
部門横断チームで
稼ぐ組織を
育成する

販売不振とは
無縁の世界を築く
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１ 部門横断チームが必要となる背景

外部環境 内部環境

市場変化の
スピードが早い

売れるモノを
いち早く市場投入

競争力の高い
商品戦略・営業戦略
が実行できていない

マーケット感覚に
優れた人材育成

部門横断チームの導入
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2 部門横断チーム導入 Before - After
一般的な業務プロセス（バトンタッチ式）

商品企画 商品開発 販促活動 営業活動

部門横断チーム（編隊飛行式）

●情報伝達の劣化が起きやすい
●売上責任があいまい
●市場対応スピードが遅い

●戦略の一貫性が保てる
●責任が明確になる
●市場対応スピードが早くなる

企画部門

技術開発部門
生産部門

営業部門

チームリーダー

各部門が密接に連携し、効率的かつ統制された方法で目的地に向かう方式

各部門が独立して業務を進め、次の部門に引き継ぐ方式

組織⼀丸となって、
顧客視点で会社の
未来を築く
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3 部門横断チームを導入する意義
競争力の高い「ものづくり」が実現できる

稼ぐ能力を持った人材育成が実現できる

現
場
か
ら
の
事
実
情
報

商
品
企
画
会
議

事
業
性
の
評
価

商
品
開
発

営
業
戦
略
の
実
行

生産・営業・広報など、部門の枠
を超えて市場と向き合うことで、
稼ぐ能力が必然的に身につく

成長エンジン
が稼働する
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４ 部門横断チームを採用している成功企業
共通点は、結果（売上）と戦略の因果関係を部門を超えて追求している

（株）キーエンス

営業利益率50%超え

高単価でも契約が成立

コンサルティングセールス

提案方法の社内協議

売れる商品企画

営業からフィードバック情報

（株）セブン-イレブン・ジャパン

コンビニ最強の日販売上

売上を最大化する品揃え

売れ筋・死に筋の把握

発注（売上に強く影響する）

FC会議（週1の仮説・検証会議）

POSデータ

アイリスオーヤマ（株）
※書籍未掲載

業界NO.1の売上

競争力の高い商品

カテゴリー×素材のマトリクス開発

新商品比率62％

プレゼン会議（週1新商品会議）

小売店コンサルティング

部
門
横
断
チ
ー
ム
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５ 売れない理由を科学すると、売れるようになる！

お客様が買わない理由

❶ 類似品と比較して価格が高い

❷ 競合商品の方がよい

❸ わざわざ買う必要がない

❹ 時期尚早

❺ 他の同意が得られない

商品が売れない理由

❶ 商品力の未熟さ

❷ ニーズとの不一致

❸ 価格設定のミス

❹ ターゲットへのリーチ未達

❺ 信頼性の不足

❻ 営業スキルの未熟さ

❼ 顧客開拓予算の不足

顧
客
視
点
に
立
つ
と
全
て
が
見
え
る

5Copyright © 2023 Japan Innovation of Culture Inc. All Rights Reserved.



６ 常識に騙される、出戻り・ムダが多くなる

勘違いされた常識 真相解明 常識に騙される弊害

❶ 顧客ニーズをつかめ！ 顕在ニーズは競争環境にあるか
売れない商品のいずれか

❷ 責任の明確化が重要

❸ 市場リサーチをしろ！

❹ PDCAを回せ

❺ 営業は根性だ！

企画・開発部門には
売上責任がない

購入意向と購入判断には
雲泥の差が存在する

ピントのズレた計画は、
失敗から学べない

無理やり購入させると
反逆者が生まれる

ネガティブな購入体験がネットで拡散
される

無駄な行動が多くなり、会議する意味
すら無くなる

莫大なリサーチ費用の無駄。
営業活動費もドブに捨てることになる

売れない商品、売れにくい商品を量産し、
出戻りコストが肥大化する

価格競争に陥り、低収益活動が蔓延する
または、売れない商品を開発
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７ 成功確度を高める商品開発戦略

