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着想の原点



ドラッカー ≒ 経営理念 ≠ 事業

ドラッカー実践の壁



「成果」について考えてみた

 売上・利益は最重要

でも社会情勢次第でどうにでも転ぶ

⇒努力は報われる時代

⇒努力は報われない時代

⇒努力しなくても報われる時代

 組織にとって「努力」「評価」「成果」って何？



1. 現状把握（変化を記録）

2. 目標課題の設定（仮説立て）

3. 結果との照合と「強み」の発見

1. 実践プランの具体化 ＋ 納期付与

2. 実践プランに「強み」を持った部下を配置

3. 実践プランの 追加・修正・削除

チームマネジメント
（土台作り）

セルフマネジメント
（実践）

【私が実践したマネジメントとは】

＋

y 予定 予定

① ○社_案件B_提案商品の検討  　C:\Users\K80851\Documents\Temp\D\原稿    /Time:   1291/20 ① ○社_案件B_提案_プレゼ_資料の元データ収集　 ↑12/5　A担当にﾃﾞｰﾀ収集を指示した ↓12/5 A担当より外観ﾃﾞｰﾀがないとの連絡あり 12/5↑ｲﾗｽﾄで代替指示 /Time:   1901/30 ① ○社_案件B_提案プレゼ実施　↑12/25　C課長にﾌｫﾝﾄ統一を指示　　/Time:   602/20 ① ○社

① ○社_案件B_提案_プレゼ_資料のコンセプト打ち合わせ　13：00     /Time:   1871/25 ① ○社_案件B_提案_プレゼ_資料の作成  ↑12/5　C課長に資料作成を指示した  /Time:   2482/6 ① ○社_案件B_商談_試作品スペック打ち合わせ　13：00  ↑1/15 C課長に日程調整するよう指示　↓1/16  1/20に確定連絡あり /Time:   1292/28 ② △社

② △社_案件A_社内_△社アポイント    /Time:  1/7 ① ○社_案件B_提案_プレゼ_資料の精査　13：00    /Time:   1252/10 ① ○社_案件B_社内調整_試作品スペック検討   /Time:   1243/5 ③ □社

② △社_案件A_社内_サマリー作成　↑1/7 S担当
C:\User\Toshi\Document\Drucker\Nagoya

1/7 ① ○社_案件B_提案_プレゼ_リハーサル     /Time:   1202/15 ① ○社_案件B_提案_見積もりの検討  ↑12/10　B係長に工場と調整し概算見積もりを出すよう指示   /Time:   353/15 ④ ●社

② △社_案件A_客先_要求仕様確認会   /Time:  1/15 ② △社_案件A_社内_仕様価格検討会    /Time:  4 2/1 ① ○社_案件B_商談_見積もり検討会　13：00     /Time:   563/30 ⑤ ▲社

② △社_案件A_客先_仕様価格会議    /Time:  2/15 ① ○社_案件B_社内調整_原価検討＆提示価格決定   /Time:   224/5 ⑥ ■社

① ○社_案件B_社内調整_試作品納期決定   /Time:   324/5 ⑦

① ○社_案件B_社内調整_取引条件決定   /Time: 69  4/10 ⑧

① ○社_案件B_商談_再見積り提出  1/25↑C課長に見積もり条件提示を再確認   /Time:   124/10 ⑨

① ○社_案件B_社内調整_試作品納入   /Time:   234/20 ⑩

① ○社_案件B_商談_試作品テスト     /Time:   4804/28 ⑪

① ○社_案件B_社内調整_量産計画決定   /Time:   1275/10 ⑫

① ○社_案件B_商談_量産スペック確定 ↓2/29　B担当より、仕様変更によりｺｽﾄ変動連絡あり、利益率２％減→承諾    /Time:   625/10 ⑬

① ○社_案件B_商談_納期決定    /Time:   15 5/20 ⑭

① ○社_案件B_商談_受注確定　　　/Time:   6/8 ⑮

① ○社_案件B_商談_納入   /Time:   30 6/30 ⑯

① ○社_案件B_商談_入金確認   /Time:   14 8/30 ⑰

② △社_案件A_社内_試作品製作    /Time:  3/5 ⑱

② △社_案件A_客先_実機テスト    /Time:  4/5 ⑲

② △社_案件A_客先_仕様、価格決定    /Time:  5/5 ⑳

② △社_案件A_社内_稟議書作成    /Time:  5/15 ⅰ

② △社_案件A_社内_社内決済完了    /Time:  5/25 ⅱ

② △社_案件A_客先_受注    /Time:  9 5/30 ⅲ

2018/1/25 ～ 2018/2/18 2018/2/19 以降 管理区分日程入替 内容順日程順予定入力 Code順



成果をあげる組織とは

組織の成果とは何か

３つの能力を持つこと ⇒ 社会情勢に左右されない成果

1. 変化の発見能力を持っている

2. 課題発見能力を持っている

3. 「核となる課題」の発見能力を持っている



No2 部下に成果をあげさせる方法



成果をあげるための必須条件

 「課題」発見能力

 「変化」発見能力

 「核となる課題」発見能力

変化を記録している人

結果と目標を照合している人

「結果」と「課題」を記録・分析する人



 一回一回の努力が次に繋がっている人

 日々の目標課題とゴールを合わせている人

 自分自身をコントロールできる人

 自分自身を理解できている人

習慣１ フィードバック

習慣２「核となる課題」

習慣３「言い聞かせワード」

習慣４ セルフチェックリスト

成果をあげるための「４つの習慣」



習慣１ フィードバック（ビジネス）

今日の活動

目
標
・
課
題
の
設
定

実
践

照
合

現
状
把
握

明日の活動

目
標
・
課
題
の
設
定

実
践

照
合

現
状
把
握

●A社に新製品の売り込み

●対A社の利益率を上げる

●購買部に売り込み実施

●高機能を求める顧客を探す

●購買部以外の売先を探す

⇒我々の顧客は誰か？

●事業利益ベースで赤字

●納入条件が厳しい（納期）

●価格交渉難航、粗利率５％

現状把握

目標・課題

行動

成果との照合 ●研究開発部に売り込み実施

●売り先を研究開発部に変更

●量産品で、黒字転換

●高機能が喜ばれた

問題点 購買部の厳しい価格要求

B社の「目指す姿」

A社への販売を黒字化する

B社の強み ⇒ 高機能、高品質



習慣２ 核となる課題の発見

●右手は腰に
任せて下す

●右手と腰が
同時に動く

●気を抜くと
右手で手打ち

●切り替えし
は腰始動

●右手は腰で下ろす
とナイスショット

●腰開度４６度

●球は腰で打つ

●インパクトは
ハンドファース
ト

●右手打ちす
るとダフル

核となる課題 核となる課題

解決すれば、必ず成果があがる「課題」のこと

必ず何度も現れる課題



Connecting the  Dots

成果・発見、できたことを一本の線でつなぐ

その先に未来があり、成功がある



No３ 組織におけるフィードバックの実験
（週報・日報の復活）



事業の成果

事業の問題点

戦略・戦術

次の課題

成果

問題点

行動

課題

上司の週報部員の日報

成果

成果

問題点

行動

課題

問題点

行動

課題

この課題を戦略に
落とし込もう！


