
組織のパーパスからビジネスを考える

私は、弊社ホームページのお役立ち情報（https://nkgr.co.jp/useful/）で定期的にレポートを公開し

ています。この弊社お役立ち情報で昨年、「物価上昇に対応する“損益”を軸にした医師マネジメント」

というレポートを公開しました。各地の病院事業のお客様を訪問していますが、昨年の同時改定以降、

病院経営は本当に厳しくなっていると感じます。これまで経営的に優良とされていたお客様でも、目標

の患者数を達成したのに「赤字に転落した」や「黒字幅が少なくなった」などの声を聞くことが増えて

います。このレポートでも触れたように、診療報酬本体改定率が物価上昇率に全く追い付いておらず、

保険診療という制度ビジネスだけでは成り立たなくっていると感じます。

最近では「地域共生社会における“好循環のビジネスモデル”」というレポートを公開しました。やは

り、病院も保険診療という制度ビジネスだけでなく、その周辺領域を踏まえて、新たなビジネスを考え

なければ成り立たなくなるのだと思います。多くの病院事業のお客様では、その理念・パーパスとして

「地域への貢献」に関連する文言を目にします。まさに地域に貢献するというパーパスを踏まえれば、

現に傷病を抱えている患者だけでなく、健診や予防領域のように傷病に至っていない、あらゆる地域の

方々に貢献していくことが求められます。例えば、国土交通省の事業をも活用した医療MaaSや農林水

産省の事業も活用した農福連携など、地域包括ケアシステムの周辺領域まで思考を広げることができま

す。このように組織のパーパスを新たな視点で振り返れば、顧客像が広がり、その広がった顧客へ価値

貢献するためのビジネスが構想されます。

弊社も昨年、新たな中期経営計画がスタートし、弊社のミッション・ビジョンとして「マネジメント

の力で社会に希望を！」を制定しています。このミッション・ビジョンをもとに、事業を再構築してい

ます。そこで、本誌12月号（https://x.gd/bz0kr）に記載したように、私も新設された３つのプロジェ

クトを統括として推進しています。変化の激しい時代の中で、組織のパーパスや理念を振り返り、顧客

像や価値貢献を再定義して、ビジネスのあり方を再検討してみてはいかがでしょうか。

福岡コミュニケーションレター

～福岡支社は泥臭く・誠実に、最高を目指します～

最高を目指すとは？

「お客様が当社を利用することを誇りに思う」 「社員が当社の社員であることを誇りに思う」 「社会にとって価値ある貢献をし続ける」
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数年先を見据える

