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なぜインタビューガイドが必要なのか
自分の専門外の分野の有識者と話すことは、意思決定の重要な要素になります。では、そのための
インタビューはどのように準備すればいいのでしょうか？

インタビューガイドとは、インタビュアーが特定分野の専門家との対話に入る前に、考えを整理する
ために作成する包括的なドキュメントです。優れたガイドはインタビュアーの強い味方です。ビジネ
スでより良い意思決定するのに必要なインサイトを上手く引き出すために必要なレベルで、インタ
ビューの道筋を維持するのをサポートしてくれます。

有用なガイドには、以下の内容が含まれます。

• 調査目標を設定するための目的
• インタビューをしようとしている対象者の簡単な説明
• インタビューで得たいインサイトの概要
• それらのインサイトを引き出すための、よく考えられた質問リスト 

ユーザーリサーチのためのインタビューでは、綿密なガイドを用意することが重要ですが、厳密な
アジェンダに沿った会話はできない可能性があることも覚えておいてください。むしろ、自由な会話
になる可能性が高いのです。しかし、それはそれで問題ありません。最高の特定分野の専門家は、
自分が最もよく知っている分野について詳しく説明し、そうでない分野では限られた意見しか述べな
いでしょう。

モデレーターであるあなたの責任は、このことを認識し、インタビュイーが専門分野において最高の
インサイトを提供できるようにすることです。最高のインサイトは、脱線した話から生まれることもあ
るのです。もし、話の核心から離れすぎてしまっても、インタビューガイドがあれば、問題の核心に
戻るための道筋を示してくれます。

『有識者インタビューガイドの作成方法』は、特定分野の専門家とのインタビューに備えるための 
フレームワークをご紹介します。調査プロジェクトの目的に応じて、いくつかの質問フレームワークを
用意しましたので、準備を開始するのにお役立てください。

優れたガイドは
インタビュアーの
強い味方です。

インサイトを引き出すために 

必要なレベルで、
インタビューの道筋を

維持するのを
サポートしてくれます。
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インタビューの始めに行うこと
インタビューの最初の数分間ですべての参加者を紹介し、調査範囲を明確にし、お互いに打ち解け、
会話のトーンを設定する時間を設けます。

自己紹介

インタビュー時間を
確認する

参加者を紹介する

調査範囲を確認する

守秘義務に関する
免責事項

アイスブレイクのための
質問

私の名前は＿＿＿＿です。＿＿＿＿を行っている＿＿＿＿という
会社で働いています。あなたは今回の調査対象である＿＿＿＿の
有識者であると理解しています。
※ブラインド調査の場合は、会社名を控え、苗字のみを紹介します。

本日はお時間をいただきありがとうございます。インタビュー時間
は60分を予定しておりますが、お間違いないでしょうか。

複数名がインタビューに参加する場合、参加者全員がオンライン
になっていることを確認してください。また、通話に参加している
同僚などを紹介することも忘れないようにしましょう。

インタビュー実施の目的を、有識者がどのようにあなたを支援す
ればよいか理解できる程度に詳しく説明します。

注意事項として、有識者の現在の雇用企業について、また、第三者
に対して守秘義務、非公開、所有権があるとみなされる可能性
のあるものについて話すことは期待されておらず、許可されてい
ないことを確認します。
必要に応じて、社内の機密保持に関する免責事項に置き換えてく
ださい。

その場の雰囲気を和らげ、有識者の知識やインサイトについて 
理解を深めるための一歩を踏み出します。

Pro Tip
会話を始めるヒント
1.    初めてインタビューを 

行う有識者には、 
最初にインタビューの
流れに関して質問が
ないかを確認する

2.  調査トピックに関連する 

有識者の経験について
尋ねる

3.  トピックに対する有識者
の最初の考えを聞く
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市場のアンメットニーズを理解する
あらゆるニーズの根底には問題があります。

製品開発チームやマーケティングチームは、顧客の課題を考えることに固執し、顧客の日常的なニー
ズを見逃してしまうことがよくあります。賢い製品開発チームは、顧客の問題の本質的な課題を見極
め、それに基づいて製品ロードマップやマーケティングメッセージを調整します。製品開発チームは、
以下のフレームワークを使用して、顧客、エンドユーザー、その他のエコシステム・パートナーから
インサイトを収集し、顧客の満足を追求する必要があります。

