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流通とＳＣ・私の視点 
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需要
ニ ー ズ

創造と顧客
カスタマー

創造による市場
マーケット

の創造!! 

 

ニューモダン消費は「新・購買意欲」の創出です。新・購買意欲の創出とは、 

新たな市場を出現させることにより「モノを着たくなる」「モノを食べたくなる」「モノを所有したくなる」

「モノを使用したくなる」 

ことです。モダン消費は「消費モノ離れ現象が起こっていない段階」での購買意欲の創出ですが、ニュー

モダン消費は「モノ離れが起こった後の段階」での購買意欲の創出です。 

そのため、ニューモダン消費は「市場（マーケット）の創出」が必要となります（六車流：マーケティン

グ理論）。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

モダン消費は、消費者（客）がモノを満足に持っていなかった段階で「モノを買うことの連続性の中での

購買意欲の創造」ですが、ニューモダン消費は、消費者（客）がモノを一定の満足するレベルで持っている

段階（モノ離れ後の消費）で「モノを“新たな価値観”で買うことによる連続性の中での購買意欲の創造」

です。概念的流通歴で見ると「モダン消費は 30 年間」「ポストモダン消費は 20 年間」「ニューモダン消費は

30 年間」と言えます。この中で、モダン消費（30 年間）とポストモダン消費（20 年間）で「経済は 50 年

で一巡」します。このように１つの消費のタイプは 30 年ですが、１つのことを完成させるプロセスに当て

はめると「０から１の時代が 10 年」「１～10 の時代が 10 年」「10 から 100 の時代が 10 年」となります。 

モダン消費の後のポストモダン消費では、従来型のモノ（商品・サービス・情報・コンテンツ）は「バリュー

時代」となるので、価格破壊が起こり、廉価性を訴求する業態が勢力を増しますが、ニューモダン消費の段

階になると、新たな概念に基づくモノですので「価格弾力性（安いから買うや高いから買わないという購買

動機）」が希薄化したマーケットが獲得できます。ただし、モノ離れした後の価格ですので「リーズナブル

な価格（比較的安い）」、「アホーダブルな価格（手の届く範囲内の価格）」、「価値のある価格（この商品でこ

の価格）」の３大プライス戦略が基本となります。 

(株)ダイナミックマーケティング社
＋６
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（ＳＣ運営編） 

需要（ニーズ）創造

特定のマーケットを「需要」（商品・サービ
ス・情報・コンテンツ）の面から新たに創造
すること

①今まで特定のマーケットに存在していなかった
需要の創出（ニューエントリーニーズ）

②今まで特定のマーケットに存在はしていたが、
新たな切り口の付加による需要の創出

③今まで特定のマーケットに存在はしていたが、

適正概念（時代適正・規模適正・業態適正・立
地適正）と優位性の構築による需要の創出

ライフクリエーション

（こんな生活があったんだ!!）

顧客（カスタマー）創造

特定のマーケットを「顧客」（買う人・消費
する人・所有する人・利用する人）の面から
新たに創造すること

①今まで自分に顔が向いていなかった客を振り
向かせることによる顧客創出

②消費や客の意識・価値観を変えることによる顧
客創出

③客が持つ生活や買物や消費に関する問題を

解決（ここまで自分のためにやってくれるの
か!!）することによる顧客創出

ライフソリューション

（こんなことをして欲しかったんだ!!）

市場（マーケット）の創造

競争相手が手をつけていない、あるいは見抜いていないレベルの市場の創出


