカマポコを、

今日仕入れたものより 10円高〈値付けして売

り切ってしまった。モラル的にはともかく、

消費者の購買心理をうまく捕えたやり方で、

感心させられた。

との二十数年間、 SPとかマークティング

二宮嘉昭

を仕事としてやって来た。ライフサイクルが

どうの、ポジショエングは、シェアーはと、

いろんな理論づけをしては、戦略や戦術を構

築し実施して来た。

しかし、マ』ケティングの原点は、もっと

身近かなと ζろにあるよう念気がする。

一日、庖頭K立ち、な客さんK実際Kモノ

を売ってみれば、すばらしいマーケティング

プランが出来るのでは念いだろうか。

(エーシーシー・代表取締役)
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KNOW HOW は終った

科学技術の進歩Kより、世の中の変化は、

目まぐるしいものがあります。

10年前Kは思、いもつか左かったことが、今

や当然のとととして、受け入れられてなりま

す。

そのスピードは、 5年をひと昔とし、 3年

をひと昔としてきてなります。

今後そのはやさは、さらに激しく指数関数

的K変化するといわれてお戸ります。

このよう K変化が激しければ激しいほど、

的確な未来予測が必要であると考えます。

野中信夫

しかし、個人がすべてを理解し、未来を見

通すととは左か左か難しいととです。

そ ζで必要左のは自分のまわり K、いかK

異分野の人材・人脈を配する ζ とができるか

というととです。これら異分野の人々の知識、

適切左助言を活用し、先見性を養うととが肝

要です。

KNOW HOWの時代から、 KNOW

WHOの時代K入ったといえます。

(キリンビーノレ・マーケティング部部長代理)

健康になれるかな?!私。

とのほど『殺意のバカンスJl (集英社・干Ij) 

という推理小説で『会社員+モノ書き』とい

う二重人格生活をスタ}トさせるハメと念っ

てしまったーという環境の中で、最近つく

づくと思、うこと。

①例えばー人の女性が、あるときは主婦左の

K、キャリアでもあり、文化のヘビーユー

ザーでもあるという多重行動を見せるのに、

対応するマーケターは、いまだに仕事オン

リーの輩が多いという状況への危倶。

②一人の企画マンが複線行動をとれれば、会

野村正樹

議左どやら左くても一日中、異種の人聞が

頭の中で価値ある討論をやってくれるはず、

とのうらやましい状況への期待。

それらが、チョッピリと時らされ、満たさ

れるよう左気がする。

多極化時代を生き抜くための『心の健康』

増進の唯一の秘訣は、どんな分野であれ、仕

事以外の技能・自分を持つととへの努力、精

進とさえいいきれるかもしれ左い。

(サントリー・経営相談室副参事)
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|マーケティング・マインド|

感性マーケティングから戦略マーケティング

マークティング1'0 ，>いて、感性マーケティ

ングの重要性がさかんK説かれ、かつまた定

着した感がある。マーケットを単に量や質で

言十るのでは左〈、感性というフィルタ』を通

して把えてゆくととは、現代K会いて欠くと

とのでき左いマークティング手法と言えよう。

しかし、物が満ち足りた今日Kないては、

商品の良し悪しを感性で計っただけではそれ

を販売まで結びつけるととができ左い。そと

で重要なのは、マーケティングを総合的な視

野に立った戦略として展開する、戦略マーケ

水野誠一

ティングの考え方であろう。マークットK対

して積極的に働きかけ、市場を自ら開拓して

創り出してゆくためK、明確念コンセプトの

設定と、大胆な仮説の設定に基〈、能動的な

マーケティング手法の開発である。即ち「計

る」マーケティングから「企てる」マーケテ

ィングへ、さらには「創る」マークティング

へと、その戦略性がより強〈要求される時代

K念ってきたのではなかろうか。

(西武百貨庖・取締役渋谷庖庖長)