「病床のダウンサイジングを検討している」とお客様から聞き、驚きました。収益性は悪くな

く、患者数も増加し、収入も伸びている。それにもかかわらず、なぜ今から縮小を考えるのか。

お話を伺うと、現時点での縮小は予定していないものの、今後の人員確保が厳しくなることを見

越して、規模や売上にこだわらず、準備を進めておきたいとのことでした。

このお客様からは、普段から「今の事業を別の事業に転換できないか」「ある事業に参入する

べきか」といった相談をされています。経営を維持するために、可能性のある選択肢を積極的に

検討し、職員が動きやすいようにターゲットを明確にし、加算取得のために医師へ依頼するなど、

常に先を見据えた行動をされています。その姿勢には、私自身も学ぶことが多くあります。

振り返ってみると、私は目の前の業務や、今関わっているお客様の支援に注力するあまり、先

を見据える視点が足りていなかったのかもしれません。サービスを提供して喜んでもらうことで

安心するのではなく、お客様の未来を共に考え、支えていくことが大切だと改めて感じました。

そのために、今後必要となる専門性を磨き、情報を収集し、より良いサービスを構築していくこ

とが求められると考えています。

目の前の収益が好調だからといって安心してしまうと、気づいたときには手遅れになることも

あります。経営において最も重要なのは、先を見据え、今から動くこと。そして、それを支える

のが私の役割なのだと、強く実感しました。（奥野 香澄）

狙って新規事業の着想は得られるのか？

「ひらめき」や「不思議な縁」によって新規事業が誕生する秘話を耳にすることがあるかと思

います。もちろん、組織的かつ計画的に狙って新規事業をスタートする場合もあるでしょう。た

だ、そのような場合であっても、着想は誰かの「ひらめき」や「不思議な縁」があるのではない

でしょうか。改めて、新規事業が誕生するまでの経緯について考えさせられる出来事がありまし

た。

多種多様な飲食店を展開している会社の社長に、会社のこれまでの歩みについて、お話を伺う

機会がありました。飲食業を営むきっかけとなったのは、創業者（※お話を伺ったのは2代目社

長です。）が、あるファーストフード店を利用したことでした。その店は自宅に近く、たびたび

利用していたそうです。店を利用するたびに、来店するお客さんの笑顔が目に飛び込み、その姿

が脳裏に焼き付いたそうです。この飲食業への気持ちは、この店の利用を重ねるにつれて、日に

日に高まります。いよいよ心を決め、ファーストフード店の経営をスタートしました。苦労の連

続であったとのことですが、この事業は見事成功しました。その後、ある飲食店の事業譲渡の話

があがったそうです。そこから、次なる一歩を踏み出します。これまでのノウハウを生かしなが

らも、同じ飲食という業界でも運営の違いに戸惑ったそうです。しかし、その苦労も乗り越え、

その事業も成長させました。その後も、様々な話が舞い込むようになり、事業を拡大させるので

すが、これまでの成長と違いがありました。それは「新たにこのようなことができるのではない

か？」という新たな事業への着想をもって、仕掛けるようになったのです。

ここまでの話を伺って、「なるほど」と思ったことが2点あります。

①最初から明確な新事業のイメージがあったわけではないこと。

②「今」に注力する中で課題を乗り越えた経験が「気づき」となり、やがて「ひらめき」に繋

がったこと

人の描く夢が、最初は具体的でなかったものが具体化し、また次のステージへと昇華するよう

なイメージに近いなと感じました。会社の歴史とは、経営者の夢やキャリアの変遷なのでしょう。

そして、私は「気づき」から「ひらめき」へ繋げる過程で、そこに垣間見える内省力に驚かされ

ました。この内省の視点や思考プロセスを詳らかにするだけでも、相当な価値があると感じます。

経営者の視点を1％でもいいので、管理職に共有すると会社はさらに成長するのではないでしょ

うか。経営者の内省する力が従業員に共有されることで、現場から新規事業の着想が生まれる組

織を構築できるのではないかと思ってなりません。（玉利 裕希）
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何のための人事評価なのか？

