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●マーケティングって何？
　マーケティングは、お客様にサービスを購入してもらうための仕
組みづくり。公共サービスも民間と同じ「サービス」です。
　お客様に「嬉しい」「また欲しい」と言ってもらえるサービスを
提供しなければ、本来お金を払ってもらえないし、利用してもらえ
ません。
　私たちはマーケティングを知ることで、「お客様を意識」して、
政策を考える公務員に変わることができます。

●公共サービスだってターゲットがいる
　「誰に」「何を」買ってもらいたいですか？
　「顧客」の「便益」を考えることがマーケティングの基本。予算
を要求するときや、誰かに動いてほしいときには、対象や便益を考
える必要があります。しかも、対象は「市民」ではなく、もっと具
体的に「小学生低学年の体力テスト下位３割」のようにターゲット
をしっかり絞って、便益を考えたほうがより具体的で、効果的な政
策が生まれます。やはり、政策は「お客様から」しか始まりません。

●戦略は資源の選択
　マーケティングは戦略立案ツールです。戦略とは目的に到達する
までの道筋のこと。目的を達成するためには資源が必要です。組織や
地域が持つ人、物、金は限られています。マーケティングはゴールに
着くために、これらの資源を有効に配分する手助けをしてくれます。 公共サービスも「お客様から」始めて、ターゲットを絞る！

限られた資源でターゲットのハートを射抜く

ポイント

❶マーケティングって公務員に必要？
マーケティングを恋愛に例えると

　　ターゲットは誰？ ⇨「お客様」から始まる！

　　どうやってゴールに
　　たどり着こう？

⇨道筋すなわち戦略

　　公共サービスも同じ
⇨マーケティングでターゲットを決めて資源を配分
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●ターゲットは誰か
　昔の缶コーヒーのＣＭ。スティーヴィー・ワンダーの曲をバック
に、海外の荒野で俳優が歩いたり、原住民と交流したりするシーン
が流れました。スター歌手、海外ロケなど莫大なお金がかかってい
ますが、缶コーヒーをよく飲む男性の皆さんは、自分ごとに感じる
ことができるでしょうか？

●ベネフィット（便益）が伝わる
　人気芸人さん演じるサラリーマンが、仕事で怒られた直後、成功
した同級生社長にばったり出くわし、一層落ち込むことに。そのと
きに缶コーヒーをそっと差し出す仲間に励まされ、コーヒーを飲ん
で元気を出す。こんなシーンは自分ごとになるはずです。同じよう
に、怒られた作業員に、女優さんがやさしい声をかけコーヒーを差
し出してくれるＣＭもターゲットやベネフィットがはっきりしてい
ます。同じ缶コーヒー、会社でも、こんなに違うんですね！

●普段から鍛える
　誰がどんなメリットを感じることができるのか、CMを見ながら
ターゲットとベネフィットを強く感じることができれば成功です。
　日ごろからCMが始まったら、お子さんなどと一緒に「これ何の
ＣＭと思う？」「誰に買ってほしいんだろう？」と質問してみると
楽しめます。限られた時間の中で、視聴者に何を訴えているのかな
ど、制作側のねらいが見抜けるよう訓練してみましょう。

普段から、ＣＭ、表紙、ポスター、商品パッケージなどを見て、
「ターゲット」と「ベネフィット」を意識してみる！

ターゲットとベネフィットを考えてみましょう！

ポイント

❷テレビコマーシャルで鍛えてみよう
荒野を歩きながら、
コーヒーを飲む旅人

⇩

共感できない
→投じた資源が無駄に

疲れたサラリーマンに
コーヒーで激励

⇩

⇧

落ち込んだ作業員に癒しの
コーヒー

ターゲットの共感を得る
→購買意欲を刺激
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マーケティングの３つの手順を踏めば、政策案、企画書が作れる！

●マーケティングの基本手順
　実は、マーケティングは難しくありません。まずは「環境分析」

「ＳＴＰマーケティング」「マーケティングミックス」の３つの手順
を理解しましょう。詳しくは後の頁で解説していますので概要を摑
んでください。これを知れば政策、企画書を作るときも楽勝です。

●３Ｃで環境分析（⇨38頁から）
　まず、３つのＣで環境の分析をします。計画書などで、よく最初
に「現状や課題」が出ますが、まさにこれ。ポイントは役所・地域
の内部と外部の両方を調べることです。

