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１． はじめに 

 

小林 LEC 会計大学院における「マネジメン

ト・シミュレーション」の科目は、本学の実

践的教育の中核となる科目として設けられて

います。大学院の修了生が専門的知識を活用

し、会計の実践的な専門家として社会的ニー

ズに応えられるにはどのような育成をしたら

よいかを考え、その中核となる期待を担って

登場した科目です。マネジメント・シミュレ

ーション委員会は 2007 年２月に発足して以

来、この科目が果たすべき役割は何か、それ

をどのように果たしたらいいかという課題に

取り組んできました。ようやく、この 2009

年の２月にマネジメント・シミュレーション

Ⅲまでのシステムを完成して実施しました。

これにより、マネジメント・シミュレーショ

ン（以下では「MS」と表記。）はいわば「創成

期」を終わり、次の「発展期」にかかったと

言えましょう。これも院生の皆さんや先生方

のご協力のおかげです。そして、ターニング

ポイントとなるこの時期に座談会を開催する

ことになり、院生の皆さんにご出席をいただ

きました。そこで新たなる発展を目指し、色々

な貴重なご意見や感想をいただき、今後の「発

展期」に備えるという意味で、有意義な座談

会にしたいと期待しています。 

 

２． ＭＳ受講の感想 

 

小林 それでは、Ⅰから受講されている方もい

らっしゃいますが、最初からⅢを受講された

小川さんから口火を切っていただきましょう

か。 

小川 ⅠとⅡをとらなかったにも関わらずⅢ 

 

からでもとりたいと思ったわけは、まず、教

授陣のラインナップの豪華さです。１つの授

業に四人も先生がいてくださり、それぞれの

先生方に貴重なご意見をいただいたりして、

ご教授いただけることが４倍になるという

のは非常に効率が良く、こんな贅沢な授業は

他の大学院にも LEC にもない。これは是非受

けたいと思っていました。それが１つ目で、

２つ目は、大学院で学んできたことをどのよ

うに仕事に活かせるかということへの実践

的な内容がすごく濃いことです。他にはない

特筆を持った授業だと思いました。３つ目は、

他の科目は自分の知識を深めて試験やレポ

ートでのフィードバックによってレベルを

上げることがほとんどですが、この授業は他

の院生とコミュニケーションをとって、一緒

に良いものをつくっていくという要素がよ

り濃く現れる授業だからです。これは今後、

一個人としては自分のために、また社会のた

めに個々で学んだことを生かしていくとい

う意味で避けては通れない他人との関わり

合いを、授業の中で実践的に涵養できるとい

うのが他の授業には無い特徴だし、他の大学
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院にも無いものだと思いました。期待した以

