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日本で飲食店を成功させ、同じ業態で中国にも出店するもこれが大失敗。大きな期待をもっての中国進出だったが、思いがけ

ず行き詰った。どん底の暗闇の中で悩んだあげく、パートナーの一言で開き直った。事業は軌道に乗り、見事に息を吹き返し

た・・。試行錯誤を繰り返しながら成長していくオガッシダイニング社長の緒方利哉さん。そのチャレンジングな起業人生はとて

も魅力的。レイマックの豊田礼人がその素顔に迫った。（インタビュー＝豊田礼人）

緒方利哉 おがたとしや 1974年 愛知県生まれ
ゴルフ場のレストランで料理人としてのキャリアをスタート。28歳で開い
た洋食店が軌道に乗り、中国での出店、市役所のレストラン運営など
事業を拡大中。更なるグローバル化、多店舗化を視野に入れ、日々奮
闘中。

今月の内容

●経営者インタビュー
株式会社オガッシダイニング代表取締役 緒方利哉さん
●経営コラム 「経験＋新しい何か」で伸ばす
●ベストセラー解説 「自分の壁」 養老孟司 著

●メルマガバックナンバー ●レイマック豊田のひとりごと
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raymac press

緒方利哉
株式会社オガッシダイニング
代表取締役

―オガッシダイニングさんは、国内ではもちろん中国での飲

食店経営を軌道に乗せていて、これからますますグローバルに

活躍する企業だと思います。経営者である緒方さんはいつもや

る気に満ち溢れていて、こちらも元気を頂いています。小さい頃

から元気な子供だったんですか(笑)？

そうですね(笑)。おもしろい子供だったと思います。おも

しろいことを言って人を笑わせるのが大好き。楽しませよ

うとか、喜んでもらおうとか、無意識にそういう感覚で行

動していた記憶があります。いつも笑っている子供でした

(笑)。

―活発な子供だったんですね。

そうですね。とにかくおもしろいこと言って、あとはサッ

カーやって、みたいな感じでした。勉強は大っ嫌い(笑)。

その分、サッカーに相当時間を費やしていました。その

つけで高校受験では志望校に受からず、やむを得ず滑り

止めの高校に進みました。さすがにへこみましたね(笑)。

―挫折感で？

挫折感までいきませんけど、まあ不本意な進路でしたか

らね。まあでも「住めば都」ということで、すぐに馴染

んで楽しくなりましたけど(笑)。またサッカーもやり始

めて。とにかく楽しかった、という記憶しか無いんです

(笑)。

―(笑)。高校卒業後についてはどのように考えていたんです

か？

就職クラスだったので、卒業後は働くつもりでいました。

でもはっきり言ってやりたいことなんて特に無い。そん

な中、当時テレビドラマで「ホテル」というのがありま

楽しいことに向かう

会社にしたい
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して、松方弘樹さんがシブい部長役で(笑)。それを見てホ

