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2二つの比較
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3ピラミッド・ストラクチャー（記入）

「顧客クレームは宝の山」
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4代表的なフレームワ－ク

名称 用途 要素

３C 経営戦略・事業戦略 Customer(顧客)・Company(自社)・
Competitor(競合)

SWOT マーケティング分析として、自社の強
み、弱み、取り巻く環境を把握する。

Strength(強み)・Weakness(弱
み)/Opportunity(機会)・Threat(脅威)

４P マーケティング活動 Production(製品)/Price(価格)/Place(チャネ
ル)/Promotion(プロモーション)

４C マーケティング活動。４Pを顧客視点
から見たもの。

Customer
Value/Cost/Convenience/Communication

５Force 競争環境の俯瞰。自社を脅かすものを
把握する。

①既存業界内・他社との競合、②代替品の登
場、③新規参入、④供給者の圧力、⑤ユー
ザーの圧力

QCD 仕事やサービス提供の分析 Quality,Cost,Delivery

バリュー
チェーン

組織の機能を概念的に捉え、強みや弱
み、注力・補強・アウトソース領域な
どを検討する。

業界により様々だが、一般的には「開発・企
画・製造・調達・営業」など
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5１．3C分析

自社・顧客・競合の3つの関係性から現状を分析するために用いる フレームワークです。
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6２．ＳＷОＴ分析表 ②
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7４P/４C/４S（マーケティング1.0～3.0）
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Social Value
社会的価値

Participate 
Source
参加ソース

Participate 
System

参加する仕組

Sympathize
共感

社会（人間）視点
マーケティングの４S

マーケティング3.0マーケティング1.0 マーケティング2.0

Customer Value
価値

Customer cost
コスト

Convenience
利便性

Communication
コミュニケーション

顧客側の視点
マーケティングの４C

Product
製品

Price
価格

Place
流通

Promotion
プロモーション

企業側の視点
マーケティングの４P
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8Marketing Map ST-7Pなどのフレームワークで思考を具体化する

S

T

7P

市場の細分化
セグメント市場規模
Ｂ２ＢorＢ２Ｃ
業界・業種
規模（売上高）
商圏・地域
性別
年齢・世代
家族構成
所得
職業
学歴
ライフスタイル
趣味嗜好・興味関心
購買意欲・動機
過去の行動履歴

マーケティングミックス４Ｐ＋３P
ポジションの優位定義づけ

市場の特定化
ターゲット具体化
会社情報
個人情報
成約率

Politic 政治、法律の改正
規制緩和と強化

Economy グローバル経済環境
業界景況の変化

Society 社会文化の変化、
環境問題、インフラ

Technology 科学技術の革新
コアコンピタンス

コトラーの競争地位

強者の戦略 弱者の戦略

トップリーダー ニッチャー

チャレンジャー フォロワー

競合

世界市場
マクロ外部環境

ＰＥＳＴ

顧客

マーケット
（日本市場）
BtoB 事業所数591万社
BtoC 人口12,777万人

セグメント
BtoB 業種・地域・規模
BtoC 性別・世代・個性

ターゲット
BtoB 企業情報
BtoC 個人情報

細分化

特 定

自社

ミクロ外部環境
五つの力

３Ｃ
ミクロ
外部環境

Customer

Company

Competitor

買い手の圧力

代替品の脅威新規参入

売り手の圧力
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9

セミナーに関するお問合せ／
この資料に関するお問合せ：

株式会社LYST（リスト）

〒104-0043
東京都中央区湊2-6-4 RKビル2F

TEL：03-6280-4442（9:30~18:00）

FAX：03-6280-4482
E-mail：info@lyst.jp

HP：https://www.lyst.co.jp
Online Seminar Channel：https://www.lyst.co.jp/online-seminar

B2Bマーケティング基礎講座オンラインセミナー一覧：
https://www.lyst.co.jp/online-seminar-b2bmarketing-lineup
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