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　商人に学問は要らない、読み書き

算盤ができればよい――そういう時

代があった。筆者は商家の育ちだが、

子供の頃、確かにそのような雰囲気

があった。  

　父は学徒動員で戦争に行って、焼

野が原の故郷に帰り、呉服屋の娘と

結婚した。母の着物を売ることから

始めた呉服屋だったから、筆者が大

学で理学部へ行くと言っても反対は

されなかった。  

　もっとも、受験するのは一校で、

試験に落ちたら問屋に見習い奉公に

行くのだと、本気かどうか今では分

からぬ条件が付いていた。  

　幸い（？）合格したので、呉服屋

を継がずに済んだ。父が悲しんでい

たのかどうかは分からない。2年目

の冬、用があって京都に来た父に、

数学科に進むことを告げた時、父は

「食って行けるのか」とだけ言った。 

　生意気に「食って行けなくてもい

い」と答えたら、もう何も言わなか

った。  

　こうして、金とは縁遠い職に就い

た。このエッセーを書くのは妙な感

じだが、父はもういない。  

　大学に行けなかったなら、曲がり

なりにも僕は経営者だっただろう。

店を潰したかもしれないが、大成功

してイオンのようになれたかもしれ

ない。 

 

 

　 

　経営者に数学は必要だろうか？　要

るとしたらどんな数学だろうか？　

経営者として大切なことは現状の把

握と未来の予測だろう。  

　経営規模が大きくなると詳細まで

自分の目で確認することはできない。

代わりに報告を受けることになる。

それを読み解くのが難しい。  

　重要な事実が抜けていないか、隠

されていないか、より大きな利益を

逃してはいないか、一人よがりでな

い客観性があるか。  

　その客観性を保証するために数が

使われる。その効果はよく知られて

いて、多くの報告書や白書では数字

が踊る。このちりばめられた数字の

中で、どれが本質を伝える数字かを

見抜く力が必要となる。 

 

 

  

　数学は、数そのものではなく数が

表す現象をとらえる。だから、コス

ト管理や需給管理などには線形代数

を基礎にした数学が有効である。  

　因子を絞り込めば、未来予測は微

分方程式を解くことでも可能になる。

19世紀には兵站や人口の問題の微分

方程式が、20世紀初めには生態系の

微分方程式が研究され、ほとんどそ

のまま企業間の競争に適用できる。

現状把握ばかりでなく未来予測も可

能である。  

　しかし、微分方程式の適用限界を

正しく理解していないと、種の保存

のためにしているつもりが絶滅のた

めの方策を取ることにもなりかねな

い。「少しくらいなら大丈夫」と、「そ

の少しが命取り」との境は、数学的

にも難しいことが多い。  

　顧客管理や商品管理そのほかに広

く使われて役に立つのが統計であり、

計算機環境の発達によって、より簡

単にデータが管理できるようになっ

た。  

　これも、統計の数学的意味をしっ

かりと理解していないと、無意味な

数字に惑わされたり、巧妙な誘導に

道を誤ることも起こり得る。  

　経営者は個々の数学技術より、そ

の技術を成り立たせている数学の原

理を知ることの方が大切なようだ。  

　そういえば、無限の可能性の統計

学と微分方程式を組み合わせた確率

微分方程式を、ファイナンスに応用

したノーベル賞受賞者も、後に株の

売買で破産したという。  

　技術だけでは、あぶない、危ない。 

　筆者は20年以上にわたり営業教育

の研修を通じて、人の成長と成功の

サポートをしてきました。筆者がこ

の仕事に入るきっかけは、元来プロ

セールスの世界の出身として、セー

ルスマン、セールスマネージャーと

してのキャリアを積む中で、「同じ

会社で、同じ商品を扱い、同じシス

テム、同じ上司の下で、同じ道具を

使いながら、何故売れる人と売れな

い人の差がこれほど歴然と出てくる

のか」という素朴な疑問を持ったこ

とが始まりです。  

　セールスマンの時代にはそういう

ことを考える余裕も、興味もありま

せんでしたが、100人からの部下を持

つマネージャーに抜擢された時から、

筆者はそのことを真剣に考えるよう

になりました。  

　マネージャーとして部下を持てば、

その全員を成功させたいと願うのは

当然です。ですが、プロセールスの

世界では、成功する人というのはわ

ずかに２割。その２割で全体の８割

の報酬を分け合っています。つまり

筆者の場合も確実にパレートの「80：

20の法則」が当てはまる結果となっ

たということです。  

　そこで筆者が徹底して研究してき

た結果は、“売れる人というのは、売

れるものの見方・考え方をしている”

ということでした。つまり「観点」

が違うわけです。また、この違いは、

何もセールスだけのことではありま

せんでした。　 

　筆者はよく「４つの自信」につい

ての話をします。それは「会社に対

する絶対の自信」、「商品に対する絶

対の自信」、「職業に対する絶対の自

信」、そして「自分に対する絶対の

自信」―この４つです。  

　企業人として自分の人生を積極的

に自分で切り開いていける人という

のは、これらの観点がいたって肯定

的です。「自分はできる」という考

え方に基づいていますから仕事もう

まくいきます。  

　ところが、仕事がうまくいかない

人というのは、何でもやる前から、

前提が「自分にはできない」という

考え方で支配されています。この思

考の違いはどこからくるのでしょう

か？  

　思考というのは、その人の子供の

頃からの環境や体験の蓄積により、

自分の頭の中に入れた情報によって

決定されていきます。つまり仕事で

も、勝利体験の多い人は、当然勝利

を前提としたイメージが描けるのに

対し、失敗体験の多い人は、常に失

敗することへの恐れの方が強くなり、

躊躇し、そこに留まろうとし、踏ん

できた場数の違いからも、明らかに

「判断・選択・責任」の質が違って

きます。ここに決定的な人生の差が

開いてしまうのです。 

　先日筆者は、所属する「NPO法人 

日本リアリティセラピー協会」の専

務理事として、大阪にあるいわゆる

虐待環境で育った子供たちが入る施

設を訪問しました。  

　筆者がそこの職員研修で述べたこ

とは、「この子供たちに対してほんの

少しでも、可哀想だ、恵まれない環

境の子供たちだ、というものの見方・

考え方を持って接してはいけない」

ということでした。何故ならばそこ

からは依存と甘えが育つからです。  

　筆者はこうつなげました。「逆に

この環境は恵まれています。過保護、

過干渉で育った子供よりも自主自立

の精神に富み、自分の人生は自分で

舵をとるという環境に生きざるを得

ないことが、かえって“恵み”だか

らです」。  

　これは一つの比喩ですが、同じよ

うに人材を、自分で「判断」をし、

自分で「選択」をし、その結果を自

分で「責任」のとれる人財に育てて

いくことこそが経営者の目指す「人

財育成術」の秘訣だと思います。  

　ライフデザインをしっかりと本人

に持たせ、その中からキャリアを積

ませ、明確な人生目標達成のために

今何をすることが最善かを自己評価

させること。強い「人財」はこの繰

り返しの中で成長していくのです。 
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人生を決定する「判断・選択・責任」 

―個の思い、組織の願い、その新しい関係― 

このコーナーは日本数学協会（http://sugaku-bunka.org/）の役員らが輪番で執筆しています。 

「４つの自信」 依存と甘えを断ち切る 売れる人と売れない人 