テルってカッコイイな、と。学校の先生に相談してみると

「ホテルの就職口は無いけど、ゴルフ場のレストランなら

あるぞ」と。ゴルフ場も高級感を売り物にしていて、ホテ

ルに近いものがあるから、いいんじゃないかって。それで

見学に行ってみたんです。ゴルフ場の建屋の裏から入って、

厨房の中をすり抜けて見学場所であるレストランに行きま

した。その時、たまたま厨房でコックさんが激しく炎を巻

き上げながら料理を作っていたんです。そのシーンがめ

ちゃくちゃ衝撃的で、「男が料理を作るのってカッコイ

イ」と思いました。本当はボーイさんの仕事を見学に行っ

たのですが、そっちには全く興味が湧かなくて(笑)。

―料理人のインパクトが強すぎた(笑)。

そうなんです。炎ブワーっですからね(笑)。めちゃくちゃ

カッコよかった。それで、学校に戻って先生に「やっぱり

コックになりたいです」って言ったんです。コロッとやり

たいことを変えちゃった(笑)。先生も「コイツ、適当な奴

だな～」と思ったでしょうね(笑)。でも先生も誠実に受け

止めてくれて、何とかそのゴルフ場に申し入れてくれたん

です。でも先方の料理長は「ボーイ志望で受けに来たヤツ

が、コロッとコック志望に変えるとはいかがなものか。そ

んな軽いヤツに料理人は勤まらないから、やめておいた方

がいい」と返事をしてきたんです。でも私は「軽い気持ち

ではありません。本当にやりたいんです！」と言い続けま

した。もう引くに引けなくて(笑)。そうしたら「そこまで

言うのなら、一回入社させましょう」ということになって、

コックとして入れてくれたんです。

―粘り勝ちですね(笑)。

そうですね(笑)。時代的にまだバブルの名残があって就職

がしやすい時代だったということも幸運でした。働き始め

ると、予想以上に奥が深い世界で、学ぶことが多くて、大

変でした。でもいい先輩に恵まれて、料理長も優しい人で、

伸び伸びと楽しく仕事をすることができました。ポジショ

ンを任されて、責任も持たせてもらったことが嬉しかった

ですね。それが自分自身の成長を後押ししたと思います。

ここのゴルフ場では結局10年間お世話になりました。

―もともと独立志向はあったのですか？

20歳のころからありました。仕事以外での遊び仲間が、み

んな2代目や商売人だった影響ですね。彼らと一緒にいると、

自分もいつかは独立するんだろうという気持ちが自然と湧

いてきました。彼らも私に対して「何歳で独立するん

だ？」としょっちゅう聞いてきます。そういう環境にいる

と、なかば強制的に独立について考えるようになります。

何歳になるかは分からないけれど、最終的には俺は独立す

るんだ、と思っていました。今思うと、独立というレール

に完全に乗っかっていましたね。だから何か強烈なきっか

けがあったから独立したのではなく、至極当たり前のよう

に独立の準備をして、淡々と進めていった、という感じで

した。

―独立の準備というと、どんなことですか？

まずはお金を貯めることですね。ゴルフ場での仕事とは別

に、アルバイトはずっとしていました。ゴルフ場の仕事と

いうのは朝早くて、夕方には終わるんです。ですから仕事

が終わった後に、夜、飲食店でアルバイトをしていました。

夜中、ローソンの配送トラックに乗るバイトもやりました

ね(笑)。20代のうちには絶対に独立したいと思っていたの

で、残された時間は多くない。とにかく急いでお金を貯め

なくちゃ、と思ってました。そういう意味で、常に緊張感

を持って生きていましたね。

―結局、何歳の時に独立したんですか？

27歳の時ですね。春日井市役所の前にスケルトンの物件を

見つけて、そこに洋食店を開くことにしました。立地に関

しては、正直どこがいいのか悪いのかよく分かりませんで

した。商売をやったことがないし、流行る条件、流行らな

い条件も知らない(笑)。たまたま紹介された物件がそこ

だったので、そこに決めたという感じでした。あるのは

「やってみないと分からないから、とにかくやってみよ

う」という気持ちだけで、ひたすらオープンさせるために

動きました。店を出すことが目標だったので、そこに向か

う過程は楽しくてしょうがなかったですね。1歩1歩近づい

ていることが実感できましたから。お金も貯まって、足り

ない分は借りて、物件も見つかって、わりとスムーズに

オープンまでこぎつけました。でも、本当に大変なのは、

オープンしてからですね。

―何が大変だったのですか？

もう、自分にすべて責任がのしかかります。自分の後ろに

頼れる人が誰もいないですからね。大将としてすべてを取

り仕切り、ありとあらゆる問題が自分に降りかかってきて、

そのすべてに自分が責任を持つということの大変さ。お金

がない、時間がない、人手が足りない。嘆きたいけど、誰
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にも嘆けない。はっきり言って、なんて大変なことを始め

