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はじめに

　本書を一言でまとめると、「戦略を数値化して売上を上げる本」
です。もう少し詳しく言うと、

　 成功プロセス「勝利の方程式」を解き明かし、

　 �成功のカギを「戦略指標」として数値化し、組織全体でその数字

を追いかけ、

　 �戦略を実行に落とし込んで「最終成果」（売上・利益など）をあ

げよう！

という本です。その中核になるのが本書のタイトル、「売れる数
字」である「戦略指標」です。

◎なぜ「売れない」のか？

　低成長の現在、「売れない」というのは、企業の最大の悩みで
しょう。「売れ！」と社長が社員に命令して、それで売れる時代
ではないのです。カン・経験・気合の３Ｋでは売れません。
　では、なぜ売れないのでしょうか？　成果が出ない、という場
合、３つの原因があります。１つ目は「戦略」すなわち「考え
方」の間違いです。２つ目は「戦術」すなわち「やり方」の間違
いです。しかし「戦略」も「戦術」も、多くの本で解説されてい
ます。そして「戦略」も「戦術」も頑張っているのに、売れない
ことが多くあります。
　それでも、売れない、ということがなぜ起きるのでしょうか？
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見落とされているのが、３つ目の間違いです。それは、「戦略と戦
術が分断」される「一貫性のミス」です。考え方とやり方が一貫せ
ず、例えば「高品質・高価格」というビジョンを掲げながら、現
場では「低価格・たたき売り」をしてしまっているような場合で
す。全体最適ができていないのです。

　本書は、この中でも特にこの「一貫性のミス」に焦点をあてま
した。戦略（考え方）と戦術（やり方）が分断されていると、両方と
も頑張っていても売れないことはすぐにおわかりいただけるでし
ょう。戦略（考え方）は「女性狙い」なのに、戦術（やっている
こと）は、男性のチャネルであるコンビニで売る、ということで
は売れないですよね。これは、表に出てきにくい隠れたミスなの
で、やっかいなのです。
　このような「戦略と戦術の分断」が起きる理由は大きく２つあ
ります。「道具」の問題と、「組織」の問題です。道具の問題は、
単純に、「戦略と戦術をつなげる道具がない」ことです。組織の
問題は、「戦略」（考え方）を担当する部署と、「戦術」（やり方）
を担当する部署が違うことです。「考える部門」（開発）、「作る部
門」（生産）、「売る部門」（販売）などの各部門が自分たちだけの
ことを考え、部分最適のワナに陥ってしまい「分断」が起きるの
です。

◎戦略的な評価指標で組織を動かそう！

　この２つの課題を解決するのが本書のタイトル「売れる数字」、
すなわち「戦略指標」です。
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はじめに

　戦略と戦術、そして組織間の架け橋となるのが「数字」です。組
織全体が追いかける「共通指標」を設定し、それを追い求めれば
自律的に成果が出るような「数字」を考え出せれば、成果が出せ
ます。つまり「売れる」ということです。
「戦略」（考え方）と「戦術」（やり方）を共通指標で串刺しにし、戦

略と戦術をつなげるのです。そして数字で開発・生産・販売の各組織

を「串刺し」にし、組織全体を同じ方向に引っ張り、動かすのです。
　組織を引っ張るのもマーケティングの役割です。現代の会社組
織においては「売れる」ことが最重要課題であり、それを司るの
がマーケティングだからです（マーケティング部、とは言ってい
ません。機能としてのマーケティングです。営業もマーケティン
グ機能の一部です）。
　現在、人事評価などで、戦略的かつ公平な評価指標が使われて
いる会社はあまり多くないようです。建前はともかく、実質的に
は昔ながらの「勤務態度」などで評価されていることが多いよう
です。その一因が、従来部門を横断して使える「戦略的」で「公
平」な指標の作り方が体系化されてこなかったことです。
　今回、真に「社員全員が目指すべきものは何か」という評価指標
の作り方を、「戦略」という観点から体系化しました。これにより、
「戦略が現実化」される体系的なアプローチとなったのです。
「売れる数字」である「戦略指標」は「組織を引っ張る数字」でもあ
るのです。
　あなたも、あなたの「売れる数字」をご一緒に考えてみません
か？
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◎本書の構成

　本書の構成は以下のようになっています。
　序章では、隠れた売れない理由、「一貫性のミス」について考
えます。
　第１章では、本書の概要をご説明します。「戦略指標」「勝利の方
程式」「戦略BASiCS」などのキーワードを定義・解説し、旅館
「加賀屋」を取り上げて戦略指標の事例を分析します。
　第２章・第３章で、第１章の内容を詳細に解説していきます。
全体から部分へ、という解説順です。第２章は勝利の方程式につ
いて、第３章は戦略指標について、それぞれ考え方・作り方を解
説します。
　第４章では、理論の解説を受けて、事例を解析していきます。事
例分析の方法と、自社に落とし込むときの方法は同じですので、
落とし込み方の解説も兼ねています。
　第５章では、戦略指標を組織全体で導入していく場合の方法と注意
点について解説します。キーワードは「一貫性」です。
　第６章は補足説明です。戦略指標を具体的にどう活かしていく
か、それからよくいただく質問に対する答えです。
　全体として、「概要→理論→事例→使い方」という流れになっ
ています。
　本書全体のまとめの図が218〜219ページにありますので、わか
らなくなったらそこを見ていただけると全体の中での位置づけが
わかりやすいと思います。
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