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１ バランススコアカードの概要 

バランススコアカードは、戦略経営のためのマネジメントシステム。バランススコアカードとはビジョ

ンと戦略を明確にすることで、財務数値に表される業績だけではなく、財務以外の経営状況や経営品質

から経営を評価し、バランスのとれた業績の評価を行うための手法である。バランススコアカードを導

入することで企業ビジョンの実現・目標の達成を目指し、財務の視点、顧客の視点、業務プロセスの視点、

学習と成長の視点の４つの視点から戦略を立てる。その戦略を重要成功要因→業績評価指標→アクショ

ンプランと現場の業務（所属単位や個人単位）まで反映させることで、従業員は日々の業務がどのように

目標達成に影響するのかを意識でき、経営陣は視覚的、実質的に目標達成までの道のりを管理すること

ができる。バランススコアカードを利用することで戦略の遂行状況を測りながら、企業の組織力・成長

力・競争力を強化し成功へと導くことができる。 

 

2 バランススコアカード(BSC)の誕生の背景 

現在、一般に利用されている業績報告書では、短期的な財務報告に終始している。企業内容を把握し、

変動の激しい経済情勢に合わせた経営革新を常に行っていくためには、短期的な財務報告だけでは情報

量が不足している。企業が将来に向けて成功を収めるためには、将来必要となる能力を開発せねばなら

ない。また、顧客関係を向上させることや、データベースを構築することも、長期的な企業成長のために

は欠かせないことである。 

そのようなことを考えるためには、財務報告だけでは経営革新を行う為の具体策を考えることができ

ない。また、今までのような経営分析方法では、財務報告以外の内容についてデータを揃えたとしても、

それらをどのように関連付け、どのよう経営革新方策へ結びつければ良いか、はっきりとした手法がな

かった。BSC はこのような必要性に応えて、ビジネスにおける戦略立案の方向性を 探る際に役立つコン

セブトや方法論を示すものである。BSC は戦略を確実に実現させることができると保証するものではな

いが、その分析手法や戦略 の構築プロセスそのものに価値がある。BSC の具体的な手法については、

様々な研究者が多様な手法を論じているが、米ハーバード大学ロバート・キャプラン教授が 1992 年に提

唱したものが最初である。日本においては経営マネジメント理論の普及は一歩遅れており、最初に紹介

されたのは 2000 年始めのことである。 
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３ まとめ バランススコアカード導入の成功のカギ 

ではなぜ企業によってバランススコアカードの導入に成功したり失敗したりするのでしょうか。メガ

ネの金剛のバランススコアカード導入の失敗理由である、「導入時の業務負担や展開時の管理負担を減

らそうとしたが、かかったのは費用だけで仕組みそのものが有機的にまわっている感じがしなかった」

や「評価制度と連動させることで実効性を上げることを狙ったが、目標達成に対する難易度の高さが逆

にモチベーションの低下を招いた」という失敗事例を見ていると、その要因として大きく２つのポイン

トに整理することができきる。ひとつはＢＳＣに対する解釈の誤りであり、もうひとつは現場へ落とし

込む際の方法論の誤りである。 

まずＢＳＣに対する解釈を誤るケースについて論ずる。まだＢＳＣをいわゆる“箱モノ”と捉えてシス

テム系のツールと同様に現場に任せて導入してしまえば、ある程度のことは進むだろうと考える企業が

多い。新しいやり方を取り入れるということは、組織に変化を促すということであるから、経営トップ

および幹部クラスの方々には相応の覚悟を持って進めなければならない。そういう覚悟ができないか

ら、とりあえずＢＳＣという“箱モノ”に頼ろうと考えているのであれば本末転倒である。また、財務目

標（財務の視点）を達成するというゴールに向かうわけであるから、スタートもそこに置きがちだが、

これも導入プロセスで様々な誤解を招く。顧客満足度は当然しっかり上げていかなければならないとい

う前提論にたち、そこに対する議論はなされないまま、財務目標を達成するために管理すべきＫＰＩを

設定し、そのＫＰＩを達成するために必要なアクションを設定する。結果、すべて自社都合のアクショ

ンが項目として出てきてしまう状況になる。ＢＳＣの考え方の根幹は、自分達が顧客に対して約束すべ

きことを明確にし、その約束を果たすためにやるべき業務や業務プロセス・組織体制を構築することで

ある。ここがしっかり明確になれば、これらを実践するために必要な人材やスキルを定義することが可

能になる。つまり、スタートは財務の視点ではなく顧客の視点ということになる。顧客の視点を考える

にあたり、競合他社と比較した場合に差別化できる要素は何か、顧客にどういった点が評価されている

のか、といった部分の議論を徹底的に行なうために、自社都合ではない顧客志向のＫＰＩが設定され

る。極論ではあるが、財務の視点はそのような仕組みを回していくことで結果として得られる位の考え

方に立つ方がうまくいくのではないかと私は考える。 
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