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幹部社員・管理者育成プログラム

A社は、業歴40年の老舗の食品製造業。業界では有力企業として営業をしなくても新規取引先が増
え、売上・利益ともに順調に増加していた。
ところがここ数年、業界内の構造が大きく変化し、売上・利益ともに大きく減少。
しかし、「そのうちなんとかなる」という無責任な風土が蔓延しており、危機感を抱いた経営者は、なんと
かこの「事なかれ主義」の組織風土を打破したいと、管理者研修に取り組む。
管理者の意識改革と営業力の強化を目的として、４回の研修会を実施。

管理者の意識改革と営業力強化に成功したＡ社事例1

①ＫＤ調査を通して、管理者が自分の人間的な弱点に気づき、自己改革への取り組
　みを始めた
②管理者が自社の業績に対する責任に目覚めた
③営業スキルを体系的に習得することで、部下への指導力が増した
④営業管理の基本を学び、業績管理体制を構築することができた

管理者の成長で組織に変革を起こす

自己革新し組織感化力のある管理者になる
【第１講】 管理者の人間性を高める
【第２講】 管理者の責任能力を高める
【第３講】 管理者の人間性を高める

1

やる気のある管理者をつくる
フェーズ

数字に強く、利益を作り出す管理者になる
【第１講】 管理者の計数能力を高める
【第２講】 経営計画の基本をマスターする
【第３講】 業績推進手法を体得する

2

利益を出す管理者をつくる
フェーズ

戦略的で売る力のある管理者になる
【第１講】 部下の営業力を高める
【第２講】 営業活動のプロセス管理をする
【第３講】 マーケティングのセオリーを使いこなす

3

売る力のある管理者をつくる
フェーズ

リスク・業務改善に強い管理者になる
【第１講】 部下の成長を促す人事制度の運用法
【第２講】 不正・労務トラブルを防止するリスク管理
【第３講】 問題解決力強化で社内の改善を図る

4

管理能力の高い管理者をつくる
フェーズ

研修カリキュラム 研修効果

【成　果】

B社は、業歴10年の卸売業。経営者は以前勤務していた文房具卸売の会社から独立して開業。
営業力が強く売上は順調に伸びているが、値引率の高い販売が多く、利益は極めて低水準。社内の管理
制度が整備されておらず、管理者にも「管理」という意識が希薄であった。
社内の管理体制の構築と、管理者の「業績管理力」「リスク管理力」を強化することを目的に9回の研修
会を実施。この研修会を通して以下の成果があった。

業績管理体制とリスク管理体制の強化に成功したＢ社事例2

①管理者が経営数値に強くなり、値引き率管理に対するチェックが高まった
②社内でどのように業績管理をすべきかという議論がなされ、業績管理体制と会議
　制度が構築できた
③管理者が管理すべきリスク項目と具体的なポイントが整理され、不正チェック機
　能が整備できた
④管理者は何をすべきかという議論が社内で高まった

【成　果】
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『部下のやる気を引き出す』1-3『管理者の人間性を高める』１-1

『管理者の責任能力を高める』１-2

自己革新し組織感化力のある
管理者になる

管理者自身の人的魅力を高める
(1)「人」「物」「金」の運用結果が経営力
(2) 個人・企業を取り巻く環境を理解する
(3) 人格能力と職務能力の向上で個人の成長を図る

人格能力（人間性）レベルの理解
(1)ＫＤ-Ⅰ分析で人格能力レベルを理解する
(2) 個々人の人格能力レベルが組織に与える影響
(3) 人格能力を高めるポイントと開発のステップ

幹部社員の率先垂範で組織は変わる
(1)「挨拶」はコミュニケーションの基本
(2) 個意思疎通を図る「ほう・れん・そう」
　　（報告・連絡・相談）
(3) 物と心の「整理・整頓・清掃・清潔」

