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バランススコアカードの作成例

先月に引き続き、具体的にバランススコアカード（BSC）の策定工程について説明します。

BSC策定工程３ 課題抽出

SWOT分析によって明らかになった自社の現状から、自社の課題を抽出します。

・様々な課題のうち重要課題を打ち出していきます。そうすることでブレーンストーミン

グで出てきた多数の意見を絞り込むことができ、BSCが肥大化することがなくなります。
・課題を出す際のルールとしては、必ず「前向きな表現」にすることが必要です。

メニューのマンネリ化

新規顧客が減少   

 古くからのリピーターがいる

 味に自信がある 

 回転率が落ちている

 昼は込んでいて座れない

 店舗の老朽化

 看板や店舗が代わり映えしない

 社長が経営に無関心

 コミュニケーション不足 

BSC策定工程４ 戦略マップの作成
・抽出した課題を戦略マップ上の「財務の視点」「顧客の視点」「業務プロセスの視点」「人

材と変革の視点」に分類し、それぞれ因果関係の認められるものを矢印でつないでいきま

す。こうすることでそれぞれの戦略課題が最終目的（ここでは利益確保）にきちんとつな

がっていることが一目で確認できます。戦略マップ作成の目的は、会社の目標を経営者だ

けの認識にとどめずに、全社員と共有することにあります。作成した戦略マップは役員や

従業員の方にもしっかり確認してもらうことが重要です。

・作成時に新たな課題が出てきた場合は随時追加していきます。また矢印は必ず上向きま

たは横向きに配置します。

定期的なメニューの見直し

昔ながらの味を守る

出前をする 待たせない工夫をする

清潔感を出す

定期的な会議 社長の意識改革
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戦略マップ

ビジョンと戦略 利益の獲得
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若い人材の採用パートの採用 社長の意識改革

勉強会を行う

待たせない工夫をする 開発プロジェクトをつくる

新メニューの開発

営業戦略を考える

出前をする
昔ながらの味を守る

新規客の増加

清潔感を出す

定期的な会議

人件費割合の抑制 売上増加 仕入れ原価の抑制

利益確保
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次回は BSC策定工程の最後 スコアカードの作成について説明させて頂きます。
出典ＴＫＣ出版「実践！経営助言」