てしまったんだ、と思いました。これはツライな～と思う

時期がしばらく続きましたね。

―お客様は来てくれたんですか？

来てくれました。お昼は常に満席でしたね。私はラッキー

なんです。特にこうすればお客様が来てくれるという確信

を持っていない時期から、店を開ければお客様がきてくれ

ましたから。すごくありがたいと思います。

―もちろん美味しいからお客様は来てくれるんですよね？

そうですね。もともと目の前のお客様に「美味しい」と

言ってもらえる料理を出すことについては絶対的な自信が

ありました。誤解を恐れずに言えば、それは簡単なんです。

でも、美味しい料理が出せることと、お店が儲かることと

か繁盛することとは違うんだということも学びました。そ

れは接客だったり、清潔さだったり、プラスアルファの何

かが必ず必要なのだと思っています。商売というのは奥が

深いとヒシヒシと感じます。ひと言でいうと総合力が問わ

れるのだと思います。あらゆる要素がすべて整ったときに

店は繁盛するのだと思います。

―1店目は順調に立ち上がって、その後の展開は？

隣の市に同業態で2店目を出したのですが、これはダメで

した。いろいろと手は打ったのですが、結果としては上手

くいきませんでした。端から見れば失敗なんでしょうけど、

この経験から色々学びました。これは次に活かしていかな

いといけないと思っています。

―中国にも出店されていますが、これはどんな経緯だったので

すか？

2店目は失敗しましたが、基本的には事業を拡大したいと

思っていまして、中国にも以前から興味を持っていました。

ある日、友人が「一度、現地を見に行こう」と誘うんです。

それまでは、口では「中国に出したい」と言っていました

が、何も行動していなかった。で、「行こうよ」とポーン

と言われた時、「あ、本当に行くんだ」と思ったんです

(笑)。店のスタッフも本当に行くとは思っていなかったの

で「何しにいくんだ？」「冗談でしょ？」ぐらいの感じで

(笑)。でも本当にやるなら、現地に行って見てこないと始

まらない。で、「ちょっと見てくるわ」と(笑)。

―１歩踏み出したんですね？

そうですね。それをきっかけに以後何度も中国に行くんで

すけど、そうすると現地に知り合いも出来てきて、物件を

紹介してくれるようになってきます。「あそこに伊勢丹が

できるよ」とか「支配人と知り合いだから、話だけでも通

しておいてあげるよ」、みたいな話も出てきて。人に恵ま

れましたね(笑)。それで本当に伊勢丹のトップの人にお会

いしました。お話させてもらって、結果として伊勢丹はダ

メだったんですけど、「隣の三菱商事さんがやる施設なら

きっとまだ空いているよ」という情報をもらいました。日

本に戻って東京の三菱商事に連絡を取って「中国のあの施

設にテナントとして入居したい」と申し出て、その後北京

事務所で具体的に詰めて・・という感じでドンドン話が進

んでいき、出店が決まりました。

―お金はどれくらいかかったんですか？

3000万円くらいですね。代表は私で、中国のパートナーと

私の日本のパートナーの3者の共同出資という形で会社を作

りスタートしました。業態は日本の店と同じ洋食店です。

中国の人ってかなりスロースタートで、「ま、ぼちぼちや

りましょうか」という感じなんです。日本だとスタート

ダッシュにかなり気合を入れますが、中国はのんびりして

います。「まあ、２，３年やればそこそこ形になるでしょ

う」ぐらいな雰囲気なのです(笑)。まあ、こんな感じなの

か、と思いながらのスタートでした。

―お客は来たんですか？

まったく来ない。相当ヤバい(笑)。スロースタートはいい

けど、これはひど過ぎる。絶対にヤバい、と思いました。

商業施設内のテナントなのですが、その商業施設自体に客

が来てない。ヤバいから家賃を下げてもらう交渉をしたり

もするんですが、お金が猛スピードで減っていきます。資

金ショートも時間の問題。そうなると続けられない。でも

期待されて、意気揚々と乗り込んで来たのにこのありさま

で、ノコノコ日本に帰れない。カッコ悪すぎる。でもどう

すればこの苦境を乗り切れるのかが分からない。かなり精

神的にも追い込まれました。

―いきなり出鼻をくじかれたんですね。

そうですね。あっという間に追い詰められました。でもど

うにかしなくちゃいけないから、ずっと色々考えて、部屋

中に行動すべきことを紙に書いて貼りまくっていました

(笑)。たとえば「売上を〇〇万円にしたい！」「そのため

中国も洋食で勝負したが・・・
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にはランチ客○人、夜客○人」「そのためにはメニューを

