
経営支援セミナー

先週、税理士事務所主催の「経営支援セミナー」に２ヶ所で話をさせてい

ただきました。税理士事務所側では「決算書で自社を語ろう！」というテー

マ。私はランチェスター法則を応用した中小企業の経営戦略。

国税庁平成２２年度の調べでは、法人数２６０万社のうち黒字会社は約

25％の64.8万社。残りの75％は赤字会社。

黒字会社は何が違うのか。

帝国データバンクによると平成23年度の倒産件数は1万1435件、3年連続

減少。しかし負債5000万円未満の零細企業倒産は5823件、増加傾向で過

去最高。多くの倒産が販売不振。同業他社との競争激化による。価格競争

に陥り、利益が出ない体質に。つまり同質化の競争。差別化ができていな

い。⇒戦略の欠如。

25％の黒字の会社は、価格競争には巻き込まれず（巻き込まれていても

利益を出す仕組みを持っている）、他社との違いを出し、独自性を発揮して

いると思われる。

会社は粗利益で必要な経費を賄っている。その粗利益の大本は顧客で

ある。顧客から選ばれないと売上と粗利益は生まれない。顧客に選ばれる

には競争相手よりも何かで優れていなければならない。それが何か。

大きく分けると、「商品力」と「営業力」の２つ。強い商品作り、できれば小さ

いながらも1番商品作り。営業力は、「営業地域」と製造業であれば「業界」、

小売り・飲食であれば「客層」、そして「販売ルート」。1度顧客になったら繰

り返し買ってもらえる「顧客維持」の仕組みを作る。これらが強くなければ利

益を出すことは難しくなる。

利益を出し続けていくためには、経営の勉強をし続けていくしかない。激

動する世の中、存続すべく、少しでも「先」を読み、次の「手」を打っていくた

めに。
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平成24年11月23日（金）、日経新聞の企業1欄に「ヨーカ堂のネット
スーパー、首都圏中心に受注能力倍増」という記事。

「イトーヨーカ堂はネットスーパーを拡大。15年度のネットスーパー事
業の売上高を11年度比3倍の1000億円に伸ばす。現状では共働きや高齢世
帯の増加を背景に急増するネットスーパーの注文に応え切れていないため、
受注・配送体制の強化で需要を取り込む」

商品のライフサイクルでみると導入期から成長期へ移行中。

かみさんの話では、1年前であれば、午前中に注文していたら、夕方に
は届いた。今は当日に届かない。翌日配達になる。そして人気商品は午前
中でも売切れてしまう。ネットスーパーの人気に驚いていた。

宅配ビジネスも競争激化に・・・。

企業は革新する

企業経営は環境に順応する仕事ではなく環境を変革する創造的行為である。

経営者は経済条件を創造もしくは変革してゆくべきものであって、

単に経済条件に順応してゆく受動的な経営者は、

真に事業を経営しているとはいわれない。

（現代の経営）
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