上に得るものがあり、先生方に感謝していま

す。 

小林 徐さんも初めて受けられたわけですが、

Ⅰ・Ⅱを省略してⅢから受けるという形でも

効果はあったと感じられていますか？ 

徐 もともと山本先生からの強いプッシュを

きっかけに軽い気持ちでとりました。Ⅱの時

は断ってしまったので、Ⅱをとった院生の声

を聞いて、これは是非やってみたい、と。い

ままで学んできたものを総合的に考えて、実

際どこまで出来るかなということで最初は

やってみたのですが、やはり難しくて。結果

が表れてきてもどこをどうして良いかとい

うところから最初はわからなかった、という

のが本当のところでした。会計士の試験の内

容や、会計の事というのは全て繋がっている

のですが、いつも会計の勉強をしていても各

論で勉強しているので、どこがどう繋がって

いるのか、というのがわからない。だけど、

マネジメント・シミュレーションⅢを終えて

みて、特に株主総会の資料をつくってみて、

ここでこういうふうに繋がっているんだと

いうことが分かりました。また、１つの期を

境にこれから拡大していくべきか現状維持

していくべきか、というところで非常に悩ん

だ部分があったのですが、逆に自分がわから

ない部分がどこかが良く分かりました。この

授業を受けて本当に良かったです。ありがと

うございました。 

小林 では、Ⅰからずっと積み上げてきた半澤

さん、お願いします。 

半澤 Ⅰから受けさせていただき、Ⅰの時は授

業形態が普段と違ってゼミ形式でもないし

講義形式でもないし、新しい Excel を使った

形態で慣れるまで時間がかかったのですが、

まず、Excel が使えるようになったのが大き

かったと思います。最初の頃は難しかったの

ですが、２回、３回と出て行くうちにポイン

トというか、どこをどうやればうまくいくか、

要領が良く分かるようになってきました。そ

の辺は継続してやるのが良いと思います。そ

ういう意味では、Ⅰ・Ⅱ・Ⅲと段階的に受け

ると効率的かもしれません。Ⅰ・Ⅱ・Ⅲとだ

んだん操作する範囲が広くなり、Ⅲでは資金

調達も株式を発行したり出来るので、いきな

りⅢから出られた方は大変だったのではな

いかと思いますが、かなり勉強になりました。 

普段の勉強では知識を吸収してそれを問

題で出すという形ですが、このシミュレーシ

ョンはマーケット志向の操作と言うことで、

他の人の動きでも変わってくるので、かなり

実践的だと思っています。 

 

小林 Ⅰでは競争が無かったのですが、Ⅱか 

ら競争が入ってきて、特にⅢでは競争にあま

りに関心が行き過ぎたかなという懸念をも

っているのですが、そういう点も含めていか

がでしょうか？ 

櫻井 私はⅠとⅢを受けました。Ⅰは集中講義
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で１週間立て続けの授業でしたが、商品を仕

入れて売るという卸売りだったので比較的簡

単でした。授業の到達レベルには達したかと

自分では思っています。売掛金や買掛金もし

っかり管理できて、それをⅢでも活かすこと

が出来ました。Ⅱから材料の仕入が加わった

と思いますが、Ⅰにはその要素が無かったの

で、Ⅲでは在庫管理が上手くできませんでし

た。しかし、戦略として最初から価格を落と

す、というようなⅠで学んでいたことを活か

せたので、やはり、Ⅰ・Ⅱ・Ⅲと受けたほう

が、Ⅲから吸収するものが多かったのではな

いかと思います。競争についてはもちろん意

識をしましたが、それよりも全体のバランス

をいかに保つかということに注意が向いてい

たと思います。 

小林 櫻井さんのところはⅠの経験もあった

ので、他の企業に先駆けて価格政策を積極的

に実施し、先行した利益で他のところをカバ

ーするという形でやっていましたね。その点

では、Ⅰから積み上げていくということに意

味があるのかもしれませんね。杉浦さんはど

う感じていらっしゃいますか？ 

杉浦 私はⅢから受けさせていただいたので

すが、それ以前に小林先生の意思決定会計や

原価計算Ⅱという科目を履修していまして、

仕事で原価計算をあまり経験したことが無い

こともあって、小林先生の授業がシミュレー

ションに役立ちました。ただ、原価計算や意

思決定会計はある時点の計算ということにな

りますが、シミュレーションは未来に向けて

積み上げていくということで、使用する会計

の資料に関しても軸が変わってくる。そうい

う要素はシミュレーションにしか無く、いま

までにない授業だと思いました。また、株主

総会をやるにあたり、高田先生の財務会計事

例研究でも学ばせていただいていたのですが、

知識レベルでどれが大事かということは頭で

分かっていても、実際にやってみるのはやは

り難しいと感じました。 

 

高田 素晴らしい気付きですね。会計大学  

院を修了される皆さんには修士号の重みを

感じていただきたいです。大学卒業程度な

ら、先生の言っていることを理解すれば良

いんですね。しかし、修士の重みというの

はそういうものではないはずです。今まで

培った学識、知見をどうやって実践に応用

するか、これが求められているんだと思い

ます。単にツールを覚えただけでは実践に

使えない。実践に使えるということは、ど

ういう水準のものなのかを理解していただ

きたいんです。例えば KPI（Key Performance 

Indicator：重要経営指標）として重要な指

標の１つが、一人当たり（par capita）の

売上高です。これは財務の数値そのもので

はなく、人間の社会、人間の数との結びつ

きを重要視する指標なんです。財務会計ベ

ースとともに管理会計ベースの重要性も知

っていただきたかったので、今回は一人当
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たりの売上高というものを殊更に強調して

