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NOと言えるようになる
NHKテレビ番組「奇跡のレッスン(柔道編)」 で柔道の最強コーチは言つて

いました。「柔道は『NO』と言える人間を育てる。相手の技にかけられないよう

『NO』としう意思表示をし、次に自分の技をかけるという自己主張をする。柔

道は自分の意見が言える人間を形成します」。

精密機械専門の運送会社K社 (従業員10人)の話。特定の会社に売上全

体の大半を占めていました。リーマンショック後、大口取引先から取引を切ら

れたり、値下げの圧力が増してきました。売上は激減。取引を切られたくない

ため、値下げの要請に対して「NO」 と言えず、「YES」 と受けざる得ない日々

が続きました。「NO」 と言えない負け犬根性が身についてしまいました。

ランチェスター「弱者の経営戦略」を知る機会があり、そこから1年学びまし

た。精密機械の運送で培われた「糸田カル こ`とを丁寧に行なう技術」を楽器の

運送に活かすことができました。K社の周辺地域では楽器を専門に行なう運

送会社がありませんでした。楽器の運送に一点集中していくことでその地域
での市場占有率が高まつていき、利益性が良くなつていきました。価格を自

社で決めることができるようになつてきたのです。

取引先を分散させることにより、特定の取引先に対しても価格の値下げ要

請に対して「NO」 と言つて、逆に値上げ交渉ができるようになりました。「最初
は恐る恐るでしたが、ちゃんとこちらの意見を言うようにしたら、案外通るよう

になりました」。

品物を大切に運送することから和装の展示会の運送依頼も来ました。従来
の運送会社だと和装にしわができて、和装会社の販売が不調でした。K社だ

としわにならず、販売に支障がなくなり、和装会社からも感謝されました。

K社は、いままで取引先から言いなりになっていましたが、自社の強み (細

かく丁寧に運ぶ)を知り、その技術を高めると、付加価値が付くことに気づき

ました。粗利益を高めることができると同業者平均以上にドライバーヘの給料

も払えるようになります。求人難を解決することもできます。

10月 16日 (日 )丁BSテ レビ7:30～7:59「がっちリマンデーJに私のカ
みさんが登場しました。

番組のテーマは 「人カビジネス」。3社登場。そのうちの1社がファッ
ション通販の会社。顧客は40代～50代 の女性 (実際は60代、70代 の女性も

多い)。 集客は新問広告。既存顧客には定期的にカタログが配布。

電話で注文が主流。 コールセンターに200人のオペレーター。かみさん

はその1人。顧客対応 (満足度)では常に上位3位までに入つています。

顧客対応では、顧客の立場に立って、話を聴く。決して売 り込まない。

返品自由がこの会社の売 り。返品 (すなわちクレーム)には真摯に対応。

広告に載つている服の色と実際の色が違 う。買つてみたら体に合わない

等々。返品のお客に対 しても次に買ってもらうための人間的な暖かさの対

応が望まれます。かみさん曰く、「怒つていたクレームのお客さんは、最

後に笑顔で、『有難 う』といつて電話を切つてくれます」。神対応。

市場チヤレンジヤーの戦略3

迂回攻撃は間接的な戦略である。この場合、チャレンジャーは競合他社を迂

回し、より安易な市場を標的する。迂回戦略には、非関連製品への多角化や新
しい地域への進出、既存の製品に取つて代わるような新技術への飛躍も含まれ

る。

新技術への飛躍は、ハイテクノロジー業界でしばしば使われる迂回戦略であ

る。競合他社の製品をまねしたり、コス トのかかる正面攻撃を行なう代わりに、
チャレンジャーは新技術の開発に忍耐強く取 り組む。技術の優位性を確信 した

とき、チャレンジャーは有利に戦える分野で攻撃を行なう。

【ゲリラ攻撃】ゲリラ攻撃は、市場チャレンジャー (と くに小規模で財務的
に苦しい企業)が利用できる方法。チャレンジャーは小規模の散発的攻撃で競

合他社を混舌Lさ せ、市場に永続的な足場を築くことを最終的に期待するのであ

る。

フイリップロコトラー、ゲイリー・アームストロング「新版 マーケティング原理」より
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【迂回攻撃l


