
マネジメントを体系的に
理解する

フレームワークと
実践のポイント

マネジメント育成の
⼿引き



問題は
経営と現場の間に発⽣する

「⼈間」という単語は「⼈」の「間」と書く。
問題は「⼈」ではなく、「⼈」と「⼈」の「間」における
信頼不⾜や信頼崩壊から起きる。

会社における「間」とは、「管理 ‒ 営業」「本社 ‒ 店舗」など様々あるが、
最も影響が⼤きいのは「経営者 ‒ 現場」の「間」である。

ミドルマネジメントとは、「経営者 ‒ 現場」の「間」を
つなぐ存在でなければならない。



(1)
マネジメントの重要性と課題
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業績が上がらない組織と上がる組織の違い
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業績が上がらない組織 業績が上がる組織

経営者

ミドル
マネジャー

現場

発信度
100

理解度
30

実現度
1

ミドルマネジャーが
経営者のビジョンや
戦略を理解できていない

ミドルマネジャーが
ビジョンや戦略を現場に
落としこめていない

ビジョン ビジョン

発信度
100

理解度
80

実現度
60

経営者

ミドル
マネジャー

現場

ミドルマネジャーが
経営者のビジョンや戦略を
理解できている

ミドルマネジャーが
ビジョンや戦略を現場に
落とし込めている

経営者のビジョンが現場で実⾏され、業績が上がって
いる組織では、ミドルマネジャーが経営者と現場のコ
ミュニケーションのつなぎ⽬(= 結節点)として機能して
います。ミドルマネジャーが「結節点」として機能し

ていなければ、経営者が何を発信したとしても、現場
での実現度は下がり、結果的に業績は上がらなくなっ
ていきます。このように、ミドルマネジャーは組織に
おいて⾮常に重要な役割を担います。
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マネジメントが抱える課題と起きること

ミドルマネジャーが結節点として働き、適切に組織を
マネジメントする上では、マネジメントは⼤きく2つに
分けられます。ミドルマネジャーとメンバー間のマネ
ジメント(① ミドルマネジメント)と、メンバー間のマ

ネジメント(② チームマネジメント)の2つです。上⼿く
マネジメントができないという時、何かしらの課題を
抱えているということになります。

ミドル
マネジャー

メンバー

①ミドルマネジメントに
おける課題と起きること

②チームマネジメントに
おける課題と起きること

戦略を伝達
できていない

状況を把握
できていない

基準を浸透
できていない

意欲を向上
できていない

ミドル
マネジャー

メンバー

チーム⽅針が
わからない…

計画が
⽴てられない…

⾏動が
統⼀できない…

悩みが
相談できない…

ニーズを把握
できていない

⽬標を管理
できていない

情報を蓄積
できていない

変化を創造
できていない

顧客対応が
後⼿に回る…

次の⾏動が
決まらない…

情報が
⾒つからない…

⾃発的な提案が
⽣まれない…

メンバー メンバー
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(2)
マネジメントを理解するためのフレームワークと

実践のポイント
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① ミドルマネジメントを理解するためのフレームワークと実践のポイント

ミドルマネジメントを体系的に理解するためのフレー
ムワークが、経営・現場と事業・組織のフレームワー
クです。下記のようにマッピングすることができ、ミ
ドルマネジメントにおける役割は、「情報提供」「情

報収集」「判断⾏動」「⽀援⾏動」の4つに分けられま
す。それぞれの役割を担うにあたっては、実践のポイ
ントを念頭に置くことで、その効果を⾼めることが可
能です。

実践のポイント

WILL - CAN - MUSTの
把握

実践のポイント

問題発⾒ - 施策⽴案 - ⾏動促進の
3つのステップ

実践のポイント

表層と深層を踏まえた
コミュニケーション

実践のポイント

3C(Company ‒ Competitor - Consumer)
分析

経営

現場

事業 組織

情報提供
上司が⾃社⽬標や市場ニーズ
などの情報を提供している

判断⾏動
上司がメンバーの評価・育成に

対して公平である

情報収集
上司がメンバーやその業務に
関する情報を収集している

⽀援⾏動
上司がメンバーの業務や成⻑の

⽀援を⾏っている
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「情報提供」実践のポイント：3C(Company ‒ Competitor - Customer) 分析
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商品・サービス