申し上げました。一人当たりの売上高は付

加価値にも影響しますが、皆さんが今後勤

める会社がどの程度まで給料を払って良い

のかということを分析する上でも使えます。

つまり、KPI は応用範囲が広いんです。今

回は他にも皆さんに最低限おさえていただ

きたいものを KPI として申し上げました。

これからは皆さんがそれらを使って事に当

たって論点を析出し、何をどう解決したら

良いのか、自ら考えていって欲しいと願っ

ています。 

 

３． 教育効果向上のための提案を求めて 

 

小林 今のところ皆さんのお話を聞くと、ある

程度要望を満たせたということになろうかと

思いますが、ここで不満も出していただき、

今後こう発展して欲しいとか、直して欲しい

という点をお聞きして、今後に活かす形にし

たいと思います。私たちの委員会の方針とし

て、院生の皆さんから具体的な提案があった

ら、それに対してすぐに対応するという趣旨

で、まずは YES、それからどうするか検討す

るというスタイルでやっておりますので、更

に発展するために何が必要か仰っていただき

たいと思います。 

高田 私は長所進展法というスタイルが好き

でして、欠点を小さくするよりも長所を伸ば

すという方法なんですね。だから、どんどん

意見を出していただきたい。 

金井 欠点を直すのは難しいが、良い点を見つ

けて伸ばそうというのが良いですね。 

徐 一点だけ、株主総会についてです。株主総

会は、私を含めて皆さん資料を作ったことが

無いと思うんです。株主総会をやって、はじ

めて１回、２回、３回、４回の授業の良さが

顕在化してきた。なので、株主総会でこうい

う形で資料を作って欲しい、こういうポイン

トを抑えて欲しいという最低限度のものをあ

らかじめ出していただけると、もっと効率的

になるのではないかと思いました。 

小林 これは教員の中でも同じ意見が出まし

た。株主総会については、2009 年４月からは

Ⅰ・Ⅱ・Ⅲを順番に実施しますから、株主総

会の資料作りについても経験を積み重ねられ

るようにと考えています。Ⅰはむしろ放って

おいて、分からないということが身に沁みた

段階で、Ⅱから徐々に具体的な方法を出して

いくということを考えています。 

徐 特に他企業をどう評価したら良いか分か

らなくて困りました。 

高田 パターン化すると皆さん真似が出来て

しまうので、あえてパターン化しなかったと

いう面もありました。皆さんに期待したのは、

自分の会社の現状を把握すること。現状がど

ういう状態にあるのか、自分たちが理想とし

ていることに対してどういう乖離があるのか、

それに対して自分たちがどういう努力をして

対処したのかということを総会では話して欲

しかったんです。パターン化してしまうと、

通り一遍の株主総会になりがちで、なかなか

そこが出てこなくなるので、あえてパターン

を出さなかったというところがあります。 

金井 明治大正までは外国を真似することに

必死だった。それ以降、前例主義でやってき

たというのが今の停滞なんです。これから皆

さんが生きる社会はそれでは済まない。むし

ろ、新しいことをやらなければいけない。そ

のためには、どういう形で表現したら良いか

ということが重要になります。皆さんが自由 
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に考えてやるということを引き出したかっ