変える！」「こういう人にこうやって宣伝する！」「これ

らを実行するためには中国のスタッフにこういうふうに指

示しないといけない」「そもそも俺の語学力で伝えられる

のか？」みたいな感じでこと細かに具体的に紙に書いて壁

に貼っていました(笑)。普通はノートにそういうことを書

いて整理すると思うのですが、何を考えたのか(笑)、全部

自分の部屋の壁に貼っていったんです。最初は1枚、2枚

だったのですが、気が付いたら部屋中の壁を埋め尽くして

しまいました。ある時日本から知人が来てその部屋に入っ

た時、「うわーっ、何これ？！」「怖い！」ってドン引き

されました(笑)。「お前、精神的に大丈夫？」って心配さ

れました(笑)。精神的にヤバい人だと思われたみたい(笑)。

―(笑)。それくらいインパクトのある部屋だったんですね。

そうですね。自分としては徐々に貼り紙が増えていったか

ら違和感は無いんですけど、いきなりあの完成形を見た人

はビックリするんでしょうね(笑)。自分でおかしいと気づ

かないくらい精神的にも追い込まれていたんだと思います。

―で、どうしたんですか？

いよいよもう決断しないといけない時、私としては、正直、

もう日本に帰ろうと思いました。でも日本のパートナーは

「お前の気持ちはわかった。でも、最悪、撤退でもしょう

がないけど、どうせダメなら最後の最後にもう一勝負しよ

う」と言うんです。彼が言うには、上海に日本人向けにす

き焼きとしゃぶしゃぶを出す専門店があって、ものすごく

伸びている。あれをそのままここでやろうと。同じ中国だ

しひょっとしたら上手くいくかもしれない。それでダメな

ら本当に帰ろう、ということになったんです。そのお店を

上海に見に行ってみたら、内容的にそれほど難しいことを

やっているわけではないが、相当繁盛している。そのお店

をほぼ真似して、内装にもお金をかけずに業態転換して再

スタートを切ったんです。

―追い込まれたときの開き直りのパワーですね。そのパート

ナーの方の言葉もぐっときますね。再スタートしてお店はどうなっ

たんですか？

明らかに風向きが変わりました。お客様が来るんです(笑)。

すき焼きの甘辛いあの味というのは中国にないし、卵につ

けて食べるという食べ方もありません。その新鮮さがウケ

た要因の一つだと思います。日増しにお客様が増えて、あ

る日満席になりました。そんなこと前の店ではありえな

かったですから、「これは奇跡だ！」と(笑)。

―(笑)。どん底から奇跡が起きた。すごいですね。

ここまで状況が変わるなんて誰も想像もしていなかったの

で、本当にビックリしました。やっぱり、あきらめたら終

わりなんだなと強く思いました。その後も順調で、今、中

国で2店目、3店目の話も出ています。あと春日井市役所の

最上階にある展望レストランも運営していて、ここも市民

【企業プロフィール】

株式会社オガッシダイニング

事業内容：飲食店経営

所在地：愛知県春日井市瑞穂通4-62ｺｰﾎﾟｴﾄﾜｰﾙ１Ｆ

電話：0568-84-7625

http://www.ogatshi.jp/

から愛される食堂を目指して目下奮闘中です。これらの色

んな経験を経て度胸もついてきたし、振り返ると自分が悩

んでいたことも小さなことだったな、と思います。結局、

事態を良くしていくように行動するしかないのだから、悩

んでいる暇なんかないんですよね。行動の積み重ねで結果

が出るのだから、行動力がすごく大事だし、トップには決

断力も必要だと思います。あと、先を明るく見る感覚も重

要ですね。暗く考えたらどこまでも暗くなりますから(笑)。

―トップには明るさも大事？

そうですね。どうやったら将来が明るくなっていくのかな、

と常に考えてやっていれば、意外と明るくなっていくんだ

と思いますね。とはいえ、日々の仕事では大変なことが山

積みですけど(笑)。だから基本的には遊んでいる暇なんか

ないし、グダグダ酒を飲んでいるくらいなら、本の一冊で

も読めと思います(笑)。あ、これは自分に言い聞かせてい

るんですけどね(笑)。「仕事は量ではなく質が大切だ」と

いう人がいますが、従業員は別として、私自身の働き方と

してはまずは量を重視しています。経営者として長くたく

さん働く。長い時間働けば、大きな間違いはしないと思い

ます。量をこなしたうえでさらに質も高めていきたいと思

います。会社としては、今後は人を育てて、その人たちを

軸にして新しい展開をしていきたい。海外にも興味があり

ますし、近いうちに国内でも出店したいと思っています。

どう考えても楽しくなりますね(笑)。楽しいことに向かう

会社にしたいです。楽しいことに向かう会社であれば、人

を巻き込んで楽しいことができるし、何より長続きする会

社になると思います。そのためにも人の育成は重要だと思

うので、当面はそこに力をいれたいと思います。

―楽しくないと続かない。本当にそうですね。海外展開をふくめ、

今後の成長が楽しみです。今日は楽しいお話をありがとうござ

いました。

こちらこそ、ありがとうございました。
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豊田礼人の経営コラム「愛される会社への道」

