
サラリーマン社長退任
上場企業の子会社の社長をされていた人が会社を辞めたという知らせを聞

いて久しぶりに一献。（第４11号「社長係」、412号「続社長係」に登場）

彼は62歳のサラリーマン。取締役としてはあと3年を残して会社を辞めまし

た。彼との出会いは10年前、前職のコンサルティング会社時代。当時は取締

役、次に会うときは常務、そして社長と出世していきました。

彼は、市場が飽和から衰退に入り、新規事業、新商材の開拓に腐心し、業

績を伸ばしていきました。ところが親会社である上場企業から新しい社長が

来ました。彼は取締役になりました。彼は新しい社長を支えようとしました。

しかし、新社長は彼が行なってきたことをことごとく否定しました。特に朝礼。

彼が長い期間をかけて、従業員と意思疎通を図るために朝礼を構築してき

ましたが、新社長は「そんなもの（朝礼）は会社に必要ない！」といって、朝礼

がなくなりました。

また新社長は会社の事業領域とは全く違う「太陽光ビジネス」を新規事業

にしました。今、成長している分野だから参入するということです。無関連の

多角化です。通常は、自社の技術力を生かして新たな市場へ進出するのが

多角化（関連多角化）です。

私は彼に「そんな無茶苦茶で経営戦略のことがわからない人が社長になれ

るんですか？」

彼「上場企業のトップが一流企業の転職組みを重宝しています。そのうち

の1人。ただのイエスマン。自分が育ててきた会社ですから、支えていきた

かったのですが、我慢の限界でした」

彼は会社を辞めても、協力会社から手伝ってくれとオファーがあります。

怖い話です。経営者としての資質のない人が社長をやるとどうなるか。従業

員はたまったものではありません。
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9月28日（土）、日経新聞朝刊に「ヤマダ、現地流で巻き返し」とい
う記事。「家電量販店最大手のヤマダ電機は10月にも中国唯一の店舗であ
る瀋陽店を大幅大改装する。ヤマダは中国事業が苦戦し、今年２店舗を相
次ぎ閉鎖した」

「中国市場では蘇寧雲商集団（南京市）や国美電器（北京市）といった
売上高１兆円を超える大手量販店が存在する。ヤマダは特徴を出すために
日本式の店づくりをそのまま持ち込んだが、販売は苦戦していた。中国流
の売り場づくりの方が、受け入れられやすいと判断」

「出店戦略も変更する。これまでのように中国の大都市に１店ずつ出す
のではなく、店舗が残る瀋陽市内で集中的に出店していく考え」

ここで学ぶことは、「郷に入ったら郷に従え」。日本では強者のヤマダ
だが、中国では弱者。立つ位置を考える。大都市に1店ずつは強者の戦略。
中国ではヤマダは無名。地域を広げるのではなく、強い地域を作ること。
ヤマダはようやく「弱者の戦略」をとりはじめた。期待してみましょう。

整理する対象を決める
不要なモノを捨てるのが整理です。モノには次の３つに分けることが

できます。

１．使えないモノ

２．使わないモノ

３．使うモノ

不要なモノは「１．使えないモノ」と「２．使わないモノ」です。

使えないモノが本当に必要なすぐに修理しているはずです。そのままの状
態にしているということは不要なモノといえます。

使わないモノとは、使おうと思えば使えるけれど、役割を終え、使わなく
なったモノです。

使えないモノ、使わないモノだけでも無数にあります。

勇気をもって捨てましょう。
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