たので、あえてこういう形をとりました。パ

ターン通りの人はたくさんいる。そうではな

くて、この人に任せたら株主総会が活性化し

たとか、そういうことが求められているんで

す。そういう時代です。その１つのきっかけ

になる授業にしたいということでこの授業

を始めたんです。 

高田 私が顧問を務めていた米国資本の日本

法人の話ですが、本社から「景気が悪いから

と言ってその悪さに乗るだけなら経営者は要

らない」と言われた。それを打ち消すような

努力をして初めて経営者でしょうと。景気に

従って上下するなら投資信託のファンドマネ

ジャーでも務まるわけです。そういう意味で

は、今の世間の一般的な事業報告は投資信託

そのものなんですね。 

誰も教えてくれない、その中で考える、こ

れが修士号の重みというものではないですか。

大変だったと思いますが、頭というのは鍛え

れば鍛えるほど複雑な思考が出来るようにな

る。だから、それを期待していました。 

半澤 他の授業は講義形式・ゼミ形式どちらで

も、ある程度、先生のシナリオに沿って進め

られますが、この授業は四人の先生がいろん

な事を言っている（一同、笑）。シナリオが

元々あるにしても、その場でシナリオがどん

どん変化していくのも魅力だと思いました。

その中で、あえて改善点を挙げるとしたら、

他企業の財務諸表等はもう少し整理して出

して欲しいと思いました。他の会社がどんな

ことをやっているか、もう少し財務諸表から

読み取れるように整理していただくと良い

と思います。 

小林 皆さんがやっていることにタイアップ

して活用出来るよう進めるようにしましょう。

この点は他の授業との連携も考える必要があ

るかと感じています。 

金井 一般社会では各社が決算発表をする。他

の各社の財務諸表を新聞発表するようにする

と良いかもしれないですね。 

小林 各社の概要は発表していますが、それを

どの位、詳細にするか迷っています。もっと

簡単にする方法もある。財務諸表の形で詳細

に発表する方法もある。どちらの方向が良い

か、ご意見を伺えればと思います。 

小川 半澤さんが仰ったように他社の財務諸

表を見て、分析して、自社の戦略を考えるの

は現実にも行われる事だと思うので、それが

出来ればより良くなるきっかけになると感じ

ますが。 

櫻井 私は、価格は発表しない方が良いと思い

ます。仕入価格には関与できず、販売価格だ

け発表されると価格競争が激しくなる可能性

があります。 

小林 財務諸表を詳細に発表しなかったのは、

一番良い企業を真似される懸念からです。自

分のところをどうするかよりも、他の良い企

業を真似することに走ってしまう懸念があ
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った。そこで平均価格だけ出しました。しか

し、逆にそれを知ることだけで価格競争がど

んどん激化してしまうこともありましたね。 

杉浦 私はあまり詳細な財務諸表を出す必要

はないと思います。むしろ実社会でもそうだ

と思いますが、どこをどう改善するかという

ことを考えていくようにできれば良いのでは

ないでしょうか。今回もっと時間をかけて仮

説を立てながら他社はここをこうしていると

いったことを、もっと二人で議論できると良

かったと思います。 

小林 時間がなかった、というご意見はありま

した。次回からは毎週土曜日に継続する形が

採れます。短期間の方が集中して問題を考え

ることが出来るということもあるだろうし、

時間をかけた方が良いという意見もあります。 

高田 次年度の予算って、いつ組むものでしょ

うか。新しい年度が始まってから予算を組む

ことは有り得ない。ということは、同業他社

を見て予算を組むということは現実的には

ないはずです。そういうことを考えると、あ

る程度さめた１年２年前の情報は見ること

が出来るが、ホットな情報を入手するという

のは現実にはあり得ないでしょう。現実に出

来ること出来ないことを皆さんに擬似体験

していただきたい。そういう思いも込めて、

MS 委員会では情報を限定するようにと主張

したつもりです。 

 

４． 実施の時間 

 