ステップ1：対象者が必要とする仕事について学ぶ 

• 日常的なタスクは何ですか。
• それらのタスクについてもう少し詳しく教えてください。そのタスクを行う際、具体的に
何を達成しようとしているのですか。

• 既存のソリューションで、このタスクをどのように達成しているか説明していただけますか。

ステップ2：顧客が既存市場のソリューションをどのように見ているかを知る 

• 既存のソリューションのデメリットは何ですか。それをどのように解決しますか。
• 既存のソリューションのメリットはどのような点ですか。
• 既存のソリューションの好きな点と嫌いな点は何ですか。

» 既存のソリューションのデメリットは何ですか。それをどのように解決しますか。
» 既存のソリューションのメリットはどのような点ですか。
» 既存のソリューションの好きな点と嫌いな点は何ですか。

Pro Tip
有識者のスクリーニング
有識者に調査トピックに 

ついての知識があるかを
確認するために、3つの
スクリーニング質問を
しましょう。
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エコシステム
パートナー

バイヤー／
購入者

流通チャネル顧客 サプライヤー

ステップ3: 購入者の行動を理解する  

• 既存のソリューションを再評価するきっかけ／イベント／動機は何ですか。
• なぜ既存のソリューションを選んだのですか。
• このタイプのソリューションの購入者（または購入への影響力）として、以下のさまざまな
意思決定基準にどの程度影響力があるかを評価してください。
» 主要な決定基準をリストアップする

• 現在不足している、必要な技術は何ですか。
• 嫌いな点を軽減してくれる既存の代替品があった場合、乗り換えますか。

» 乗り換えにかかるコストはどれぐらいですか。
» コスト以外に、乗り換えを妨げる可能性がある他の障壁について話して教えてください。

ステップ4：新しいソリューションのへの要望とニーズを理解する 

• もし、あなたのニーズを満たし、嫌な点を軽減する、低コストの新規参入製品があったら、 
乗り換えますか。

• このソリューションの短期的および長期的な計画は何ですか。
• この特定の仕事をどのように完了するか、将来のロードマップはどのようなものでしょうか。
• 戦略的変革の最大の機会を生み出すテクノロジーは何でしょうか。

ステップ5：まとめの質問  

• 私が聞かなかったことで、聞いておくべきことはありますか。
• もしあなたが私の立場だったら、他にどのようなことを検討しますか。

市場の声
インタビューは誰に行うべきでしょうか？市場全体を正確に理解するためには、
さまざまな人物像のペルソナを広範囲にインタビューする必要があります。
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作業シート

アンメットニーズ

意思決定の要素 評価 
(0-10)

コメント 

利用可能なソリューションと比較した場合の価格

他のシステムとの連携

独自の技術的特徴

ユーザーインターフェース／使いやすさ

カスタマーサービスとサポート

購入者の立場から、以下の各要素の購入意思決定における重要度を評価してください。
影響度がもっとも低い：1、影響度がもっとも高い：10として、1～10で評価してください。

glginsights.com/ja/ 有識者インタビューガイドの作成方法  •  6

https://glginsights.com/ja/


メッセージテスト
もしすべてのB2Bマーケターが未来を確実に予測することが出来たら、キャンペーンを開始する前
にマーケティングメッセージがどのような反響を呼ぶか見通すことができるでしょう。

実際にそのようなことはできませんが、その代わりとして、メッセージテストがあります。メッセージ
テストは、顧客の核となる欲求やニーズを明らかにし、市場で共感されるマーケティングメッセージ
を作成し、改善することができます。メッセージテストのためのインタビューでは、顧客の専門的なニー
ズや意見を掘り下げて質問する必要があります。

ステップ1：顧客のニーズを把握する 

• あなたのチームが成し遂げようとしている主な仕事について、説明してください。
• 日々の経験について説明してください。あなたの主な責任は何ですか。
• 目標を達成するための主なハードルは何ですか。
• それらのハードルを克服するために、どのようなツール／テクノロジー／インサイトが
役立つでしょうか。