最近、お客様や人事評価に関わる販売パートナーとの話を通じて、人事評価の重要性について

再認識する機会が増えたと感じています。これらのディスカッションを通して、自分自身も人事

評価がなぜ重要なのかを改めて考えることが多くなりました。

会社にとって一番大切なのは経営ですが、経営というとどうしても「売上」や「利益」といっ

た言葉が思い浮かび、それをどう増やすかを最初に考える会社が多いのが現実です。これに対し

て、人に関わる「人件費」というのは今までコストとみなされ、適正化することが優先されてき

ました。加えて、同じく人に関わる「人事評価」に関しても、「売上」や「利益」と比べると、

あまり重要視されてこなかったのかもしれません。しかし、最近では、特に中小企業において、

企業の売上増加に対して人事評価制度が大きな役割を果たしているのでないかという意見も見受

けられます（例えば、㈱帝国データバンクの調査では、評価制度がある会社とない会社で売上増

加額に2倍の差があるという報告があります）。

また、最近私が参加したセミナーでも、「人事評価を実施すると、評価が低い従業員が不満を

抱いて退職するのではないか？」という意見が出ました。確かに、評価をすることで問題のある

従業員に低評価がつくこともあります。しかし、もし人事評価を実施せず、その従業員に何も言

わずに放置してしまうと、実際に会社に貢献してくれている他の従業員はどう感じるでしょうか。

自分の所属組織の運営、しいては会社の運営に貢献しているにも関わらず、評価もされず問題行

動が許される職場に居続けたいと思うでしょうか。

人事評価の目的は会社によって異なりますが、現在の従業員が働き続けるための環境を整え、

会社全体の運営を支えるために、そして、その先にある会社の経営を安定させるために、人事評

価制度を導入することがますます重要だと感じています。このような考えをお客様やパートナー

様との対話を通じて、改めて実感させていただきました。（椋木 歩）

人生・仕事の結果＝考え方×熱意×能力

「人生・仕事の結果＝考え方×熱意×能力」とは、弊社のフィロソフィーのひとつです。もと

もとは稲盛和夫氏の京セラフィロソフィーからの引用です。「能力」と「熱意」は0～100の段

階で表しますが、「考え方」は世の中にとって良いことか、悪しきことかというニュアンスです。

そのため、-100～+100の段階で表すとされています。この言葉について、入社当時は恥ずかし

ながらあまり共感できなかったのですが、最近になって重要性を実感する出来事がありました。

私は人事評価ナビゲーターという当社開発のクラウドサービスのアライアンス業務に従事して

おり、様々なパートナー企業様へ販促を目的とした勉強会を実施しています。勉強会における成

功とは、“ご紹介いただける案件をどのくらい生み出すことができたのか“ということですが、取

り組み当初はなかなか上手くいきませんでした。

そのような中、上司にアドバイスを仰いだ際に、「このサービスが如何にして、お客様の経営

に貢献できるのか、その先の日本全体に貢献できるのか、その情熱を伝えるべきだ」と教えてい

ただきました。思い返すと、私は小手先の営業方法やニーズの分布などばかり伝えていて、この

サービスがどのようにお客様の経営課題を取り除き、日本全体に貢献することができるのかとい

う大義を伝えていませんでした。

この反省を踏まえて、勉強会の序盤でサービスが如何にして社会貢献に繋がるのかを熱弁した

ところ、目に見えてご紹介いただける案件が増加しました。パートナー企業の皆様も数値目標な

ど目先の取り組み事項がありますが、根本的には「社会に貢献したい」という気持ちがあると信

じています。だからこそ、「考え方」を訴えることが仕事の本質だと痛感しました。

（阿部 優平）
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大規模セミナーを終えて

1月25日、博多駅直結のホールにて、申込数230人という期待を得た「新春トップマネジメントセミナー」が無

事開催されました。4時間にわたるプログラムでは、最新の経営トレンドやリーダーシップ論など多彩なテーマを

取り上げ、お客様にとって充実した学びの場となったのではないかと感じております。ご参加いただいた皆様には、

心より御礼申し上げます。

私は本セミナーの企画および当日の運営の取りまとめを担当いたしましたが、運営を通じて特に大きな気づきが

二点ありました。一つ目は、大阪・東京・札幌など各拠点から集まった約50名のコンサルタントやクラウドシス

テム担当部門の主力メンバーとの連携の重要性です。普段は、オンラインでのやり取りが多いなか、同じ空間で一

体感を醸成することで、弊社が掲げる「超連携」がより深まったと実感しました。また、遠方に在籍する社員が、

これまでメールでしかやり取りできていなかったお客様と直接お会いできるなど、お客様との関係性構築の観点で

も貴重な機会となりました。

二つ目は、運営面での「報告・連絡・相談」の徹底です。たとえば「●時にコーヒーの引き取りが来る」「○分

に終了したので●時に第2部を開演する」といった内容は、あらかじめタイムテーブルを作成して事前に周知して

いましたが、当日は社内チャットを活用し、必要以上の情報共有をリアルタイムで行うように心がけました。その

