










ら、ユーザー側の責任はそちらで
ちゃんと引き受けてください、とな
るでしょう。それがやり取りだと思
うんです。そういうやり取りができ
るかどうか。

武藤　プロジェクトの中には、経営
者とエンドユーザーの間で、怖れて
はいけない健全な葛藤が必ずあり
ますね。それを回避してしまうと、
後々尾を引くことになる。そのへん
のニュアンスは経験しないとなかな
か理解できないんですが、とにかく
葛藤もコミュニケーションの1つで、
私たちとユーザー様の間ではコミュ
ニケーションが最も大事ということ
ですね。本気で融合しなければなら
ない。

矢澤　私は部下に向けてほぼ毎日、
ブログを書いています。部下と私と
では向いている方向が違うから、こ
ちらに向いてもらうにはどうしたら
いいかを考えた末に始めたもので
す。月1回や週1回の会合や会話で
は埋まらないことが多いんですね。
あのチームではこんなことがあった
とか、ユーザーはこんなことを言っ
ていたといったちょっとしたことを
素材にして思うことを伝えていく。
そうした些細なことでも伝えていか
ないと、システム部門全体の意識は
変わらないと思っています。

i	Mag　どれくらい続けているので
すか。

矢澤　6年になります。この間に部
下たちの意識は相当変わったと思い

ますが、行動が変わったかというと、
それはまた別の話です。行動が変わ
るまでブログを書き続けるしかない
のかなと思っています。[矢澤氏のス
タッフ向けブログへリンク]

武藤　私も毎日、日報に返信をし、
社員に対して“押売りメール”を送っ
ています。自分が学んだこと、気づ
いたことを、その日その時に伝える
んです。学んだこと・気づいたこと
の感動の熱が冷めると伝える熱も冷
めてしまうので、その日のうちにす
ぐ書きます。急ぐあまり誤字脱字も
多いですが、スピート感があり情熱
がより伝わります（笑）。[武藤氏の社
員向けメールへリンク]

「見える化」ではなく
「見せる化」

武藤　お客様企業には、そのノウ
ハウをマニュアル化できないような
神業（かみわざ）の能力を持つトップ
セールスマンがいたり、生産計画や
物流計画で神様的存在のキーマン
がいたりします。しかしその属人化
が、企業にとって事業継承のリスク
になったりもします。そうしたノウ
ハウを紐解いてドキュメント化し、
システム化するのも私たちITベン
ダーの仕事です。そのためにはお客
様と密着して聞き出す力が必要とな
ります。そうしてノウハウを見える
化していくわけです。
　もっとも私は「見える化」と言わず
に、現場の努力を「見せる化」と言っ
ています。このほうが現場の皆様の
モチベーションが上がります。

矢澤　確かに、今までのSFAは「見
える化」、監視ですね。そして現場
にとって必要なものは何かと言った
ら、武藤さんが言うように「見せる
化」でしょう。その一番のポイント
は、ノウハウを紐解いていくこと。
コアコンピタンスを広げ定着させて
いく時のポイントでもありますね。

武藤　ノウハウが属人化していると
企業にとって危険ですから、それを
システムに置き換えていく。

矢澤　そうした熟練業務の分解と組
み立て、最適化の提案には、相当な
ノウハウがいるだろうと思うんです
が、それについてはどのように社員
を教育しているんですか。

本質は資産ではなく
経営に役立つサービス

武藤　社外講師と社員講師による企
業経営についての勉強会をほぼ毎
週開催し、共に研鑽しています。そ
うした場で、いつも伝えていること
は「お客様を好きになること」。おの
れの情が移ればしめたもので、相
手のために一所懸命になります。好
きになるまで相手を知り尽くすこと
が、私たちの仕事のベースとなりま
す。現場に真理がありますから現場
を見てヒアリングして徹底的に調べ
上げる。創業の生い立ちから現在の
ビジネスモデルまでの成長プロセス
に物語があり、それが非常に興味を
抱かせてくれます。そのような観点
でお客様企業の事業や業務を眺める
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と、強化すべきポイントが見えてき
ます。SEは、お客様のトップから感
謝されると“弾み車”のように使命感
に勢いがついて、もう止まらなくな
ります。どっちの会社の社員かわか
らないくらい惚れ込んでしまう。私
はこれがうれしいんです。
　そして、そのような長年の経験を
活かして、お客様のグランドデザイ
ンを委託するITコンサル業務と、ク
ラウドセンター事業をスタートさせ
ました。今引き合いが多いサービス
は「ITコンサル＋ERPクラウド」な
んです。「クラウド」という言葉が出
てきて、サービスの説明が容易にな
りましたね。

矢澤　私も「クラウド」という言葉が
出てきた時、これは社内で使えるな
と思いました。当社では「グループ・
クラウド」と呼んでいますが、「これ
からは業務やインフラを共通化さ
せ、グループ・クラウドとして提供
していく」と宣言しています。共通
利用できる部分をどんどんグルー
プ・クラウドに乗せていければ、シ
ステム部門はそのぶん、パワーをコ
アに割いていけると思いますね。

武藤　本質は、インフラを含めて資
産を持つことが目的ではなく、経営
に効果的なサービスをいかに提供で
きるか、ですからね。それが、ITを
司っている私たちの役割です。クラ
ウドが登場して、マンパワーをより
ユーザー企業の事業へ向けることが
できるようになり経営を伸ばす下地
ができたように思います。

矢澤　共通利用できるということ
は、業務モデルを標準に合わせると
いうことですね。この標準化ができ
れば、これまで会社ごと・国ごとに
分散していた会計・人事・受発注な
どを統合できるようになる。ノンコ
ア部分でもコストを下げることがで
きます。クラウドをそのように捉え
ていくと、まったく違う発想になる

と思います。新しく登場してくるIT
サービスや技術を、経営の目標に合
わせてシステムに取り込んでいくグ
ランドデザインを描くことこそCIO
の役割であり、ITベンダーに求めら
れるところですね。
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武藤	元美氏
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