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クリエーションライン株式会社
安⽥忠弘

理想と現実の苦悩を超えて



1972年 熊本県⽣まれ

2000年 ソフトバンクグループへ⼊社

2006年 クリエーションライン創業

家族︓妻と息⼦（9歳）

ストレングスファインダー︓
ポジティブ、⾃我、活発性、着想、成⻑促進



クリエーションライン株式会社
資本⾦︓365,572,000円（資本準備⾦を含む）
社員数︓78名（業務委託者80名）
事業内容︓アジャイル開発⽀援サービス

製品＆ソリューション事業
本社︓秋葉原

全社イベント in 富山 2024年7月



第1章



2012~2013年（従業員30名前後)
社内の雰囲気が暗い（楽しくない）

プロジェクト炎上
＝＞帰れないプロジェクト

チーム間のコミュニケーションがない
＝＞みんなばらばらの⽅向を⾒ている

社員が会社の悪い噂をSNSに投稿



2006 2020 2013 2017 

企業⽂化ライフライン

2021

TGIF取組

全社ミーティング
を改善

良い取り組みをして
いる企業へ訪問

全社でチームビルディング
ワークショップ

ふるふるリレートーク

雑談



































Chapter 2

2020年〜現在



第1章の発表以降（2020年以降）

多くの⽅々から講演依頼をもらい、話をする機会が増え
同時に新たな顧客との接点もできた

「メンバー全員を尊重し、事業を成⻑させたい」

多くの依頼に応えていき、プロジェクトを増やしていった



コロナ禍以降も
20％以上の成⻑を継続



2022年5⽉、問題が表⾯化した
発⽣した事象としては、突然⼤型プロジェクトが終了したことだった

それまでの売上拡⼤の流れのなかで隠れていた問題が浮き彫りになった



クリエーションラインのビジョン

IT技術によるイノベーションにより
顧客と共に社会の進化を実現する

INNOVATION FACTORY

僕らの⽬指すべき北極星であり、このビジョンの
実現のために、組織の⽂化をよくしたり、関係の
質を良くするための取り組みを⾏ってきた



クリエーションラインのビジョン

IT技術によるイノベーションにより
顧客と共に社会の進化を実現する

INNOVATION FACTORY

「共創」が僕らがやってきたことであり、やっていきたいこと

共創＝共に考え、悩み、ぶつかり合いながらも、本当に価値のある
ものを創り出していくこと

デンソー、ヨドバシカメラ、東京エレクトロン、ホンダなど多くの
事業会社とそれを実現してきた



急増するプロジェクトに対応していくため、BPメンバーを⼤量に採⽤

顧客が求めていた「共創」ではなく、アウトプットすることがゴールに
なっていった

1.ビジョンに沿わない⾏動をしていた



みんなを尊重したいから、誰も傷つけたくないから、誰からの意⾒もできる限り取り⼊れ
実⾏しようとして、戦略の⽅向性が定まらない状態

みんなのことを尊重しようと思っていたが、だれも尊重していない

「主体性重視」ということを間違ってメッセージングし、それを浸透させてしまった
何をやっても⾃由、成果も出さなくて許される環境を作っていた

2.私のリーダーシップの問題



2023年 8⽉ 事業構造改⾰開始

「共創」に原点回帰し、それにフォーカスしていく
⼈員/体制を適正な状態に整理をすること

事業拡⼤ ＜ 共創



「共創」に原点回帰

Co-Creation Sherpa



2023年8⽉ 事業⽅針 「Co-Creation Sherpa」

参照:
Jamie McGuinness/Project Himalaya

https://project-himalaya.com/info-trek-climb-job-roles.html


2023年8⽉ 事業⽅針 Co-Creation Sherpa
Co-Creation Sherpaの定義（正）
1.顧客のWhyに伴⾛できるプロジェクト

• 顧客のゴールに向かって伴⾛できるプロジェクト
• 顧客への価値提供のためのサイクルを回せるプロジェクト
• プロジェクトの成果が顧客のビジネスに⼤きな影響を与えるプロジェクト

2.チームとして機能するプロジェクト
• チーム（少なくとも2名以上）として参画するプロジェクト
• チーム内で意⾒が⾃由に交換され、協⼒し合いながら進められる環境が整っているプロジェクト

3.コミュニケーションの円滑なプロジェクト
• 顧客や他のステークホルダーとのコミュニケーションが円滑に⾏えるプロジェクト（お互いにHRTがあるプ
ロジェクト）

4.⾃律性と創造性を重視するプロジェクト
• 参画メンバーが⾃律的かつ積極的にタスクに取り組み、新しいアイディアや解決策を提案できるプロジェク
ト

5.プロフェッショナルな知識と経験を活⽤するプロジェクト
• 参画メンバーの経験/知識/ノウハウが活かせるプロジェクト
• 実⾏に対してチーム/メンバーが誇り/やりがいを持って参画できるプロジェクト