●ＳＴＰでターゲットを決める（⇨46頁から）
　分析過程の中でヒントが見えてきたら、「車で１時間圏内」「土日
に日帰りで友人との飲みに行く観光客」など、STPでお客様の属
性を細分化してターゲットを絞り込みます。
　ターゲットがどのくらい存在するかも数字で把握しましょう。

●４Ｐで戦略を立てる（⇨18頁から）
　ターゲットがサービスをリピートし、利用しやすいように、右表
の４Ｐを考えていきます。項目例のように、「どんなサービスか、
いくらにするか、どこで買ってもらうか、どうやって知ってもらう
か」など、４つの要素を同時に考えなければいけません。
　次のページから、糸島市を例に使い方を見ていきましょう。

３つの手順を理解しよう

ポイント

❸公務員が身につけるべきマーケティング手順
環境分析（３Ｃ分析）

環境 分析項目例 ３Ｃ

内部
外部

資源（人、物、金）、強み ･弱み
政策等の動向、市場 ･顧客、競合

Company
Customer　Competitor

ＳＴＰマーケティング（ターゲット選定）

ＳＴＰマーケティング 例　　　　　　　　　　

Ｓ：セグメンテーション
　（市場の細分化） 年代、性別、時間、場所、目的など

Ｔ：ターゲティング
　（標的の決定）

40代、女性、土日、昼間、1時間以内で行
ける、友人と、お酒を飲みたい
「●人×▲％×■％＝★人」くらいの数だ！

Ｐ：ポジショニング
　（顧客からの位置づけ）

海沿いのロケーション、カフェは昼からオー
プン、福岡市から近い

マーケティングミックス（戦略を立てる）

４Ｐ 項目例　　　　　　　　　　

Product（製品 ･サービス）
Price（価格）
Place（流通 ･販路）
Promotion（広告 ･宣伝）

どんなサービスにするか
価格はいくらにするか
どこで買ってもらうか
どうやって知ってもらうか
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●政策の成功率をアップ
　初めに、政策を考えるときの重要な道具となるマーケティング
ミックスの４P（17頁下段）から紹介します。ポイントは４Ｐを

「同時」に考えること。糸島市の事業では、企画時から４Ｐを外さ
ないよう配慮しました。特産品開発でよく見かけるのは、「地元の
高校と開発しました」「認証制度を作りました」とメディアに取り
上げられ、後がうまくいかないパターンです。なぜでしょうか？

●商品開発、販路開拓、広告宣伝の３Ｐが特に大事
　政策では特に、４Pのうち下記の３つをおさえることが成功の秘
訣です。１つ目のＰ「商品開発」です。魅力ある商品やサービスを
開発することは大前提。メディアに取り上げられても質が伴ってな
ければ一時的で、継続して売れなくなるパターンもよく見られます。
　２つ目は「販路開拓」です。商品開発しただけで売れなかった、
とならないように最初から取扱いをしてくれるお店などに開発に関
わってもらうなどの工夫が必要です。
　３つ目は「広告宣伝」です。よくあるのが、販路を確保できてデ
パ地下に並んでも、競合商品がたくさん並び、誰も選んでくれない
パターン。知ってもらう工夫が落ちています。
　「どんなサービス？　どこで買えばいいの？　どうやって知るの？」�
この３つのＰを「同時」におさえると成功率がグンと伸びます。
　政策も同じで、いいアイデアも「利用しづらい」「知ってもらえ
なかった」という理由で失敗に終わるのはもったいないことです。 政策立案の最初から「４つのＰ（特に３P）」を「同時」に考える！

最初から３Ｐをおさえた糸島市マーケティングモデル推進事業

ポイント

❹４つのＰで政策ヒット率をアップ
商品開発
Product

宣伝
Promotion

販路開拓
Place

おいしいかな？　どこで買えばいいの？　見たことある！

食品関連企業
協議会

webライター、
テレビ局

授業で販路開拓をす
る高校

ターゲット

●よくある商品開発の失敗談

すべて同時に考えて成功率アップ！

特産品や認証制度だ
けが出来て終わる

動画ができても、買
える場所がない

店舗に置いても誰も
知らない


