
バリューシフト ワーク・シート

Step1『オブジェクティブ・ラダリング』顧客にとっての価値を理解しよう

Step2『リフレーミング』価値の優先順位を再定義しよう

Step3『バリューシフト』顧客が感じる価値の変化を起こそう

ワーク・シートのポイント

顧客の価値変化を起こす
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Step0：与件の確認

製品・サービス名：

顧客の人物像を一言で：

デモグラフィック（購買力）：

目的：

ソースオブビジネス（収益源）： ジオグラフィック（地域特性）： ライフスタイル（役割・状況）：

対象と目的

顧客の属性

ターゲティング / ポジショニング

ターゲッティングマップ： ポジショニングマップ：

フォーカスユーザー

顧客に買ってもらう理由：

競合優位性

ファン
（他人に薦める）

リピーター
（使い続ける）

新規顧客
（初めて使った）

離反顧客

競合ユーザー

カテゴリー未使用

ユーザー ノンユーザー
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•

•
情緒的価値

社会的価値

機能的価値

Step1：オブジェクティブ・ラダリング（価値の理解 ）

ラダリング・マップ

ラダリングで抽出した価値

対象者の段階

機能的価値 社会的価値 情緒的価値

•

•

•

•

•

•

•

ファン
（他人に薦める）

リピーター
（使い続ける）

新規顧客
（初めて使った）

離反顧客

競合ユーザー

カテゴリー未使用

ユーザー ノンユーザー

Copyright © TAM Inc. All Rights Reserved.



Step2：リフレーミング（価値の優先順位を再定義）

顧客が特定の商品やサービスを購入することで、本当に実現したいこと

→ 良い（ ）は、（ ）だ。対象カテゴリー： 新属性：

スタンダード・オブ・エクセレンス（SOE / 究極の逸品）
リフレーミングされた「新属性」を、ターゲット顧客に「究極の逸品（Standard of Excellence）」として差し出せる場面は？：

対象カテゴリーの持つ価値（属性）

注目する機能／特性

リフレーミング（新属性）

良い（ ）は、（ ）だ。

良い（ ）は、（ ）だ。

まるで（ ）のようだ。
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Step3：バリューシフト（価値を変化させるシナリオ）

Communication
(コミュニケーション)

Value Shift
(価値の変化)

Touch Point
(接点・クリエイティブ）

KPI
(評価指標)

Encounter
（出会い）

Virtual Experience
（疑似体験）

Action
（行動・購入）

Usage
（使用・経験）

Share
（拡散）
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