結果、私一人では気づききれない細かな変更やトラブルも迅速に把握でき、柔軟に対応する体制を整えられたこと

は大きな収穫でした。（福田 洸）

▼当日の実際のやりとり▼
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理念会

日本経営では、相手の良い部分にフォーカスして褒める美点凝視の取り組みの一環で「木鶏会」を実施していまし

たが、2024年10月より「理念会」に名称が変わりました。木鶏会では「月間致知」という雑誌の記事が題材でしたが、

理念会は弊社の理念を題材にしています。題材を変更した目的としては、社員同士が対話し、経営理念についてより

深く理解・実践していくためです。

理念会では、理念集を題材に事前に感想文を記入し、当日発表した内容について同じチームのメンバーで美点凝視

のフィードバックを行い、お互いの考え方や仕事への姿勢を理解し合う機会としています。理念に対してどのような

思いをもって仕事をしているのか、理念をどう捉えているのか、ということは入社年次や

置かれている環境によって異なるため、お互いの考えと自分の考えと照らし合わせて、よ

り良い考え方が養われます。 月間致知も著名な経営者の素晴らしい取り組みに触れられ

る内容に触れられる機会でしたが、理念会では会社の理念を題材とすることで、どの年次

の社員でも理念を自分事として捉えて理解を深める機会となっています。（井上 夏生）

日本経営トピックス



課題解決の先にある未来

先日、とある学校法人様に「人事評価ナビゲーター」のご案内をさせていただきました。お相

手はDX推進担当の方で、さまざまなクラウドサービスの情報収集をされている方でした。現在

はエクセルで人事評価を実施しており、集計や分析に多くの工数がかかっていることが課題と

なっているため、クラウド化による解決を検討されていました。そこで私は、弊社のシステムを

導入することで何が実現できるのかを具体的にお伝えしながら、「人事評価ナビゲーター」のご

紹介をしました。すると、「すぐにでも人事部に紹介したい」とのお言葉をいただきました。初

回面談の2日後には、人事部の方も交えた打ち合わせの機会をいただくことができました。さら

に、その面談中には、DX担当の方が、私の説明に加えてご自身の言葉で熱心に弊社システムの

メリットを説明してくださいました。その結果、人事部の方も前向きに導入を検討される運びと

なりました。

この経験を通じて、DX担当の方が自組織のためにスピード感を持って動かれている姿に、自

分はここまで熱意を持って働けているだろうかと考えさせられました。また、単にサービスの説

明をするのではなく、お客様が抱える課題を理解し、その課題に対して弊社のサービスで何が実

現できるのかを共に考えることが重要であると、改めて感じました。お客様の未来を一緒に描く

ことが、最良のご提案につながる。そのことを改めて実感した面談でした。（木村 将人）

5

自分の想いを伝えること

先日、お客様の経営会議に参加させていただき、目的の共有と想いを伝えることの重要性を感

じました。

この経営会議は毎月早朝から行われ、主に経営幹部層が参加しています。しかし、今回は、経

営層に限らず主任層の方々にも参加してもらうことになりました。その狙いは、これまで弊社が

実施してきた支援や今後当院が直面する課題について伝え、主任層を含めて主体的に取り組んで

もらうきっかけを作ることでした。当該企画に対して、私は快諾をしましたが、当初、経営層の

中でもこの狙いに曖昧な部分がありました。このままでは貴重な会議の時間を有効に使えないと

感じ、当日の目的や進め方を十分にすり合わせるように意識しました。

当日は、早朝にもかかわらず50名ほどの職員の方々が参加されました。眠そうな方や少し怪し

んでいるような方、どのような話をするのか気になって資料を先に読む方など、さまざまな様子

が見受けられました。この光景を見て、私は報告の際に単なる資料の説明に終始せず、弊社の見

解や経営層の想いに加えて、私自身の考えや想いなど、資料には載っていないことを積極的に伝

えることにしました。資料を読むことで課題に対する取り組みが論理的に理解できると思います

が、それでは目的である、主任層を含めて主体的に取り組むきっかけを作ることはできなかった

と考えています。

報告の際に、経営層の想いに加えて私の想いを伝えたときは、資料の表面上の字面では感じ取

ることができない真意や熱量を感じたのか、皆さん顔を上げ、うなずきながらメモを取る姿がみ

られました。報告後には、経営層の方々からも好評をいただき、会議も良いものとなりました。

この経験を通じて、目的を明確にし、定量的な情報のみならず想いを伝えることで、自分の考え

や目指す方向を相手に理解してもらうことができ、より良いコミュニケーションにつながること

を実感しました。

本誌をお読みの皆様の中にも、現場の職員の方々と上手く意思疎通が取れていないと感じるこ

とがあるかもしれません。その際は、目的を明確にして、自分の想いを適切に伝えることを意識

すると、改善の糸口が見つかるかもしれません。（加古 颯馬）
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出会いの場が生む価値と可能性