創造的社会環境適応を

マーケティングの基本マインドは、変ら念

い筈だ。

今日ほど、その応用・対応の変化を、必要

とされる時代は左いだろう。

未知で未経験の戦略をたてる為には、切り

口の着眼点の立体的変化と、余程の発想、の転

三谷与司夫

換とが必要だろう。

一例を挙げれば、今迄の智識と経験が、無

駄になるどころヵ、邪魔Kさえ左るととを、

考えて~> <必要があるだろう。

(電通印刷・顧問)
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|マーケティング・マインド|

便利な生活の中て…

狭い左がらも庭のある家を買った。動物好

きの私は早速、生まれたての犬をもらってき

た。マック(犬の名前)はドッグフードでは

育てない。残飯で育てる、と最初K家族に宣

言した。

ト}モロコシを植えた。我家のトーモロコ

シは化学肥料を一切使わ念い。マックのウン

コで育てる、と心K決めた。マックのウンコ

集めは小四の長女の役目と宣言した。クサイ、

ヤダといい念がらも毎日集めている。農家の

出で念いが、物の豊か左時代K育った娘共に

食物連鎖、無言の教育Lと心の中で威張ってい

宮原都夫

る。量販庖、ホームセンターで今、園芸用品、

ペット用品が売上げのかせぎ頭という。私の

よう念人聞が増えると、商品売れんよう K念

るんとちゃうか、などとーメーカーの人間と

して少し心配K左り左がら、マックのワンコ

をトーモロコシの根方から離して土K埋めて

いる。ま今のととろ自然、好きのど〈一部の人

間の思い入れき、と一方ではホッとして。但

しマックを訓練する時用Kペットフードを少

し使う。便利念物を納得して使う。生活者は

そん左考え方をする。

(アサヒペン・販促部課長)

『井の蛙 j からの脱皮

蛙は陽気K合唱している。居心地は抜群。

仲間や家庭にも満足。だが蛙がなかれた状況

は楽観を許さ左い。外の世界はとうした蛙の

存在をにがにがしく思い、中Kは嫌悪感をも

っているものもいる。貿易不均衝や教科書左

どは氷山の一角。仕事の分野をとわず、これ

からは日本社会の中だけで物を考えていては

だめだ。蛙は思いもよらない危険にさらされ

ている。鎖国から解放されて 100年以上たっ

た今日でも、本質の部分でまだ鎖国状態から

ぬけだせ念い。日本が国際社会で狐立し、日

村園 量

本人が異邦人であり続けると、問題はさらK

深刻Kなる。国際関係の基盤の上に日本の大

半の産業が生きているのに、日本人の井の蛙

ぶりはあきれるばかりである。西洋のものま

ねからスタートした日本人が、独創性を発揮

し、創造したものを地球全体K理解させる努

力が不足している。外国人がグストというの

ではなく、フレンドといいきらKプラザーと

いわせる突っとみが私のテーマである。

(シマ・クリエイティブハワス・取締役営業

本部長)
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|マーケティング・マインド|

人間の生態系全体の繁栄のマーケティング

世の中は余り Kも素朴で左〈左り、余り K

も多様で複雑K念りすぎてしまったのではな

かろうか。また共産主義の枠組みも、工業化

社会の階級斗争K基づいた比較的狭い見通し

ゃ唯物論的左哲学によっては将来を約束する

選択の答えK念ら念い。失業率が 3%~てなり、

一方家庭生活Kついて90%が幸福であるとの

世論調査の結果を示している現状を見て、現

代社会を大きく支えている企業のあり方がど

うあるべきか。広い立場Kないて考えるとき

室井鉄衛

K来ている。車の混雑、若い人達の遊び方、

住居の条件、高年齢化の拡大、技術の絶え間

在い変化、現代を意識の中Kとらえるとき、

むしろ不安の要素の方が多い。マ}クティン

グ戦略への対応はあまりに発展の表面的念華

やかさκとらわれ、それを売り物Kしてはい

左いか、 ζ とで人聞の生態系金体の繁栄のた

めのマークティングが求められる。マークテ

イング・ギィヤ・チェンジが求められる時K

来ている。(東京国際大学・教授)

ーいちl

へそまがりキーワード日 H 

禅寺の玄関Kは必ず u脚下照顧"と書かれ

ーている。とれは単K靴をきちんと揃え左さい

というだけの意味ではない。眠仏は一体どと

にいるのか"と云う万人の疑問K対して"君

の足元をどらん。そとK仏がいるよ"と云う

答、それが脚下照顧である。

収モノが売れ左いとと "K対する後づけ的

左理論はもう沢山刀と云う程、世の中に出廻

っているが、マ}ケターは禅の教えのよう K

一度自分の足元、つまり自分自身を総点検し

てみる必要が念いだろうか。

望月 明

また千利久の道歌K'"稽古とはーより学び

十を知り、十より返るもとのそのー"と云う

のがある。ぞれが釈尊の教えの基本‘正道"

