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マーケット(商圏)の中の顕在ニーズ､潜在ニーズ､有望ニーズとは(その１)!! 

 

（１）勝ちパターンのＳＣづくりの基本原則 

ＳＣの勝ちパターンづくりは「１つの共通マーケットの中の全体あるいは特定の分野で、競争優位性を発揮して、

マーケットの中の顕在ニーズ(競争相手が取り扱っていないニーズ)を成立ベクトルとして選択導入し、さらにマー

ケットの中の潜在ニーズ（また競争相手が希薄なレベルでしか取り扱っていないニーズ）を成長ベクトルとして付

加して、その上で最適な仕組みを受け皿として構築し、かつ数値的に検討して、最後に仕組みを完成度高く仕上げ

る」ことです(六車流：流通・マーケティング理論)。 

ＳＣが成立し成長するためのマーケットニーズはＳＣにとって「存在ニーズ」(マーケットの中の買い手が持って

いるニーズ)には、顕在ニーズと潜在ニーズの２つのマーケットニーズがあります。 

①顕在ニーズとは、マーケット(商圏)の中で、比較的多いボリュームニーズであり、既に競争ＳＣの中で売れ筋

ニーズとなっているものです。 

②潜在ニーズとは、マーケット(商圏)の中で、競争相手が取り扱っていない空白マーケットのニーズとなってい

るものです。 

（２）マーケット(商圏)の中の有望ニーズ探索プロセス 

マーケットの中に存在(顕在的か潜在的かは別に)している「存在ニーズ」を、さらに「有望ニーズ」(ＳＣの開発

やリニューアルにおいて成果を出すために導入するニーズ)までに高める探索プロセスは次の通りです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

以上のクラスター単位に「購買力」(クラスターサイズ×クラスター単位の店舗向け支出)、「順位(ランク)付け」、

「カスタマイズ化」(美味なマーケット化する)ことが必要となります。 

（３）競争ＳＣターゲッティングリサーチ 

マーケットの中の存在ニーズを競争ＳＣのターゲティング戦略を把握することにより、顕在ニーズと潜在ニーズ

に分類することが必要です。 

顕在 

ニーズ 

競争ＳＣが取り扱って 

いるニーズ 

①競争ＳＣが強力(マーケット相応)に取り扱っているニーズ 

②該当ＳＣより立地劣位のＳＣで取り扱っているニーズ 

③競争ＳＣが希薄に取り扱っているニーズ(ニッチだから・難しいから・意図

的に希薄化) 

潜在 

ニーズ 

競争ＳＣが取り扱って 

いないニーズ 

①戦略的に取り扱っていないニーズ 

②競争ＳＣが見逃(ミス)しているニーズ 

③全く新たな発想でないと考えられないニューフェイスのニーズ 

ニッチなニーズのうち、少ないニーズは「串刺しターゲティング」で、また、難しいニーズは「カスタマイズター

ゲティング」で市場創造することができます。 
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（ＳＣ理論編） 

マーケットサイズの数値化

マーケットを属性別に算定されたマーケットサイズを「量的」かつ「額的」に把握する

ライフステージのクラスター化

マーケットの属性をもとに、「人々の
生涯生活をライフサイクル」(人生の
幼年期･青年期･壮年期･熟年期)別にク
ラスター化(６-８クラスター)する

ライフスタイルのクラスター化

マーケットの属性をもとに、「人々の
価値観単位の生活様式をクラスター化
(６-８クラスター)する

総合クラスター化

マーケットサイズ、ライフステージ、ライフスタイルの３
つのクラスターを融合させた統合クラスターを作成する
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