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成功者のマネをするだけで
効果が得られる！！
小規模企業でも勝ち抜けられるマーケティングの
実践ノウハウと成功事例を満載

競争環境で成功するための

販売促進の
大原則
今、勝てる経営には何が必要なのか？
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■はじめに 

私は熊本という一地方で集客や販売促進の支援（サポート）業を主に行っているコンサル

タントです。地方の小規模企業にはあまりに厳しい時代が到来しています。その原因とし

てはいくつかのことが考えられます。 

高齢化の進展が早い地方では人口減少に伴って消費人口も必然的に下がります。あてにし

ていた団塊の世代の消費もこのところのガソリンや諸物価の高騰、医療費の負担増などで

期待したほどではありません。 

このような構造的なデメリットを探せば枚挙にいとまがありませんが、それでは何の解決

にもなりません。 

 

そんな中で、地方の企業が潤うには大きくとらえると二つの方法があります。一つは流動

人口を増やして消費の底上げをすること、もうひとつは競争力をつけ、外に打って出るこ

とです。 

人口を増やすには、観光客など県外からの流動人口を増やすという方法が有効です。しか

しこれは簡単に一企業ができるようなことではありません。 

大きなコストを必要とする観光 PR、企業誘致や定住化政策などの行政サポートがあって

初めて実現できることです。いわば他力本願的なものなのです。（最近は国の施策もあり韓

国をはじめ海外からの観光客は多少増えていますが…） 

 

それではもう一つの「競争力をつけ外に打って出ること」これはどうでしょう？ 

ここ数年、地方には大手ショッピングセンターはもとより全国区の勝ち組企業が進出して

います。熊本にもイオンとイズミ系列のショッピングセンターが数か所にしのぎを削って

進出し、全国屈指の激戦区だといわれています。さらに新しくできたロードサイド沿いに

は「コスモス」「しまむら」「ユニクロ」「ダイレックス」「ドラッグもり」などの薬品・日

用雑貨、ファッション、ディスカウントショップなどの１０００㎡以下の規模で小規模商

圏を狙った店舗が数多く進出しています。 
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これらの新興企業の強いところは品揃え・価格に加えてお客のベネフィット（利便性）を

しっかりととらえて提供していることです。たとえば「コスモス」などのドラッグストア

では商品ＰＯＰでしっかりとお客の興味・欲求を引き出すと同時に商品提案ができるコミ

ュニケーションサービスも優れています。 

また、ここ数年急激に増えてきた１０００円カットなどのお店の場合、価格が安いうえに

スピードを売りにしています。 

そんな環境の中で、今まで通りのやり方で地元住民を対象に商売を行っている店や会社は

窮地に立たされ、各地の商店街は存亡の危機にあるといっても過言ではありません。 

競争力をつけるということはこのような企業群に勝るとも劣らない力が必要だということ

をまずもって認識しなければなりません。 

 

それともうひとつ小規模企業やお店には商売をやっていく上でとてつもないハンディがあ

ります。それは経営資源が大手企業に比較したときに圧倒的に不足していることです。  

「人、物、金、情報」、地方では「人」はもう何十年も学卒者の頭脳流出が続いています。

「物」については設備という切り口で言えば、ハイカラな店舗や最新の生産設備もなく、

古い店や機械の補修をしながらやりくりしているのが現状です。 

また、「お金」も潤沢にありません。それもそのはず小規模企業の何と 70％が赤字経営と

いわれているのです。市町村の商工団体には当座の資金不足を解消するための金融支援窓

口がありますが、成功パターンのできていない会社や店にいくら資金をつぎ込んでも先は

見えています。 

 

さて、最後の資源は「情報」です。メディアやインターネットの発達によって情報格差は

十数年前に比べるとかなり解消しています。勉強しようと思えばいくらでも情報は探すこ

とができます。 

このように見てくると勝てるヒントは「情報」ということになりそうです。 

しかしながら大企業との格差はどんどん開くばかりです。 

将来東京、大阪資本の会社だけになり地方の小規模企業にはわずかの可能性も残されてい

ないのでしょうか？ 




