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  1．はじめに 

 

 

 

 

 

 

 

1．はじめに 

【定義】 

先発企業とは 

「ある製品を市場導入し、しかも初めて販売上の成功を収めた企業」（Schnaars 1994） 

 

 後発企業とは 

「先発企業が成功を収めた後に、市場に参入する企業」（Schnaars 1994） 
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2．主張 

．論拠 

張 1  「先発企業は参入障壁を築くことができるので優位だ！」 

論拠 1：制度上の障壁の存在 

り、制度上の障壁を築くことが政府から保証される。 

いれば、その技術を自社が最長 15 年間にわたり独占できる。 

したい他社からは、ロイヤリティー（使用料）の支払いを受けられる。 

拠 2：流通上の障壁の存在 

での流通網を先に確保することで流通上の障壁を築くことができる。 

を確立することで、原材料獲得から販売までの一連の流通経路

  困難になる。 

1：「先発企業は参入障壁を築くことができるので優位だ！」 

2：「先発企業は後発が市場参入するまで利益を独占できるので優位だ！！」

主張 3：「先発企業は市場に合わせた価格設定ができるので優位だ！！！」 

 

 

 主張

主張
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 先発企業は「特許」の取得によ

制度上の障壁を築くことのメリット 

・「特許」による市場での優位性の拡大 

 →優れた技術について特許を取得して

・「特許収入」の獲得 

 →自社の技術を利用

 

論

 先発企業は原材料獲得から販売ま

  流通上の障壁を築くことのメリット 

 ・後発企業よりも先に関係企業との取引

に競争優位を確立することができる。 

→後発企業は、優れた流通経路の形成が

 

 

 

論拠 1：制度上の障壁 

論拠 2：流通上の障壁 

論拠 3：消費者認知上の障壁
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 論拠 3：消費者認知上の障壁の存在 

は、当該製品カテゴリーとの間に強い結び付きが生まれやすい。 

最初のブランドを買い続ける傾向にある。いったん企業

・「後発ブランドがこうした障壁が形成されている市場に参入しても、市場は拡大するが、先発ブラン

  ・ 告費、販売促進費が必要となる。 

張 2  「先発企業は後発が市場参入するまで効率的に投資を回収できるので優位だ！！」 

論拠 1：初期利益のうまみ 

定期間市場を独占できる。 

 

 ある製品市場に早く参入したブランド

                                        （Michael 1999） 

消費者認知上の障壁を築くことのメリット 

  ・「最初に購入した製品に満足した消費者は、

が高品質であるという評判を確立すれば、新規顧客の獲得に際しても有利となり、多くの顧客が満

満足するにしたがって評判がますます高くなる。その結果、後発企業が先発企業に追いつくことが

困難になるのである。」（Schmalensee 1982） 

ドの相対的な地位を強化するだけの結果になる。」（恩蔵 1994） 

後発ブランドが先発ブランドからシェアを奪うためには、大量の広
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First mover is great! 

先発企業は市場開拓後、ある一
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  新開拓市場でのメリット 

るまでの間、先発企業の独壇場であり、先発企業はそこでの利益を独占で

・「早期に参入した企業ほどプロモーション効率が高い」（恩蔵 1997） 

 

張 3  「先発企業は、市場に合わせた価格設定ができるので優位だ！！！」 

― スキミング・プライシング ―― 

に利益を確保することで先行投資を回収しようとする価格設定。 

― ペネトレイティング・プライシング ―― 

浸透を図ろうとする価格設定。 

論拠 1：スキミング・プライシング 

先発企業はスキミング・プライシングを行うことができる。 

スキミング・プライシングのメリット 

  

  

シン

  ・市場は後発企業が参入す

きる。 

・「先発者はうまみのある市場を獲得できる」（恩蔵 1995） 

 
First mover is great!! 

 

 

 

主

 

 

 

―

 製品導入段階では高価格に設定し、早期

 

―

 製品導入段階から低価格に設定し、早期に製品の

 

 

 製品の革新性・参入障壁が高い場合、

 

・コストを考慮した、ある程度自由な価格設定により、効率的に投資を回収できる。

＜図 1：スキミング・プライシング＞ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

①スキミング・プライシング 

②ペネトレイティング・プライ グ 
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          生産コスト 
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 論拠 2：ペネトレイティング・プライシング 

はペネトレイティング・プライスを行うことができる。 

 ペネトレイティング・プライシングのメリット 

ため、参入障壁を高めることができる。 

ってしまうの

 

＜図 2：ペネトレイティング・プライシング＞ 

 

. まとめ 

主張 1：「先発企業は参入障壁を築くことができるので優位だ！」 

きるので優位だ！！

 製品の革新性・参入障壁が低い場合、先発企業

 

 

 ・先発企業の製品を早期に浸透させることができる

 ・いち早く経験曲線効果によるコスト低下を経験することから、コスト優位に立てる。 

  →コストが下がると、参入障壁は高くなる。後発はどうしても先発よりコストが高くな

で、体制の整っている先発に太刀打ちするのは困難！！（下図参照） 
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主張 2：「先発企業は後発が市場参入するまで効率的に投資を回収で 」 

主張 3：「先発企業は、市場に合わせた価格設定ができるので優位だ！！！」 

 

 

 

 

 

First mover is great!!! 

First mover is great!!!!! 

 

時間軸 
A 
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