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■企業診断・９月号 事例Ⅱ（マーケ・流通戦略）・事例企業の「設問の構造化」シート 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

内部環境 

○の数字は設問番号 

外部環境 

経営理念 

●ステークホルダーとの連携 

【家電メーカー】のメリット 

品揃え面→新製品開発 

【地元商店】のメリット 

 サービス面→Ｂ社イベントで 

販促（客数アップ） 

 

ション：機能＋決め顔まかな

対応 

 

 既存顧客との関係性強化へ 

経営戦略 

【マーケティング３．０の実践】 

 

Ｂ社のミッションや価値を高める 

マーケティングに取り組む 

↓ 

【経営理念の重視】 

 

利害関係者全員の幸せ 

 

特に、社員の幸せを優先する 

 

子育て世帯の増加 

とはいえ、価格感応度が高い 

のは、致し方ない 

 

・ 

 

【今後の売上拡大のために新規客を取り込む提案】（第１問と第２問より導く） 

標的顧客の明確化 

【既存客】 

高い売価でも購入 

【新規客】 

大型店と一線を画す 

近所の小さなお店 

対話とアドバイス 

●競合との差別化 

【品揃え面】 

家電品：安全な商品のみ 

家電以外：リフォームメニュー 

【サービス面】 

従業員：一人ひとりへの対応力 

顧客管理：KZ カードの仕組 

 

１ 

２ 

ＯＫ 

サービス 

トライ 

アングル 

【視点①】 

価値観を共有しようとしている 

意気投合した地元店主らと 

「地域の生活をより多様で豊かにする」 

 

【視点②】 

「社員の困っている人に役に立ちたい想い」 

 

 

うまくとり込めていない 

●競合との差別化 

【大手量販店】品揃えで対比 

【Ｙ家電専門店】サービスで対比 

１ 

提案①【価格感応度が高い子育て世帯】 

⇒新製品の無料モニターを提案する 

Ｂ社のサービスを体感できる（第１問） 

家電メーカーの協力（第２問） 

提案①【地元商店で買い物した近所の顧客】 

⇒「おまけ」を提案する 

Ｂ社イベントに参加できる（対話の機会）（第１問） 

意気投合している地元商店の協力（第２問） 

３ 
３ 

インターナル・マーケティング 

能力の向上 

モラールの向上 

Ｂ社 

社員 
顧客 

社員対応に満足 

↓ 

称賛の声 

顧客から称賛の声 

↓ 

社員への表彰 

勉強会 

↓ 

専門知識の向上 

４ 

５ 


