
１. 定義 ： 競争戦略の理論と実務体系

２. 成り立ち ： ランチェスター法則、クープマンモデル、田岡･斧田シェア理論を基に田岡信夫が構築した競争戦略

３. 特長 ： 市場占有率を判断基準とし、市場地位別の戦い方を指導原理とする

４. 実績

□ 70年代以降、トヨタ、パナソニック、日本生命、武田薬品、アシックス、ソニーなどの日本を代表する大手企業

□ 80年代以降、ソフトバンク、H.I.S、フォーバル、イナバ食品などの当時のベンチャー企業
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ランチェスターとは、1868年（明治元年）にロンドンで生まれた自動車や航空工学の技術者

の名前です。自ら手掛けた戦闘機が実戦においてどのような成果を収めたかに強い関心を持

ち、第一次大戦から導入された航空機による空中戦を注意深く観察・分析し、兵力量（武器性

能）と損害量の関係において法則性があることを発見しました。その後、第２次世界大戦中、ア

メリカの軍事作戦の研究班によりランチェスター戦略モデルが 開発され、大戦後期の太平洋

戦争の上陸作戦を始め各地の戦闘に活用され、多大な成功を収め ました。

この軍事戦略としてのランチェスター戦略を競争の激しいマーケティング分野にも応用でき

る と直感した田岡信夫氏は、社会心理学の知識を元に、日本の市場をサンプルとして研究の

末、 企業の販売戦略として再構築されました。田岡氏は高度成長期の日本の企業に科学的な

販売戦略として提唱し、さらに1970年代の不況期 （オイルショック）に日本のマーケティング

の現場で、多くの実践活動を行い、市場シェアー を重視するこの戦略は、その効果を遺憾なく

発揮し、採用した企業は、日本経済をリードする 大企業へと発展しました。田岡氏は、1984

年に他界されましたが、「販売戦略のバイブル」ともいわれ、ランチェスター戦略の精神と理論

は、今も進化して生き続けています。

ランチェスター戦略 プログラム

１．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．市場参入戦略編

弱者の戦略 強者の戦略



「専門研究コース」 プログラム概要

貴社名 電話番号

お名前 メールアドレス

お申込書 FAX ： ０３－６９０８－９５６２ Mail ： info@lanchester.or.jp

NPO法人 ランチェスター協会 担当：村上

TEL：03-6908-9561 FAX：03-6908-9562

〒169-0075 東京都新宿区高田馬場3-2-14-4F

URL https://lanchester.or.jp/

営業事務サポート会社：セブンスターズコンサルティング株式会社 TEL 03-6459-4965  Mail   info.ssc@seven-stars.co.jp

第71期は、7月19日（水）19時スタート！
いまなら、間に合います！
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