先日の展示会でお会いしたお客様とのやり取りを通じて、改めて「出会いの場を作ることの重要性」を強く実感

しました。

そのお客様は、人事評価を紙とエクセルで管理しており、非常に多くの時間と労力を費やしていました。具体的

には、エクセルで作成した評価表を紙で配布し、1次評価者・2次評価者が手書きで点数を記入。その後、担当者

が手作業でエクセルに転記し、集計を行うという方法を取られていました。このプロセスは非常に煩雑であり、ミ

スの発生リスクも高いことから、業務の効率化が急務となっていました。

しかし、市場にある評価システムをいくつか検討したものの、多機能すぎて運用が複雑かつ、価格も高いため導

入が難しいという理由から、なかなか適切なツールを見つけられずにいたそうです。そのような中で展示会に来場

され、弊社の評価システムをご紹介したところ、「まさに探していたシステムです！これまでいろいろ話を聞いて

みましたが、どこも高機能すぎて導入が難しく、困っていました。御社の製品があることを知らなかったので、こ

こで知ることができて本当によかったです」と、大変喜んでいただきました。

この経験から改めて実感したのは、商品の価値や機能性の重要性はもちろんですが、それ

以上に「お客様と出会う機会」がどれほど大切であるかということです。どんなに優れた製

品があっても、それを必要としている方に届かなければ意味がありません。今回のように、

展示会という場を通じて出会い、お客様の悩みや課題を直接お聞きし、解決の糸口を提供で

きたことは、非常に意義のあることでした。

今後も、より多くのお客様と出会い、価値を届ける機会を増やしていくことが重要だと感

じています。展示会をはじめとする様々な場面で、お客様の課題に寄り添い、最適な解決策

を提供できるよう努めてまいります。（森田 敬太）
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入社のご挨拶

白石雄大（しらいし ゆうた）

1月より福岡オフィス人事評価ナビゲータ事業部に配属となりました。白石 雄大（しらいし 

ゆうた）と申します。福岡県直方市出身で、大学卒業後アパレル業界、自動車販売（営業）

を経験し、人材派遣会社で営業職として5年間勤務いたしました。小学生の頃より剣道をして

おり、現在も週1で修行しております。

前職では、人材派遣、エンジニア派遣、人材紹介と幅広く携わりましたが、特にエンジニ

ア派遣ではお客様の状況をヒアリングし、本当の課題とは何かを見つけて解決に向けて会話

することを大事にしておりました。その中でより専門的な知識や、サービス、システムを通

してお客様の課題解決に貢献していきたいと思うようになりました。

そして、この度ご縁があり日本経営に入社いたしました。入社して驚いたことは、社員一

人一人が常にお客様に喜んでいただくためにはどうすればよいか、組織をどのように改善し

たらよいかを考えており、向上心や意識が高いと感じました。

今後は、その尊敬する先輩方や同僚に認めてもらえるよう、人事評価ナビゲータのセール

スチームとして、お客様を幸せにするにはどうしたらよいかということに真摯に向き合い、

一日でも早くお客様に貢献できるように精進してまいります。よろしくお願いいたします。
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2025年2月17日より発売中！

株式会社日本経営が提案する病院改革の新しいアプローチを詳しく解説

した一冊が登場しました。

医療現場に特化したLEANの実践方法や、亀田総合病院、飯塚病院の事

例を通じて、医療現場におけるチェンジマネジメントの具体的な手法を

学べます。

医療従事者、管理職、経営層の皆様におすすめの内容です。

ぜひお近くの書店でお求めください。

書籍リリースのご案内

セミナー事務局のひとりごと

新春トップマネジメントセミナーを振り返って

1月25日（土）、博多駅のJR九州ホールにて、約200名のお客様をお迎えして「新春トップマネジメントセミ

ナー」を開催しました。「希望を拓く」というテーマで企画した内容は、結果として、当日多くのお客様にご満

足いただけたのではないかと感じています。

私は裏方として、当日に向けた準備（チラシ作成、資料印刷、各業者とのやり取り、ブース備品の確認など）

を担当いたしました。私なりにこだわった点は、壇上に配置していた花です。希望や未来をイメージさせる、暖

色系の黄色やオレンジを採用し、見た方に明るい印象が伝わればいいな、という思いがありました。セミナー案

内チラシも黄色系統に統一しましたが、同じような意図です。

当日は会場にお越しいただいた方々のうなずきや、アンケートへの温かいコメント、他社員から聞いたお褒め

の言葉に嬉しさを感じました。今後も細かな気配りと工夫を凝らして、お客様に喜んでいただける企画にしたい

と思います。トップマネジメントセミナーは今後、大阪と東京でも開催予定です。今回遠方からお越しいただい

た皆様も、お近くの会場に是非、足を運んでいただければ幸いです。（乾 遼一郎）
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日本経営の基準行動について新入社員が語ってみた！

