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　筆者は、仕事現場で発生する悩みや問題を図で
表現して克服した体験から、仕事の成果につなが
る業務プロセスやコツ・工夫を図解で可視化して
共有・伝承する仕組み作り、教育を行っています。
今回は、多く関わってきた営業の業務変革の視点
から、今の仕事を見直すチェックポイントをご紹
介させて頂きます。

●ビジネスモデルが古くなっていませんか？

　「昔は、良かった…」そう嘆いていませんか？
商店街にはシャッターが増え、開いているお店も
昔のような元気がありません。もっとも 10 年前、
20 年前と変わらぬ事業を営み、同じ商品を作り、
同じようなやり方で売っていたら、環境変化に取
り残され、業績が悪くなるのは当たり前です。
　ここで、老舗企業の衰退パターンと、それに代
わる新興企業の成長パターンを考察してみます。
　図 1は、企業の実情を把握する指標です。元
気のない老舗は「1 → 3 → 6」とだんだん利益が
減少しながらも以前と同様の営業を続けます。小
規模な家族経営などは、「昔は良かった」、「何と
かしないと」と嘆きつつも、古き良き時代の再来
に淡い期待を抱いたりします。但し、「6」に至れ
ば危険水域であり、この段階以降、過去の資産を
食いつぶしながら「6 → 8 → 9」と転落ルートを
歩むことになります。

【チェックポイント 1】過去に成功したビジネス
モデルが、今の時代や顧客の要求にマッチしてい
ますか？

●成果をあげ続けている企業はサービス業化している

　それでは、今の時代は、どのようなようなビジ
ネスモデルを求めているのでしょうか？図 2の
販売者と商品特性の観点を通じて考察してみま
す。

●商品の「利用技術」は、商品化や営業力の差になる

　メーカーでは、未だに“良いモノを作れば売れ
るはずだ。顧客は、わが社の高い技術を理解して
いない。”という技術偏重の意識があります。し
かし、顧客は商品が欲しいのではありません。顧
客は技術にも興味はありません。顧客は商品や技
術でなく、商品の利用を通して得られる便益を買
っているのです。利用する場面で必要な機能があ
り、支える技術があり、便益が最大化されれば良
いのです。それに必要なのは、商品の「利用技術」
をサービス化することです。
　サービスを充実させると、提案する商品はオリ
ジナルになり競合との差別化ができます。それは

「私から買う理由」を明確にして提案することで
あり、単純な見積り比較ができなくなり安売り競
争からも抜け出せます。

【チェックポイント 3】「利用技術」のサービス化
で、競合と差別化していますか？

　商品の「利用技術」は、会社の未来を決める知
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的財産です。わが社に
は、そんな大それたも
のはないと言う方もい
ますが、3 年以上続い
た企業なら顧客が評価
してくれた「何か！」
を現場の営業担当者は
掴んでいます。
　個人の蓄積している
知恵やノウハウを組織
として蓄積、共有化す
ること、それらをサー
ビスに転嫁し顧客の多
様な要求に応える自社
商品を再創造するこ
と、ビジネスモデルの
進化に終わりはありま
せん。

【チェックポイント 4】
　成果を上げ続けている企業では、モノ商品を扱
っていても「④販売担当者の力量で結果が決まる」
仕事の仕方をしています。昔のように、モノ商品
を出して「買ってください」と売込めません。そ
の商品を、どのように使ったら、どんな便益が得
られるか、顧客ごとに最適な利用技術（サービス）
とモノをセットでシステムとして提案していま
す。これから成果をあげようとしたら商品の利用
技術を充実させる必要があります。

【チェックポイント 2】商品 ＝ 基本機能（モノ商
品）+ 利用技術（サービス）の構成になっていま
すか？

「マーケティングの出番ですか？」と題して、主に、モノづくり企業で製品開発、生産に従事される技術者の方々
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　代わって新興
企業は、「5」の
高収益モデルを
起点にビジネス
を成長軌道に乗
せ、利益をあげ
続けることで、

「5 → 2 → 1」と
資産を蓄積させ
て行きます。
　当たり前です

が、どんな企業も同じ商品で、同じやり方で永遠
に好業績を続けることはできません。社会や顧客
の要求は変化していきます。老舗企業が衰退する
のは、仕事のやり方が現実にマッチしなくなった
からです。つまり成功した時のビジネスモデルが
古くなり通用しなくなったのです。

① 形が定まった・モノ商品 販売者が違っても、顧客による価値が変わらないモノ

② 形が定まらない・モノ商品 販売者が違うと、顧客によって価値や満足が変動するモノ

③ 形が定まった・サービス商品 販売者が違っても、顧客による価値が変わってはいけないサービス

④ 形が定まらない・サービス商品 販売者が違うと、顧客によって、価値や満足が大変動するサービス
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個人の知恵やノウハウを企業の知的財産にし、商
品を再創造していますか？
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