とも共通する。"正"とは分解すれば "-K

止まる"ととだ。ーとは出発点であると共K、

ゴールでもある。十まで行ったら、やたらに

十二や十三を索めずK、また基本の- K返る

ーそれが東洋の生き方の知恵であり、現代

のマ}ケティングのキーワードとも思える。

( 1 & s・社長室長・局長職)
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|マーケティング・マインド|

マーケティング開発の新着想、
「新」競争局面への対処

現在、市場では、多種多機念競争関係が発

生し、進行している。

新商品開発や新事業開発の競争は一層激化

している。しかも、それはメーカー間だけで

左〈、卸底、小売庖、メーカーの異業種も参

入してのきわめて複雑念競争である。

顧客の組織化競争は、ダイレクトマーケテ

イング開発や、新しい販売方法、新しい事業

開発をめぐって一層激し〈なる。

エレクトロニクスの発展は、 OA機器、そ

の他によるシステム化競争をもたらし、その

森 茂樹

延長線上で流通へのソフト提供競争を一層高

度化、激化させている。そのほかKも新業態

開発競争、新技術・新素材への対応力競争、

企業の対市場・対社会へのコミュニケーショ

ン競争、大企業聞のマークティングカ競争、

「新」顧客層キャッチ競争、左ど、実Kさま

ざまな新しい競争が発生し、激化している。

とれらへいかに対処していくか。新マーク

ティング開発着想の焦点である。

(日本マーケティング研究所・代表取締役社

長)

マーケティング・プロデ‘ューサーを

マーケティングや広告の世界、平均的な仕

事をする人からは平均的左成果しか出てとな

い。成功は、成功を重ねる人から出てくるも

のである。

その成功をつくるのは、マークティングや

広告の「勧」のある人が、将来に、事業の

「夢」を描いて、それを実現するビジネス・

チームをつ〈りあげることにある。

仕事に追いかけられるのでは左〈、仕事を

追いかけるとと、辛い仕事を楽しい仕事に変

米内貞弘

えていくとと、それを独創的K展開するのが

「マーケティング・プロデューサー」である。

人まねは絶対Kし左い。「人の往〈先K道

あり」とれを私は貫仰いてきた。

食品業界で認められたコーヒーギフトの事

業も、もとは、デパートの歳暮売場K、「い

つの日か、コーヒーギフト売場の表示をつけ

てやろう」と描いた夢を、チーム・ワークで

実現させたものKすぎ念い

(伊藤園・マーケティング統轄部長)
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|マーケティング・マインド|

"どれどれ精神"のすすめ

消費の多様化、個性化、商品ライフサイク

ルの短縮化等の言葉K代表されるように市場

の変化は速し激しいものKなっている。一

方、我々 の身のまわ!:>I'Lは様々 念媒体を通じ

ていろいろ左情報が氾濫してかり、まさに情

報を選択する時代tてなってきた。

とのよう念環境下I'L~~\t>てマークティシグ

マンに求められる要件は次のものと考える。

・問題意識…・・・市場で起っている現象を受

け止める感受性と原因追求

・洞察力……変っているもの、変わってい

若林健三

~いものを認識し、本質を見抜〈力

-判断力……実態K鑑み、どのよう念マー

ケティング戦略をとるかを判断する力

・行動力……マークティング戦略を実行K

移す力

とりわけ、市場で起っている現象K積極的

に取組む問題意識はマ』クティングの出発点

として重要である。積極的K好奇心を持って、

"どれどれ"と探究するととをなすすめした

レ、。

(日本電気・ VAN販売推進本部主任)

ヒューマン・マーケティング‘への提言

過日の懸賞論文で、「未来の座標軸ーヒュ

ーマン・マーケティングへの提言」と題して、

拙文をb出ししましたととろ、恩わぬ入選の

栄を賜わり、恐縮いたしてなります。その後

いろいろ念方面から、激励・ど教示をいただ

き本当K有難うどざいます。との紙面を辛子借

りして御礼申し上げます。

小生が、今本能的K感じている事が、あら

ゆる業界でも同じよう念トレンドで進んでい

る事K驚〈と共V亡、一つの「何かJをつかめ

千足隆昭

そう念気がいたします。第 4世代のマークテ

イングとしてヒ aーマンをコンセプト K定着

するKは、近未来よりも第 2stepの来蜘て左

ろうかと思いますが、伏流水からポツポツ地

上K泉として今湧き出るよう念って来たと思

います。しかしそれはよく見左いと見落すよ

う左徴かなものかも知れません。皆様方の今

後のど助言・交流を期待してなります。

(松下流通研修所・営業研修所)
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逆行 、 感 性 時 代

