
新商品開発のヒント 
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ⅰ 新商品（ヒット商品）の誕生まで 

商品開発は、アイデアの収集と評価、研究・試作、テストマーケ
ティング、商品化、市場への導入といったステップで行われる。 

ヒット商品を目指すことが第一だが、発売後もいろいろな改良を
加えることや、適切な販売促進を行うことにより、商品の寿命を
長くすることも大切です。 
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１．新商品開発のステップ 
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③研究・試作 
生産部門 営業部門 
設備計画 利益計画 
生産計画 原価計算 
特許など 資金計画 
     商標など 

ー 
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２．アイデアの収集 

(1）企業の内部（研究開発部員・営業部員・経営者・従業員）や 

  企業の外部（競合他社・消費者・流通業者）から集める 

(2）アイデアのチェック 

 ① 他への転用は？（新しい用途はないか） 

 ② 他からの借用は？（マネできるものはないか） 

 ③ 変更したら？（形・色・音・動きなど変えたら） 

 ④ 拡大したら？（高く・長く・強く・厚くしたら） 

 ⑤ 縮小したら（短く・軽く・小さくしたら） 

 ⑥ 代用したら（素材・製法・動力を） 

 ⑦ 入れ替えたら？（順序・因果・パターンを） 

 ⑧ 逆転したら？（上下・左右・裏表・前後など） 

 ⑨ 結合したら？（アイデア・ユニットなど） 
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３．アイデアの評価 

項目を評価し優先順位をつける 

(1）ニーズに合っているか 

(2）市場の大きさ 成長性 収益性は 

(3）ユニークであるか（品質・コスト） 

(4）実現できるか（技術力・販売力・組織力） 

(5）他の製商品・事業との関連性はどうか 

(6）タイミングはどうか（競合他社） 

(7）失敗した場合のリスクは 
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４．研究・試作の段階 

(1）生産 

製品の性能・安全性・耐久性・サイズ・デザインなど技術側からの 
テストを行い、設計・試作を行う 

(2）販売 

類似品の販売データや競合他社の動向、統計データから販売予測を立て、 
価格・ネーミング、販売方法などに検討を加える 

この両者をまとめて発売計画を作成し、原材料の手当て、工場・機械
設備、人員などの生産計画を煮詰めていく。また、市場への導入方法
を具体化し、対象となる市場をどこにするのかを決める 
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知的所有権（商標） 

商標には、文字、記号、図形、全形（食料品などの包装箱の図柄
全体）があり、これは製品を他のものから区別する役割がある。
一般にいうブランドとほぼ同じもの（ブランドに法的保護を与え
たものが商標） 

 

【ポイント】 

・新商品競争が激しいため、新商品を売り出す計画があると、 
    それにふさわしい名を予め出願しておく。 

・商標は、単純で見ても聞いても区別がしやすく、時代感覚に 
    マッチし、高品質を感じさせるものがよいとされる。 
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５．テストマーケティング 

 

 

失敗の危険を最小限にくいとめるため、新製品を限られた場所で
販売し、消費者の使い心地や価格・広告などに対する反応をみる。 

ここでは、開発段階で見落とされた問題がないか検討し、必要が
あればある程度の修正を行う。 

具体的には、いくつかの地域を選んでテストを行うこともあれば、
消費者モニターを選んで小規模に実施する場合もある。 

8/21 



６．商品化と市場導入 

発売後の売れ行き、消費者・流通業者などから情報を収集し、 
製品のライフサイクルを考慮した対応策が必要不可欠になる。 

 

【製品のライフサイクル】 

「導入 ⇒ 成長 ⇒ 成熟 ⇒ 衰退」 

 

(1）導入・・広告で知名度を上げ、販促活動で消費者にＰＲ 

(2）成長・・競合相手が増加 バリエーションをもたせる 

(3）成熟・・売上、利益が安定 シェア維持 ブランドイメージ強化 

(4）衰退・・売上、利益が減少 既存顧客へのサービス対応 
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ⅱ 新商品開発のポイント 

新商品開発は、開発商品が売れてこそ価値があるもの。 
しかし、新商品開発は、開発商品の種類や市場特性、開発する企
業の持つ性格などによっていろいろなケースがあり、当然、成功
要因も失敗要因も無数にある。 

結論 ⇒ 「こうすれば新商品開発が成功する」王道はない！ 

 

 

 

新商品開発のヒントはある 
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１．「強み」を再確認する 

自社（店）の強みを分析し「自社（店）にとっての得意分野は 
これで、有望な市場分野はこれだ」と確認することが不可欠。 

【手持ち商品の一覧表作成】 

 

 

 

※商品は市場に適合していなければならない。自社（店）の商品
を有望市場に適合させるため、会社（店）全体で共有できる商品
コンセプトを認識することが必要となる。 

商品名 セールスポイント 既存ターゲット 新ターゲット 

商品Ａ 

商品Ｂ 
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２．情報マインドを高める 

情報の共通化・共有化手法 

・共通ファイル化 

 共同制作 共同利用 

・組織内コミュニケーション 

 会議 打ち合わせ 連絡票 

・個別情報の統合 

 業務日誌 スケジュール表 
 の作成 

 

