
　8月23日名古屋にて日刊工業新聞社主催の「今さら
聞けないBtoBマーケティングの基礎セミナー」を行
います。詳しくは、日刊工業新聞社のホームページを
ご覧ください。

●事業の三軸

　マーケティングに関わっている方ならば、「誰に、
何を、どのように」を聞いたことがあるでしょう。
1980年にディレクエーベルが提唱した事業領域を定
義する3つの軸のことです。
「誰に」その事業の恩恵を受ける顧客は誰か?
「何を」顧客に提供するものは何か?
「どのように」誰と何をつなぐ方法や料金は?
　この三軸が「儲けの方程式」の最小項目です。この
3つで、6つのマーケティング文脈を作ることができ
ます。

●最初に何を定めるか
「誰に（顧客）」を文頭に定めた場合は、
「誰に、何を、どのように」と、
「誰に、どのように、何を」という文脈を作ること
ができます。

「何を（商品）」を定めた場合は、
「何を、誰に、どのように」と
「何を、どのように、誰に」という 2つの文脈が生
まれます。

「どのように」から発想すると、
「どのように、誰に、何を」と
　「どのように、何を、誰に」という 2つの文脈がで
きます。
　この文脈の違いによって、それぞれの儲けの方程式
は異なります。

●プロダクトアウト発想でも良いのです
　マーケットイン発想のマーケティングだけが正解の
ような風潮がありますが、マーケティングの正解は儲
けの方程式の数だけ存在します。
　モノありき発想でも、魅力的な顧客価値のあるマー
ケティングを構築し、実践することは可能です。モノ
ありきで発想する場合は、「何を、誰に、どのように」
か「何を、どのように、誰に」のいずれかでビジネス
を構築することになります。

いまさら聞けない
「儲けの方程式」の話

この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ち
たように」くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手
法と発想をお届けします。

はじめてのBtoBマーケティング
目からウロコがぽろぽろ落ちる連　載
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ズを買う販売機を空港に設置するとか。また、消しゴ
ム（何を）「1個 1000 円以上（どのように）の価格
で買える顧客（誰）に向けて」と考えると、例えばキャ
ラクターのフィギュアにして国内だけでなく、海外に
向けてもネット販売する。というアイディアが生まれ
るかもしれません。そのプロモーションは、コスプレ
イヤーが集まるイベントといった発想があるでしょ
う。
　BtoB であっても、こうした文脈を定める重要性は
同じです。「何を」「誰に」「どのように」のどれを冒
頭に持ってくるのか。その决定は、自社の強みや知
見によって決まります。物流に強みならば、「どのよ
うに（物流）」から文脈を考えれば、選択肢はたった
2つに絞ることができます。誰に届けるのか ?と発想
すれば、エリアや時間帯対応といった条件が見えてき
ます。また、何を届けるのか ?で発想すれば、サン
プル品のセットまでして届けるとか、壊れないように
届けることに特化するとか、様々な差別化が見えてき
ます。
　製品に対しての知見が豊かな企業ならば、モノ起点
で顧客価値などを発想することで、自社ならではの強
みを活かしたマーケティングを構想することができま
す。

●軸を定めることで、広がりと強さが生まれる
　「何か新しい事業を構築せよ、と経営層から命じら
れたが、どこからどう手を付ければいいのかわからな
い」という相談を承ることが度々あります。
　解決のためには「三軸の中でご自分が自信のある項
目を固定してみてはいかがですか ?」とアドバイスを
しています。商いとは、「売り先」と「売り物」と「つ
なぎ方」。つまり、事業の三軸と同じです。3つの項
目のどこから始めても、3つの関係を整えなければ成
功しません。だからこそ、アプローチしやすい項目を

　例えば、「消しゴムを（何
を）、海外からの観光客（誰）
に、帰路の空港で残った円
の小銭で買うお土産物（ど
のように）として」という
文脈のマーケティングを構
想した場合、ガチャガチャ
というコインを入れてグッ
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まず軸に定めてから、残りふたつを考えたほうが、無
駄な苦労を少なくして、成功確率の高い事業計画にな
ります。

●方程式とは
　さて、文脈を定めることで、利益を得るカラクリが
定まります。消しゴムの例であれば、ガチャガチャ販
売するなら大きさと価格が制限されます。設置場所と
ターゲットによって、消しゴムのデザインや色や匂い
などが制限されます。
　その制限によって、売価、販売数量の目標、ランニ
ングコスト、仕入れにかけて良い原価率、プロモーショ
ンなどなどが必然的に決まります。4Pや 4Cといっ
たフレームワークに落とし込んで、矛盾点がないか、
構想の穴はないかをチェックできます。その結果、
100 円× 100 万個 =1 億円というような売上構造の
数式化が行えます。100万個を一カ月で達成するには、
1日 200 個売れるガチャガチャ装置を 167 台設置せ
ねばならない、という計算になります。

（1日 200 個× 30日× 167 台 =100 万 2千個）
　1日 200 個という条件の場所に 167 台設置するに
は、まずは、成田・羽田・中部といった国際線のハブ
空港への設置がマスト。そして、帰路につく海外の観
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BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp
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光客が小銭を処分したい場所は ?と発想を巡らせる
ことで、構想はより広くより深くなっていきます。

●方程式の数は1440以上
　最も基本となる事業の三軸に基づいて、儲けの方程
式をご説明してきました。しかし、現代においては、
少なくとも 7つの軸から儲けの方程式を構想する必
要があります。7軸のときの方程式のバリエーション
は 1440 通りです。
　昔は、下手な鉄砲でも 1/6 の確率で当たりました。
しかし、今日では、下手な鉄砲では、自社にとっての
正解を得ることはできません。だからこそ、現代では
本物のマーケティング能力が需要となったのです。

49
情報通信機器・

ソフト
電子機器・
部品

計測・試験・
光学

機械・
ロボット 産業機器 機械要素 環境・

エネルギー素材・化学 その他