「経験＋新しい何か」で伸ばす

■安易に参入すると大怪我をする
たくさんの起業家にインタビューしていて気づくのです

が、起業家の多くは、過去に最も時間を費やしてきたこと

をベースに事業を組み立てて成功しています。まったくや

ったこともない未知の分野に、「面白そうだから」という

理由だけで参入し、成功している起業家ははっきり言って

少ない。自分が最も時間を費やしてきたことは、細かい部

分を理解しているから、事業の過程で起こる突発的なこと

に対しても迅速に対処できる。また収益化するポイントも

見つけやすい。ビジネスにおいて儲かるか儲からないかは

「鼻の差」で決まることが多く、この差を見つけ出し、将

来起こり得る事態にあらかじめ対処できる体制を築いてお

くことは非常に大きなメリットになります。このメリット

をしっかりと理解して事業を展開することが業績を伸ばす

前提条件になるのだ、と考えています。経営コンサルティ

ングという仕事を通じて色んな業種の企業に関わりますが

、個々の企業がやっている事業の細部まで理解をすること

は簡単ではありません。昨日今日入ってきた新参者がすぐ

に理解できるほど、ものごとは単純ではなく、それくらい

、ビジネスというのは奥が深いし、色んな関係者・プレイ

ヤーの思惑が絡み合って、複雑な状態で存在しています。

それを、深く知りもしない外部の者が安易に参入すると、

大怪我をすることになりかねません。

■ＩＴ関連への新規参入で失敗
にもかかわらず本業が苦しくなってくると、まったく未

経験かつ未知の分野に参入する企業があります。私の知り

合いの会社で、未知の分野に数億円の資金を費やして参入

したものの、結局鳴かず飛ばずで撤退を余儀なくされた、

という事例があります。参入した分野はＩＴ関連でしたが

、その分野に精通している社員はゼロ。お金で外部人材と

契約して事業を進めようとしたものの、結局失敗しました

。華やかで儲かりそうに見える分野でも、入ってみると収

益化するポイントがつかめず、右往左往するばかりで資金

はダダ漏れ、というケースはよくあります。新規で起業す

る場合でも同様です。「今までやってきたビジネスはやり

たくない」と言って、全く未知の分野で起業しようとする

人がいますが、とても危なっかしく見えます。ビジネスと

いうのは外から見ると単純そうに見えても、入ってみると

思った以上に複雑なものです。その分野で長年活動してい

るライバルもたくさんいます。そういう中で勝ち残るには

、その分野に明るい目を持ち、いち早く収益化するポイン

トを見つけ出し、そこに上手く対処できるかどうかにか

かっています。

■武器を捨てるな
長く続けている仕事に新鮮味がなくなり、儲からないか

ら嫌気がさし、何か全く違う分野に進出したいと思うこと

も理解できます。しかし冷静に考えてみると、長く続けら

れてきたことというのは、それなりに自分に適性があると

いう裏返しでもあります。適性があり、どこかで好きだと

思っているからこそ、途中で投げ出さず、長い間取り組ん

でこれたのだという面が必ずあります。この適性がある分

野での経験を活用しないということは、自分の最も強い武

器を捨てることと同義です。複雑でライバルがひしめく競

争社会で、丸腰で戦うことは、かなりの苦戦を強いられま

す。仮に自分が嫌いでやりたくないと思っていたとしても、

過去に費やして来た時間とそこから得られた経験は、必ず

自分を助けます。この武器（＝資産）を上手に使うことで、

厳しい競争社会を戦い抜く前提条件が整います。

■経験＋新しい何か
「前提条件」と言ったのには理由があります。前提であっ

て、それだけですべてがＯＫというわけではない、という

ことです。「最も時間を費やして来たこと」を武器にする

ことは非常に重要ですが、それだけでは勝ち抜くのが難し

い世の中になってきたという事実もあるからです。過去の

実績、今までやってきた経験やノウハウという武器に、新

しい何かを加えることで競争力が高まります。「経験＋新

しい何か」の組み合わせが必要だということです。例えば、

今までの仕事のやり方に、ＩＴ技術を加えることでライバ

ルと差別化し、新しい需要を生み出すという事例は世の中

豊田礼人（とよたあやと）
レイマック・コンサルティング代表

「クライアントの成功が私の成功
である」がモットー。

経験という武器を最大限に活用する



ジネスモデルを組み立てることに成功しています。

■人間と機械の役割分担で成長
学習塾経営をする株式会社ヒューマン教育ネットの太田

照子さんも、「経験＋新しい何か」で事業を伸ばしている

起業家の一人です。学生時代に始めた家庭教師が近所で評