いま、感性の時代だという。ま?ないK結構

である。しかし、とれではと首をかしげたく

念るととも少左〈念い。

たとえば通勤の車中K限っても、イャ・ホ

ーンを両耳Kさしとんで 1人陶然、といった人

がやたら増えた。車窓の風景とも耳もとで交

わされる会話とも無縁、いや絶縁。あれでい

いのだろうか。同じよう K気になる ζ とは、

若い女性の男性ととば。女性ととばの柔か左

響きは滅多K聞かれそうもない。

そして、ふと見上げれば、中吊り K踊る奇

期

千利休は茶道の教えの中で、亭主と客、あ

るいは客同士が名、互いK尊敬しあい、謙虚左

気持でもって接するととを説き、客と亭主は

露地へ入る時から出るまで「一期一会」の心

持でありたいと諭した。ととでいう一期一会

とは、茶会は人聞の一生Kただ一度の出会い

の場であるという考え方で、一つ一つの茶会

を大切にしようとする意味である。非日常性、

虚構性の中で使われたとの言葉は、日常生活

vc :!>~いても同様K重要である。最も私たちK

とっては、全ての時聞が一期一会と言えるが、

膏山敦夫

をてらったヘッドライン。コピーライタ}氏

の健闘Kは敬意を表したいが、コピー表現K

は美しく、やさしいととばを選ぶ心〈ばりが

欲しいものである。

感性の時代とはいい左がらなんと左〈、逆

行をしている意識が自介Kもある。

たとえばワープロの辞書機能を使わ左いと

出てと左いような熟語や漢字を知らず知らず

避けているよう左 ζ ともその 1つであろう。

A 
:z:;:;: 

(大日本印刷・広報室長)

一宮宗昭

できるだけ沢山の人と出会い、コミュニケー

ションの場を持ち続けていくととが大切です。

人間一生のうちで会える人の数はたかが知れ

たもの。まして、その中で意気投合して真の

友人になる人はどくわずかなものです。

組織を通した業務の中で、異業種とのジョ

イントベンチャーの中で、同窓・同郷グルー

プの中で、地域コミュニティの中で、それぞ

れの中での一期一会を大切にしていきたい。

(1 & S・マーケティング部チーフディ.レク

ター)
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|その他卜

エリア・アイデンティティー

.衝には多くの企業が集積している。自らの

企業の念かKだけ顔を向けていると、衡の念

かは見えて来念い。実際Kは、さまざまの企

業が同じ街に根づいて活動している。

.直接の取引先、取引先の取引先、とれから

の取引先、近頃疎遠の取引先が散在している。

日頃の仕事だけの付き合いからオフでの付き

合いに進むと、町内会意識とコミュニケーシ

ョンが生れてくる。

.日々社員が通勤し、取引先が訪れ、ランド

マークと念り、街のイメージメーカーと左り、

中野光雄

元気念企業は街自体を生き生きとさせ、その

イメージをあげtていく。

.街で働〈ひとびとが交流のフォーラムをつ

〈り、その衡を発展させる。いま、企業K街

をリクリエートするととが求められている。

C 1プログラムK、ぜひエリア・アイデンテ

ィテイ}、 E1を加え、街との係り合いを深

めていきたい。衝が企業K貢献して〈れるよ

うK、企業も街K貢献したい。

(マイプリント・業務部顧問)

