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　筆者は、３年前までは数学の研究

者であった。だが20年前には、法学

部の学生であった。そして今は、IT

社会基盤整備という情報・社会科学

系の仕事をしている。数学者をして

いる時には、社会科学系のバックグ

ラウンドは不利になるばかりだと思

っていたが、毛色の変わった経歴は

損にならない、と近頃感じている。  

　今年は、本業のかたわら、母校一

橋大の１年生の数学教師として、火

曜日の午後を過ごしている。多くの

数学者や研究者から「博士課程の大

学院生に教える研究三昧の日々を捨

てて、何を好き好んで、社会科学系

の１年生の数学の授業を安い給料で

教えに行くのですか？」と驚かれる

が、１年生に向かい合うこの時間が

楽しくて仕方がない。  

　社会科学系大学の入口に立った学

生に、数学の方法論を身に付けるこ

とが今後どのように意義があるか、

を直接に伝える機会に恵まれたこと

を非常にうれしく思うからである。  

　彼らにとっては、逆行列や行列式

の「計算方法」を暗記したからとい

って、法律の解釈やファイナンシャ

ルプランニングに直接メリットがあ

るわけではないだろう（もちろん、

経済学部や商学部の一部学生にとっ

ては、このようなプラクティカルな

知識も不可欠ではあるが）。  

　では、何故、彼らが数学を学ぶこ

とに意義があるかといえば、「はっ

きりわかる論理だけを積み上げて、

議論ができる力を養うために、大学

で学ぶ抽象度の高い数学の素養が不

可欠だから」ということになろうか

と思う。  

　筆者の講義はこのように始まる。

まず、「今週の本」として、社会科

学系の１年生が読んでおくとよいと

思われる本を１冊紹介する。先週は、

「リスクヘッジ」ということをキー

ワードに、村上龍の「希望の国のエ

クソダス取材ノート」を紹介した。

そして、今週の本とキーワードに絡

めて10分ほど話をする。  

　先週したのは、こんな話である。  

 「イラク復興支援のために政府は４

年間で約50億ドルの支出を予定して

いる。一方、先日のイランの大地震

については、政府が決めた人道支援

の額は報道されている範囲では約１

億円である。この２つの投資の額を

比較して、その効果について考えて

みよう」  

　学生は、まず50億ドル、というも

のがいくらなのか、ただちには計算

できない。計算して初めて、それが

１億円のおよそ6000倍であることに

気が付くのである。さらに、イラン

に人道支援をした場合、企業も含め

民間人が活動できること、地震大国

である日本の技術は大いに役に立つ

であろうこと、耐震構造建物などの

受注を受ける可能性があること、現

地雇用が発生する上に、支援コスト

を圧縮できること、などの点を指摘

すると、学生らは大変驚く。  

　その顔を見るのが実に楽しい。彼

らの世界観に何かしらの風穴が開い

た証である。続けて、筆者は次のよ

うなことを話した。  

 「社会人に必要なのは、思いつきや

雰囲気や人気取りではない。計算や

リスクヘッジに基づく合理的な判断

である。この判断に基づいて話がで

きるような社会人、つまり、数字に

よる比較検討、論理による議論がで

きる広い教養を持った人間になるこ

とが、あなたたちの使命であり、こ

れこそが生涯の武器となる。そのた

めにも数学をしっかり勉強しましょ

う」と。 

　私は企業経営のあり方を考えると

きに「最良は最善の最大の敵」とい

う考え方をしています。「もうこれ

で良い」「もう出来上がった」「非常

に良い状態だ」…これらの“慢心”が、

経営では一番恐れられなければなら

ないことだと思うからです。 

　経営で最重要なのは、お客様のニ

ーズです。お客様というのは常に良

いものを求めており、しかも大変シ

ビアです。一番厳しい目を持って企

業を見つめていると言ってよいでし

ょう。 

　ですから企業は、お客様の思考を

考え、研究し、知り抜いた上で「新

規開拓力」「新商品開発力」「技術力」

などを磨き、常にお客様の半歩先を

行くような努力をしていないと、す

ぐにでも切り捨てられる状態にある

ことを肝に銘じるべきです。経営者

が理想を見失なってはいけません。 

　例えば筆者が代表を務めるアチー

ブメント（株）は、規模は小さくと

も、世界的精神科医ウイリアム・グ

ラッサー博士の提唱する「選択理論」

を基盤とした、世界初の「クオリテ

ィ・カンパニー」を作り上げようと

しています。これは、一方で良い企

業文化である精神的側面を持ち、も

う一方で高収益の利潤・利益を上げ

る経済的側面を併せ持った会社とい

うことで、“理と利の統合がもたら

された上質な会社”だと定義するこ

とができます。「顧客満足」「株主満

足」「社員満足」が非常に高く、また、

納税による「社会満足（社会貢献）」

も充分に与えることが出来る企業で

あるということです。 

　そして当然のことながら、経営者

自身も満足のいく報酬を得ていなけ

ればなりません。企業はあらゆる面

で、決して妥協があってはなりませ

ん。妥協した時からその企業は負け

組に入るからです。それには技術革

新、販売革新が必須条件であり、お

客様のニーズから逆算したものづく

り、逆算した経営、社員教育を行う

必要があります。“誰が企業にお金

を払ってくれているのか”というこ

とを片時も忘れてはいけないという

ことです。それを見失い、自社の存

続を第一に考えるような方策をとっ

た瞬間から会社は腐り始めるのです。  

　私は常に「変化は進歩なり」と言

い続けています。経営者として見て

いると、まれに変化についていけな

い社員が出てくる場合があります。

最小の人員で、最大のクオリティを

生み出すには、多少の負荷は社員に

かかるかもしれませんが、できる限

りお客様の立場に立ち、お客様の要

望を叶える経営と社員教育を第一と

すべきです。「顧客満足」があって

初めて「社員満足」も生み出される

からです。そこに利潤が仲介役を果

たします。このことを本末転倒にと

らえるデシジョン・メーキングは「賢

い」とはいえません。 

　最低の経費で最大の利潤を上げる

ことが経営者の手腕ならば、無計画

な予算制度で安易にＯＫを出す経営

者はもってのほかということになり

ます。お金を使わなければ知恵を使

うしかありません。知恵が「変革・

改善・進歩」を生み出すのです。経

営は常に蛇口管理が重要なのです。 

　企業も成長すると、官僚化や大企

業病がはびこるようになっていきま

す。これは「変革・改善・進歩」が

止まった現象です。「変革・改善・

進歩」のスピリットに対してたゆま

ぬ努力をすることが億劫になったな

らば、「人は有限、企業は無限」の

観点からもその経営者は退くべきで

しょう。現実と非現実を区分し、責

任と無責任、正と不正の問題をしっ

かりと見定めつつ、失敗を恐れずチ

ャレンジし続けるのが経営の本質です。

また、そのような「人材」を「人財」

に育てあげるべきです。 

　私は「顧客第一主義」という錦の

御旗の下に、会社を常に「変革・改

善・進歩」させていくことが経営者

の責任だと固く信じています。 
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