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注記: 本稿における示唆・推奨事項は、2020年3月23日現在の状況に基づく

新型コロナウイルス(新型コロナウイルス(COVID-19COVID-19)によるパンデミックが世界中で続いている。何よりも人々の健康が案じられる一方、多くの業界に)によるパンデミックが世界中で続いている。何よりも人々の健康が案じられる一方、多くの業界に

ネガティブな影響が出ていることもまた大きな懸念であり、建設業界もこの例外ではない。では、どうすればコロナ危機による影響ネガティブな影響が出ていることもまた大きな懸念であり、建設業界もこの例外ではない。では、どうすればコロナ危機による影響

を緩和することができるのか?この度サイモン・クチャー&パートナーズは、コロナ危機を乗り越えるためのを緩和することができるのか?この度サイモン・クチャー&パートナーズは、コロナ危機を乗り越えるための66つの短期的措置をとりつの短期的措置をとり

まとめた。まとめた。

新型コロナウイルスによる感染拡大は続いており、グローバル経済・ビジネス環境に非常に特殊な危機をもたらしている。我々の

記憶にある限りでは、これほどまでに甚大な影響を及ぼす世界的な医療危機は、かつて存在しなかった。また、その結果もたらさ

れた都市/国、ならびにビジネス活動のロックダウンも、同様に前例のないものである。そして、先行きの見通しが立たないことが

不安を掻き立て、消費者による消費は劇的に低下している。このような状況の解決方法を提供するのは非常に困難を伴うが、現

状の細かな分析や弊社の知見に基づき、建設業界が収益と利益を保護するために即座に実施すべき6つの措置について見解を

述べたい。

1.	 供給不足に適切に対処する 供給不足に適切に対処する 

サプライチェーンが支障をきたした場合は、在庫状況を迅速かつ明確に顧客へ伝える必要がある。顧客管理シス

テム(CRM)内の顧客属性を必要に応じて更新し、顧客価値に基づいた顧客セグメントに沿って在庫を顧客に割り

当てることを推奨する。自社にとっての顧客価値の評価には、顧客の売上規模と成長ポテンシャルによる単純な

セグメンテーションでは不十分である。

2.	 価格設定は誠実かつ慎重に行う 価格設定は誠実かつ慎重に行う 

一時的に需要が減少している場合、自社の製品価格ではなくコロナ危機に起因する可能性が非常に高いため、

値下げをしても販売数量は増加しない。一方で、需要が増加した製品についても、今は値上げをする時期ではな

いと考える。現在建設業界は、この危機的状況への対応や緊急措置のプランニングに追われている。したがっ

て、本来は慎重に計画すべき価格変更に対して十分な社内リソースを確保することが出来ず、結果的に価格変

更の成功確率は非常に低くなると推測される。

3.	 キャッシュフローを確保するために営業部門に必要なガイダンスを与える キャッシュフローを確保するために営業部門に必要なガイダンスを与える 

営業部門は、保留案件のフォローアップや既存顧客に対するクロスセルの機会特定に注力すべきである。ステ

ークホルダー(投資家、請負業者、代理店等)との契約の最終段階にある案件の管理は、特に重要である。また、

直近の取引がない顧客に連絡することも有益であろう。その他にも、未回収の売掛金や売上債権回転日数の管

理、運転資金の削減など、企業の資金流動性確保の観点から必要な活動は多く存在する。

4.	 デジタル技術を最大限活用する デジタル技術を最大限活用する 

この状況を契機に、デジタルツールの活用を一気に加速できる可能性がある。営業が顧客先を訪問できなくな

った今、デジタル化の重要性は明らかである。現行の営業プロセス (販売チャネルを含む)やカスタマージャーニ

ーを見直して、デジタル技術が支援可能なステップを特定すべきである。物理的に顧客を訪問できないのであれ

ば、ビデオ会議を通じて顧客にアプローチすればよい。

5.	 危機管理タスクフォースを設置する 危機管理タスクフォースを設置する 

経営陣や営業・マーケティング部門の関係者で編成される危機管理タスクフォースは、社内外に対するコミュニケ

ーションに責任を持つ。特に重要な役割は、コロナ危機に対する自社の対応状況を定量的なデータとしてダッシ

ュボード化し、定期的かつ頻繁に発信することである。また、コロナ危機からの回復フェーズの準備を推進するタ

スクフォースを設置するのも有用である。これらタスクフォースの設置を可能にするためにも、リソース配分には

柔軟性を持たせるべきである。

6.	 長期的な視点を持つ 長期的な視点を持つ 

コロナ危機が今後どのくらいの期間続くのか、また、現状からどのように回復を遂げていくのかは未だ不透明で

あるが、この危機が一時的なものであることは確かである。したがって、短期的な利益拡大を狙った近視眼的な

行為で、顧客との関係を毀損すべきではない。

非常に不安定かつ事態が急速に変化する今日の状況下では、迅速な意思決定と柔軟なアプローチが必要とされる。一刻も早く、

回復フェーズの計画策定を開始できることを願っている。
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サイモン・クチャー&パートナーズ : 戦略・マーケティングに特化した

コンサルティングファーム

サイモン・クチャー&パートナーズは､クライアントの収益および利益成長 

(TopLine Power®)に特化したグローバルなコンサルティングファームであ

り、39のオフィスに1,400名以上のコンサルタントを有する。1985年に設立さ

れて以来、35年以上に渡って戦略・マーケティング・プライシング・セールスの

4分野におけるコンサルティングサービスを提供しており、プライシングにおい

ては世界中でリーディング・ファームとしての評価を得ている。


