
❹戦略カードのつながりを確認してください。

顧客ターゲット 製品・サービス 料⾦設定 販売チャネル プロモーション ⾃社の資産 パートナー

若者からシニア
まで性別を問わ
ず幅広い顧客層

付加価値の高い
商品ラインナップ
(売り切り)

本体は安く替え
刃で稼ぐ課金
モデル

小売店舗を中心
とした販売

潤沢な販促費・
営業スタッフ
による販促

自社工場
営業要員
特許技術
多くの在庫

販売パートナー
(小売・卸売企業)

王者︓ジレット

❶競合企業の強みを記⼊してください。

❷戦略カードを下から選んでください。

顧客限定
SNS世代の若者
(男性)に絞り込み

価格差別化
低価格

定額料金
月額課金

直販
直販サイトのみ
での販売

資産なし
自社工場なし
営業要員なし
特許技術なし
少ない在庫

ミニマイズ
SNSによるロー
コストな販促
ユーザー
フレンドリー
顧客志向の施策

パートナーなし
販売パートナー
無し

製品特化
安価でシンプルな
ヒゲ剃り
課題解決

替え刃が毎月届く
サブスク

□顧客限定
□顧客拡⼤
□顧客開拓
□顧客深耕
□顧客奪取

□価格差別化
□無料化(有料化)
□ﾒﾆｭｰ化
□定額料⾦
□成果報酬

□直販
□新業態
□FC化(直営化)
□他社ﾁｬﾈﾙ
□既存活⽤

□資産なし
□資産限定
□代替資産
□既存資産
□新騎資産

□製品特化
□付加価値
□機能代替
□マッチング
□課題解決

□ｽﾍﾟｼｬﾗｲｽﾞ
□ﾐﾆﾏｲｽﾞ
□ﾕｰｻﾞｰﾌﾚﾝﾄﾞﾘｰ
□ﾋﾞｼﾞｮﾝ
□ｵｰﾌﾟﾝ

□ﾊﾟｰﾄﾅｰなし
□ﾊﾟｰﾄﾅｰ限定
□代替ﾊﾟｰﾄﾅｰ
□既存ﾊﾟｰﾄﾅｰ
□新規ﾊﾟｰﾄﾅｰ

❸戦略カードの内容を記⼊してください。

⽬ 指 せ 、 ジ ャ イ ア ン ト キ ラ ー 。戦略バトルフィールド

完 成 例


