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活用方法はいろいろありますが、目的に応じて必要なメニューから始めるこ

とができます。 

 

 

 

Ⅰ.戦略ナビcloud活用の事例 

 

 

 

 

 

ドラッカーの「経営者の条件」に、自らをマネジメントする方法（セルフマネ

ジメント）が書かれています。仮説⇒実行⇒検証を根拠づけるPDCAサイクル。

戦略ナビはPDCAサイクルを組織に浸透するためのツールです。使い続けるこ

とにより、「思考のフレームワーク」から「セルフマネジメントのツール」に変

わります。（戦略TVの事例をご覧ください） 

 

 他のメニューと連動しているのは、Ⅰ-2 PMマトリクス だけです。 

 Ⅱ-1  財務計画 PMマトリクスの売上と粗利の合計が反映されます 

 Ⅲ-2  5フォース分析 商品・市場ごとに業界動向を考えるため、PM マト

リクスの商品・市場区分が反映されます。 

 

上記を考慮していただければ、どのメニューから使いだしても問題ありません。 

 

 

 

 

ドラッカーの名言……「経営者の条件」（1966） 

私が知っている成果を上げる人は、気質と能力、行動と方法、正確と知識と関心などあらゆる

ことにおいて千差万別だった。共通点は成すべきことをなす能力だけだった。 
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【事例1】3年後の「あるべき姿」と、事業領域（ドメイン）の再定義 

 

1-1 ミッション、ビジョン、ドメインをわかる範囲で記載 

1-2 PMマトリクス作成 

1-3 環境分析 

1-4 上記の流れで気づいたことをもとに1-2に戻る 

1-5 再び1-1でドメインを定義→ビジョン→ミッションへ 

上記はⅡ.目的に応じた使い方①、③、④に共通します。 

 

【事例2】経営計画が実行できない 

 

2-1 中期戦略マップに戦略を4つの視点記入、戦略のつながりを確認 

2-2 年別戦略目標で①問題・②課題・③戦略に区分、③だけを残し数値目標

設定(測定可能にする。3年後、1年後の目標はKGI) 

2-3 上記でも曖昧だったら、SWOT分析→BSCクロス分析をやってみる 

2-4 重要成功要因のメニューに移り、定義（目標達成のための重要な要因が

わかりやすく記述されているか、行動の基準となる KPI設定が可能か）

確認 

2-5 短期戦略策定で4つの視点の連携確認 

上記は「Ⅳ.経営戦略」の主にメニューだけでできます。 

 

【事例3】事業承継計画を作成したい 

 

戦略参謀 Cloudは、3C分析に自社（Company）の問題と考え、「知的資産」

と表現されている下記の課題を考え、「事業承継計画」に反映できます。3C分

析の「その他」を活用し、ローカルベンチマークにある非財務の項目から関連

する質問を追加し、課題解決のための戦略を考えることができます。 

 

 

① 人に係わる課題（人的資産） 
② 組織に係わる課題（構造資産） 
③ 外部関係に係わる資産（関係資産） 
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3-1 外部環境分析で上記の課題解決のため「戦略目標候補」を考える 

3-2 SWOT分析→BSCクロス分析で「戦略目標候補」を考える 

    →例えば国が示した「事業承継計画」を参考に質問項目を任意に追加で

きます。 

上記以降の流れは、事例1または事例2参照 

 

 

【事例4】戦略目標の見直し 

 戦略ナビがCloud化になったことにより、以下のような使い方が可能になり

ました。以下は、戦略TV掲載の事例を参考に記載しています。 

 

例：毎月の会議で「戦略目標」と「KPI」を確認する習慣はついたが、顧客の視

点Aが黄色（ほぼ目標達成）でも財務の視点Bが赤（達成できない） 

 

4-1 顧客の視点Aがなぜ財務の視点Bにつながらないのかを話し合う 

① 目標設定は正しいか 
② 直面している課題は何か 
③ 上記②の解決策は何か 

 

【事例：戦略マップを見て「戦略が間違っていないかを検証」】 

 

A 

B 

C 

D E 

A-1 

A-2 
A-3 
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4-2「CA」（振り返り）のプロセス 

順序 項  目 話合(確認） 

① 戦略Aと戦略Bの因果関係に問題ないか 合意   

② 戦略AとA-1～3の目的と手段は？   検証 

③ 戦略Aと戦略Cの因果関係とKPI 合意   

④ 戦略Cと戦略Dの因果関係とKPI 合意   

⑤ 戦略Eは何故赤か？   検証 

 