レベル2　自律準備レベル

レベル３　自立性レベル

レベル４　開拓レベル

レベル５　指導レベル

レベル6　包括レベル

レベル7　感化レベル

レベル1　自己中心性レベル

組織における責任能力の
発揮状況を把握する

(1)ＫＤ-Ⅱ分析で自己の行動特性をみる
(2) 行動特性は組織における
　　責任能力の高さを表す
(3) 責任能力の４タイプ

管理者に不可欠な意思決定力と
意思疎通力

(1) 意思決定力は｢社会的適応力｣｢具体的思考力｣
　　｢自己実現力｣で積極的な行動を発揮する力
(2) 意思疎通力は｢環境掌握力｣｢感情制御力｣で
　　信頼関係を築く力
(3) 責任能力の４段階（ＫＤ-Ⅱ　総合得点）

責任能力向上の４ステップ
(1) 自己の「長所（個性）」「短所（性癖）」
　　を認識する
(2) 会社の理念・経営者の方針を理解する
(3) 自己の立場・役割を認識する
(4) 目標（予算）設定による使命感の向上

STEP1　自己の長所・短所の明確化

STEP2　理念・方針の理解

STEP3　自分の立場・役割を認識

STEP4　目標設定による使命感の向上

コーチングの基礎
(1) コーチングの３つの基本
(2) コーチングの３つの基本的立場
(3) コーチングの３つのスキル

ビジネスコーチングとは
(1) 組織の業績向上を目的としたビジネスコーチング
　　①個人の能力向上だけでは業績向上につながらない
　　②「よい組織」をつくる３つの条件
　　③ビジネスコーチングで組織力を向上させる
(2) 高業績企業に見られる企業特性
　　①管理者は部下の自主性を引き出している
　　②会議では「やるべきこと」を具体化している
　　③上司・部下のコミュニケーションが取れている

ビジネスコーチングで会議を変え、業績を向上させる
(1) 業績に結びつく会議を実現する５つのポイント
      ①会議の目的（何を決めるのか）を共通認識として持つ
　　②全員が紙に書いてから発表し、議論する
　　③「何を」「誰が」「いつまでに」を明確にし、具体性を持たせる
　　④ポジティブな発言をする
　　⑤発言者の意見は最後まで聞き、自分の考えを押し付けない
(2) アクションミーティングでビジョン・方針の浸透度を確認する
(3) タクティックミーティングで６ヶ月先までに解決すべき課題を決める

共感
ニュートラル
ペーシング

傾聴
スキル

承認
スキル

質問
スキル

パーソナル
コーチング

ビジネス
コーチング 組織力 業績

フェーズ
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『業績推進手法を体得する』2-3

『管理者の計数能力を高める』2-1

『経営計画の基本をマスターする』2-2

数字に強く、利益を作り出す
管理者になる

貸借対照表の構成を理解する
(1) 貸借対照表は会社の歴史のすべてを示す
　　①資金の調達・運用の推移を見る
　　②純資産の分析ポイント
(2) 貸借対照表重視経営へのシフトが必要な理由
　　①貸借対照表を見れば自社の健全度がわかる
　　②損益計算書では資産運用効率がわからない
(3) 貸借対照表の５つの区分と幹部の責任範囲
　　①流動資産は営業・販売担当幹部の責任範囲
　　②固定資産・繰延資産・負債は財務担当幹部の責任範囲

損益計算書とキャッシュフローの
関係を理解する
(1)３つの収益、４つの費用、５つの利益
(2) 利益とキャッシュフローにギャップが生じるワケ
(3) 貸借対照表と損益計算書はココでつながる

決算分析で経営課題の 80％が分かる
(1) 実数分析・比率分析で自社を絶対評価する
(2) 実数分析、比率分析を活用した経営課題抽出法
(3) 管理会計で業績を測定し、経営改善を図る

自社を取り巻く経営環境を認識し、経営戦略基礎固めをする
(1) 外部環境分析はミクロ・マクロの視点で実施
(2) 内部環境分析は人材・設備・ノウハウ・技術・資金・機能で行う
(3) 外部環境、内部環境の分析結果を整理して基本戦略をまとめる

