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１．果たして“名経営者”は、どこに居るの
か

　自分が大人になって思うことは、ことに何らかの
組織なりでそれなりの地位を得、そしてそれによっ
て初めて参加できるような会合に出られるような身
分になって殊更強く思うのは、「大人って、ちっと
も大人じゃない」ということである。そう、子供の
頃に思っていた“大人”って、もっと大人だと思っ

ていたのに、実際の大人社会の一員になってみると、
いわゆる大人っぽい大人なんて、居やしない。殆ど
が子供のまま大人になったような大人ばかりで、こ
とに組織の上のほうに行くと、その割合が多くなる
ような気がする。むしろ、中間管理職で頑張ってい
る人たちのほうが“大人”の割合は多いと、そんな
感じすらするものである。
　けれども、子供っぽいからといって、それが全
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て「悪」ではない。「あの社長さんは、いつまでも少
年の心を持っている人だ」とか言われるように、ロ
マンティックな側面から肯定的に評価されることも
あるくらいである。実際、そういったロマンチスト
というのは、どことなく人間的な魅力があり、それ
がそのままリーダーシップの代わりを務めたりする
こともあるくらいである。それはつまり、「経営に
はビジョンが必要だ」「理念なき経営は意味が無い」
と言われたりする中で、明確なビジョンや万人に受
け入れられる理念が無かったとしても、経営者のロ
マンがあれば、それに惚れて追随する者が出てきて、
一見するときちんとしたリーダーシップを発揮して
いるかのように見えてしまうのである。
　しかし、どこかのオタクの話ではあるまいし、少
年の心を持ち続けているような人が組織を引っ張っ
ていたりしたら、それこそ危険極まりないことであ
る。当のご本人は良いかもしれないが、それに付き
合わされる面々は、たまったものではない。その理
由は簡単で、当の組織の当事者にあえて聞くまでも
無く、その組織の行く末を見てみれば自ずと明らか
になる。そう、そうした組織というのは、ほぼ確実に、
そんなに長続きはしないのである。たいていは、経
営上の理由、特に資金繰りの点で問題が生じ、その
組織の継続ができなくなる。それが現実である。
　ここで、先に私が「一見するときちんとしたリー
ダーシップを発揮しているかのように見えてしまう
のである」と言ったことについて、それとて立派な
リーダーシップではないかと思われた方も居られる
であろう。そう、たとえそれが良いリーダーシップ
であろうと、悪いリーダーシップであろうと、人を
引っ張っていくことができたとしたならば、それは
リーダーシップであることに変わりはない。そして
また、リーダーシップというのは、その人の性格や
体力、生活スタイルといったものと同様に、個性的
であり、極めて主観的なものである。
　しかしながら、ロマンだけでは経営はできない。
それは、経営というのはあくまで、損益計算書（Ｐ／
Ｌ）や損益計算書（Ｂ／Ｓ）といったものによって
その優劣が評価される極めて客観的なものだからで
ある。言うまでも無く、経営するのに必要なキャッ
シュが尽きてしまえば、それでジ・エンドである。
そこに百億の価値のある経営理念やビジョン、ロマ

ンのようなものがあったところで、何にもならな 
い。
　けれども、なぜか最近は、そういったロマンのよ
うな類のもの、経営理念、ビジョン、ポリシー、ミッ
ション、バリュー、クレドといったものが、以前よ
り流行ってきているように思える。また、ＳＷＯＴ
やＶＲＩＯにも見られるような“フレームワーク”
も全盛である。もちろん、こうしたものについては、
その多くをこのシリーズで紹介もしてきたし、特に
プラットフォーム事業がもてはやされている現在に
おいては、その重要性は、今更ここであえて述べる
必要も無いくらいである。
　だが、大人になりきれないロマンチストがそれら
のフレームワークを多用しても、それは単なる玩具
遊びにしか過ぎない。それが証拠に、「ある事業に
おいて適切なフレームワークを選び出し、それを使
うことによって事業の促進力を高める」ということ
が行われずに、あるときにはそのフレームワークに
熱中したかと思えば、暫く経つと別のフレームワー
クに注意が切り替わってしまい、以前のフレーム
ワークには目もくれなくなるといったような現象が
生じる。
　要は、「そのフレームワークを使うことによって、
売り上げないしは利益がどのくらい伸びるのか」と
いった最も基本的なことの議論がなされずに行われ
るからである。その結果として、当然のことながら

「それ（売り上げないしは利益の向上）が現れるのは
直ぐなのか、それとも暫くした後なのか」、「何のリ
スクも無しにそれは行えるのか」、それとも「一度
損を出した後に訪れるものなのか」」といったような
ことについての検討も全く行われないまま、事業に
対するアドバイスが行われることになる。別の見方
をすれば、ただ単にフレームワークの当て嵌め等が
目的となってしまい、それが事業を良くするための
手段であることが忘れられているかのようにも見え
る。
　では、経営者として必要な資質は何なのかという
と、たとえロマンなり、経営理念、ビジョン、ポリ
シー、ミッション、バリュー、クレドといったもの
に塗れることになったとしても、算盤をきちんとハ
ジき、損得勘定を忘れないこと、ただそれだけであ
る。言い換えれば、先に述べた「それは、経営とい


