
ソリューションビジネス
マーケティング企画モデル

＜食品業界編＞

山東コンサルタント事務所



―目　　次―

　

・・・・・  １

・・・・・  ２

・・・・・  ３

・・・・・  ４

・・・・・  ５

・・・・・  ６

・・・・・　７

・・・・・　８

・・・・・　９

・・・・・１０

　

　Ⅰ．市場環境とターゲット

　Ⅱ．マーケットモデル

　Ⅲ．  テリトリモデル：食品業界例

　Ⅳ．市場ポテンシャル

　Ⅴ．ターゲットポテンシャル

　Ⅵ．マーケット展開

　Ⅶ．  商談展開

　 Ⅷ．  体制と役割

　 Ⅸ.    売上モデル

　Ⅹ. 事業展開計画

中・長期５ケ年経営計画書から抜粋



生活者市場ニーズ追随型産業の成長

　＜顧客満足向上を効果的に実現＞

経営のスピードアップ
＜商品の短命化／供給の短ｻｲｸﾙ・短納期化＞

第２ターゲット：医薬・日雑業界

Ⅰ．市場環境とターゲット

１

第１ターゲット：食　品　業　界

第３ターゲット電機／自動車業界

課題解決ソリューション



業種（製造業）

Ⅱ．マーケットモデル

２

        ：第２ﾌﾟﾗｲｵﾘﾃｨｿﾞｰﾝ

        ：第３ﾌﾟﾗｲｵﾘﾃｨｿﾞｰﾝ

        ：第４ﾌﾟﾗｲｵﾘﾃｨｿﾞｰﾝ
業務アプリケーション
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計画系システム

実行系システム
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トレーサビリティシステム

基  幹  業  務  シ  ス  テ  ム

差別化戦略

①業界別高度な業務ﾉｳﾊｳ、ｽｷﾙ

②業界テンプレートの整備

③実務密着型ﾄｰﾀﾙｿﾘｭｰｼｮﾝ提供

        ：第１ﾌﾟﾗｲｵﾘﾃｨｿﾞｰﾝ

年商規模（１００億円以上） トレーサビリティ対応型

製販統合システム

ﾄﾚｰｻﾋﾞﾘﾃｨ対応の

計画系＋実行系ｼｽﾃﾑ

が提案・構築できる

Ｏｎｌｙ－Ｏｎｅ

目指せ！



Ⅲ．テリトリモデル：食品製造業界例

年商規模の大きいブランドメーカーは、自社ブランド価値の重要性に対する認識が高く、
商品（食品）トレーサビリティに対する関心度も高い。

他合計

約１７０社

３

年商

低

高商品（食品）トレー
サビリティ関心度

低

高
HIJ飲料　DEF食品ABCパン

D調味料

OPQ RST水産

W乳製品

KLM乳業

Z飲料 A冷凍食品

V調味料

C健康飲料

X惣菜

U食品加工

ｱﾌﾟﾛｰチ客先

100
億円

F冷凍食品E健康食品

G製粉 H製油

B香辛料
ターゲット　　
食品製造業

・・・ ・
・

・

・・・

テリトリーエリア

首都圏：東京都・神奈川県・埼玉県・千葉県

関西圏:大阪府・兵庫県・京都府・奈良市

　　　　　　・和歌山市

中部圏：名古屋市

テリトリ規模

年商１００億円
以上



業種

項  目 食品 繊維医薬・日雑 電機 自動車

現行ｼｽﾃﾑ平均
稼動資産額／社

対象企業数
（首都圏・関西圏
日経ＤＢ調べ）

総現行稼動資産

１１ ５２１ ４５ ６３

Ⅳ．市場ポテンシャル

（単位：億円）

注１：現行システム稼働資産は、ハード・ソフトプロダクト購入及びアプリケーション開発委託費を対象範囲とした買取り金額。
また、上記稼働資産は、財団法人日本情報処理開発協会調査（平成８年３月）資料及び独自の市場調査より算定。

（注１）

　１，８７０

　１７０ 　　６２　　２９７ 　２７１ 　１１１

３１０  ６，２３７ 　１２，１９５ ６，９９３

４

第１ターゲット 第３ターゲット 第４ターゲット第２ターゲット



Ⅴ．ターゲットポテンシャル

注１：現行システム稼働資産は、平均４年更新とする。              
注２：当社シェア取得率は、１０％を目標とする。

（単位：億円）

５

業種

項  目 食品 繊維医薬・日雑 電機 自動車

総現行
稼動資産額／年

年間当り想定取得額

　４６７

（注１）

（注２）

　７７　１，５５９

 ４６

　１０％（目標当社シェア取得率）

　７
 
    
 　１０％

  １５５

　　１０％

  ３０４
 

 　　１０％

 １７４
 
     
　　１０％

第１ターゲット 第３ターゲット 第４ターゲット第２ターゲット

　３，０４８ 　１，７４８



２． 販売・開発モデルにおける役割

開発部門

［注］ ：　主幹工程 ：　支援工程

販　　売　　体　　系 開　　発　・　納　　品　　体　　系

アプローチ サーベイ 提案 契約
ﾃﾞﾓﾝｽﾄ
ﾚｰｼｮﾝ

基本
構想

テス　ト
納品部　　門

工　　程

営業部門

販売を中心
としたタイ
アップ企業

基本
計画

基本
設計

詳細
設計

プログラム

　製作
 運用
テス ト

：　随時支援工程

６

Ⅵ．マーケット展開



Ⅶ．商談展開

販　売　体　系

アプローチ

サーベイ

提　　　　案

ﾃﾞﾓﾝｽﾄﾚｰｼｮﾝ

契　　　　約

目　　　　　　的

見込顧客の発掘

必要性と正当性の立証

見込顧客の具体的利益の実証

見込顧客に購入を決定させる

見込顧客としての条件を備えているか見極める
見込顧客として育て上げる

１

２

３

４

５

手順

７

１．販売体系と目的

販売プロセス 保有資産

実践セールス
トレーニング

業種／業界向け　
製販統合システム　　　　　　　　　　　
アプローチブック

業種／業界別
提案書作成

ﾄﾚｰｻﾋﾞﾘﾃｨ対応型　　　
生産管理ﾞデモ作成

業種／業界別
ｻｰﾍﾞｲﾌﾞｯｸ作成

ソリューション事業　
対応型契約書類



Ⅷ．体制と役割

ソリューション

調査、提案、　

基本構想・計画、

納品

４億円/人

８０％

営業に対して成功報酬型販
売支援（受注金額に比例した
収入制度）　　　　　　　　　

但し、運営総コストの半分を
固定費として営業から計上

開　発

基本構想・計画、　
基本設計、詳細設
計、ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ製作、　

テスト、納品

プロジェクト予算

１００％

総コストを営業から計上　

　　　　　　　　　　　　　

　（コストセンター）　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

営　業

アプローチ　　　　
（新規開拓・継続）　　　　

契約、納品、　　　　
売上、集金

２億円/人

０％

顧客より受注ならびに売上　　　　　　　

　　　　　

　　　（プロフィットセンター）　　　　　　　

部署

役割

目標額

有償化率

収入源

ならびに

評価

　　　＜業種特化型３部門独立体制の確立＞　　　

　　　　　　　顧　　　　　　　　　客　　　　　　　

　　　　　　　　貴　　　　　　　　社　　　　　　　

８



Ⅸ．売上モデル 

９

（注１：詳細設計／ＰＧ／テスト工程の担当要員は、外注として試算しています。）

１．案件モデル



Ⅹ．事業展開計画

１０