情報入手方法 

・見る、聞く 

 ＴＶ 展示会 広告 講演会 

・読む、書く 

 新聞 雑誌  

・話し合う 

 世間話 打ち合わせ 討論 

・五感 

 嗅ぐ 味わう 触る 
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３．商品イメージを明確にする 

新製品フレーム 切り口 着眼点 イメージ 

機能的な豆腐の開発 

おいしさ 

栄養価の高さ 

消費者拡大 

保存性の良さ 

目新しさ 

大豆以外の材料を検討 

他の栄養素を追加 

大豆栄養を引出す 

幼児にも摂取 

こげつかせない 

水分を抜く 

デザイン・形状を変更 

たまご豆腐 

海藻入り豆腐 

豆乳 

甘いゼリー入り豆乳 

焼き豆腐 

凍り豆腐 

丸い豆腐 
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４．新商品に追加する要件 

要件 内容 

価格設定 テーマ提案時に想定した目標売価に対し、実際原価のチェックと開発終
了時点の市場情勢の再チェックによる最終的な売価（定価、流通仕切り
価格）を決定する。 

ネーミング 風変わりな商品名が流行する傾向だが、商品名が商品をアピールし、差
別化する有効手段であることは確かなので、新商品誕生に際して名づけ
を行う。 

パッケージデザイン 物流および店頭陳列時の見た目に訴求するビジュアル効果を配慮した
パッケージ（包装類）を設計する。 

メッセージ 商品に添付して各種の情報を消費者やユーザーに送り、商品の効用を十
分に発揮させるとともに、商品の再購買を誘導する取扱い説明書、しお
り、効能書き、アンケート用紙、クレーム用紙などを印刷・作成する。 
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５．マーケットイン価格を設定する 

『コストプライス法に依存した売価設定はやめる』 

 

 

 

 

 

 

 

需給関係を規定する市場の景況、競合他社の動向、類似商品の市場実勢価格を調査すると
ともに、顧客が求める商品価格に決めること。 

マーケットイン価格にする 
（市場に受け入れられる価格） 
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６．わかりやすいネーミング 

普通 ひと言プラス 

・60分コース ・肩こりスッキリ60分コース 

・チョコドーナツ ・濃厚ベルギーチョコソフト 

・トマト ・〇〇県産△△農家の無農薬トマト 

「ひと言」が顧客の心に響く 

ネーミング次第で一般的な商品も魅力のある商品に生まれ変わる！！ 
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７．パッケージにこだわる 

「包装は無言のセールスマン」といわれるように、 

包装材の外観機能は、「売れる商品を作りこむ」格好の媒体である。 

 

外観機能 

・ディスプレー性 
・内容物のメッセージ 
・好イメージ性 
・消費者便利性 
・バーコードのソースマーキング 
 など販売促進機能 
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８．キャッチコピーを工夫する 

Ａ 今までにない全く新しいスイーツ 

頭の中で、「どのような」というイメージ
ができない。 

Ｂ お餅をパイで包んだ新しい食感の 
  スイーツ 

「お餅」「パイ」というよく知られたこと
ばを使っているのでイメージしやすい！ 

 

ポイントは、イメージできる「知っていることば」を使うこと 

 
 

人間の興味＝「知っている」×「知らない」 
知っている：頭でイメージできる部分（店名・名物商品・素材・地域など） 
知らない：興味の部分（新しいこと・変化すること・得すること・未来に起こること） 
具体例：「北海道から直送した新種の毛ガニ」「鶏のから揚げ、辛子明太子味が登場」 
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９．積極的に売り込む 

分類 中分類 項目 

人的販売促進 販売員の活用 商品知識の普及と販売活動の支援 

物的販売促進 ツールの供給 
ＨＰ、ＳＮＳ、カタログ、商品見本、広告、ポス
ター、看板、パブリシティ、ノベルティ、スタンプ 
など 

同上 イベント支援 展示会、説明会、試用会、実演販売、大売出し 

同上 価格政策 特価、割引、リベート、プレミアムなど 

消費者に商品の存在を知らせること 
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10．パブリシティ（広報）の活用 

【新商品を知らしめる方法として有力な手法】 

 

 

 

 

 

※キーワード ⇒全国初 ○○に特化 業界初 ○○地域№１ 

 

パブリシティ（新聞・雑誌に掲載） 

信頼度大 

相乗効果 有料広告を打つ 
パブリシティの記憶が
残っているうちに 
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11．説明文を分かりやすく 

とっても濃厚なチ－ズケーキ。じっくり丁
寧に焼き上げた大人気商品です。 

ぼんやり 具体的 

こだわりの オーストラリア産の 

おいしい みかんの甘さが口に広がる 

人気好評 モンドセレクション受賞 

オーストラリア産のクリームチーズを使用。
湯煎でしっとり焼き上げ、発売から７日間
で１万個販売を達成しました。 

具体的な言葉 

数字 動きのある言葉 

１００万個販売 湯煎で焼く 

７０％以上配合 ぎゅっと詰まった 

２５種類のスパイス 一晩寝かせた 

１００００人が体験 足で踏んで 
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