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１．ランチェスター販売戦略 基本編

２．地域戦略編

３．シェアアップ編

４．営業戦略編

５．市場参入編

６．自社の活用
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カリキュラム詳細
講座 時間 内容

１ ランチェスター販売戦略 基本編 4～5H

■ランチェスター販売戦略の原点
■ランチェスター法則
■市場シェア ７つのシンボル目標値
■強者の戦略、弱者の戦略

２ 地域戦略編 ４～5H

■地域戦略の目標と５原則
■７つの商圏とテリトリー戦略
■地域戦略のノウハウ
■三点攻略法
■商圏の分析

３ シェアアップ編 4～５H

■代理店・特約店の考え方
■市場シェアの調査方法
■ローラー調査とは
■シェアアップ戦略のプロセス
■Aa店率とは

４ 営業戦略編 ４～５H

■営業担当者の攻撃力の法則
■戦略２：戦術１
■営業マンの5大戦法
■販売情報の収集
■顧客管理
■新規開拓4回訪問の原則

５ 市場参入戦略編 ４～５H

■市場参入の基本原則
■プロダクトサイクル曲線とグーパーチョキ理論
■多角化の技術
■TP（ターニングポイント）の見つけ方

６ 自社での活用 ４～５H ■自社活用の検討会

第
１
講
義

第
２
講
義

第
３
講
義
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ﾗﾝﾁｪｽﾀｰ販売戦略による営業戦略立案 支援・実行
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概 要
マーケティングの原理原則である「ランチェスター戦略」に基づいて、自社の営業戦略を立案します。

活用メリット
①「弱者の戦略」に基づき、効果的な営業戦略を立案することが可能になります。
②自社のブランドを構築し、地域№1代理店を実現します。
③ランチェスター戦略を実践することにより、生産性の向上を図り、安定的な収益構造を作ることができます。

ランチェスター戦略は、業種・業態や規模の大小に関係なく使える戦略である。

【特徴】

・全体よりも特定の部分にフォーカスした市場で№１を目指す。

・市場シェアを重視し、そのための具体的な判断基準値と戦い方がある。

・弱者・強者の戦略を明確にし、その取り組み方が体系化されている。

市場シェア２位以下 市場シェア１位

差別化戦略

弱者とは 強者とは

ミート戦略

弱者の基本戦略

質的優位を築くために
他社と違ったものをつくり
違った売り方をする

弱者の差別化を封じ込める

強者の基本戦略

差別化

接近戦

接近戦
顧客との心の距離を縮めた戦いを行うこと。

限られた経営資源を集中し生産性を高めるとともに、他社と差別された、

より一層お客さまから選ばれる代理店を目指す。

一点集中主義
地域、販売経路、客層・顧客、製品な
ど細分化された市場へ集中すること。

局地戦
営業地域を狭め集中すること。

【弱者の５大戦法】



Seven Stars Consulting All Rights Reserved

７Stars
Consulting平成30年度 人材開発支援助成金活用のおすすめ



Seven Stars Consulting All Rights Reserved

７Stars
Consulting