経営計画の「核」経営戦略＝差別化戦略をまとめる
(1) 自社の事業活動範囲を決める
(2) 商品市場ポートフォリオを策定する
(3) 戦略を活動計画に落とし込む

業績管理体制整備の条件

(1) 正確さよりもスピードを重視した月次決算体制を構築する
(2) なぜ業績管理を行なうのか、目的を明確にする
(3) 部門別会計を実施する

業績管理体制を構築する
(1) 共通費、本社経費の配賦基準を明確にする
(2) 変動費、固定費の概念を浸透させる
　　①変動費削減のポイント
　　②固定費削減のポイント
(3) 業績管理項目、業績管理指標を設定する
　　①管理指標は｢要因指標」｢プロセス指標｣で管理する
　　②会議では「やるべきこと」を具体化している
　　③業種別の業績管理項目・業績管理指標のポイント

業績管理が効果を上げるための会議システムを整備する
(1) 良い会議、悪い会議とは
(2) 会議体系の組み立て方
(3)３ヶ月先行管理で管理すべき項目と実施方法

フェーズ

2

 

 （単位：　千円）

平成○年○月期 平成△年△月期 平成×年×月期 平成○年○月期 平成△年△月期 平成×年×月期

【流動資産】 561,632 515,810 531,868 【流動負債】 415,850 332,922 379,554

現金・預金 81,280 85,655 84,702 支払手形 137,124 116,694 118,725

受取手形 4,455 8,232 10,936 買掛金 73,256 49,614 55,927

売掛金 222,552 166,507 163,106 割引手形

有価証券 短期借入金 190,000 160,000 188,000

棚卸資産 254,113 256,012 274,006 未払金 810 86

前払費用 225 225 未払費用 5,755 250 6,588

未収入金 3 未払法人税 1,231

貸付金 1,209 774 593 預り金 3,636 1,862 4,773

仮払金 仮受金

その他 2,599 4,188 3,879

その他流動資産 20 105 その他流動負債 2,670 314 345

貸倒引当金 -2,000 -1,700 -1,700 【固定負債】 106,831 148,696 119,506

【有形固定資産】 64,422 62,007 59,666 社債 50,000 50,000

建物 15,560 13,666 12,047 長期借入金 106,831 98,696 69,506

建物附属設備 1,407 1,184 997 退職給付引当金

構築物 884 758 651 その他の固定負債

機械及び装置 970 698 503 負債合計 522,681 481,618 499,060

車両運搬具 273 116 87

器具及び備品 676 1,044 840 Ⅰ　株主資本 138,836 139,670 141,297

土地 44,541 44,541 44,541 【資本金】 15,000 15,000 15,000

【資本剰余金】 2,000 2,000 2,000

その他有形固定資産 111 資本準備金 2,000 2,000 2,000

【無形固定資産】 1,122 1,202 1,202 その他の資本剰余金 0

電話加入権 1,122 1,202 1,202 【利益剰余金】 121,836 122,670 124,297

その他無形固定資産 利益準備金 1,277 1,369 1,461

【投資その他の資産】 27,431 31,321 40,742 その他の利益準備金 120,559 121,301 122,836

投資有価証券 6,790 7,130 7,370 　 任意積立金 65,700 65,700 65,700

出資金 　 繰越利益剰余金 54,859 55,601 57,136

保証金 5,000 5,000 10,000 【自己株式】 0

長期貸付金 Ⅱ　評価・換算差額等 0 0 0

長期前払費用 【その他有価証券評価差額】 0

保険積立金 【繰延ヘッジ損益】 0

その他投資等 15,641 19,191 23,372 【土地評価差額金】 0

【繰延資産】 6,910 10,948 6,879 Ⅲ　新株予約権 0

繰延資産 6,910 10,948 6,879 純資産合計 138,836 139,670 141,297

661,517 621,288 640,357 661,517 621,288 640,357資産合計 負債・純資産合計

資産の部 負債の部

純資産の部

 

