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第一の選択肢は、｢どこで｣戦うべきかということ。

これを判断するには、競合状況を充分理解しなくては

ならない。例えば、

・現在、自社は、一体どれだけ多くの事業やビジネ

ス・セグメントで、競争しているのか？

・その中で、競合優位性を保持し、高い収益をあげ

ている事業やビジネス・セグメントは、いくつある

のか？

・競合上不利で赤字になっている顧客・商品・地域

は、そのような状況があとどれくらい続くのだろう

か？

・収益性の低い領域から撤退できないか？ 事業を

単純化できないか？ 採算のとれない状態を打ち

切ることができないか？

・そうすれば、もっと収益性や競争力が高いプレー

ヤーになれるだろうか？

第二の選択肢は、｢どのように｣戦うかということ。

これを考えるためには、現在のビジネスのやり方に代

わる代替案を検討する必要がある。例えば、

・重点顧客・分野に経営資源を集中し、ビジネスを

単純化して、複雑性を排除すれば、コスト基盤を

抜本的に再構築することができるだろうか？
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景気が良いときには、どんなプレーヤーでもそこそ

こうまくやることができる。しかし、景況が厳しくなる

と、壁が立ちはだかり、適者のみ生存が許されるよう

になる。そして、｢どこで｣、｢どのように｣戦うかを、よ

り注意深く選択することが、生き残りの必須条件とな

る。

好況期には、価格は供給能力で決まる。コストと生

産能力増強のための投資は、そのまま価格に反映さ

せることができ、業界内のほとんどの企業が収益をあ

げ、最も拡大した企業が最大の利益を得ることにな

る。そして、｢どこで｣、｢どのように｣戦うかの選択は、

さして重要とは思われなくなる。

しかし、好況期が過ぎ平常に戻ると、競合企業がご

く少数にならない限り、価格は、最低コストのプレー

ヤーのキャッシュベースのコストへと収斂してゆく。真

の競合優位性をもった企業だけが、収益をあげること

ができる。そして、優位性獲得のためには、｢選択｣が

不可欠だ。

今また戦略の時代



04

好況の波が去った後には、適者のみ生存が許され

る。勝ち残るプレーヤーは、自社の強み、すなわち、

自社が他社よりもうまくやれることにフォーカスしてい

る。訓練し、競争し、勝つことに、より多くの時間とエ

ネルギーを投入している。そして、持続的に向上し、

挑戦をしかけてくる競合企業と自社との格差を広げ続

けている。彼らは、選択と集中により、選択した領域

で、自らのシェアと収益をさらに増大させていくので

ある。
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・競合優位性や顧客価値に貢献しないコストや資産

を全て排除したら、どんなインパクトが出るだろ

うか？

・収益性やバランスシートはどうなるだろうか？

この｢どこで｣と｢どのように｣を統合していけば、事

業そのものや、その境界、オペレーションのしかたを、

根本的に見直すことができる。その結果、全く新しい

戦い方が見えてくる可能性がある。

好況期が過ぎた後、ビジョンと勇気をもって事業の

見直しを行ってきた企業は、厳しい改革と再構築に取

り組んでいる。彼らは、強みのある領域に焦点を絞

り、積極果敢に経営資源を投入している。採算のとれ

ない活動を排除し、よりスリムで健全な企業体に転換

するとともに、事業をよりシンプルになるよう見直し

た。収益性向上に拍車をかけ、さらに重要なことには、

自社の強みを再発見した。これにより、強みのある領

域でシェアを拡大できることがわかり、成長する権利

を得た。そして、｢成長―資産やオペレーションの効

率向上―より高い付加価値をより低価格で提供―

さらなる成長｣という好循環に再び乗ることができた

のである。
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デコンストラクションの衝撃
―ネットワークが生み出す新たな経済原理―
収益ドライバー
―未開拓の収益改善領域に光を当てる―
販促コストのブラックボックスを開ける
―「収益ドライバー」による営業革新―
バリューチェーンのデコンストラクション
デコンストラクション下での戦い方（1）
―オーケストレーター―
デコンストラクション下での戦い方（2）
―顧客ナビゲーション―
Eコマース
―既存企業に勝機あり―
第二世代Eコマース
Eコマース企業の組織設計
「攻め」と「守り」
埋もれた資産を探し出せ
不透明な時代のリーダーシップ
企業価値ベースの競争戦略
チェンジモンスター
リーダー就任：最初の100日間
デフレの定石：3＋1
ローマ帝国の興亡に学ぶ：再創造と衰退の岐路
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コンサルティングサービスを提供しております。

ご関心をお持ちの方は、ナレッジグループ部長　満喜
ま き

迄

（電話：03-5211-0436）お問い合せ下さい。