小林 時間の問題についてはどうですか？ 

徐 今回は時間的に足りなかったとは思いま

すが、足りないと思うからこそ、ゆっくりや

って気づかなかったことがポッと出てきたり

するので、個人的には時間が足りない中でや

った方が自分の力以上の力が出ると思います。 

小林 火事場の馬鹿力ですね。 

高田 受験のテクニックとしては100点を取る

必要はない。60 点を取り続けることの方が大

事ということがあります。 

金井 狙いは100点を目指していきますけどね。 

小林 私たちとしても、どちらが良いという確

信はまだあるわけではないんです。短期のデ

メリットも明らかになってきています。問題

の所在は漠然と分かったけれども、じゃあど

うしたら良いかということは分からずにいる

状態と言えます。 

櫻井 私は週２時間くらいが理想ではないか

と思いました。見えてきた失敗を１週間かけ

て修正できると、最終的には 100 点のものが

作れるのではないかと思います。 

杉浦 私は、今回は非常にタイトな日程だった

ので、なかなか修正できませんでした。ただ、

長すぎても中だるみというのもあるので、今

までの半分くらいずつ進んでいくと良いと思

います。 

小林 １日４コマ６時間というのは苦になら

なかったですか？ 

（一同うなずき） 

半澤 良かったと思います。 

金井 私は、時間はあまり長くしないで、最大

限でもあれくらいが良いと思います。現実の

仕事でも、時間で区切りをつけるしかない部

分がある。時間との勝負なんですね。その間

どれだけ集中してやるか。そういう訓練とい

うのは、通常の授業では無いんですよ。これ

は受験とも、ものすごく関係している。直接、

試験に出る問題だけ勉強するのではなくて、

こういう事をやった上で受験科目の勉強をす

ることが大事なんです。効果が全然違うんで
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すよ。短絡的にオウム返しで答えるのが優秀

ということではない。そういう意味では、こ

の授業を受けられた方は大変良い経験をされ

ていると思います。 

 

５． 院生間のコミュニケーション 

 

小林 次に、コミュニケーションに関連してお

聞きしたいと思います。2009 年度のシミュレ

ーションⅠでは２人で実施し、シミュレーシ

ョンⅡでは出来れば３人のグループで、その

中でまとめ役を出して役割分担して訓練でき

ることを期待しています。こういうコミュニ

ケーションに関連して、どういう成果があっ

たのか、あるいは、さらに、どういう形に持

っていったら良いか、という提案があればお

聞きしたいと思います。 

小川 この授業ならではの院生と色々なコミ

ュニケーションをとりながら、より良いもの

を作っていくという形式は非常に新鮮でし

たし、有り難かったですね。私の場合は、隣

にいる社長（櫻井さん）がいろいろな意見を

出してくださって、「何でこうなの？何でこ

こがこうなるの？」と聞いて答えを出してい

く中で、知識を得たのですが、自分では分か

らないことが他の院生さんとのコミュニケ

ーションを通じて分かったところが、先生方

から得るものとはまた違う良さがあって、こ

れは他の授業ではなかなか味わえないこと

だと思いました。 

小林 場合によっては先生から聞くよりも、友

人から聞く方が分かるという事はありますよ

ね。先生はどうしても教員の視点で言ってし

まう。しかし、院生の皆さんはもっと違う視

点で考えている。そうすると院生さんの上を 

 

通り過ぎてしまうんですね。そういうきらい

が私自身もあったように思います。そういう

意味では、「もっとわかりやすく言え」という

ような要求も出していただければと思います。 

高田 例えば今回のマネジメント・シミュレー

ションでは、CEO（Chief Executive Office：

最高経営責任者）、CMO（Chief Marketing 

Officer：最高マーケティング責任者）、CFO

（Chief Financial Officer：最高財務責任者）

と分けました。何故、分けたか、その理由は

分かっていただけましたか？それは、それぞ

れの立脚する立場によって、組み立てるロジ

ックの基本にある考え方が全然違うわけです。

一人で複数の役割を受け持ってしまうと意思

決定不能になります。拠って立つべきグラウ

ンドが違うのに、一人で考えようとするわけ

ですから、論理一貫した結論が出せなくなっ

てしまう。だから、あえて分けようとしたん

です。CMO は欠品を出すことが許されない。

だから、いっぱい生産しようとする。ところ

が CFO の観点からすると、それはお金がかか

ってしまうために財務的に待ったをかけよう

とする。それらの意見の違いをどこで調節す



discussion 
 

マネジメント・シミュレーションのススメ 175

 

