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メモ：ケースにおける「問題」の捉え方 ～PROBLEMからISSUEへ 
 
＊我々が直面するマーケティング現象には様々な問題（problems）が含まれている。我々

はまずそこから一体何が課題（issues）なのか、何を優先的に検討すべきか、どのような

方向で解決案を出さなくてはならないのかをまず考えなくてはならない。（社長から「こ

の市場で何が問題なのか？」と問われたときにどう答えるのか。） 
＊注意すべきは、問題をあげるとき人間は第三者的になりがち。当事者になりきって、次

に我々は何をすべきか、が導きやすいように課題を考えなくてはならない。このために

は、解決のイメージを描くことが必要になってくる。 
 
 

自社の強み・弱み・機会・

問題分析 

直面している問題 
現在我々が直面してい

る問題はどのようなも

のか。その本質は何か。

（例：美白市場への競合

の進出と急な拡大、高価

格市場の出現。） 
マーケティング課題 

現在、優先的に取り組ま

なければいけない課題は

何か。何に向かって考え

なくてはいけないか。 
（例：歯磨き美白市場の

正確な「読み」と対応） 

背景にある問題分析 
その問題が起こった背

景にはどのような問題

が潜んでいるか。できる

だけ沢山列挙せよ。 
（例：美白市場の読み誤

り、過去の成功体験への

執着、技術開発の穴。対

応の遅れ。Etc） 
解決のための戦略 

美白市場の伸長予測に

対応した商品投入計画 


