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mission

いずれ人気にも陰りが…

新商品を開発して展開…

「ヒーコ」ブランドを育てろ！

平成15年度1次試験 企業経営理論 第44問

甘いフルーツ味のキャンディを
開発する。

POINT

ある飲料メーカーD社は、「ヒーコ」というブラ
ンドの無糖の缶入りコーヒーに力を入れてお
り、近隣の駅売店で一部の顧客の熱い支持を
集めていた。しかしながら、それだけではこれ
以上の発展はないと思い、新しい方向性につ
いて考え始め、その商品特性とマーケティン
グ戦略について頭を悩ましていた。

D社が「ヒーコ」ブランドのまま、新しい商品を
開発・販売していこうと考えている場合に、最
も適切なものはどれか。

診 断 士 の 本試験問題にチャレンジ
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AN SW E R
解答：エ

ヒーコには
顧客の熱い
支持がある

内部
環境

内部
環境

「企業は存続し常に成長しなければ
ならない。」

成長しなければ、ライバルに淘汰され存続できなくなる。この言葉はどの企業
にも当てはまる経営の基本と言えるでしょう。自社の発展のためには、闇雲にア
イデアを出すのではなく、自社が置かれている環境を把握した上で戦略を立て
ていくことが必要です。

1

POINT 経営戦略のためには、
環境把握が必要不可欠

企業の環境把握をし、戦略を打ちたてていくうえで最も基本的な考え方、それ
がSWOT分析です。
具体的には、企業の内部環境を“強み”と“弱み”、企業の外部環境を“機会”と
“脅威”という視点に分けて分析するものです。この分析フレームにそって、自社
の現状を整理すると、自分は、何が得意で、何が不得意か、世の中でどんな状況
が自分にとってチャンスで、どんな状況が自分にとって恐ろしいのか？という経
営戦略のために重要なヒントを浮かびあがらせることができます。

2

インスタント・コーヒーを
開発する

イ

加糖のペットボトル入りの
コーヒー飲料を開発する。

ウ

コーヒー味で無糖のタブレット
（粒状の菓子）を開発する。

エ

好影響

Strengths 強み

Opportunities 機会

Weekness 弱み

Threats 脅威

悪影響

mission

マダムに高級チョコレートを売れ！

平成15年度1次試験 企業経営理論 第44問

喫茶部門に予約制を導入する。

POINT

ある大手食品メーカーが、世帯所得の比較的
高い主婦層を対象として高級チョコレートの
需要の状況を探るために、メーカー名を一切
表に出さないで、喫茶部門を併設したアンテ
ナショップを開設した。当初は設定した顧客層
が来店していたが、おいしいチョコレートと紅
茶を目当てに女子高校生を含めて多様な顧
客が多数押しかけるようになった。この場合、
アンテナショップの開設の当初の目的を達成
するために行うべきことのうち最も適切なも
のはどれか。

ア

key

AN SW E R
解答：ウ

「アンテナショップ」とは？

企業が市場動向の生の声を短期間で探るために経営する、実験店舗のことで
す。利益を上げることよりも、情報収集を目的としています。顧客の反応が目に
見えるので、何十回の会議を開いて考えるよりも早く的確に市場動向を知るこ
とができます。

1

POINT 「誰に」「何を」売るのか？

このターゲティングが、マーケティング戦略の最初のステップです。
似たような商品が溢れている現在では、たくさんの商品に埋もれないように
ターゲットを絞ってアプローチすることが重要だからです。
このチョコレートのターゲットは、シャム猫の頭を撫でているような上品なマダ
ムやセレブ達です。ただ今回は、「チョコレートの質に対する皆の声が聞きたい」
目的を達成するために、わざとメーカー名を出さないで、名前に左右されない
顧客の本音を探ろうとしているのです。

2

喫茶部門の面積を拡大する。イ

紅茶の価格を高くする。ウ

近くに支店を設ける。エ

通信販売を開始する。オ
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