いま、川の手が面白い

とれから、また下町が面白い。隅田川が、

がもしろい。

私の事務所は、日本橋浜町Kある。

ととtては、伝統がある、名庖がある、 ドラマ

がある。

浅草、駒形、国技館、相撲部屋、人形問屋、

柳橋、薬研堀、堀留繊維街、明治座、水天宮、

清澄庭園

松尾芭蕉がいる、四十七士がいる、マダム

貞奴も、と ζでは生きている。

私は、中央線の荻寝から浜町K通っている。

長岡隆司

江戸は、大川端からはじまった。第一次、第

二次、第三次郊外化。大きな東京K念った。

中学の友達は、みんな逮〈へ引越していった。

花川戸Kある「寿し常」で飲っていると、

主人が私を「の手の人」と呼ぶ。山の手は、

馬鹿Kされる。

いま、再び大川端が面白い。

「川の手」が、 bもしろ〈在ってきた。

(ゴールデン・ペア・ヘルス・ジャパン・取

締役マークティング担当)
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疑似体験て語りすぎる

最近、若者逮と話をしていると、その博学

ぶりK驚かされるととがしばしばある。いわ

ゆる語蓄K類する ζ と念のだカZ、遊びの道具

のととやら、エスニック料理のととやら、実

K徴K入り細Kわたって〈わしい。ととろが、

それでは、そのモトクロスで骨折するほど熱

中したり、自分で一日中台所K鐘ってその珍

味を鑑賞したりするのかというと、どく一部

の人を除いては、そん念のはむしろ稀で、自

ら体験したととさえ無いケースが多いという

のには二度驚かされてしまう。

私念どは、ゃるからKは実体験し念いと気

が済ま左いタチだから、すぐVC:i'>'金と時聞が

無くなって中途半端K終わるととも多いのだ

前田忠正

が、それでもオーディオのようK管球式のア

ンプを自分で組むといった、 30年も続けてい

る趣味を初めとして、 20年クラスの趣味はい

〈っかあり、味わい方の深さK関してはキミ

逮K負けないぞという自負はある。

私が気K念るのは、受け売りの知識や疑似

体験が蔓延して、そのととを単K知ら念いだ

けの人をパカKしたり、シコシコとささやか

K楽しんでいる他人の趣味をダサイのひと ζ

とで葬り去ってしまう風潮だ。

やhもするとそうした風潮を増殖してきた

業界人としての、 ζれは自戒・である。

(博報堂・ SP局SP三部長)

日本型マーケティングの時代

ピ』ター .F・ドラッカーは「マネジメ

ント」の中で、‘ 1650年頃、三井家が最初の

百貨庖と呼ぶべきものを江戸K聞いた時K、

マ】ケティ・ングは創り出されたよとして、マ

ークティングの起源を西欧社会では念〈、日

本K求めている。そしてフィリップ・コトラ

ーはとの記述を、彼の「マーケティング・マ

ネジメント Jの中で引用している。

朝日新聞は61年7月24日の朝刊のコラムで

"セルフサ}ピスKよるスーパー商法は、 18

世紀中どろ岐阜県羽島で、 u仏の佐官"がは

柳薄 健

じめて綿屋だった"と報じている。

日本のマ}クティングは古い、そして却O

年以上かけて、洗練されてきている。それも

タテ社会といわれるようvc'"深化"してい

る。アメリカの、横K拡大するマ}クティン

グとは異質の発展をとげてきた、といえる。

日本のマークティングは、摩擦を起すまで

K、世界各地で成功している。成熟市場では

日本的マークティングの方が適している。

(MC E 1東京事務局長)
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固困回同町

お|法係で W(f人 (f諦』も 1983年の創

刊から、 4サ11となリました 今年も

イ!ゾJ企業の料常者、第一線で活躍'1'の

'ムイガ家それに，'::i?" 'd: '{: fiーのみなさんが、

それぞれのお 、工場で{-.:(iーのJJiJを、寄

せてくださいました

それだけに、ひとつひとつの提パーは、

知いけれどそれだけ小身の必れ、ものに

なっているし、令体としては、 1111よい

ものをカノ〈ーした、まさに キ ワー

ド '87~にふさわしい内千千となりまし

?こ

本占(立、 1Aしてそのまましまりて

しまうのではもったいない 11j，山、 II}

々Aして必にいつでもJしめるよう、子

lじにおいておきたい 1'1分だけでなく

多くの人にdしむことをすすめたい そ

うすれば、実際にマーケテインクIj攻略

を行b色する11.]きっと役立つ。そんなれ

十?に、制日!.lしなカ、らなりました。

お十亡カ、しい"，で、本Ji-の為lここ執事

1'-さった多くの)}々 に、 11くお札を lド

しあげます

なお寄f'~'J内科は 、 できるだけ版文ど

おり以載しましたカt、 一行1¥タイト Jt-. 

ill点ジャンルを7:'.uuiまたは'itJJiさせて

いただきました。

本占の制~に、うっては、;大の"I'iL\に

ご協力を1)11ぎました

一日;;-， B{i 1& S 

六本木義男(*:;でニ~~/ ，~~J 
fl"( I_l!f' 雌r:t1;0: Lワラサ七子，，)

1986$ド10}J 

jll 刊~-'1， ~~ l'条幹 1111
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