• あなたはどのように成功を定義、測定していますか。

ステップ2：競合の差別化を理解する

• この課題を解決するために、他の製品を使ったことはありますか。
» どのブランド、どの製品

• その製品に満足しましたか。
» それぞれの製品の強みと弱みは何でしたか。
» 友人やクライアントにいずれかの製品を勧めたいと思いますか。それはなぜですか。

• 競合製品に乗り換える動機があるとすれば、それは何ですか。

ステップ3：顧客の声 

• 最高の条件の製品またはサービスの特徴をリストアップします。そして最後に、調査対象者にど
の特徴が特徴的であり、興味があるか尋ねます。何も気になるものがなければ「なし」と返答し
てもらいます。
» 調査対象者の心の中で最も差別化されている機能は何かについて尋ねる。
» 架空の製品やサービスのプロファイルに欠けている特徴があるかどうかを尋ねる。

Pro Tip
有識者の話がくどく 
なったら、話を戻します。
「興味深いのですが、 
先ほどの話に戻りたいと
思います。」
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チャネル名 評価 
(0-10)

コメント 

メッセージ 評価 
(0-10)

コメント 

特徴／強み 評価 
(0-10)

コメント 

作業シート

メッセージテスト

貴社の製品の強みをリストアップします。リストの最後に、調査対象者が興味を持ったものを訪ねます。
何もなければ「なし」と回答してもらいます。

マーケティングチャネルをテストしている場合、有識者にチャネルのリストを提示し、実用的なインサイトを得る
ために、そのチャネルをどれぐらいの頻度で利用しているか評価してもらいます。

特定のコンセプトをメッセージテストする場合は、それを有識者に提示し、あなたのアイデアがどれだけ心に 
響くか評価してもらいます。下の表を参考に、結果をまとめてください。また、あなたのアイデアにランク付け
をしてもらうこともできます。
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市場機会を評価する
会社を成長させたいと思うのは当然ですが、成長はしばしば市場そのものにも左右されます。

あなたの会社が差別化を提供する余地はあるのでしょうか？競合他社はどのていどひしめきあってい
るのでしょうか？貴社のソリューションを市場は歓迎するでしょうか？市場で定評のある有識者への 
ブラインドインタビューは、現在の状況について貴重なインサイトを与えてくれます。

このようなプロジェクトでは、準備したインタビューガイドから逸脱した会話になることがよくありま
す。市場のストーリーを発見することが第一の目的であるべきで、有識者は当初予想もしなかった 
道を案内してくれるかもしれません。一連の詳細なインタビューを行う際には、以下の情報をすべて
網羅する必要がありますが、一度にすべて得られない場合もあります。

新規市場や隣接市場へ拡大する機会を評価する時、戦略担当者は、多くの場合「この市場は客観的
に見て魅力的か？」「自社に意味がある市場か？」という一般的な2つの質問を自問します。

目標1
市場の魅力度を把握する 

ステップ1：業界の専門家の見方を理解する  

• この市場の概要について教えていただけますか。あなたの視点で、注目しているいくつかの
重要なテーマやストーリーはどのようなものでしょうか。

• この市場の主要なプレーヤーは誰ですか。また、それらのプレーヤーがどのような分野で
活躍しているのか、もう少し詳しく説明していただけますか。
» 新しい分野への参入の可能性はありますか。

• サプライチェーンの観点から、市場はどのように機能していますか。主要なプレーヤーは
どのように相互作用していますか。

• 市場の主要な成長要因は何だと考えていますか。
• この市場に影響を与える可能性のある規制の動向はどのようなものでしょうか。
• この市場を揺るがす可能性のあるものは他にありますか。

Pro Tip
簡単なフォローアップ 
質問をすることで、 
より深く掘り下げることが 
できます。
•  どのようにして 

その結論に至ったの
ですか。

•  そうなった場合、他に
どのような結果が
考えられますか。
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ステップ2：市場の支出の流れを把握する   

• 市場における支出についてお話しください。現在、支出の大部分はどこに向かっているのでしょ
うか。企業は、特定のタイプのソリューションに対して、どれくらいの金額を払っているのでしょう
か。

• これらの傾向は、地域、企業規模、顧客セグメントによって異なるのでしょうか。
• 購入者は価格決定プロセスにおいてどの程度の影響力をもっていますか。
• これらの傾向は、今後3～5年間も続くと予測されますか。
• 近い将来、市場に影響を与えるような技術の進歩があると思われますか。