 （単位：　％、千円、倍、回）

平成17年1月期 平成18年1月期 前年対比 標準値 差　異

総資本経常利益率 0.9% 1.5% 165.1% 4.6% -3.1%

売上高営業利益率 1.0% 3.1% 322.2% 2.8% 0.3%

売上高経常利益率 0.5% 0.8% 162.3% 2.5% -1.7%

総資本回転率 1.9 回 1.9 回 101.7% 1.8 回 0.1

ｲﾝﾀﾚｽﾄ・ｶﾊﾞﾚｯｼﾞ・ﾚｼｵ 1.5 倍 4.0 倍 268.6% 4.4 倍 -0.4

※標準値はＴＫＣ　ＢＡＳＴ　 の黒字企業平均値

収
益
性

 

数値計画の展開方法
(1) 損益計画の策定方法
      ①損益計画は「必要利益」の設定から始める
　　②固定費予算をゼロベースで組み立てる
　　③限界利益から必要売上を算出する
(2) 計画貸借対照表の策定方法
      ①運転資本計画を立てる
　　②借入金返済計画を立てる
(3) 部門別計画策定のポイント

1

2

3

1

2

3

1

2

3

６

ミクロ環境分析

マクロ環境分析

競合相手の分析

自社の分析

自社の基本方針確認

戦略案の策定

戦略の策定

中期経営計画の策定

機会 脅威

強み

弱み弱み

強み

6 時間

6時間

6時間
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先方の反応

 

商談内容商談内容

面談者

滞在時間

訪問先・件数 日　報
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『マーケティングのセオリーを使いこなす』3-3

『部下の営業力を高める』3-1

『営業活動のプロセス管理をする』3-2

戦略的で売る力のある
管理者になる

営業心理学を身に付ける
(1) 顧客の警戒心を取り去り、「心の窓」を開く
　　①営業マンの行く手を阻む心理的バリアー
　　②安心感を高める営業話法
(2) 顧客に「安心感」を与える営業話法
　　①同意の雰囲気を作る「イエスセット話法」
　　②損益計算書では資産運用効率がわからない

相手の「買う気」を促す
営業テクニック

(1)６つの質問を使い分け、顧客が答えやすい
      「うまい質問」をする
(2) 顧客が包み隠さず話したくなる
      「聞く」テクニック
(3) 売れる営業マンは、あらかじめ自分の話の中に
     反論を含めている

仮説力を高めて提案営業力を向上させる
(1) 仮説を立てるための３つの材料
(2) 仮説を立てる際の３つのステップ
(3) 仮説提案で気をつけるべき４つのポイント

成果を上げさせるための事前準備事項
(1) 管理者が結果指標から確認する４つのポイント
　　①売上高　　②粗利益　③売掛金回収　　④顧客管理
(2) 顧客情報を整理させ、顧客ニーズの仮説を立てる
　　①ニーズとウォンツ
　　②顧客情報を整理すると真のニーズが見えてくる
(3) 担当者に持たせるべき３つの商品知識

３つの視点によるプロセス管理で成果を上げる
　(1) 計画した営業の量は確保できているか
　(2) 営業の質は十分か
　(3) 市場・顧客・ライバルの情報は把握できているか
　

管理者には「売る仕組みづくり」が
求められる

(1) どこで何を売るかを考える
(2) 狙った市場を詳細に分析する
　　①市場分析の３つの視点
　　②顧客分析の４つの視点
　　③競合分析の７つの視点
(3) 部門別会計を実施する

商品別・顧客別戦略の策定

(1) 営業活動を通して仮説を検証する
　　①営業結果を法則化する
　　②顧客情報と成功・失敗事例を部門で共有化する
(2) チャンスロスを最小化する
　　①チャンスロスの最大の要因は
         顧客に気付いてもらっていないこと
　　②自社の商品やサービスが顧客に選ばれるための
         ５つのステップ
(3) 顧客満足度を上げて「愛顧客」に進化させる
　　①顧客を「愛顧客」に進化させるためのステップ
　　②顧客満足の４段階
　　③予想外価値を提供された顧客は絶対に離れない

