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流通とＳＣ・私の視点 

2008 年 11 月 24 日 
 

売るための価値の理論化（その１）!! 
 

客（買い手）が商品・サービスを買う時は、物に使用価値あるいは交換価値があるから買います。売り手

は高い価値を客に与えることにより、「商品・サービスの売買が成立」します。すなわち、売り手と買い手

は「価値」を売買しているのです。そこで、価値を体系化し理論化してみました（六車流：流通理論）。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（流通とＳＣ・私の視点 999 へ続く） 
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代  表 六
む

 車
ぐるま

 秀  之   

視 点 (998)

絶対的な商品・サービス価値
（商品・サービスの売買において一番重要な選択要因となる価値）

第
１
ス
テ
ッ
プ
の
価
値

品質価値

①素材、原材料の選定
②製造精度
③機能性の付加

感性価値

①トレンド性
②デザイン性
③ファッション性

価格価値

①価格グレード
②比較価格
③相対価格

絶対的価値から「バリュー」（広義の価値）が誕生

品質・感性 ÷ 価格 ＝ バリュー

①スタンダードランク ②ワンランク上・ツーランク上・スリーランク上
③ワンランク下・ツーランク下・スリーランク下

使用創造価値（相対的な商品・サービス価値）第
２
ス
テ
ッ
プ
の
価
値

生活創造価値

①ライフクリエーション（生活提案）
②ライフソリューション(生活問題解決)
③生活シーンの提案（ＴＰＯ）

視覚訴求価値

①販売サービス
②ＶＭＤ（ビジュアルＭＤｉｎｇ）
③店舗イメージ

需要創造価値（相対的な商品・サービス価値）第
３
ス
テ
ッ
プ
の
価
値

販売促進価値

①コミュニティ戦略の導入
②勝ちパターン戦略の導入
③ＳＣ化(相乗効果システム)の導入

エンターテインメント性付加価値

①エンターテインメント空間化による集客
②よろこびの最大化
③遊び心の付加

戦略価値（相対的な商品・サービス価値）第
４
ス
テ
ッ
プ
の
価
値

顧客創造価値

①ニーズ＆ウォンツ戦略の導入
②カスタマイズ＆ライフスタイル戦略の導入
③コンセプト＆マーケティング戦略の導入

社会貢献価値

①地域貢献型需要創造の導入
②安心・安全の消費保護の導入
③地球環境対策手法の導入

http://www.dynamic-m.co.jp
(株)ダイナミックマーケティング社
お知らせ
「流通とＳＣ・私の視点」をご覧頂き誠にありがとうございます。タイトル□内をクリックして頂きますと、ダイナミックマーケティング社のホームページに移動します。まだ、弊社ホームページをご覧になって頂けていない方は、これを機会に是非お立ち寄り下さい。


