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 本書籍はマーケティングを子どもでもわかるシンプルなものとし、マーケティング理論

を身近な問題からひも解くことで解説している。そして異なる事例からそれぞれマーケテ

ィングに必要な理論をまとめている。 

 

 第一章では正確に時間を知るための道具としてはコモディティ化してしまった腕時計を

どうやって売ればいいのかという議題があがっている。その答えとして新しい価値を創出

することで新しい商品を生み出すことが考えられた(GPS ソーラー時計など)。つまり、買

い手がお金を出す「理由」を創り、新市場を生み出すのだ。これをマーケティング用語で「バ

リュープロポジション」という。 

 

 第二章ではベンツなど高級品を買ったあとにその高級品に関する広告などを調べがちに

なるという人間心理についてまとめられている。これは認知的不協和の解消とよばれるも

ので、本当にいい買い物だったのかなどといった不安を広告などで解消したいと思うがた

めのものだ。そして広告などでそういった買い手の不安を解消することができれば、顧客と

して継続的に買い手となってくれる人が増えるらしい。 

 

 他の章では価格戦略についてまとめられている。コストを削減できなければ価格を下げ

られないというのは間違いであるようだ。価格戦略の第一歩はどんな価格設定をするかで

ある。売りたいもののイメージを決め見積もって価格を決めるコスト基準型と最近注目を

浴びている先に価格と価値をきめてから商品を作る価格基準型がある。後者のパターンが

とても多いのは価格競争を考えればわかることであるが、予算を先に決めてしまっている

ので利益を出すのは難しい。さらにコストを削減するために人件費を削る企業が多いが、結

果生産力が落ちてしまい意味がないという。これは機会費用の損失という。 

 

 この書籍からわかることは、どのような形であろうともお客様との商売が絡むのならば

マーケティング理論を知ることは極めて重要であるということだ。マーケティング理論は

お客様の手に如何に商品を導くかを多角的な視点で考えさせる。特に価格設定において、未

熟な私たちはあまりにも軽率に決めすぎているのではないか。利益をあまり出さないよう

にというルールがあるにしても、結局何をするにしても資金が必要なのだ。お客様に満足し

てもらうためにもお金が必要なのだ。マーケティング理論は京漆器を全国へ広める懸け橋

になるということがよくわかったので、勉強を続けるべきだと思った。 