 
ステップ3: 顧客が完了する必要がある仕事を理解する   

• 市場の主要な顧客は誰ですか。彼らが購入する主な理由は何ですか。
• 購入者が考慮する基準は何ですか。
• 顧客と一緒に仕事をした経験から、現在まだ満たされていないニーズは何だと思いますか。
• これらのニーズを満たす新しい製品を開発する機会はありますか。

 
目標2 
市場の実現可能性を理解する

この段階では、市場の特定のサブセットを理解する必要があります。ある市場が一般的に魅力的であっ
ても、自社が価値ある差別化を提供できるかどうかを検討する必要があります。各企業において 
理解したい市場要因はそれぞれ異なるはずですが、いずれの場合も、自社の競争優位性や、特定
の領域で行われる消費に関する知識などをもって、話し合いに臨む必要があります。

企業によって状況が違っても、共通するテーマは、顧客が解決しようとしているニーズを深く掘り下
げるということです。まずは、これらの主要属性を把握しましょう。

• 地域：競合する地域はどこか。
• ビジネスモデル：大企業向けと中小企業向けのサービスのどちらを提供するのが最適か。
• 業界：どのような顧客にサービスを提供するのが最適か。また、社内の専門知識はどこにあるか。
• その他：最も成功する可能性のある市場の、その他の特徴は何か。

各属性について、有識者と以下のことを確認してください。

• その市場に関する一般的な傾向 

• 主要市場のペインポイント
 » 新しいセグメントの潜在的な可能性を感じているか

• その市場からの支出額

有識者に、自社の競争優位性の確信に迫る質問をしてください。
質問の答えは、その拡大機会が本当に自社のDNAに合うのかどうかを確認するのに役立ちます。

• それらのペインポイントを解決できるかどうか
• その市場からの支出額

その拡大機会が
あなたの会社のDNAに 

合っているかどうかを
確認しましょう。
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競合他社のインサイトを収集する
成功している企業は、常に市場シェアの維持というプレッシャーにさらされています。

すぐに実践可能なインサイトを得る方法の一つは、競合する市場のプレーヤーがどのようなパフォー
マンスを発揮しようとしているかを理解することです。競争力を維持したいのであれば、戦略チーム
は自らに問いかける必要があります。「競合他社はどのように革新しているのだろうか」。競争に打ち
勝つために、競合の状況に焦点を当てた綿密なインタビューを行うことで、戦略的方向性を形成す
るための高度に的を絞ったインサイトを得ることができます。

業界の有識者に話をきいて競合を理解する 

自社と同じ顧客ニーズを満たすために取り組んでいる企業のリストを作成し、いくつかのトッププレー
ヤーを理解することを試みてください。その際、業界の専門家、競合他社の顧客、付加価値再販業者
などのチャネルパートナーに、以下のような質問をすることができます。

ステップ1：業界専門家の見方を理解する  

• この市場の概要について教えてください。あなたの視点から、注目している重要なテーマや 
ストーリーは何ですか。

• 主要なプレーヤーについて詳しく説明し、それらの企業がターゲットとしているさまざまな 
セグメントについてお聞かせください。

• 彼らの独自のバリュープロポジションは何ですか。
• 市場の各プレーヤーは、どのように顧客ニーズを満たそうとしているのでしょうか。 
各社が競合する主要な市場はどこですか。
 » 新しいセグメントの潜在的な可能性を感じているか

• 彼らの販売戦略はどのようなものですか。
• 市場の各プレーヤーは、どのような方法で顧客にから支払いを得ているのか。 
彼らのビジネスモデルはどのようなものでしょうか。

• 競合他社は戦略的にどこに向かっているのでしょうか。
• この市場はどのように発展していくと思われますか。
• 潜在的なディスラプター（破壊者）は誰で、参入障壁は何でしょうか。

競争力を維持するために、 
戦略チームは自らに

問いかける必要があります。
「競合他社はどのように 

革新しているのか？」
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競合他社 コメント

競合他社の顧客や非顧客と話し、競合他社のやるべきことを理解する

競合他社の顧客は、自社が対応可能な市場の大部分を占めているため、貴社のVOC戦略の一部
でなければなりません。彼らの意見は、貴社の製品が解決しなければならないペインポイントをより
よく理解するのに役立ちます。