～ 番外編 3分間スピーチ ～

日本経営には、基準行動という共通価値観があります。このコーナーでは、2024年4月に福岡支社に配属された新入

社員2人(國友・針尾)が、日本経営の基準行動について全6回にわたってざっくばらんにお伝えしました。

今回は番外編として、日本経営独自の取り組みの1つである「3分間スピーチ」を取り上げ、難しかった点や工夫した

点を振り返ります。そして、入社2年目に向けて取り組みたいことについて、基準行動と絡めて話し合いました。

ー  三分間スピーチとは

弊社では、朝礼の時間に若手社員が全員の前でスピーチを行い、その内容に対して上司が講評を行います。毎回ど

のようなテーマで話すかは担当者の自由であり、3分間で様々な思いを伝えられる非常に良い機会です。意見や会

議の内容の要約を求められた際に、すぐに対応できるコンサルタントとなるための訓練の一環として位置づけられ

ています。

ー 3分間スピーチの効果
１．話す能力の向上

２．論理的な思考能力の醸成

３．毎日の業務の振り返りと今後の具体的行動の発表

針 このシリーズを通して、日本経営の基準行動について理解を深めてきました。コミュニケーションレターを読ん

でくださる皆様に、日本経営の文化を少しでも伝えられていたら嬉しいですね。弊社には、基準行動以外にも社内独

自の取り組みが多くありますよね。

國 やはり入社後に印象的だったのは、3分間スピーチですね。

針 初めて3分間スピーチを行った際は、原稿を考えるのに非常に時間がかかりましたし、人前で話すことにとても緊

張したことを覚えています。

１ トピックを設定する難しさ

國 スピーチの内容は、お客様への支援に繋がるものや、お客様との関わりの中で得られた気づきを発信することが

求められますね。

針 そうですね。特に昨年10月からスピーチの担当頻度が週に1回に増えたことで、お客様先で感じたことを整理し、

言語化することの難しさを実感しました。

國 スピーチ当日に向けて余裕を持って準備できればいいのですが、なかなか難しいですよね。

針 そうですよね。スピーチ当日の朝に、トピックが決まっていないと、気持ちに余裕がなくなり、結果的に良いス

ピーチにならないことが多いと感じます。

國 たしかにそうかもしれません。

（次ページへ続く）

基準行動とは？

監査法人を母体とした教育機関が、潰れる企業の共通

項から、組織の永続的発展の重要項目として開発した

もの。「自分目線のわがまま」から「相手目線」とな

り、仕事の上での信頼を育むための基礎となる。

5つの基準行動

１．氣づきと挨拶

２．早起きと認識即行動

３．約束と計画

４．報告・連絡・相談

５．整理・整頓・清掃・清潔
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3分間スピーチとは？



針 そこで、スピーチ用に常に第2・第3のトピック案を持っておくと、心に余裕を持って内容を考えられるようにな

ります。

國 それを実践するには、日頃から様々な物事に関心を向け、気づいたときに内省をし、言語化する習慣をつけるこ

とが必要ですね。

針 そうですね。

２ 気づきを深める難しさ
針 スピーチのトピックが決まっても、実際に話せるように内容を深めることは難しいですよね。

國 そうですね。針尾さんは、気づきを深めるために何か工夫したことはありましたか。

針 はい。自分一人で考えるのではなく、上司・先輩方にお客様先で感じたことを伝え、意見を伺いながら、自分の

考えを深めることを意識しました。

國 お客様先への訪問時や帰り道で、上司・先輩方と気づきを共有することは、社内でもよく行われていますよね。

針 はい。最初はハードルが高かったのですが、少しずつお客様先での気づきを伝えられるようになりました。

國 上司・先輩方に相談することで、スピーチの内容に変化はありましたか。

針 はい。自分では気づけなかった視点や切り口を得られ、伝えたいことを端的に表現できるようになりました。そ

の結果、スピーチの内容が良くなりました。自分一人で考えていたら、出来事に対する感想にとどまっていましたが、

上司・先輩方に相談し、気づきとして自分の中に落とし込めたことで、次に生かせる学びにつながったと思います。

國 3分間スピーチという機会に関わらず、上司・先輩方と多く意見を交わしてお客様への支援に生かしていきたいで

すね。

３ 気づきを伝える難しさ
針 考えが深まっても、それを相手に伝えることには別の難しさがあります。國友さんは、何か工夫していたことは

ありますか。

國 3分間スピーチの型である『エピソード⇒気づき⇒今後のアクションプラン』を意識しました。また、各項目を

300字程度にまとめることで、時間配分もしやすくなりました。

針 そのような工夫をされていたのですね。実際に原稿を書いてみると、300字というのは短く感じました。私も入

社直後は、3分間の中で自分の考えを全て話そうとしてしまい、相手に伝わりにくいスピーチをしていました。この1

年間での3分間スピーチの経験を通して、最も伝えたいことを明確にし、話す内容を絞ることで、相手に伝わりやすく

なることを学びました。

國 そうですね。文字数に目安をつけておくことは、スピーチの内容のみならず、時間配分の感覚を養う練習になる

という点でも効果があります。4月からはスピーチのテーマがその場で指定されるようになるので、その際の時間配分

にも生かせそうですね。

ー 入社2年目に向けて
國 今回のシリーズ番外編では、3分間スピーチを通して感じた難しさや工夫について話しました。

針 「トピックを設定する難しさ」、「気づきを深める難しさ」、「相手に伝わりやすい文章にする難しさ」の3点に

ついて、今後どのような点を意識していくか、基準行動に沿って整理してみましょう。

國 「トピックを設定する難しさ」については、日頃から様々の事柄に関心を向けるという「氣づきと挨拶」の力を

高めるようにしたいですね。

針 そうですね。加えて、関心を広げるだけでなく、その場で気づきを深める習慣をつけていきたいです。

國 気づいたらすぐに行動に移す「早起きと認識即行動」ですね。

針 また、スピーチ当日の朝に焦らないよう、スピーチ当日から逆算して計画を立てておくという点について、「約

束と計画」の意識も高める必要がありそうです。

國 そうですね。「気づきを深める」という点についてはどうでしょうか。

（次ページへ続く）
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針 やはり、上司・先輩方に相談しながら新たな視点を得ることで、自分の考えを深めることが重要だと思います。

