
ケーススタディにおける市場分類の視点に関する考察

　各サービスを、一意的に評価するのではなく、その提供形態、対象市場を細分化することで、
より正確な判断がなされると考えられる。

　具体的には、提供形態をリテール（直販）とホールセール（卸あるいは代理店経由の再販など、他企業を
通じて販売する形態の総称として定義）に分類し、さらに、マーケティングや営業方法が異なる場合の多
い、ビジネス市場と個人市場に対象市場を分類することも加え、個別に競争条件を評価することも視点
としては必要であると考えられる。
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