るのか、それを担うのが CEO です。会社とい

うものは何であるのか、誰のために何をすべ

きなのか、それに整合させる形で CMO と CFO

の考えを最終的に CEO が利益という観点で整

合させる。教員としては、そういったことを

意図していたりしています。 

金井 皆さんは自分に与えられた役割という

ものを、どう考えましたか？ 

徐 基本的には、初めてということもあってか、

あまり意識していませんでした。 

金井 やはりこれは経験が必要だと思います。

Ⅰの段階からそれをやれと言っても無理だろ

う、と。そういう意味でも積み重ねというこ

とを考えているんですよね。高田先生が仰っ

たことは、Ⅲの段階での理想というふうに思

います。 

杉浦 私たちは二人でやったのですが、そうい

う意識はなく、同じ方向を向いていました。 

小川 私は明確には意識していた訳ではなか

ったのですが、二人でやっていくうちに、一

人がこう言えば、「いや、それはこういう観点

からはこうなんじゃない？」と、ブレーキ役

やプッシュ役というふうに、徐々に上手く役

割分担が出来たような気がします。 

櫻井 １週目は私一人だったので、全てを担当

して誰も止めることなくミスにも気づかずに

進んでしまった。特に、最初はまだ無いゴー

ルを自分たちで探して、そこへ辿り着く道を

３つの視点から探していくということを、そ

のゴールを自分一人で決めてしまっていると

いう時点で問題があった。やはり最初は三人

でゴールを見つけること。それが一番大事だ

と思いました。 

金井 極めて重要な指摘ですね。 

半澤 私たちは、他社の動向に注意を払ってい

ました。やはり競争しているということで、

他社と自社ということを意識しました。あの

会社、チームはこういう事をやっているから

自分たちはこうしよう、と。 

高田 日本的経営ですね。その弱点は、横を見

て他と違うことをやることを恐れてしまうこ

とです。アメリカの企業は他と違うことをや

らないと伸びられない。だから、他と同じ事

をしないのが特徴です。 

 

金井 日本の場合は、自分の役割というのが特

に大事なんです。例えば、日本では経営者で

もないのに経営者みたいなことを言うと、「お

まえは何だ」ということになる。そうすると、

自分の役割をわきまえた上で、経営的見地か

ら提案するというコミュニケーションが大事

になる。自分の役割を知った上で、かつ、相

手の役割を考えて主張する。役割を意識する

ことが非常に重要で、その意味でも３つの役

割を置いたのは、企業経営において欠かせな

い役割だからです。それぞれの役割を意識し

ながら、かつ、それを超えるような事をやる

ところまで行けば理想的だと思います。 

小林 ただ、人数が限られているので、なかな

かそこまで持って行くのは難しいというのが



座談会 
 

 176

私たちの悩みなんですね。だから、30 人程度

集まると、理想的な形が出来ると思います。

先程の発言にもあったように、チームを組む

ことで自分と違った考え方があり、それとど

う擦り合わせるかということが経験できる。

これは他の科目では経験できない重要な点だ

と思います。 

高田 例えば人に反論する時でも、CMO が CMO

の観点から発言していれば、なるほどな、と

思えば良い。CMO でありながら CMO 以外の観

点からの議論だったら、「CMO の観点からはど

うなの？」と逆に鍛えてあげる。育ててあげ

るということも出来るかもしれませんね。い

ろんなロジックがあるから最終的に支離滅裂

になっては困る。だからこそ利益計画なんで

す。利益計画をみんなで共有しましょう、と。

売上高利益率と資本利益率という最終的なと

ころに整合するように、色々な考え方を持っ

ていきましょうというのが利益計画の考え方

で、これを皆さんに擬似体験していただきた

い、馴染んでいただきたいというのが、私た

ち教員が共有していた思いなんです。 

金井 私も会計事務所を経営していますが、た

だお客さんに言われたことをやってデータを

出すというのはどこでもやっている。だけど、

一言、他とは違う観点があると、それだけで

評価される。他所と突出して違うことをする

必要はない。ほんの少し違う、その差なんで

すね。ですから、皆さん価格競争へ行きます

が、むしろ、少し価格を上げてでもサービス

内容を良くすることによってなんとかすると

いうことがある。そういう難しいことをやっ

ていくのが本当の知的な競争なんですね。 

 

 

６． ＭＳの経験をどう活かすか 

 