ステップ1: 対象のペインポイントについて知る  

• 日常的に完了する必要があるタスクは何ですか。
• タスクを実行する際、達成しようとしていることは何ですか。
• 既存のソリューションでこのタスクを達成するのは、どれくらい簡単ですか。

ステップ2：顧客が既存市場のソリューションをどのように見ているかを知る

• 既存のソリューションの一般的なデメリットは何ですか。それをどのように解決しますか。
• 既存のソリューションのメリットはどのような点ですか。
• 既存のソリューションの好きな点と嫌いな点は何ですか。

 » 既存のソリューションの技術的な利点は何ですか。
 » 既存のソリューションのサービス面での利点は何ですか。
 » このプロセスを管理する方法において、不足している点は何ですか。
 » 現在満たされていないニーズは何ですか。

主要な競合他社については、地理的な違い、さまざまな業種における存在感、技術的な優位性、
流通チャネルの強み、研究開発、価格モデル、使いやすさとメンテナンス、提供するサービスの幅
など、構成要素をどのように積み上げているかを検討することが重要です。
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組織のベストプラクティスを理解する
組織は人材で構成されていますが、人材が活躍するためには、組織の業務手順、仕組み、システム
がビジネス目標に適合している必要があります。

組織デザインのためのインタビューは、成功する組織と失敗する組織の根底にある仕組みを特定す
るプロセスです。ベストプラクティスを自分のチームに適用することで、よくある失敗を回避すること
ができます。組織デザインインタビューの質問は、チームがどのように構成されているか、なぜその
ような構成になっているのか、そしてその構成が組織全体のパフォーマンスにどのような影響を与え
ているかを明らかにします。

ステップ1：有識者のバックグラウンドを理解する

• このような特定のタイプの組織チームで仕事をした時の過去の役割について、教えていただけま
すか。

ステップ2：理想的なシナリオでの組織の機能を把握する 

• あなたが働いてきた業界全体で、このタイプの機能的なチームの標準的な目的は何でしたか。
• このタイプの機能的なチームの目標やKPIは何ですか。
• このタイプの機能的なチームの一般的な人数はどのくらいですか。
• あなたのチームが過去に取り組んだプロジェクトでの成功例と失敗例を教えてください。

 » これらのプロジェクトのビジネス上の成果はどのようなもので、当初の目標をどの程度 
達成したのでしょうか。

ステップ3：このチームがどのように組織されるべきかを理解する  

• チームメンバーの役割分担はどのようなものですか。
• このチームは、通常、組織の他の部門とどのように連絡を取っているのでしょうか。

Pro Tip
次のインタビューに 
向けて、インタビュー 
ガイドを微調整する。
•  有識者が検討すべき 

新しいトピックを指摘し
たら、質問を追加する。

•  複数の有識者の合意
で回答の収束が得られ
たら、必要なくなった
質問を削除する。
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ステップ4：チームが成功するために必要なテクノロジーを理解する

• このチームがその役割を果たすために絶対に必要なツールは何ですか。
• その他、あれば便利なツールは何でしょうか。

ステップ5：チームが組織の他の部門とどのように関わっているかを理解する

• チームと協働した主要な社内のステークホルダーは誰ですか。

ステップ6：まとめの質問

• チームが経験する成長するうえでの困難にはどのようなものがありましたか。 
それを乗り越えるために、どのような準備をしておけばよいでしょうか？

• もし、もう一度このチームを率いるとしたら、どのような変更を加えますか？
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インタビューを終了する
インタビューを終える

