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コンサルコンサルタントコンサルタント 　「コンサルタントの現場から」のコラムは、

コンサルタントがコンサルティング等の現場

で見聞きしたことの中から、参考になるので

はないかという四方山話を綴ったものです。

ご破算願いまして？
  計画に対し、何を取り組み、どう修正し、どう結果を出したか。

経営はこの積み上げだ。ところが計画達成は程遠いと言って、計画

も今までの取り組みも「ご破算願いまして」ということにして、計

画を策定し直している例を見かける。すなわち、計画を策定したが、

全く届かない状況なので、その計画も今まで取り組んできたことも

無かったことにして計画を作り直すというような例だ。

  もちろん、経営環境の急激な変化などで、計画達成は程遠いとい

う状況になれば、計画に基づく推進が難しくなる。そのために、具

体的なリカバリー策を検討して着実に実行できる裏付けある計画に

見直すことが必要な場合もある。しかし、今までの計画も取り組ん

できたことも「ご破算願いまして」ということにしてしまうと、計

画策定の悪さや計画差を招いた原因も、また今までの取り組みでの

問題点も無かったことになり、今までの努力がムダになる。

  大切なのは、計画から程遠い状況に陥った場合でも、「ご破算願い

まして」ではなく、計画策定段階での具合の悪さ、取り組み計画の

悪さ、また、取り組み事態が適切にできたのか、なぜできなかった

のか、これらをきちんと把握することだ。

反省の上に次の計画がある
  通常、経営計画を策定する場合、前年度の経営数値は計画に対し

てどうだったのか、何ができて何ができなかったのか、また、中期

計画も踏まえて来期に取り組むべき課題を明確にして計画を策定す

る。前年度の取り組みがあって来期があるのだ。すなわち時系列で

取り組んだことの積み上げをしていくのが経営なのだ。

  同じような失敗を繰り返している企業は、これができていないこ

とが多い。また、計画未達が常態化している企業も同様だ。折角、

取り組んだことが生かされず、同じような失敗を繰り返しているよ

うでは、まともな計画の策定もできない。

失敗の中から得られるノウハウ
  実は、経営推進のノウハウは、失敗の中から得ることが多い。儲

かると思って手を出した事業が儲からず、課題事業にしてしまった

という経験をすれば、どのような事業には手を出すべきではないと

いう自社としてのノウハウを得たことになる。しかし、それが生か

されず、次に手掛けた事業も失敗ということを繰り返していたので

は、資金は枯渇し、企業は衰退の道を辿る。同様に、裏付けのない

計画策定をしていたことが未達の原因だったにも関わらず、今年も

同様に裏付けある計画にできなければ、計画を達成できる可能性は

薄い。

  表面的な反省ではなく、そこから次に反映すべき点は何か、また

今まで取り組んできたことをどう生かすか、それを突き詰めること

で大きな競争力になる可能性もある。ご破算願いましてではなく、

経営は積み上げであるという視点で、今まで取り組んできたことを

じっくりと見つめてみることも大切だ。そこに次なる経営の布石が

あったことに気付くかもしれない。

第197回 取り組みは積み上げ

＜執筆者プロフィール＞   

　大手家電メーカーにて、海外経営責任者などの要職を歴任後、ジェムコ日本
経営に入社。2007 年執行役員、2011 年取締役、2015 年 6 月より現職。上場
企業経営トップおよびボードメンバーへの顧問型経営支援をはじめ、グローバ
ル戦略の構築から、製造現場の現場力向上、品質革新など、経営全般にわたり

幅広く活躍している。実践に裏打ちされた「わかりやすい」コンサルティングが身上。「ものづ
くり経営入門」（日経 BP）他、雑誌や媒体への執筆、講演も多い。
　主な資格は、ICMCI（国際公認経営コンサルティング協会）認定コンサルタント、公益社団法
人全日本能率連盟認定マスターマネジメントコンサルタント、経済産業大臣登録中小企業診断士

㈱ジェムコ日本経営   /   常務理事 グローバル事業担当
高橋 功吉 （たかはし こうきち）