小林 システムについての批判、希望などもあ

ればお聞かせください。 

半澤 実際にやってみて、販売量を予測するこ

とが重要だということが分かりました。正確

な販売量が予測できれば、色々なことがスム

ーズに行くのですが、なかなかそうはいかな

い。 

小林 販売量が簡単に予測できないように作

ってあるんです。それが現実ですからね。ま

さに半澤さんの言うとおり、販売量が正確に

予想できたら、あとの計画の問題は簡単なん

です。 

半澤 逆にそういうことから、普段の授業のよ

うな形式的なことだけでは通用しないという

ことを学びました。 

櫻井 Ａ製品とＢ製品のどちらに力を入れる

か、最後まで読めなかったですね。 

小林 あれは、競争状態と景気の状態によって、

どちらが有利か、ひっくり返るようになって

いるんです。どういう状況でひっくり返るか、

というところまで分析できることを期待して

いるのです。 

高田 その時に、利益貢献度を使えたはずなん

です。 

小林 そう。限界利益などを見て、その変化に

よって、これならＢ製品のほうが有利になる

のか、というのが出てくるようになっていま

す。これから、きちんとⅠ・Ⅱ・Ⅲとやって

いけば、分析できる人も出てくるのではない

かと思います。 

金井 片方は売り上げを増やしても、それに見

合う在庫や製造設備などの投資をしていなけ

ればみすみす失ったりする。これは現実の世

の中でもあるんです。現在、勢いのあるユニ
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クロを他が真似しようと思っても、ユニクロ

はその前に色々な準備をしてきているわけで、

急に真似しようと思っても真似できない。そ

れが現実なんです。後で考えても、政策の整

合性、バランスがとれていないと結果は出な

い。そういうことを、このシミュレーション

で分かっていただけたと思います。 

高田 ユニクロでさえもまだ欠けているとこ

ろがある。粗利で勝負しているだけで、回転

率で勝負していないんです。ユニクロと西友

を比べると、交差比率（＝粗利×在庫回転率）

は西友の方が高かった。新聞記事からはそう

見えます。ただ、新聞は粗利にしか注目して

いない。 

金井 だから、現実社会を見る時も、このシミ

ュレーションの経験が活きるんです。 

 

高田 バーチャルの世界で現実を経験したの

と同じくらいの経験が出来る。実際のものと

擬似的なものと、脳にとっては同じなのかも

しれない。この科目はまさに現実の経験をし

たのと同じような影響を脳に与えるんじゃな

いかと思います。 

小川 今回の座談会のような、これはこうだっ

たんだ、とか、この指標はこうやって使って

欲しかったんだ、という様なセッションが授

業の半ば、もしくは終わりに一度あって、先

生方からこういうのが理想だったというこ

とがあると良かったですね。 

小林 これからのスケジュールでは、最後の日

に反省と講評というような時間を設けること

になっています。 

金井 気がついて色々分析しても、会社の業績

が良いと聞いてもらえないことがある。そう

いうものを貯めておいて、ここぞというとき

に出す。そういうコミュニケーションが大事

ですね。 

 

 

７． 疑似体験した経営感覚の活かし方 

 

小林 これは金井先生の実体験から来る貴重

なお話ですね。皆さんは今後この経験をどう

いうふうに活かしたいと思われますか？ 

徐 もともと会計を勉強したいと思ったのが、

前職の職場でロワー・マネジメントをやって

いて管理会計的な発想はあったのですが、財

務会計的な発想というのが全く出来なくて、

そういったことを身につけたかったからです。

今回こういう機会を持って、その融合がどこ

なのかというのが分かりました。自分の実体

験から、これとこれが結びついているという

ことが分かったので非常に良かった。今後、

こういうことを活かせるポジションになって

社会貢献したいと思います。 

高田 そういう意味では、自分で会社を起こし

ちゃうのも１つの選択肢ですよ。皆さんには

他の人よりも実践力がある。修士号の重みと

いうのがあるわけですから。 

杉浦 会計というと財務諸表等、過去の成績と
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いうイメージだったのですが、今回のシミュ