STEP１ コンセプトの策定
ファクト把握 潜在ニーズ

探索 商品企画 テスト・
セールス 商品開発 商品化

企画部門

技術開発部門
生産部門

営業部門

チームリーダー

営業・ＣＳ部門
事実情報の収集

部門横断チーム
企画会議

思考の見える化
（PDCAの基礎資料）

商品コンセプト力
の評価

研究開発
機能開発

顧客視点で
の

ものづくり

7

思考の見える化により、結果分析が的確になる＝組織力ＵＰ！
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８ 個人スキルをカバーできる営業戦略の実現

STEP１ コンセプトの策定

8

営業の真の役割は、部門横断チームの仮説を徹底的に検証すること

アプローチするターゲットは的確か？
ＰＲポイントは、的確か？
セールスツールそのものに営業力はあるか？
競合や代替案に製品レベルで負けていないか？
必要機能は網羅されているか？
提案価格の説得力に問題はないか？

企画部門

技術開発部門
生産部門

営業部門

チームリーダー

部門横断チームへ
情報フィードバック

販売数を最⼤化
するには、

何をすべきか？
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９ 部門横断チームが機能しなくなる３大要素

9

人選ミス

リーダーシップの
機能不全

不適切な
チームサイズ

・協調性のない人
・責任感のない人
・自部署で発言権のない人

・独善的リーダーシップ
・目標達成への統率力欠如
・変化への抵抗力
・人事評価への無配慮

・事なかれ主義がおきる
大人数編成

・必要なメンバー不足
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10 部門横断チームの導入を成功させる５つのポイント

10

① 適切な⼈選とメンバーの共通認識

② 最適なチーム・サイズで運営する

③ 会社の意思決定者がチームリーダーとなる

④ リーダーは判断停⽌を徹底する

⑤ 会議のルールを策定する

性格分析による相互理解

顧客貢献欲の⾼い⼈材
協調性のある⼈材

対⽴の回避と合意形成の最適化

Amazon流「チーム編成メソッド」

部⾨間の調整機能（ツーボスの回避）

⽬標・⽬的からブレない統制⼒

感情の排除→ファクト（真実）への集中

闊達な意⾒交換

合意形成という会議の⽬的に集中

発⾔をすぐに評価しない。

ファクトから明るい未来を創造する
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小さな部門横断チームで稼ぐ組織を育成する
１時間で完読できる小冊子

だけど内容は充実！

冊⼦版（ペーパーバック版） ¥1,320円
電⼦書籍版 ¥1,000円

Kindle Unlimited加⼊者 ￥0
Amazonへリンク

第１章 顧客にフォーカスした「攻めのチーム」が業績を伸ばす
■思い付きの商品企画からスタートすると、売れない商品が出来上がる
■キーエンス・セブン-イレブンに学ぶ「稼ぐ組織の⽬の付けどころ」

第２章 稼ぐ組織が実践している「マーケティング思考」
■顧客ニーズを収集するな！ 未来顧客の「⽬的のファクト」をチームに蓄積しろ！
■ＳＰＩＮ営業術を応⽤した「事実情報」の蓄積術
■事実情報をベースに未来顧客が喉から⼿が出るほど欲しくなる「⾒せ⽅」を開発する
■「強み」を強調すると、なぜ売れなくなるのか

第３章 部⾨横断チームが、成果を出す「環境整備」を⾏う
■部⾨横断チームを編成する３つのメリット
①顧客満⾜と業績向上の⼀挙両得
②会社の未来を担う⼈材育成される
③チームメンバーに⾼いモチベーションが醸成される
■稼ぐチームを機能させる５つの基本ルール
①適切な⼈選とメンバーの共通認識
②最適なチーム・サイズで運営する
③会社の意思決定者がチームリーダーとなる
④リーダーは判断停⽌を徹底する
⑤会議のルールを策定する

目次
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最新情報のご案内

メールマガジンまたは、ＬＩＮＥより最新情報を発信しています。

⽇本アイオーシー メルマガ

https://line.me/ti/p/%40890fwyjp

LINEお友達登録

最新セミナー情報

⽇本アイオーシー セミナー

https://line.me/ti/p/%40890fwyjp

