
 

 

マーケティングとイノベーション 

発行日：2012年6月5日 

大内経営労務事務所 

経営と労務管理の最新レポート 

 ピーター・ドラッカーは企

業の目的を次のように語って

います。 

「企業の目的は一つしかな

い 。 そ れ は 顧 客 創 造 で あ

る。」 

 それを実現するために必要

な機能は、マーケティングと

イノベーションです。 

 真のマーケティングとは顧

客からスタートします。 

 「われわれは何を売りたい

か」ではなく、「顧客は何を

買いたいか」と考える必要が

あります。ついつい、自分本

位な考え方をしがちではない

でしょうか。 

 いつでも原点に立ち返っ

て、顧客はどう考えているか

に気をつけるする必要があり

ます。 

 顧客の声を聞くためには、

どうすれば良いか？ 

 ひとつにはアンケートの実

施があります。この場合、本

音が出難い傾向があります。 

本位な販売思考に陥ってしま

します。 

 次にイノベーションを起こ

すわけですが、いかにも難し

いように感じます。 

 ドラッカーは、「イノベー

ションとは、人的資源や物的

資源に対し、より大きな富を

生み出す新しい能力をもたら

すことである。」と言ってい

ます。 

 イノベーションというと技

術部門で必要な能力、考え方

という印象がありますが、実

際は、あらゆる活動において

必要になります。 

 そして、あらゆる部門がイ

ノベーションに責任を持ち、

イノベーション上の明確な目

標をもつ必要があります。 

 イノベーションが顧客にい

かなる価値をもたらすかを判

断できるのは、顧客だけで

す。 

 このように常に顧客からス

タートすることが大事になり

ます。 
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 出来れば商品を購入する顧

客の本音が聞きたいと思いま

す。 

 例えば飲食店では、ホール

担当者が顧客同士の会話に耳

を傾けることです。「この料

理は・・・」「この量でこの

値 段 は ・ ・ ・ 」 「 味 付 け

が・・・」「この料理はメ

ニューで見るよりずーと美味

しい、意外！」といった本音

を聴けるといいと思います。 

 スタッフが、「この料理い

かがですか？」と聴いてくる

店もあります。こんなとき大

抵 の 顧 客 は 「 美 味 し い で

す！」と答えるでしょう。本

音を言うのは、常連さんくら

いでしょう。 

 店によっては顧客に全く関

心が無いような素振りをみせ

るところがあります。顧客の

会話を盗み聞きするようで罪

悪感があるのかもしれません

が・・・。 

 このような機会を逃すとま

すます顧客の声を聴くことが

できません。その結果、自分


