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本书为漫画《蓝彻斯特战略》之第四系列《厂商的战略》(全三册)的上册《产品开发篇
》。

厂商负责新产品的开发、销售，此可谓是厂商的基本战略。企业所面临的环境一年比一
年艰难：顾客要求趋向多样化，厂商间相互竞争日益激烈，产品生命周期相对缩短，产
品开发的速度被迫加快，但新产品能够畅销的比率却仅达总开发量的千分之三或万分之
三而已，可见厂商在市场上要生存发展谈何容易。

当然产品开发的目的，不只在于生产畅销的产品；对厂商而言，产品开发也是提高占有
率的手段。因此，在战略时代的今天，要生产和销售成功的产品，其产品开发的先决条
件非讲究战略不可。

本书以“新产品开发”为标题，以糖果业为例进行说明。但不管哪个行业，其产品开发
顺序皆从“市场调查”到“产品化”，这是一成不变的道理。本书最后重点提示部分所
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列举的新产品开发的顺序亦是如此，请仔细阅读。

本书为漫画《蓝彻斯特战略》之第四系列《厂商的战略》(全三册)的中册《营业企划篇
》。内容以新产品开发为前提，在迈向市场No．1目标中，运用流通战略及地域战略，
将销售地区重新分配，争取销售据点(也称为地区“前进基地”)。流通战略是指为了提
高商品的市场占有率而活用通路的战略。在代理店、特约店、批发商等彼此间竞争激烈
的今天，对厂商而言，有必要重新考虑通路的安排以促使商品销售成功。

尤其是首先必须将销售地区重新整顿，作为展开地域战略的准备。由于销售地区设定的
好坏，将直接影响作战的成与败，推行时更应以容易展开销售活动的地区作为开端，再
进一步使用小规模、多据点的方式争取销售据点。这种作战方式，和以往仅依行政单位
来划分地区的作战方式截然不同。在这里期望负责营业企划、市场行销等工作的人员及
干部或实际经营者都能熟读此书并将其应用于实际的工作中。 

本书为漫画《蓝彻斯特战略》之第四系列《厂商的战略》(全三册)的下册《销售战略篇
》。本书以弱者糖果厂商星制果公司横滨营业所的奋斗故事，说明按地域No．1战略的
顺序拟定战略，得以击败强劲对手大阳本制果公司的历程。一般说来，买卖业采用地域
No．1战略较合乎实际需要且成效显著。但就制造业而言，则需加强地区中的业种及规
模。本书最后，将市场No．1战略的实行方法重点加以整理，以故事来串连，敬请详阅
。

漫画《蓝彻斯特战略》丛书以第10册作为完结，希望各企业人士能详细阅读，并祝应用
于实战以登上光荣的No．1宝座。
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