
留意点・効果など

※同じ分野の複数顧客が言っている

同一内容を狙う

※顧客の顧客の動向から、「顧客の困りごと」

⇒「顧客の対策内容」⇒「当社への要望」を推測

（顧客との雑談から情報が得られる場合が多い）

※技術要素を分解した「技術分解表」を作成し、

その表で当社技術力を要素別に整理する

※日常業務外の潜在能力（スキル）も考慮に

入れる

※技術＋レスポンス＋トラブル時対応＋

社風などから考慮する

※要望機能/コストを推測し、最適なバランスを

考える

※「技術分解表」を他社技術力の把握にも

利用する

※他社製品の良いところ、悪いところの

ヒアリングから聴き取る

※顧客の技術ロードマップから推測する

※他社の規模が大きすぎて対応しない、

他社の規模（知識）が小さすぎ（未熟）て対応できない

領域が狙い目

※全然知識がないと無理な注文が多く、

知識がありすぎると、当社側で自由な物づくりが

できないので、中間程度の知識保有が狙い目

※顧客現場担当者は重要と認識しているが、

顧客会社方針で開発を行っていない領域が狙い目

※先行投資型、低固定費型など

技術分野・能力、従業員規模を分析し、

当社に当てはまるかを検討する

※何に特徴があり、その特長が

該当分野にどの様な観点で活かされているかを

検討し、当社に応用できるかを考える

※感情、感性、意思の統一化に有効

※思考の統一化に有効。権限譲渡に

よる業務効率化を図るためには必要な

前提となる。

※面倒見がよい、粘っこい、責任感がある、

新しい物好き、几帳面など、性格にあった

業務を依頼すると業務内容に信頼性が増す

※従業員の能力が上がると、時間短縮⇒

時間効率化が図れる。

※業務が多忙にな時の粘り強さに影響する

（新規商品開発、中期計画作成などには重要な

項目となる）

※意見採用、不採用時にその理由を明確にすると

従業員能力をあげやすい

自社の強みを

活かす

特長のある商

品・サービスを

提供する

適性規模の市

場で戦う

社風を活かす

競合他社が対

応していない領

域を見つける

その分野の適

正規模を予測

する

顧客の行って

いない領域を

見つける

顧客要望と商

品コンセプトを

一致させる

潜在能力を含めた技術

を活かす

競合他社との

明確な差を見

つける

社長の思いを共有する

従業員の価値

判断を統一す

る

従業員の無理

の利く分野で戦

う

計画的な従業員教育を

行う

従業員の個性

を利用する

社長の判断基準を伝え

る

従業員のやりたい事を

盛り込む

従業員の人となりを把

握する

従業員の意見を取り入

れる

顧客のお困りごとを把

握する

競合他社の経営方針

を把握する

顧客の技術力を見極

める

顧客の経営方針を把

握する

その業界の利益構造

を理解する

成功している企業のﾋﾞ

ｼﾞﾈｽﾓﾃﾞﾙを参考にす

得意な分野を

商品・サービス

に盛り込む

顧客の要望を整理する

顧客の顧客動向を把

握する

アウトソーシングを利

用する

ＶＥ技術を利用する

他社製品・サービス特

徴を理解する

自社技術を整理する