今後は、相談の頻度を増やす工夫をしていきたいです。

國 最後に、「相手に伝わりやすく話す工夫」についてですが、本当に伝えたい要素に絞って話すという意見が挙が

りましたね。

針 はい。深めた気づきをそのまま話すのではなく、本当に必要な情報とそうでない情報に分け、重要度の低い要素

は思い切ってスピーチの内容から除くことで、本当に伝えたいことを相手に届けることができると思いました。

國 いるものといらないものに分け、いらないものを思い切って捨てるという『整理・整頓・清掃・清潔』の整理・

整頓の部分に関わってきそうですね。

ー 基準行動をスピーチで生かすには・・・

◎ 氣づきと挨拶

様々な事柄に関心を向ける

◎ 早起きと認識即行動

感じたことをその場で振り返り、言語化する

◎ 約束と計画

スピーチ当日に内容の目途が立っているよう計画を立てる

◎ 報告・連絡・相談

上司・先輩方に訪問時の気づきを相談する

◎ 整理・整頓・清掃・清潔

深めた気づきの中で本当に伝えたい情報に絞り、相手に伝わりやすいスピーチの内容にする

ー 基準行動を振り返って

國 今回、3分間スピーチという具体的な経験と関連付けて基準行動について話したことで、より基準行動を意識して

実践できそうですね。

針 そうですね。今回のシリーズで振り返った基準行動の意義やポイントを忘れず、引き続きお客様と向き合ってい

きたいです。

國 今回で当シリーズは終了です。最後までお読みいただき、ありがとうございました。

（國友 あき乃／針尾 朋花）

10

Communication Letter 2025.03



人手不足、物価高、後継者不足など企業を取り巻く環境は厳しい状況が続いている。2025年2月10日に帝国データバ

ンクが「倒産集計2025年1月報」を発表した。このデータよると、倒産件数は2022年5月から33カ月連続で前年同月を

上回っているそうだ。変化を恐れ、競争優位性を確立するために、組織は動き続けなければ自然淘汰されるように感じ

られる。私は、今回ご紹介する書籍を手にとって、組織が永続的な成長発展をしていくためには、"負け（失敗）"とい

うものの捉え方と“致命傷となる前の策”の重要性を改めて感じた。

今回紹介する書籍は、孫子の兵法をビジネスに活かす視点で解説された良書だ。知っている人も多いかもしれないが、

孫子の兵法には"負けない戦略"と"戦わずして勝つ"という2つの大きな前提がある。この"負けない戦略"と"戦わずして

勝つ"という視点について、紹介したい。

① 「兵は国の大事にして、死生の地、存亡の道なり。察せざるべからず」

（訳）戦争は国家の重大事であって、国民の生死、国家の存亡がかかっている。それゆえ、細心の検討を加えなければ

ならない。

② 「亡国は以ってまた存すべからず、死者は以ってまた生くべからず」

（訳）国は滅んでしまえばそれでお終いであり、人は死んでしまえば二度と生き返らないのだ。

③ 「百戦百勝は善の善なるものに非ず。戦わずして人の兵を屈するは善なるものなり」 

（訳）百戦百勝と聞けば素晴らしい戦果のように聞こえる。しかし、百回勝っているうちに国の体力をぼろぼろにし、

百一回目に第三者に漁夫の利をさらわれては愚の骨頂である。

『孫子』全編は①の節をもって始まり、②の節で結びとされており、これが孫子の"負けない戦略"の根底にある考え

である。③は"戦わずして勝つ"を表す一節で、政治や外交を通して軍事的に戦わないようにすることを最優先とするこ

とを説いている。また、これらの戦略を実践するために「いかに自身と相手の力量を正確に比べられるか」が重要だと

説いている。その考えを端的に説明したものが、しばしば目にする次の名言だ。

ーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーー

「彼を知り、己を知れば、百戦して殆うからず」 

（訳）彼（相手）を知り、己を知るならば、絶対に敗れる心配はない。

ーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーー

そして、相手と自身の力量を測る切り口が「五事七計」というものである。本書は、この切り口に沿って「相手が強

かった場合」「同等の場合」「自分の方が優位な場合」の3つ視点で具体的な事例を用いて解説をしている。そして、

現代においてこの考えをどう活かすかを論じている部分に私は興味がそそられた。特に印象的であったのは、「不敗の

レベル設定が、生き残りやすさ、特に復活のしやすさを決める」という筆者の主張だ。

孫氏の兵法の教えを現代に活かすことへイメージを膨らませることを目的とし、本書では実在する会社へインタ

ビューをしている。このインタビューに四百年続く鋳物の会社の話がある。インタビューでは、「なぜ、これほどに長

く会社を存続できたのか」という問いに対し、「そのときどきで組織を柔軟に大きくしたり、小さくしたり変えてこら

れたからだと思います」という回答があった。筆者はこれを「悪い時は悪い時なりにサイズダウンできたから生き残れ

た」と解釈している。

（次ページへ続く）
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今月のBOOK REVIEW

最高の戦略教科書 孫子

【著者】守屋淳

【出版】日経BPマーケティング

【出版年月日】 2014年1月1日

【ISBN-13】978-4532169251



「福岡コミュニケーションレター」は、福岡支社の社員が

日本経営の考え方や実践をご紹介していくものとして、

セミナーや名刺交換などでご縁をいただいた皆様にお送りしています。

日々の気づきやお役に立てる情報ですのでご笑覧いただけましたら幸いです。

福岡コミュニケーションレターをご覧いただきましてありがとうございます。

株式会社日本経営 福岡支社

〒812-0016

福岡県福岡市博多区博多駅南1丁目10-4 第二博多偕成ビル7F

TEL：092-409-4466 FAX：092-409-4588

バックナンバーはこちら

http://bit.ly/3eP3fL7

ご感想 郵送停止・Web配信への切り替え
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変化が激しい現代、人も組織も大きな浮き沈みを経験することもあるだろう。そして、過去に

成功をしていれば、なおさらに、その成功に固執してしまうこともあるだろう。しかし、現代の

荒波に身をかませながら「縮小も前向きな戦略の一つ」というように、固執せずに柔軟な動きが

できること自体が何よりも大切なのだとつくづく感じる話であった。このように考えると、「死

んでなければ不敗」くらいに考えておいた方が、よいのかもしれない。

本書は結びとして、スティーブ・ジョブズの有名なスピーチ「ステイ・ハングリー、ステイ・

フーリッシュ」の一節を紹介している。

ーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーー

（意訳）将来をあらかじめ見据えて、点と点をつなぎ合わせることなどできません。

できるのは、後からつなぎ合わせることだけです。

ーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーーー

孫氏の兵法を学んで現代に活かすということは、このスティーブ・ジョブズの言葉を借りるな

らば、「後からつなぎ合わせること」に該当するだろう。まさに、「愚者は経験に学び、賢者は

歴史に学ぶ」なのだろう。

このコミュニケーションレターをお読みの皆様も、本書を一度手にとっていただき、経営の舵

取りをするための実践論として活かしていただきたい。 （堤 大輔）
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