顧客満足度を高めるためのポイント

(1) 得意先のＡＢＣ分析・クラス分析
(2) 得意先クラス別売上目標設定
(3) 得意先別商品別予算設定

フェーズ

3

３つの視点によるプロセス管理で
成果を上げる

(1) 計画した営業の量は確保できているか
(2) 営業の質は十分か
(3) 市場・顧客・ライバルの情報は捉えているか

1

2

3

1

2

3

1

2

3

8

日報を徹底活用して
報告・チェック体制を強化する

(1) 日報は営業部門活性化のバロメーター
(2) 日報の果たす５つの役割を理解する
(3) 営業マンに日報で報告させる５つのポイント

4

3C
自社

（company)
協働

（coｍpetition)

顧客
（customer）

仮説提案力
仮説設定
仮説検証

質問力
潜在ニーズを顕在化
させる顕在ニーズを

確定する

表現力
お客様を提案に

引きつける表現方法



管理者の成長で組織に変革を起こす

幹部社員・管理者教育幹部社員・管理者教育

9

44
『問題解決力の強化で社内の改善を図る』4-3『部下の成長を促す人事制度の運用法』4-1

『不正・労務トラブルを防止するリスク管理』4-2

業務リスク・業務改善に
強い管理者になる

人事考課制度運用のポイント
(1) 人事考課の目的は「部下の成長」による「業績向上」
(2) 結果指標を生み出したプロセスに着眼する
(3) フィードバック面接で部下と課題を共有化する

目標管理制度運用のポイント
(1) 組織目標と個人目標の方向性を一致させる
(2) 目標達成のために「何を」「いつまでに」行なうか
　　明確にさせる
(3)「次の一手」をどうするかを部下に常に考えさせる
　　①目標が達成できたら、さらに前進するための一手
　　②目標が未達成であれば、問題解決のための一手

企業が抱えるリスクには
どのようなものがあるか

(1) 企業を取り巻くリスクとは何か？
(2) リスクの要因にはどのようなものがあるか

業務別リスク管理のポイント
(1)「経理・財務」業務に関するリスク
(2)「人事・総務」業務に関するリスク
(3)「販売・営業」業務に関するリスク
(4)「購買（仕入）」業務に関するリスク　

問題の本質を見極める
(1) 問題とは何か
　　①問題とは「あるべき姿」と「現状」のギャップ
　　②問題の３つの類型
　　③問題を分解する
(2) 問題の本質を見極める論理的思考の実践法
　　①ゼロベース思考
　　②ロジックツリー

問題発見のためのＱＣ７つ道具

(1) 問題解決策を引き出す２つの手法
　　①ブレーンストーミング法
　　②ＫＪ法
(2) 解決策のまとめ方
　　①問題点のリストアップ
　　②優先順位の付け方
(3) 問題解決の仕組みを定着させるＰＤＣＡサイクル
　　

(1) パレート分析　　　(5) ヒストグラム
(2) 特性要因図　　　　(6) 管理図
(3) グラフ　　　　　　(7) 散布図
(4) チェックシート

フェーズ

4

1

2

1

2

1

2

3

10

課題の共有

目標設定

課題の共有

プロセス

計画
未実

力量
不足

コンプライアンス確保のための
最新法令への対応ポイント

(1) 個人情報保護法への対応
(2) 公益通報者保護法に対する対応

労務トラブルを発生させない
労務管理のポイント
(1) パート労働法改正のポイントと対応のポイント
(2) 時間外労働管理のポイント
(3) 不良社員への指導と解雇トラブル防止法

3

4

企
業
を
取
巻
く
リ
ス
ク

経済的損失

社会的信用損失

時間的損失

問題解決策を立て、組織に定着させる

③制約条件 ④突発事象

①手段 ②活動
（ブラックボックス）

原因

結　果

目　標

ギャップ

緊急度

重
要
度

大

小

大 小

第一領域 第二領域

第三領域 第四領域

緊急度も高く重要度も高い 緊急度は低いが重要度は高い

緊急度は高いが重要度は低い 緊急度も重要度も低い

6 時間

6時間

6時間
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