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マズローの五段階欲求説・土地建物の立地条件を考えてる
金銭状態　　　　　
交通状態　　　　　
通勤状態　　　　　
取引状態　　　　　
環境状態　　　　　
生活状態　　　　　
日照状態　　　　　

予算・利益・機能・メリット・省エネ・コストダウン
アクセス・街・道路・時間・
住い・勤務先・買物
売り先・取引先・仕入先
自然・騒音・悪臭・安全・安心
学校・買物・駅・住宅・年齢
環境・日照・天候

マズロウ　Abraham Maslow の動機の５段階説

飢餓などの生理的欲求のような低次欲求が満たされて始めて、より高次の欲求を実現していこうとする動機が
現れるとし、５つの動機の階層を規定したもの。欲求の高次化の説明にしばしば引用される。「自己実現」の用語
もこの説を背景として使われることが多い。
１）生理的欲求
２）安全の欲求
　　　人間が生きる上での根源的な欲求、
　　　食欲や性欲及び俗にいう物欲・金銭欲です

３）帰属の欲求
　　　他人と関りたい、他者と同じようにしたい、
　　　集団に帰属したいという欲求

４）自我の欲求
　　　自分が集団から価値ある存在と認められ、
　　　尊敬されることを求める欲求　

５）自己実現の欲求
　　　自分の能力、可能性を発揮し、
　　　創造的活動や自己の成長を追求する欲求
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POWERPOWER　　BRANDBRAND
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Ⅳ

転落

ニッチブランド

Ⅰ

弱小

スタンダードアップ

Ⅲ

パワーブランド

『信頼マーク』

Ⅱ

　おなじみのブランド

知っている
高い

低い

弱い 強い感情移入レベル

信
頼
レ
ベ
ル

ブランドとは=　見えざる資産
『知名度が高い事・イメージが良い事』

パワーブランド構築術　8つの原則　
衣＝　アルマーニ・ルイビトン
食＝　コカコーラ‐・スタ‐バックス
住＝　ダイワハウス・竹中工務店
車＝　トヨタ・ポルシェ
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1.ブランドへのコミットメント

　『こだわりがありますか？』

パワーブランド構築術　8つの原則　

強いブランドには・・・・
　・強烈なこだわり・思い入れ・心理

2.明確なアイデンティー

　『特徴はなんですか？』
社会にとって　
独自の存在意義であるか
　・企業理念・ビジョンはありますか

3.実体活動によるブランドの具体化ー

　『自分をどう伝えていますか？』

経験的手段
実際に『体験』
できるもの

認知的手段
『知る』ことが
できるもの

理念・ビジョン
会社のロゴ
広告・所在・事業内容

モノやサービス（商品やサービス）
ヒ　ト（従業員・経営者・店舗）
場所（自社ビル・施設・販売・現場）

表現方法がありますか・・・・・・・・
　・認知的手段『知る』ことができるもの
　・経験的手段『体験』できるものブ

ラ
ン
ド
の
具
体
化
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4.一貫性へのこだわり

　『すべてに筋が通っていますか？』

本物としての品・質・人の維持
　・顧客・社員・取引先
　・社会に理解してもらっている。

5.顧客への仕掛け　心理を探る

　『提案・企画をしていますか？』

だれにどうすかれているか。
あなたらしさは何ですか。
　・サービス商品（ランチ）
　・限定商品・販売促進

6.品質・クオリティー

　『差別化をしていますか？』
他社との差別化・違いは
変化をさせていますか
　・お店の模様替え
　・季節に応じて商品の変化

パワーブランド構築術　8つの原則　
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7.持続的な自己改革

　『いつもとんがっていますか？』
顧客への期待・約束
　・期待を超える・驚きを与えるいますか。

満　足

認知と経験

顧客ロイヤリティー

顧客満足度と維持率

顧客の信頼

思い入れ

期　待
戦略・顧客

ロイヤルユーザー

実行

実体価値

シンボル・ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ

組織・体制・ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝ

企業の思い

こだわり

約　束

理念・ビジョン

ミッション・夢

ブランド価値

商品提供

ニーズ

一貫性と持続性

持続利用

顧　客 企　業

POWERBRANDPOWERBRAND

8.アフターフォロー

　『アフターフォローをしていますか？』
だれにどう伝わりたいか。
口こみ戦略が最高の戦略
　・定期フォロー・メンテ維持
　・新たな商品サービス紹介

パワーブランド構築術　8つの原則　


