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STAR式行動分析ストーリーシート
（□学業・ゼミ□クラブ活動□アルバイト■就職後□その他）
　　　　　　具体的名称：新製品開発遅延問題
	



	分野
	項目
	内容

	S:Situation
状況・前提
	Who？誰が/誰と？
	私が上司とお客様(XX電力様)に

	
	When？いつ？
	2017年頃


	
	Where?どこで？
	前職(XX社)での営業職時代に


	
	Why?
何故?理由？問題点？
	他社との無線機競争商談を、開発完了したばかりの新製品で提案し獲得(落札から納入日まで6カ月)。その約２カ月後、開発遅延により顧客スケジュールに納入することが不可能なこと。
商談規模：1案件10百万円で6案件落札済。

	T:Task
任務・課題
	What?何を？
	落札時の顧客との契約を遵守するために、顧客指定納期での製品納入を行うこと。
（社会インフラ関連システムのため、納期遅延は大問題に）

	
	Goal?目標は？
	新製品は開発遅延により顧客納期に間に合わないため、顧客要求仕様上問題のない現行製品で納入することを顧客責任者に納得いただくこと。

	
	Role？役割は？
	開発部隊とお客様との橋渡し役。お客様との交渉の先発隊。

	A:Action
行動・発言
	How？どうした？
	①開発部隊との打ち合わせにて、契約内容の共有と、絶対に守るべき内容(納期)の周知。
②顧客とは計三回交渉を行い、
「落札価格にて現行製品を納入すること（赤字確定)、納期絶対遵守、再発防止策の徹底」を条件に現行製品での納入を承諾いただいた。
③再発防止策として、開発部隊のリソース増強、プロジェクトマネジメント体制の見直し、開発ロードマップの可視化で対応すること開発部隊に約束させる。

	
	Means?手段？
	①顧客打ち合わせには営業・開発責任者に同行いただき、お客様責任者と直に交渉いただくよう依頼。
②赤字については開発部隊が補填すること。
③新製品納期遅延は全社の問題であり、所属する部門全体の要望として営業部門長から、開発部門長に対し再発防止を徹底するよう依頼をした。
その上で、営業部門長が顧客責任者を訪問し、全社で再発防止に取り組むことをあらためて謝罪した。

	
	How Much？
どのくらい？
	現行製品の製造期間(3カ月強)を考えると、開発部隊からの報告から３週間までで顧客との交渉を完了させること。
（製品が完全受注生産品であり、他社向けに転用ができないため交渉完了しないと製造着手できない）

	R：Result
結果・反応
	Success?
うまく行ったこと？
	「納期遅延になるのは絶対アウト。」これを開発部門に第一に伝え、顧客の優先順位に沿った話を展開できたこと。

	
	Failure?
失敗・苦労したこと？
	開発部隊が「謝罪より開発の遅れを取り戻したい」と言い張り、同行させる説得に時間を要したこと。

	
	Learning?
学んだこと？
	お客様は取引先の信用を見るために、今後の対応以上に再発防止策を重要視していること。

	特記事項
	


	日付：　2020　/04/ｘｘ
	氏名： 