自由回答（オープンエンド）の質問で締める

• 今日聞かなかった質問で、他に聞いておくべき質問はどのようのものがありますか。

他の情報源を探す 

• 他に、どのようなタイプの有識者に話を聞いた方が良いと思われますか。

コールを終了する 

• フォローアップのタスクを確認し、時間を割いてくれた有識者に感謝を述べる。
• コール終了後に何か思いついたことがあれば、フォローアップの手配をしましょう。

次のステップ

もしインタビューが上手くいったなら、賢明な判断を下すための豊富なデータを手に入れることがで
きるはずです。しかし、そのデータの有効性は実際の応用にかかっています。複数のインタビューを行っ
た場合はデータを体系化し、整理する必要があります。有識者インタビューの内容がどこで一致し、
どこで乖離したのかを理解する必要があります。学んだことを振り返り、それがどのように知識ニー
ズに影響し、どのように活かすことができるのかを考えましょう。
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世界最大のインサイト・ネットワーク 
あらゆるビジネスの意思決定にインサイトの力をもたらす

ビジネスの意思決定を支援するソリューション
GLGは、世界で約100万人の有識者が経験から得た信頼性の高い一次情報を、様々な専門サービスを通して、ビジネスに必要
なタイミングに合わせて提供しています。事業活動に影響を与える強力なインサイトや、自信を持って意思決定を行うための重要
な知見を、業界最高水準の厳格なコンプライアンスフレームワークに守られた環境でご利用いただくことができます。

GLGインタビュー
GLGインタビューでは、スポットインタビューを通して、
特定のトピック、ビジネス、または業界の有識者と企業
を直接つないでいます。有識者と直接対話することによっ
て得られる有益なインサイトは、より的確な意思決定を
支援します。

 •  スポットインタビュー：信頼できる有識者と1対1、
通訳者付き（逐次通訳）、または、チームメイトや
ステークホルダーなどを含むマルチパーティで、 
電話またはオンラインインタビューを実施します。

 •  対面インタビュー：ご指定の場所にて、有識者と
対面でインタビューを実施します。

 •  トランスクリプション：インタビューの録音または
文字起こしを、後日納品いたします。

GLGサーベイ
GLGサーベイは、市場参入の評価、新しいアイデアの
迅速な検証、メッセージングの最適化などに効果的な、
B2Bの定量調査です。

経験豊富なリサーチチームが適切なパネルグループに 
アプローチし、必要なスケジュールに合わせて、調査
目標を達成するための質の高いサーベイ実施のご支援
をいたします。世界で最も多様なビジネスの専門家から
信頼できるサンプルを集めているため、仮説の検証や、
対象市場と顧客へのより深い理解を迅速に行うことが
できます。

GLGインデプスリサーチ
GLGインデプスリサーチでは、フォーカスグループ、ワー
クショップ、ディスカッションパネル、モデレーターイン
タビューをなどを通して、定性調査を実施します。対面
またはオンラインで、直接GLGアドバイザーと対話する
こにより、有識者の意見やインサイトを獲得することがで
きます。

GLGカスタムプロジェクト
GLGカスタムプロジェクトでは、複数のサービスを組み
合わせ、定量・定性調査のベストプラクティスを用いて、
企業の幅広いニーズに対応しています。すべてのプロジェ
クトは、深い業界知識のある有識者がリードします。 
市場評価、デューデリジェンス、競合環境分析、ブラン
ド分析、VOC調査などで幅広くご活用いただいています。

ビジネスリーダーは、日々、限られた時間とリソースの
中で重要な判断をくださなければなりません。GLGの 
有識者との長期的、かつ、より深いエンゲージメントに
より、専門的なインサイトを効率的にご活用いただくこ
とができます。

GLGイベント
GLGイベントでは、世界をリードする有識者が、オンラ
インまたは対面式のラウンドテーブル、ウェブキャスト、
テレカンファレンスなどに登壇し、それぞれの見解、業界
動向、今後の影響などについて話したり、議論したり 
します。

市場に大きな影響を与える出来事が起きた際には、その
本質を素早く捉えるための、的確なインサイトを獲得す
ることが重要です。GLGイベントでは、これらの情報を
タイムリーに収集することができます。

GLGライブラリー
GLGのデジタルコンテンツライブラリーでは、グローバ
ルな有識者が登壇した過去の数千のテレカンファレンス
のトランスクリプトやウェブキャストを、オンデマンドで
視聴することができます。市場の動向、有識者のインサ
イト、企業や業界分析など、時事的なトピックの新しい
コンテンツが、毎日追加されています。すべてのコンテ
ンツは、MyGLGからアクセスが可能です。豊富なコン
テンツが調査や研究をサポートし、自己成長を後押し 
します。
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