4-3 話合の結果②を検証することが必要 

(顧客の視点のKPI確認) 

 

(戦略マップ確認) 
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 ＊「顧客満足の実現」に関するKPIを検討する必要がある 

(「顧客満足の実現」を戦略目標にしたのはなぜか？) 

→クロス分析確認 

 

(SWOT分析のS1とT2確認) 
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(ドメインと戦略目標) 

経営基本要素で「事業ドメイン」をきちんと設定していない。 

 

＊事業ドメインを設定していれば、「顧客満足の実現」という戦略目標に「低価

格ニーズに応えるための中国輸入の向上」という KPIを選ばなかったのではな

いだろうか？ 

 

 

4-5 ⑤については、戦略目標「スキルアップ計画の作成」に対する KPI「勉

強会と成果」の行動計画が全く記載されていないことがわかりました。 

 

 

計画と実績の乖離を確認する「会議」ではなく、何故この戦略はうまく行かな

いのか！その原因を把握し、打つべき手を検討する「会議」に変わります。 
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【事例5】課題解決 

 

 事例4では、戦略マップから戦略の優劣やKPIの当たり外れを検証する流れ

を説明しました。次に、事例4の課題を解決するために戦略ナビCloudの活用

について考えます。 

 

例：顧客の視点の戦略目標「顧客満足の実現」の KPIを「顧客ニーズに応える

ため中国輸入の向上」としているが、当社の事業領域を前提に環境分析をやり

直し、KPIを再検討することにした。 

（戦略会議の内容はweb軍師の会議レポートに記載） 

 

 
 

 

5-1 部門追加機能を利用し、「課題解決」を作成 

事例では「卸売業事例」となっていますが、ここには社名が表示されます。社

名の横にある▼をクリックすると以下のようになります。 

 

部門追加をクリックし、「課題解決」という部門を設けます。 
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5-2 事業ドメインの要素を再確認 

 戦略会議で確認した結果、下記の強みを生かすKPIにすべきとの結論 

・高品質ニーズがある、多品種、 

・少量の生産販売のシステムを構築している 

・高品質商品がある 

・高度な技術開発を行っている 

 

 

5-3 PMマトリクスで製品・市場の見直し 

PMマトリクスの年度2018年部門、「課題解決」を選択 

製品区分「提案型商品」、市場区分「大手有力ブランド」を新規登録 
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5-3 「提案型商品」を「大手有力ブランドに提供」するための3C分析 

部門「課題解決」を選択すると以下のように表示されます。 

 

自社、競合、顧客の現状を知り、経営課題を探るための質問を「新規登録」で

任意に追加し、設定すべきKPIを考えます。 

 

5-4 5F分析で「大手有力ブランド」の参入障壁を確認 

 

話合の結果、KPIに関連する情報があればメモをし、会議レポートに記載。 

 

5-4 SWOT分析とBSCクロス分析 

上記 5-3と同様の方法で、「提案型商品」を「大手有力ブランド」に提供する

ための分析をし、KPIに関連する情報を導き出すことができます 
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以上のプロセスを経ることにより、より成果につながる KPIを見つけることが

できます。「戦略目標」の見直しについても、同様の手法が考えられます。 

 

【まとめ】 

戦略ナビCloudは、戦略策定と実行のプロセスを年度別に記録し確認できま

す。利用いただいているお客様が、「このツールは、わが社の足跡をたどること

ができる」と言ってくださいました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（成果を上げるための5つの能力） 

1 時間管理 何に時間をとられているのかを知り、 

残されたわずかな時間を体系的に管理する能力 

2 貢献 外部の世界に対する貢献に焦点を合わせる能力 

3 強み 強みを中心に添える能力 

4 集中 優れた仕事が際立った成果を上げる領域に 

力を集中する 

5 意思決定 成果を上げるよう意思決定を行う能力 

100分で名著「マネジメント」ドラッカー 上田惇生著NHK出版P77 

 

戦略ナビは「成果を上げるためのツール」です。セルフマネジメント（自らを

マネジメント）で組織力を強化しましょう。 

成果を上げるための5つの方法 

では、ドラッカーは「成果を上げること」として具体的に何が必要だと言っているの

でしょうか。「経営者の条件」のなかで、彼は五つの能力を高めれば、成果を上げること

ができると言っています。五つとは……すなわち「時間管理」「貢献」「強み」「集中」「意

思決定」の事です。 

100分で名著「マネジメント」ドラッカー 上田惇生著NHK出版P75 