①企業概要は？

※現時点での数字から読み取れることはないか？
※ターニングポイントとなり得る内容はないか？
※今後、どのような状態にしていきたいか？

③どのような顧客に？

※メインターゲットは？サブターゲットは？
・法⼈（地域、業界、規模などの特徴は？）
・個⼈（地域、年齢、性別、職業などの特徴は？）

※顧客は何を求めているか？
※今後、積極的にターゲットとしたい顧客は？

④どこと競合して？

※同業種では？
※異業種では？
※潜在的な脅威という観点では？

②どのような商品・サービスを？

※商品・サービスの内容は？
※どのような特徴をもっているか？
※価格・原価は？
※今後、提供したい商品・サービスは？

⑤「顧客から選ばれる理由」は？
※顧客がこの企業の商品・サービスを選ぶ理由は？
※今後の展開を考えたときに、
何を顧客から選ばれる理由の源泉とするか？

顧客
(Customer)

競合
(Competitor)

企業
(Company)

マネジャーが「情報提供」を⾏うにあたってのポイン
トは、「3C(Company ‒ Competitor - Customer) 分
析」です。
「Customer (顧客・関連部署)」・「Competitor (競
合)」・「Company (⾃社・⾃組織)」の三者の関係性

を整理し、三者の関係性の中で競争優位性を考えるた
めのフレームワークを「3C」と呼びます。⾃社・⾃組
織の継続的な発展・成⻑のためには、「顧客 (関連部
署) から選ばれる理由」を明確にし、継続的に提供する
ことが不可⽋です。
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「⽀援⾏動」実践のポイント：WILL - CAN - MUSTの把握
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メンバーのWILL
(やりたいこと)

メンバーのMUST
(やるべきこと)

メンバーのCAN
(やれること)

■ 会社や顧客から求められていること
■ 会社からの期待
■ 会社のビジョン・ミッション・バリュー

■ 得意なこと・強み
■ ⽇々の仕事内容
■ キャリア(望まないキャリアを含む)から

得られるスキル
■ 具体的な⽇常の仕事内容

■ 欲求として存在しているもの
■ ⾃分⾃⾝の選択と⾏動
■ 実現したい夢や願望

重なりの⼤きさ＝
エンゲージメント

(社員の会社への共感度)の⾼さ

マネジャーが「⽀援⾏動」を⾏うにあたってのポイント
は「WILL - CAN - MUSTの把握」です。
メンバーの現時点の「CAN(⽇々の仕事内容など)」、未
来の「WILL (実現したいことなど)」、これらを踏まえ

た「MUST(会社からの期待など)」の魅⼒提供を⾏い、
WILL、CAN、MUSTのつながりが感じられるように、
⽇々メンバーとコミュニケーションを取ることが重要
です。
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② チームマネジメントを理解するためのフレームワークと実践のポイント

実践のポイント

MUST /WANT の把握

実践のポイント
⽬標の明確化

(SMARTの観点)

実践のポイント

PREPを⽤いた
コミュニケーション

実践のポイント

変えられるもの/変えられないものを
切り分けた思考法

外部適応
職場に対する顧客や関連部署の
ニーズを把握し、対応している

内部統合
職場で⽬標・計画が共有され
⼀体感が醸成されている

外部への対応 内部への対応

継承活動
職場に内在する知恵・ナレッジの
活⽤や継承を⼼がけている

変⾰活動
職場を取り巻く環境の変化を捉え
未来のための取り組みをしている

過去への対応 未来への対応

チームマネジメントを体系的に理解するためのフレー
ムワークが、外部・内部と過去・未来のフレームワー
クです。チームマネジメントにおける役割は、「外部
適応」「内部統合」「継承活動」「変⾰活動」の4つに