判になり、生徒が増えすぎたために塾経営に切り替え、そ

のまま就職せずに塾経営を中心とした教育事業を展開して

いる方です。太田さんは、従来の塾運営にビデオ（ＤＶ

Ｄ）システムを導入することで全国展開をしています。こ

のシステムは、定型化できるような基本的な授業（ティー

チング）はビデオで学習してもらい、やる気を出させたり

（コーチング）、結果を出させる（リーチング）など生徒

への個別対応が必要なことは生身の先生が行う、という役

割分担を明確にしたものです。これにより、生徒は分から

ない授業は何度も見られるし、優秀な生徒はどんどん先へ

進むことができる。先生は人間的な力をコーチングとリー

チングに集中させ、生徒のやる気をアップさせ成績を上げ

ることができるのです。このシステムは講師の人件費を抑

えることができるため塾経営者にとっても嬉しく、新規の

塾経営者の強力な味方にもなっているそうです。ここでも

経験＋新しい何かが大いに威力を発揮しているのです。
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あなたの読書時間を大幅短縮 ベストセラー１分解説
巷で話題のベストセラーを豊田礼人が読み、その要点をズバッとお伝えします

『「自分」の壁』 養老孟司 著

■オススメ度★★★★ ■読むべき人 自分を見つめ直したい人

ポイント１

英雄時を得ずポイント２

フラフラしていていい
自分が世の中を変えてやる、なんて思う人はごく少数。ほとんどの人はフラフラし
ていて目の前の事をやるので精一杯。でも目の前のことを精一杯やっていると時
折世の中に役立つことも出てくる。そのくらいで丁度いい。

ポイント３ 自分の「胃袋」を知る

結 論

★★★★★読まないと損をする

★★★★ 読み応えたっぷり、お薦め

★★★ 読み応えあり

★★ 価格の価値はあり

★ 人気作だがピンとこなかった

自分がどこまで「他人のために働く」「状況を背負い込む」ことができるか。自分が
どこまで飲み込むことができるかを知っておくことが大事。自分の身の丈を（＝胃
袋の大きさ）を知っておくことで、失敗は避けられる。ただ、胃袋の大きさをしるた
めには絶えず挑戦していく必要がある。安全策ばかりでは胃袋の本当の強さが
分からない。

がんばっていてもすぐに結果がでるわけではない。必ずしも若いうちに成功する
必要もない。大器晩成でいい。もしかしたら一生役に立たないこともある。それを
中国では「英雄時を得ず」と言った。どんな才能がある人でも時代によっては十
分に活躍できないこともある。それはそれでいい。

ベストセラー「バカの壁」に続く位置づけの本書。全体に流れる空気は、
世の中に流されることなく、自分らしく生きるのが一番いい、ということ。
世の中で良いとされているものは、必ずしも自分にとって良いとは限ら
ないから、自分の目で見て、感じることが大切。ただ、引きこもってネット
ばかりやっていると、判断する力が鈍って来るので、外に出て、自然に
触れる時間を意識的に作ると良い、と説く。色々考えさせられる良書。

にたくさんあります。例えば、私がインタビューした三つ

葉在宅クリニックの舩木良真氏は、医療という自分の専門

分野に、最新鋭のＩＴ技術を導入して事業を順調に伸ばし

ています。在宅医療を高度に実現するには、複数の医師や

看護師などの医療サービス関係者が、患者の状況や過去に

実施した医療サービス、処方した薬などの情報を常時共有

できるシステムが必要です。このシステムを整えることで、

緊急な時に誰が駆けつけても適切な医療サービスを提供す

ることが可能になり、患者は安心して生活することができ

ます。医師の側から考えてもこのシステムは重要な意味を

持ちます。つまり、一人の患者を複数の医師で構成された

チームで対応することで、社会問題化していた「医師の過

酷な勤務」を回避することができるのです。医師の世界で

は一人の患者を一人の医師が最後まで担当するということ

が正しいという考え方が主流だったそうですが、このやり

方だと担当している患者に呼び出されれば、休暇中でも夜

中でも駆けつけなければなりません。これが医師の長時間

勤務を招き、ストレスを増大させます。実は患者にとって

は、「緊急時には誰かが駆けつけてくれる」ことが重要で

あり、「Ａ先生じゃなきゃダメ」という患者さんは少ない

そうです。舩木さんは、医師としての経験に加えＩＴ技術

に多額の投資をすることで、患者と医師の双方に嬉しいビ
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社運を賭けた大胆な目標はあるか？ （2014年1月24日発行第458号）

