製造業の経営者のためのマーケティング
マーケティングって実際どういうことなの？

あなたはマーケティングと聞いて何を思い浮かべますか？
マーケットだから市場調査？とか顧客のニーズを調べること？と思うかもしれません。これらはあながち間違ってはいないですが、
[bookmark: _GoBack]「マネジメント」で有名なピーター・ドラッカーによると、「販売を不要にすること」と言っています。売り込まずともひとりでに売れていくといったところでしょうか。
少し大げさですが、行列のできるラーメン屋さんなどをイメージすると近いかもしれません。行列を作るために、商品の価値をきちんと伝える、需要から計算して供給量を制限する、サクラを雇って注目を浴びる、などその方法はたくさんあります。
方法はさておき、いつも行列のできるラーメン屋さんで、値段が高い安いとか、店の立地が良い悪いとかが問題になることはまずありません。お客さんが「ちょっと高いよ、安くしてよ」なんていうことはないはずです。
アップル社のiphoneもそうです。
アップルのお店で買った人は分かると思いますが、
「新しく出たiphone、安くなってますよー」
「iphone今なら予約しなくても販売できますよー」
などと言ってくる営業員はいません。
すでにアップルのお店に来た時点で買うことを決めている人がほとんどです。
値段や仕様についても、店に来る前に知っていて、知らなくても買うことを決めているか、いずれ買いたいと思っている人ばかりが来ます。

でも一方で我々経営者の大多数はつねに顧客から、「価格が高い」とか「見積もった納期が遅い」とかいろいろな要求を突き付けられます。私たちはいつまでこんなストレスと戦い続けなければならないのでしょうか。もしかしてずっと？嫌ですよね（笑）


消費者心理学に基づく研究によると、実は人がモノを買うことを決定するプロセスには大きく分けて2つあります。

まず一つ目は「周辺経路」を通じてモノを買う場合。
あなたがポテトチップスを買う場合に起こる思考方法です。
どこの原産のじゃがいもを使っているか、何グラム入っているのか、他のポテトチップスと比べて本当にこの選択で間違いないのか、と何日もかけて買っている人を私はまだみたことがありません。
ポテトチップスの研究家でもないかぎり、きっと「あ　これおいしそう」と手にとって買う、というパターンなのではないのでしょうか。

二つ目が「中心経路」を伝って購入にいたるケース。
さきほどの車を買う、という行為を、ポテトチップスを買うのと同じようにしていれば、ほとんどの人はすぐに破産するでしょう。
このように高額な、心理学者の言葉を借りると「個人に非常に関連している」商品を買う場合、つまり高額であったり、なんらかの意味で重要なもの、例えば住宅など購入について考える場合の思考方法です。
住み慣れた場所から離れ、親しい人たちから離れた土地に引っ越したのに、買った家が間違っていたら、あなたは経済的にも精神的にも大きなダメージを負って終わりということになりかねません。

話を戻して、私たちが顧客から受ける「価格が高い」だの「見積った納期が遅い」という、販売者側から見た場合「無茶な」要求が起こるには理由があります。

それはすべて商品の内容を相手が理解していないことによって起こります。
もちろん私たちの商品は二つ目の「中心経路」を伝って検討されるような商品なので、相手はいろんなことを検討します。

他の業者はどれくらいの価格で見積もりをするのか、
本当に商品の品質は大丈夫なのか、
アフターサービスはきちんとしてくれるのか、
上司はこれで納得するだろうか、

など、わからないことが多い分だけ不安も増えてしまいます。
その不安をなくし、自信をもってその購入者が購入に至る決断ができるように準備することを総称して「マーケティング」と位置づけています。

例えば
他の業者の価格が気になる顧客には、

自社の商品の価値が、他の業者の商品の価値よりも優れていることを伝える

商品の品質に不安を感じている顧客には、商品の品質が優れていることを、他社の商品と比較したり、過去の商品と比較して伝える

アフターサービスがきちんとされるか不安に感じている顧客には

実際どのような方法、期間でアフターサービスが実施されるかを伝える

上司が納得してくれるかが不安に感じている顧客には

上司を説得できるだけのデータ、事例をまとめて伝える

これらはすべてマーケティングです。横文字がとっつきにくくしていますが、たまたまそれに上手くはまる日本語がないだけです。
（実際、私がお会いする経営者の方の中でも、横文字があまり好きではなさそうだったり、マーケティングという言葉になじみがなさそうな方には「営業支援」という言葉を使っています）

先ほどの、価格が高い、納期が遅いなんていうことを言われている時点で、マーケティングがうまくいっていないと言えます。
（たまに意味も根拠もなく口癖のように言ってくる人もいますが、少しずつ距離を取りましょう笑　あなたのことを尊重していないか、育ちと頭が悪いかのどちらかです）

マーケティングを正しく行うと、

自社にとっての優良顧客が増える
嫌いな、利益の出ない顧客を排除するように仕組み化できる

優良顧客が増えるので、自社の商品が優良顧客のフィードバックによりレベルアップする
自社の競争力がつく
売上や利益の予測が立てられる

と、良いことばかりです。
マーケティングは「営業」という言葉に本来含まれているはずなのですが、どうも米つきバッタのようにペコペコ頭を下げて仕事を取ってくる、なんていうイメージがついてしまっています。
でも実は、いつも好成績をあげている営業の人は、このマーケティングに時間と労力を費やしています。