6.学習とスキルアップができるプロジェクト
• 参画メンバーが互いに学び合い、スキルや知識を向上させる機会が存在するプロジェクト

7.「社会の進化」を実現できる（ビジョンにつながる）プロジェクト
• CLのビジョン「IT技術によるイノベーションにより顧客と共に社会の進化を実現する」に沿い、参加メン
バーがワクワクし、前のめりになることができるプロジェクト



2023年8⽉ 事業⽅針 Co-Creation Sherpa

Co-Creation Sherpaの定義（負）

1. 顧客のWhyに伴⾛できないプロジェクト
2. 顧客のキーマンやステークホルダーとのコミュニケーションが困難で、共
有や協⼒が得られないプロジェクト

3. 実⾏に対して顧客側及びCLのチームやメンバーが誇りややりがいを感じら
れず、学び合いやスキル、知識の向上の機会が乏しいプロジェクト

4. プロジェクトの各ステータスが共有されず透明性がない、またメンバー
（顧客側/CL側）が受け⾝で新しいアイディアや解決策の提案がないプロ
ジェクト



プロジェクトの状況を可視化

顧客のWhyに伴走できるプロジェクト

顧客のゴールに向かって伴走できるプロジェクト

顧客への価値提供のためのサイクルを回せるプロジェクト

プロジェクトの成果が顧客のビジネスに大きな影響を与えるプロジェクト

チームとして機能するプロジェクト
チーム（少なくとも2名以上）として参画するプロジェクト
チーム内で意見が自由に交換され、協力し合いながら進められる環境が整っているプ
ロジェクト

コミュニケーションの円滑なプロジェクト 顧客や他のステークホルダーとのコミュニケーションが円滑に行えるプロジェクト（お互
いにHRTがあるプロジェクト）

自律的と創造性を重視するプロジェクト 参画メンバーが自律的かつ積極的にタスクに取り組み、新しいアイディアや解決策を
提案できるプロジェクト

プロフェッショナルな知識と経験の活用
参画メンバーの経験/知識/ノウハウが活かせるプロジェクト

実行に対してチーム/メンバーが誇り/やりがいを持って参画できるプロジェクト

学習とスキルアップができるプロジェクト 参画メンバーが互いに学び合い、スキルや知識を向上させる機会が存在するプロジェ
クト

「社会の進化」を実現できる（ビジョンに

つながる）プロジェクト

CLのビジョン「IT技術によるイノベーションにより顧客と共に社会の進化を実現する」
に沿い、参加メンバーがワクワクし、前のめりになることができるプロジェクト

プロジェクトの運営状況について

定期的なレビュー（振り返り）

フィードバックの収集と改善策の検討

新しい方法論の導入

IaC
CI/CD

品質/テスト(TDDなど)



メンバーの状況を可視化
メンバーそれぞれの現在の状況を可視化して改善していく

継続的改善

VSMの理解
VSMの実施（ファシリテーション）
イベントストーミングの理解
イベントストーミングの実施
カスタマージャーニーマップの理解と作成
リーンキャンバスの理解と作成
UI/UXデザインの理解
定期的なレビュー（振り返り）
フィードバックの収集と改善策の検討
新しい⽅法論の導⼊
チームメンバー⽀援

技術

顧客との対話
設計原則
実装プラクティス
テスト
開発環境

業務知識

業界知識
関連法規・規制の知識
キーパーソンとの関係
過去の成功事例・経験

パーソナリティ

HRT
Joy (顧客に対して価値を提供すること＝成果をあげることを楽しみなが
ら継続すること)
学習
リーダーシップ
共感⼒（顧客の実現したいことに共感し、価値創出へ追求する気持ち）



プロジェクト/チームの状況の可視化（定量的に）

何が良くて、何が改善すべき状況なのか
理解できるように数値化/可視化

透明性、検査、適応のサイクルを回す



2024年7⽉ CL All Hands in 富⼭

レゴスクラム EBMワークショップ

全員で共に学び成⻑する⽂化を育む

AIアプリモブ開発



さまざまな取り組みの結果
透明性、検査、適応のサイクルが周りだし

業績は急回復



2022年5⽉
⼤型プロジェクト終了

2023年8⽉
事業構造改⾰開始

エンゲージメントスコア推移
2018年6⽉〜2024年9⽉



共創＝価値創出し続ける
事業モデルへの取り組み





共創＝成功にコミットする

顧客が成功したときに、僕らも成功する



対価︓稼働⼯数ではなく、創り出した価値をベースに発⽣
新しいサービスによって発⽣した売上または利益を元に対価を算出する

Co-Creation Value



より経済効果を⾼めるー＞社会の進化
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まとめ

想いとは裏腹に、良くない環境を作り出してしまっていた

売上拡⼤に⽬が眩み、ビジョンとは違う⽅向に進んでしまっていた

現実を受け⼊れ、原点回帰
信頼の再構築、透明性/検査/適応のサイクルを回す
ー＞次のステージへ

失敗は時に、⾃らの殻を破るチャンスにもなりうる



to be continued
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