
リ・ポジショニングへの視点 

　> 供給サイドと需要サイドの論理 

　> ドメイン変更とリ・ポジショニング 

　> ターゲット変更とリ・ポジショニング 

　>  社会的な存立理念の確立 

2. 
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ドメイン変更とリ・ポジショニング 

「未来の価値」は、事業ドメインの再規定／リ・ポジショニングから始まる。 

 

 
Facet #01
（new） 

Facet #02
（high） 

（low） 

（old） 

未来のポジション 

現在のポジション 

事業ドメインの拡大・変更 

 核本業         拡本業        越本業 
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ケーススタディ： 食品メーカー�

ドメイン変更とリ・ポジショニング�

New

Old
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ケーススタディ：外資系証券会社 

ターゲット変更とリ・ポジショニング 

●マネーパーソナリティーに基づく顧客セグメンテーションの一例 

 
Facet #01
（new） 

Facet #02
（high） 

（low） 

（old） 

新しい市場 
ターゲット 

従来の市場 
ターゲット 
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ケーススタディ：外資系証券会社 

ターゲット変更とリ・ポジショニング 

投資行動（500万円の使いみち） デモグラフィック（人口統計的な特徴） 

２９歳サラリーマン 

年収６００万円 

金融資産５００万円 

３４歳サラリーマン 

年収７００万円 

金融資産７００万円 

３０歳サラリーマン 

年収７２０万円 

金融資産５５０万円 

７０％→リスク型投信 

３０％→消費 

１００％→株（投信は嫌い） 

８０％→銀行預金 

２０％→MMF 

Bさん 

Aさん 

Cさん 

●同じデモグラフィック属性でも、投資行動が違う 
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ケーススタディ：外資系証券会社 

ターゲット変更とリ・ポジショニング 

 

●セグメントごと投資決定プロセス 
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５つの基本セグメンテーション 
 
「マネーパーソナリティー」の設定 

財布の数 国内世帯数に占める割合＊ 

お金について話すのはタブー。投

資でお金を増やすのはギャンブル

と一緒で不純だ。１円でも損をす

ることに耐えられない。 

１つ： 

１００%が元本確保用

財布 

３６％ 

堅実。現状に不満がある。将来に

対する不安から投資について勉強

してはいるが、現時点で行動はあ

まり伴っていない。 

１～２つ： 

大きな元本確保用財

布と小さな投資財布 

（ない場合も） 

４３％ 

投資は楽しい。リスクについても

きちんと理解したうえで、投資し

ている。納得して投資したなら結

果はそれほど気にならない。 

２つ以上： 

元本確保財布と１つ

以上の投資財布 

１４％ 

投資は楽しい。投資については自

分で最終的に決断したい。投資に

自信があり、極めて合理的に判断

する。 

２～３つ以上： 

分散投資用の複数の

財布 

２％ 

リスクがなければ、面白くない。

投資は趣味。投資に自信がある。 

２つ以上： 

大きな株式投資用財

布とその他の財布 

２％ 

お金に対する考え方 

＊世帯金融資産２００万円未満の世帯を除く。残りの３%は、どのDNAタイプにもあてはまらない 
 

安全貯蓄家 

行動貯蓄家 

保守的投資家 

戦略投資家 

株式投資家 

 

＝
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Old New
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ケーススタディ：外資系証券会社　 Brand Voice Prototype 　

Advertisement #01

相談できる人がいる。 
 
 
あなたはいま、家族以外に、お金のことをきちんと相談できる人がい
るでしょうか。経済的な安定は、これからの人生を考えるとき欠か
せないもの。メリルリンチは、まずあなたの人生設計をうかがった上
で、あなたの生き方や、ライフプランにそってどんな資産づくりが一
番いいのかをご一緒に考えます。そこが、これまでの投資会社と違
うところ。 
世界中で、約1世紀にわたって、資産管理のプロフェッショナルとし
てご信頼いただいてきたメリルリンチ。ご相談をうけたまわるファイ
ナンシャルコンサルタントとは、たぶんこれから何年ものお付き合い
になると思います。あなたを担当させていただくスタッフには、原則
として転勤がないからです。アメリカでは、担当者が親子二代にわ
たる例も珍しくないほど。ずっと長く、いつまでもご一緒に。これがメ
リルリンチの伝統です。 
  
  
Merrill Lynch

相談できる人がいる。 



ケーススタディ：外資系証券会社�

マネーパーソナリティの特定によりメディアミクスを設定�
�
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ケーススタディ：外資系証券会社�

ターゲット顧客とインナーへの訴求�
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ケーススタディ：外資系証券会社�

親子のFinancial Plannerによる訴求＝目標値　来店客数5倍達成�
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