
1) . 〇〇〇製 薬の今後 の 風 邪 薬商 品開発戦 略展開についての考え方

※ 〇〇〇製薬の今後の風邪薬戦略として、 「カゼナオルJプランド下での生薬系風邪薬シリ ー ズ展開とは別に、新プランド「XJによる新薬系風邪薬シリ ー ズ展開
というこつのマー ケットに分けての複合ブランド戦略展開を提案する。

○○〇製 薬 の 風 邪薬 戦 略

商 品 性 格＞

プ ラ ン ド＞

新薬系 風 邪薬 シ リ  ー ズ 展 開
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〇〇〇製薬の風邪薬

× × × 

生 薬系 風 邪 薬シリ ー ズ展開

I I 

斗
一

止占
一

－
，，qs
－
 

一

特
一

－

e‘

－

 

－

u
h
－

－

 

一

ン
一

一
日
フ
一J
 

一・

ブ
一

－〇〇〇製薬の企業イメ ー ジを生かす
（医家向けの専門メ ー カ ー ）

・スイッチOT Cの明確な訴求

－〇〇〇製薬の企業イメージアップの牽引力となるプランド

・効きめ重視、明確な症状対応性

· OUT OF 〇〇〇の個別ブランド世界を生かす

一眠くならない
ー液体の風邪薬
一生薬配合
一飲みやすい

・現行風邪薬市場での不満解消型商品対応
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“病院で実績のある風邪薬” （SOCIAレNORM)

高性能かぜ薬
一一 治療イメ ー ジの品揃え 一一

“自分に合った風邪薬” （PRIVATE-NORM)

生薬配合の体にやさしい液体かぜ薬

一一予防イメ ー ジの品揃え 一一

喜三7 ξ三L
〈マス ・ マー ケット狙い〉

．効きめ重視層
・多忙で休めない職業層 (ex.中堅管理者）
．症状対応ニ ー ズ層

｛特定ニ ー ズマー ケット狙い）

．生薬受容層
・ 液体剤型晴好層
－戸外活動層、ω サラリ ーマン層
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カ ゼ　ナ　オ　ル

株式会社ウィズプランニング

←元のページに戻る

https://ebisuplan.com/
https://ebisuplan.com/marketing_archives1980.html#coldmedicine


カゼナオル今後のマーケティングコミュニケーション戦略展開の考え方について

カゼナオルの商品戦略

2) 

① 

トゲタカ ゼ ナ オ ル の課題

女

性

ツ

漢方ファン

オ ールド

仁〉
価格に見合う効果を実感させる、付加価

値をつける。

② タ ーゲットを特定し誰に売るのかきちん

と決める。

［
家庭用常臓が蹴な一

羽市場はカコナ ー
Jレにとっては主戦場では｜

ない。現状ではむしろ栄養ドリンク剤的｜
市場に近い。 ) 

① 

男

性

カゼナオルの問題点カゼナオルの優位点

ヤング

（価格の点からヤングは除く）

サブタ ーゲットは

30代以降の

漢方ファン

メインタ ーゲットは！

男性サラリーマン

30代以降

価格が高い（錠剤の5倍）

液体という剤型からくる様々な問題を

もっている。

時薬…
・用法が守られていない ｜ 
．栄養ドリンク剤のイメー ジが強｜

すぎる ｜ 
・持ち歩けない ｜ 

① 

② 

発売二年目の風邪薬としては商品の知名

度が極めて高い

① 

他にないユニークな剤型である

「成分が葛根湯」なので生薬・漢方薬フ

ァンにはうける

② 

③ 

生薬・漢方薬の

イメー ジを前面

に出してアピー

ルする商品

栄養ドリンク剤

イメー ジの商品

商品のイメー ジが暖昧でわかりにくい

商品になっている

[ 
漢方…効…

l －眠くはならないが胃の丈夫な人｜
向き ｜ 

・初期症状に向いている

③ 

飲んでも眠くならない

広告の認知は非常に高い

＠ 

⑤ 

， 

a・
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② カゼナオルの今後の流通戦略

流 通の現状

0 推奨販売はほとんどされていない。

0 購買者は男性サラリーマンが主である。

O 買ったその場でl本飲んで、後は買わ

ないで帰る。栄養ドリンク剤のような

飲まれ方をしている。

_Q 1本だけでは効き目があまり無いはず

なのに、2本以降は飲まれていない。

o ·リピ ー トがない。

0 価格が高すぎて売りにくい。

o· 薬局にとっては、うまみのある商品で

はない。

ム鵬吋v

／流通上の課題〉

1.薬局が推奨したがる商品・ －仕組みにする。

2. きちんと用法を守らせる工夫をする。

（風邪薬の正しい知識・使い方の啓蒙活動）

3. オフィス街、ビジネス街の店を重点的

にプロモ ー トする。

（流通グレ ー ディング）
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品山y

品山v

A山v

「ぐ具体的方策のイメ ー ジ〉一

効き目の実感できる商品にする。

売るともうかる商品にする。

（マー ジン率アップ）

他の風邪薬にないユニ ークな特性を強

調する。 （漢方を液体にした）

l本では直らないかもしれないが、

3本飲めば絶対直ると推奨させる。

値段が高いがそれに見合った効果があ

ると推奨させる。

（心理的な効果を狙う）

サラリーマンの昼休み、出退勤時を狙
－

ったプロモ ー ション。



③カゼナオルの今後の広告戦略

今年 の成果

0 C Fの認知率は80%以上で、発売2年

固としては極めて高 い商品知名率に結

びついている。 (72%) 

0　アイドルの起用は商品の知名を上げる

のに大いに貢献した。

0 広告の表現内容には問題を残した。

アイドルに対する反援

風邪薬らしさ不足

効き目に対する信頼感の欠如

ム附吋v

来年への問題

広告の認知が必ずしも

売りに結びついていない。

品

売 り に 結 びっく 広 告 に

す る ため に は？

品

/ 1. 商品特性の理解を促す広告表現j
I にする。 l 

l ( . 葛根湯等の生薬配合 i

！ ｜・ 眠くならない風邪薬 ！ 

、 etc. l 

: 2. ター ゲットをあいまいにせず、

l 特定する。 ! 
! 

→ 5Wl Hをきちんと決める i

l （いつ、誰に、どこで、 !

何を、何故、どうして）
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A山v

来年の広告の方向

訴求ポイント

① 事夜手本語亘ヌ王亘書芝

② 主主ヌ7呉基ヌ7 ト

③H民くえ£らえζt, 、 J

①はこの商品の ・

最大の特徴だが、
すでにかなり知
られているので、
今後は②、③を
重点訴求する。

広告のコピ ーのイメージ

（〇〇〇の）漢方風邪薬カゼナオルは、飲み

やすいドリンクタイプです。

タレント

① アイドルを引き続き起用し、認知とともに理解

も高める。 （タレントとしてでなく生活者とし

ての起用）

② ター ゲットに合わせて仕事を休めない多忙なエ

リ ートビジネスマンイメ ージを感じさせる男性

団塊世代のタレントおよび家族

広告媒体

テレビと交通広告を主軸に店頭等立体的に展開




