
48_仮説思考

初期の仮説

売上が横ばいになっている。
データを⾒る限り、「広告の
効果が落ちている」のが問題
ではないか

さらに進化した仮説

気軽に友⼈を誘える雰囲気が
減ったのが問題。イベント内
容を⾒直すべき

進化した仮説

昔からのお客様は改装前の雰
囲気が好きで、改装後離脱し
ていると考えられる

検証結果

調べてみると、もともと広告
からの誘客は少ない。どちら
かといえば既存客からの紹介
数が落ちているのが⽬⽴つ

検証結果

既存客数⾃体は横ばい。聞い
てみると、店舗が上品になっ
たことでイベントの敷居が上
がり、友⼈を誘いづらくなっ
ている

仮
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仮説 店舗改装後、売上が伸びていない。わが社が着⽬すべき重要な問題点は何だろうか？
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第5章エクササイズ1（P.179)

観察／仮説形成

リニューアルをきっかけとしたプロモーションがうまく機能していない原因を⾒つけ、改善策を考えたい
⽬的の設定

情報の整理

仮説の具体化

仮説の検証

店舗を改装したのに売上が伸びず、横ばい状態。改装費を考慮すると⾚字である

店舗の内装やWebサイトのテイストを⼀新したことで、思っていた以上に既存のコアファンが⼊りづらくなったの
ではないか。その結果、ファンの客⾜が遠のき、売上が下がっていると考えられる

上の仮説が正しいとすると、おそらく広告による新規客数は増えていて、既存客のリピート率が低下しているはず。
また、具体的には常連の○○さんや△△さんあたりは不満を抱えていそうだ

やはり新規客数は伸びているので、広告効果は下
がっていると考えられる。⼀⽅、リピート率は下
がっている。実際にヒアリングした結果、ただ雰囲
気が変わっただけでなく、以前のような密な交流を
しにくい雰囲気になっていることが原因で、コアな
ファンが他のスタジアムに流れていることがわかっ
た。既存客へのフォローが必要

仮説と⼀致する場合

調査してみたが、既存客のリピート率はむしろ上
がっていて、新規客の伸び率が下がっている。Web
サイトを新しくしたことで、スタジアムに対するイ
メージが変わり、ハードルが⾼く感じられているの
かもしれない。そうであれば、発信する情報のテイ
ストを修正する必要がある

仮説と不⼀致の場合

＠NORTHMEDIA



第5章エクササイズ1（P.180）

観察／仮説形成

売上増のために、よりよいメニューを考えたい
⽬的の設定

情報の整理

仮説の具体化

仮説の検証

既存のメニューにあるプランAとプランBに加え、さらに⾼価格のプランCを⽤意したところ、内容を変えていない
プランBの売上が伸びた。結果、全体の売上が伸びた

これまではプランBが最⾼価格だったが、それより⾼価格のプランCが登場したことにより、プランBが相対的に安
く感じられ、購買しやすくなったのではないか

その仮説が⼀般的に成り⽴つとすると、他のサービスXやYについても、同じように⾼いプランを⽤意することで、
真ん中のプランの販売数や購買率が上昇するはずだ

XやYでも⾼価格のプランを⽤意してみると、既存の
プランの売上が増加した。よって、仮説は正しいと
考えられる。今後展開するサービスでも、売りたい
プランよりもう⼀段階⾼価格のプランを⽤意するべ
きである

仮説と⼀致する場合

XやYでも⾼価格のプランを⽤意してみたが、違いは
⾒られなかった。メニュー構成の違いによって販売
数が伸びたのではなく、メニュー表の⾒せ⽅を刷新
したことにより、魅⼒が伝わりやすくなったのかも
しれない。新旧の⾒せ⽅を⽐較してみる必要がある

仮説と不⼀致の場合
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第5章エクササイズ1（P.181）

観察／仮説形成

マーケティング施策の課題をあぶり出したい
⽬的の設定

情報の整理

仮説の具体化

仮説の検証

価格が⾼いという声を⽿にした。実際、⾃社の商品はおそらく相場より⾼い

⾃社が商品をリリースした当初と⽐べれば競合も増えており、低価格でサービスを提供する競合も出てきている。
そうした競合他社の情報と⽐較され、⾃社商品に対して⾼いと感じる⼈が増加していると考えられる

競合他社の価格戦略を調査する。また、顧客への満⾜度調査の中で価格についてアンケートを取る。低価格戦略を
とっている競合が⼈気があるはず。また、顧客へのアンケートでは、⾃社の価格⾯に対する満⾜度が低いだろう

調査してみた結果、相場はかなり下がっている。実
際、⾃社のサービスを利⽤し続けている顧客でも、
価格の満⾜度が低いことがわかった。また、サブス
クリプション型（定額サービス）のメニューを展開
している競合が増えており、⾃社も料⾦プランを⾒
直す必要がある

仮説と⼀致する場合

競合の価格戦略はバラバラで、⾃社は平均より少し
⾼い程度である。アナログでのイベント開催や、メ
ディア運営を展開する競合が増えており、広告単体
で集客しようとしている点に問題がありそうだ。価
格よりも、リード育成の⽅が優先的な課題であると
想定される

仮説と不⼀致の場合
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第5章エクササイズ2（P.182）

仮
説

検
証
⼿
段

営業の仕⽅に問題があるの
で、新規契約数が伸びない
のではないか

新規契約数が低い原因を特
定する

（２）担当者の営業スキル
の問題かもしれない

（３）営業プロセスに問題
があるのかもしれない

（１）9⽉に⾏った施策変
更が問題かもしれない

❷担当者別の契約獲得数を
⾒る

❸プロセスごとのデータを
チェックしてみる

❶時系列のデータを調べて
みる
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