分けられます。
それぞれの役割を担うにあたっては、実践のポイント
を念頭に置くことで、その効果を⾼めることが可能で
す。
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「内部統合」実践のポイント：⽬標の明確化(SMARTの観点)

11

Specific
(詳細化)

ブレイクダウンの仕⽅で取るべき⾏動が決まる。
⽬標を適切にブレイクダウンせよ！

Measurable
(ものさし設定)

ものさしのない活動はうまくいかない。
⾏動したかしていないかをはっきりさせよ！

Action plan
(アクション明確化)

精神論だけで達成することは難しい。
達成に向けたアクションプランを明確にせよ！

Responsibility
(責任者決定)

誰がやるかを明確にすると⼈は動く。
アクションごとに責任者を決定せよ！

Time-bound
（期限設定)

いつまでにやるかを約束すると⼈は動く。
アクションごとに期限を設けよ！

マネジャーが「内部統合」を⾏うにあたってのポイン
トは「⽬標の明確化(SMARTの観点)」です。
内部統合においては⽬標を定め、組織の⼀体感を⾼め
ることが重要ですが、その前提として⽬標が“良い”⽬

標になっていることが不可⽋です。SMARTの観点を踏
まえることで、“良い”⽬標設定をすることがで
き、PDCAサイクルが効果的に回るようになり、組織の
⼀体感が育まれていきます。



(3)
リンクアンドモチベーションのご紹介
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リンクアンドモチベーションについて
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社名 株式会社リンクアンドモチベーション (Link and Motivation Inc.)

上場市場 東京証券取引所 プライム市場 (証券コード：2170)

創業 2000年4⽉7⽇

資本⾦ 13億8,061万円 ※2020年12⽉31⽇現在

売上⾼ 326億円(グループ全体) ※2021年12⽉期

事業内容 モチベーションエンジニアリングによる企業変⾰コンサルティング

モチベーションマネジメント事業（育成・⾵⼟・制度⽀援）
エントリーマネジメント事業（採⽤⽀援）
インキュベーション事業（投資・組織⼈事⽀援）
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トピックス
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2016年5⽉号「特集：世界で注⽬の「戦略⼈事」とは何か？」、
2016年12⽉号「特集：注⽬はここだ！⽇⽶HRテック20選」、
2017年8⽉号「特集：強い組織をつくるカギは「エンゲージメント」にあり」 等
に弊社掲載。

2016年〜2018年
ビジネス誌『Forbes』に掲載

2017年11⽉7⽇、⼤⼿リーディングカンパニー⼈事責任者が参加するトークセッショ
ン「HR Techが企業経営を変える〜産学官のスペシャリストが語る『組織⼈事』の未
来とは〜」を開催。経済産業省で「働き⽅改⾰」の旗振りも担っておられる伊藤禎則
⽒をお招きしました。

2017年11⽉
経済産業省伊藤⽒登壇トークセッション開催

2018年9⽉18⽇、慶應義塾⼤学⼤学院経営管理研究科/ビジネス・スクール
岩本研究室と共同で「エンゲージメントと企業業績」に関する研究結果を
公表しました。

2018年9⽉
慶應義塾⼤学岩本研究室との研究結果を公開

2018年8⽉
ネスレ⾼岡社⻑を含む著名⼈約20名を招きカンファレンスを開催

2018年8⽉2⽇、六本⽊アカデミーヒルズにて⽇本の企業⼈事領域を代表する
有識者の⽅々が集い、約300名の⽇本の⼤⼿企業・経営者に向けて、
企業の組織⼈事はこれからの時代においてどうあるべきなのか議論を深めました。

有識者⼀覧(⼀部)



東京証券取引所 プライム市場（証券コード：2170）

株式会社リンクアンドモチベーション（Link and Motivation Inc.）

2000年4⽉7⽇

13億8,061万円 ※2020年12⽉31⽇現在

326億円（グループ全体） ※2021年12⽉期

https://solution.lmi.ne.jp/seminar
https://solution.lmi.ne.jp/contact

