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 ただいま、改正個人情報保護法への対応についてご相談を承っております。 
ＢＳＳでは、ISO27000に加えて [個人情報保護士のいる推進企業] にも認定 
されていますので お気軽にご相談ください。 
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『商品力＝価値／価格』 
 

みなさん、こんにちは。株式会社 船井総合研究所の兎澤（とざわ）と申します。 
今回で16回目の掲載になります。いつもありがとうございます。 
船井総研という会社は、主に中小企業様の業績アップのお手伝いをしている 
経営コンサルティング会社です。前回は、「褒める文化」についてお伝えしました。 
人は誰でも、ギスギスした雰囲気より、良い雰囲気で仕事をしたいものです。 
相手に褒めてもらうのを待つのではなく、自ら相手の良いところに目を向けて 
声に出して褒めてみる。照れくささを乗り越えて、それを積み重ねることで、 
相互に褒め合い、認め合うすばらしい雰囲気を生み出すということをお伝えしました。 
さて今回は、「商品力＝価値／価格」についてお伝えしたいと思います。 
お客様を惹きつけるために最も大切なのは、商品力です。つまり、どれだけその 
商品がお客様にとって魅力的なのかということです。そして、商品力というのは、「価値／価格（カカクブ
ンノカチと読みます）」として捉えると、商品を魅力的にする方向性が整理しやすくなります。つまり、お
客様は、「商品の価値が高いと認識して、且つ、自分が思っていたより価格が安いと感じたとき」にその商
品を購入するのです。たとえば、飲食店でも、必ずしもハイグレードなレストランが良いレストランである
とは限りません。逆に、低価格なレストランがダメなレストランというわけでもありません。お客様は、
「これだけ美味しくて、食材にもこだわっていて、お店もきれいでおしゃれで、窓から見える景色も良くて、
店員さんのサービスもすばらしくて･･･。でも、この値段は安い！」と、感じた価値に対して価格のギャッ
プが生まれたときに、満足するのです。他にも、Googleの検索サービスは、 
あれだけ便利にも関わらず、無料です。「価値／価格」が極めて高いから人が 
集まるのです。ポイントは、お客様に絶対に損をさせないことと、買わない理由 
がなくなるまで「価値／価格」を圧倒的に高めることです。みなさんも、 
「価値」と「価格」のギャップをいかに大きくできるか、その視点で商品を 
磨いてみてはいかがでしょうか。 
 
 

ＢＳＳでは船井総研より協力をいただき、定期的にセミナーを開催しております。 

お問い合わせ 

 株式会社ビー・エス・サイトー 

  〒010-0948 

  秋田市川尻新川町９番35号 

       TEL:018-865-7400 

       FAX:018-865-7401 
担当：澤木 


