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難しい合理化推進

　ある企業の喫煙所での話しだ。強烈な合理化推進の指示が出ているのだ

が、思うように進んでいないようだ。そこでの話しはこのようなものであった。

　「毎年合理化をし続けないといけないことはわかるが、利益が出ない原因

は合理化が進んでいないということだけではないはずだ。儲からない商品

を売り続けていることが一番の問題だと思わないか」

　「そうそう、でもそれを言うと、儲からないのは市場価格に対応できるだ

けのコスト力が無いからだと言われて、結局、我々の合理化が進んでいな

いことが問題ということになるんだよな」

　「やっぱり利益を出す方法は合理化しかないと思っているということだよ

なあ」

　この会話は、やらされている現場のメンバーの本音だろう。合理化、合

理化と言われても、すでにやりつくしていることも多い。実際、コストは

設計で 8 割近くが決まる。根本的に設計での合理化がない限りこれ以上は

難しいということは多い。しかし、設計による合理化は、素材や構造、部

品点数の見直しを行うので設計や評価に時間がかかるだけでなく、新たな

金型を製作する必要があるため、次の新製品でないと実現が難しいという

のが現実だ。そうなると、どうしても購買部門や製造部門で何とか合理化

をせよという指示になる。

　もちろん、購買では少しでも安く調達するために、コスト分析、プライ

ス分析を行い、それを踏まえた商談をすることでコストダウンを図るが、

これには限界がある。同様に、製造部門は歩留まり改善や生産性の向上取

り組み、また設備の稼働状況を見て内製化による付加価値の取り込みを行

なったりするが、それも限界がある。さらに原材料の高騰、人件費のアッ

プなど、逆にコストアップ要素は大きく、これらをカバーするのが精一杯

というのが現実の姿だ。そうなると、大きな合理化目標を言われても難し

いという愚痴が出るのは当然のことと言える。

利益を出している企業は

　実際、利益を出している企業はもちろん合理化にも努力しているが、そ

の前にどう儲かる事業にシフトするか、いかに単価アップを図るかに取り

組んでいる。必死に合理化だけに取り組んでも、そこには限界がある以上、

合理化だけで利益を出すには無理があるということだ。このようなことは

経営者であればわかっていることであり、どの企業でも事業の選択と集中

に取り組んでいるのだが、現場の担当者ということになると、そのあたり

の話しは蚊帳の外ということになるので、冒頭のような話しになるのは当

然だ。

最大の合理化策は？

　ところで、冒頭の雑談の結論はどうなったかと言うことだが、

　「ところで、あの専務いつもこのままでは利益が出ない。利益を出すには

兎に角合理化だと言って、合理化の進捗はどうなっているかのチェックば

かりだ。そんな時間があるのなら、自分で少しくらい合理化に取り組んだ

らいいのに」

　「そうだよな。一番の合理化は専務が辞めることじゃないか。何千万もも

らってるという話し聞いたことがあるぞ」

　どうもこの指示を出しているのは専務のようなのだが、彼らの雑談での

結論は、最も有効な合理化手段は、「この指示を出している人が辞めること」

ではないかということだった。この話し、見事に言い当てているとも言える。

「最大の合理化はあなたが辞めること」と言われないようにしたいものだ。

から
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第162回 最大の合理化は？

コンサルコンサルタントコンサルタント 　「コンサルタントの現場から」のコラムは、

コンサルタントがコンサルティング等の現場

で見聞きしたことの中から、参考になるので

はないかという四方山話を綴ったものです。
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