■今やるべきことはあるけれど・・

昨日はあるクライアントに訪問し、今年の年間計画につ

いて打合せをしました。

昨年はWEBサイトをリニューアルしたことなどにより、

業績がグンと上向き、今年はその流れに乗ってさらに伸ば

せそうな見通しです。

クライアントには計画達成のためにやるべきリストを

作ってもらい、その具体的方法の吟味や、優先順位などに

ついて議論しました。やるべきことはたくさんあります。

でもその膨大なリストを前に、

「本当にこれだけのことができるのかな？」

という雰囲気も漂いました。

■ワクワクする？

その時、経営者が言いました。

「このリスト、ワクワクする？」。

やるべきこと、やらないといけないこと、やったほうがい

いこと、はたくさん並んでいますが、「ワクワクするくら

いやりたいこと」がないんじゃない？という問題提起です。

私たちはやりたいことがあるから起業したのに、やるべ

きこと等に振り回され、ワクワク感を忘れているんじゃな

いか？

この問い、すごく重要だし、僕たちが忘れている大切な

ことを思い出させてくれる質問だと思いました。

■社運を賭けた大胆な目標

名著『ビジョナリーカンパニー』には、進歩を促す強力

な仕組みとして、「大胆な目標」を掲げることが重要だと

書かれています。それは「社運を賭けた大胆な目標」で、

英語の頭文字をとってBHAG（ビーハグ）と呼ばれるそう

です。（BHAG：Big Hairy Audacious Goals）

目覚ましい成長を遂げるビジョナリーカンパニーには、

このBHAGが掲げられていることが多いのだそうです。例

えば、フォードには、自動車がまだ非常に高価だった時か

ら、「自動車を大衆の手に」というBHAGがあったのだそ

うです。

一方で、平凡な会社にはこういったものが無い。組織が

前進するには、聞いただけでワクワクするような大胆で明

快な目標が必要です。先述の僕のクライアントの経営者は

直感的にそのことを感じ、ワクワクする目標を持つべきだ、

と提案しました。

彼女に具体的にその目標を聞きました。これが面白い

（笑）。是非、実現するように、応援したいと思います。

■自分レベルの視点で

さて、自分レベルではどうでしょうか？

去年の延長線上で目標を立てるのであれば、去年の成果

プラスアルファのことしか達成できないでしょう。それだ

けでも十分に素晴らしいですが、もっと大きな進歩を遂げ

たいと思うのであれば、BHAGの設定をしてみてはいかが

でしょうか？

人生をを賭けた大胆な目標。

明確で、分かりやすい目標。そして、ワクワクして、

やる気がみなぎってくるような。目標の立て方が上手い人

ほど、大きく成長する可能性を秘めている。

応援しています。

連続480週間以上、毎週金曜日に発行しているメールマガジン「愛される会社の法則」の
バックナンバーから、特に好評だったものをピックアップしてお届けします。

メルマガ
バックナンバー

無料メルマガ「愛される会社の法則」は毎週金曜日の朝８時
に配信しています。配信希望の方はレイマックのホームペー
ジから配信の申し込みをしてくださるようお願い申し上げます。



