
経営と現場とのつなぎ





経営推移
市場、ライバル分析

自社の会社について
考える

経営トップの

思い（ミッション、ビジョン）

方針（財務、顧客、業務、成長）

課題明確化
各部門・各自の目標設定

（財務、顧客、業務、成長）

コミュニケーション

調整

経営課題明確化
上位方針との整合性

目標と行動の明確化と納得

判定基準の明確化と納得

（目標と行動の明確化と社員の納得性合意プロセス）

目標設定への下地づくり 目標設定と合意・納得

全社経営推移（過去数年）

事業領域の確認と事業推移
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納得
うーん。よっしゃ！やるか！

活動の背景を理解し、自分の考えを持ち計画

ウーン
よっしゃ！
やるか！



戦略
シナリオ
（例）



いくつ売れると、いくら儲かる？？
（ラーメン一杯売るといくら？？）

□目標にどれだけ足りない？

□不足額は製品いくつ分に相当するか？

□統制可能な費用は無いか？
エネルギー費用は？
消耗工具費用は？

□検討事項できることは無いか？
歩留まり？ 内製化？

経営数値と現場との
関係性を理解する

どんな方針で取り組む？
目標をどう設定する？

結局、自分のお金って
思えるかですね！

２．ストーリーが経営と現場をつなぐ

給料は誰から
もらう？

その源泉は、だ
れが作り出

す？



２．ストーリーが経営と現場をつなぐ



➀組織が目

指したこいと
明示

②現場が着目すべ
き、経営上目標と
する結果指標（財
務、顧客満足、業
務、学習成長の視
点）明確化。

どのように収集し、
表現するか？設計。

☆期間、対象を選
択し、自動集計、グ
ラフ表示

会
社
と
現
場
の
一
体
感
づ
く
り

③今と過去、更に
は予知の見える化
対象明確化。

どのように収集し、
表現するか？設計。

☆極力、センサー
を活用し、現場情
報を自動収集。

自らの行動が結果に反映される
⇒モチベーションづくり

④情報を活かし、結果に結び
つけるためのアクションの設計

☆人間らしい仕事に集中！
☆これぞ、働き方改革！！

現場マネジメントの向上を！


