
強者と弱者
経営活動を行っているなかで、好むと好まざると必ず競争がある。競争の

中には強者と弱者が存在する。ブログで「日経から経営戦略を学ぶ」を書い

ているが、そこに登場する企業はある市場ではトップで強者あるが、まったく

違う市場では弱者であるということがある。

コンビニの最大手のセブンイレブンや家電量販店の最大手のヤマダ電機

などはネット通販では弱者である。日本のネット通販では楽天が最大手、中

国では2年前に参入したが、撤退という記事が最近発表された。

ランチェスター法則では、常に強者から２乗作用の圧力を受ける。弱者は

何の対策もしないと強者から圧迫を受け、ジリ貧になっていく。日経の記事

を読んでいると法則どおりになっている。

強者がいる市場でも異彩を放っている企業がある。たとえばネット通販で

は楽天とアマゾンが２強となっているが、衣料品専門の「ゾゾタウン」（スター

トトゥデイ）、食品では有機野菜を売りにするオイシックスなどが台頭してい

る。強者が総合力でその他は専門性で勝負している。ある専門分野に一点

集中してその分野で総合力の強者を上回っている。

弱者は、強者の弱みを自社の強みで突破していくことになる。競争の激し

いところでは勝ち目はない。

それでは強者の弱み・ウィークポイントはどこか。そこに自社の強みをもっ

ていけるのか。もしくは誰も気づいていない市場はどこか。これらをみつける

のが社長の仕事。

常に「革新」を与え続けていくしかない。

新聞では既存市場の強者も新規市場では弱者であり、苦戦していること

が書かれている。弱者には弱者の戦略がある。

発行：「町コン」五十嵐 勉 平成24年05月07日 第561号「週刊五十嵐レポート」 進化するコンビニ。

最近の日経新聞では、セブンイレブンの記事が２つ。いい情報が１つ
と悪い情報が１つ。

悪い情報では、セブンイレブンのネット通販が再建中とのこと。うま
くいっていない。理由は楽天、アマゾンの2強の圧力を受けている。
よい情報は、宅配事業を1万店に拡大する。一部で500円以上購入の場
合、配達手数料は無料にしたら受注が大幅に増えた。

コンビニが店舗内の商品を宅配するようになった。銀行ATMや納税等
の支払いもコンビニ。

コンビニはリアルが強い。

組織のことを考える

成果をあげるために身につけるべき第2の習慣、第1のものに劣らず大切な
習慣が、組織にとってよいことは何かを考えることである。

株主、従業員、役員のためによいことは何かを考えるのではない。株主、
従業員、役員は必ず支持を得、少なくとも同意を得るべき重要なステークホ
ルダーである。しかし、組織としての会社にとってよいことでないかぎり、
他のステークホルダーにとってもよいこととなりえない。

同族企業が繁栄するには、同族のうち明らかに同族外の者よりも仕事ぶり
の勝る者のみを昇進させなければならない。

組織にとってよいことは何かを考えても、正しい答えが得られるとはかぎ
らない。いかに頭がよくとも、先入観にとらわれて間違いを犯すことはある。
しかしこれを考えないならば間違った結果になることは必定である。
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