８

にしてメールを処理しているのかと言いますと・・・

①アシスタントのＰＣ画面を横から見、どのように返信信内容をアシスタントに口述しメールの下書きをしてもらう ③下書きを私が

チェックし校正してもらった上で送信してもらう

・・・こんな感じです。その不自由な感覚がお分かり頂けますでしょうか。ちょうど、「二人羽織（※）」な仕事の仕方ですね（笑）。

「そこまでしなくても・・・」と思われる方も多いと思いますが、私、こうでもしないとついつい自分でやってしまうんですよね・・・皆

さんはいかがですか？

■何かくいうを得たか？

さて、私のビジネスである職業紹介事業においては、登録見込者（転職・就職を希望して弊社に連絡をしてくれる方）への初期対応が極

めて重要です。アシスタントを採用する前は、この対応に私の時間くを費やしていました。しかし採用した後は、その対応をパターン化し

た上でアシスタントに任せることにより、私の時間をより生産性の高い業務に割ｌくことが可能になりました。

まだまだ「分身」と呼ぶには程遠い状態ですが、事務的な細かい仕事からは既に随分解放されており、少しだけ”羽が生えたような”感

があります。

このアシスタントがしっかり育ってくれれば、私の生産性はまだまだ向上するはずです。そうすれば次は、私の「営業面の分身」を採用

育 あ

てることも可能な時間が創出できるはずです

いをゆる「二人羽織」状態のため不自由で、ぎくしゃくし、アシスタント自身もきっと大変だと思います。「なかなか前に進んでいかな

い」という焦りも正直感じています。しかし、この状態を乗り越えることができたとき、意識の共有が完璧にできた最強のアシスタントに

成てくれるのではないかと信じて頑張っていきます。またいずれ、このコラムでその後を報告させて頂こうと思います。

※二

人羽織：一人が袖に手を通さず羽織を着、その背後からもう一人がその羽織の中に入りその袖に通した手を使って前の人に物を食べさせた

りする芸。昔ドリフのＴＶ等でよく演じられていた。

定期購読をご希望の方は、愛
される会社プロジェクトにご入
会ください。詳細は当方のＨＰ
（レイマックで検索）にアクセス
して頂き、ご確認ください。

■Ａ１会員 ５４０円
■Ａ２会員 ９８０円
■Ｂ会員 ４３２０円
■Ｃ会員 １２９６０円

(すべて月額）

発行元／愛される会社プロジェクト 発行人／豊田礼人 〒466-0051 名古屋市昭和区御器所2-9-27-305 http://www.raymac.jp

【愛される会社プロジェクト セミナーのお知らせ】
35回目となるセミナーは、社長をやる人が考えるべきことをまとめて

お伝えするセミナーです。

「社長をやる人が考えなければいけないこと」
日時：2015年2月18日（水） 19:00～20:45

場所：ウインクあいち1004会議室 定員：30名
料金：３０００円 愛P会員は割引または無料 講師：レイマック 代表 豊田礼人

【友割】お友達をお誘い頂きますと、本人様・お友達様とも1000円割引いたします。但し初参加の方のみ。
ＲＡＹＭＡＣ ＰＲＥＳＳ
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今月の
トピック 地味でコツコツが好き。

最近、趣味のゴルフが調子いいんです。ま、たまたま、という面も十分にありますが、なかなか自分

でも納得のいくスコアが出ています。

このスコア、以前の自分からするととんでもなく良いスコアで、我ながら「自分で自分をほめてあげ

たい」状態になっています＾＾。（あくまで個人的に満足している、というレベルで自慢するほどでは

ありません）

で、何がスコアアップに効いたのか、と自分なりに振り返ってみると、ただ一つ。「地味なことをや

り続けただけ」という結論に至ります。具体的には、ほぼ毎日素振りをして（5分くらいですが）、毎

週1回練習にいく、ということ。練習も、ドライバーをぶんぶん振り回すことよりも、短いクラブで単

純な打ち方を繰り返すようなものです。とにかく地味なことを、コツコツと繰り返す。

ひと言でいうと、地味なことをコツコツと続けることが好きな性分なんですね。コツコツやることで、

少しずつ自分が成長していくことに、大きな喜びを感じるタイプ。自分はそういう人間なのだなあとつ

くづく思います。

仕事面に関しても、メルマガなど文章執筆、この会報誌の制作、経営者インタビュー、セミナーなど、

今まで全くやったことなかったことを、コツコツと地味に続け、長い期間をかけて量稽古をしてきたこ

とで、少しずつスキルが上がり、成果につながるようになってきました。地味に続ける自分に酔っちゃ

うタイプでもありますね(笑)。

逆に、すぐに成果が出る！とか、短期間でスキルアップ！というものには、ちょっと疑って見てしま

うというクセがあります。（これはこれで見方が偏っていますね）

これは良い悪いの問題ではなく、好きか嫌いか、という類の問題ですね。どうも私は「コツコツ量稽

古」が好きなタイプなんだな、と思います（でもＢＨＡＧは持とうと思っています）。

みなさんはどうですか？

レイマック豊田の
ひとりごと・・

レイマック・コンサルティングの豊田礼人が（たぶん）役に立つと思われる
ことを勝手に取り上げ、勝手にぶつぶつ、つぶやきます。