レーションで会計を活かして前に向かってい

く、戦略を立てていく面白さがあるというこ

とを知りました。今後、今までと違って前を

向いていくという考え方を、仕事に活かして

いきたいと思います。 

高田 一人当たりの売上高と労働分配率はコ

ンサルに活かせるはずです。 

杉浦 どうしても申告書をつくることに終始

してしまうんです。 

金井 そこに一言コメントを付けてやるだけ

でも、ちょっと違うなということになります

よ。 

小川 金融機関に勤めていますが、現場にいる

と財務諸表と自分たちがやった仕事の関連性

というのを全く感じなくても仕事が出来てし

まうのが現実です。そこをどう関連づけてい

けるのかということについて管理会計的な考

え方をもう少し学んで、自分が働いている現

場でフィードバック出来たら良いなというの

があったのですが、この授業を受けて経営者

とは何を材料にしてどんな発想をするのかと

いうことを実感しました。今までは一部門の

一人だった。そうではなくて、上からの視点

と下の人がそれをどう考えていて、中でどう

活用していく必要があるのかということを、

両方学べたのがすごく良かったと思います。

学んだことを次の課題として、仕事の中でど

う活かせるかはすごく小さいレベルから始め

ることになると思うのですが、これからどう

経験を変化させ活かしていけるか楽しみです。 

金井 数字の裏側にあるものを見通すことが

出来るかどうかで全然違います。 

高田 小川さんがクライアントの経営者の方

と話す時に、この授業が絶対に活きるはずで

す。 

 

櫻井 社会に出て仕事をするに当たって普通

は経営者の考えが末端にはなかなか伝わって

こないのですが、実際に経営者の立場で勉強

したことによって、自分がどういうふうに仕

事をすればそれに繋がっていくか、経営者と

同じ目線で仕事が出来ると思います。組織の

効率性についても他ではなかなか学べないこ

となので、今後、活かしていけると思います。

会計の勉強をしてきて財務諸表が作れるよう

になったのですが、金井先生が仰ったように、

財務諸表を通じて経営者がどんなことを考え

ているのか少しでも分かるようになったのが

大きな収穫だと思います。 

小林 相手の立場に立たないと説得力を持つ

ことは出来ないということですね。 

半澤 バーチャルでありながら、経営者の視点

で物事を考えられるようになったと思います。

年功序列の組織の中で、経営者の立場に立つ

というのはゴールの直前になってしまうもの

ですが、バーチャルとはいえ自分が経営者の

立場に立って色々なことが出来たというのは、

今後、単に会計の知識を使うというだけでは

ない、新しい視点を身に付けることが出来た



discussion 
 

マネジメント・シミュレーションのススメ 179

 

と思います。 

金井 実際に事業を始めるには、ここで学んだ

以外にもいろいろな要素がある。皆さんは今

いる職場で給料をもらいながらそういうこと

を学んでいる。現在の仕事の中で知的な蓄え

を増やしていけると、後に独立にも繋げるこ

とが出来る。 

高田 私は７年くらい監査法人に勤めたので

すが、経験的には 15 年分の経験をしました。

と言うのは、他のチームの仕事を手伝わせて

もらった。そこで経験できた。短い期間の中

で時間を長く使うんです。組織の中で、出来

るだけ時間を節約しながら勉強してもらいた

いと思います。人生は短いですよ。 

 

 

８． 企業（チーム）の特徴と情報の価値 

 

山本 既に相当議論が尽くされた感があるの

ですが、もう１つだけ前回の座談会での流れ

から聞いておきたいことがあります。前回の

座談会でも話題になったのですが、プレイヤ

ーの性格や人柄がシミュレーションの数値に

出るということをよく耳にしました。皆さん

は各チームにどういう印象を持たれたのか、

お聞きしておきたいと思います。 

徐 企業１（櫻井、小川）は非常に慣れている

という印象を持ちました。株主総会の細部ま

で役割分担しながら、しっかりまとまってや

っているというイメージでした。 

小林 企業１は景気が悪くなっても利益は減

らない、そういう点がよく出来ていましたね。

二人のコンビもよかったと思います。社長の

櫻井さん一人ではずっこけそうだったところ

を、小川さんが助けたわけですね。櫻井さん

の特徴は先進性にある。人に先駆けて新しい

ことを手がけられる。これは無くさないでい

ただきたい。 

高田 長所を進展させて行けば良いんですね。 

金井 この授業は皆さんの個性が分かる。通り

一遍の授業とは違うんです。 

小林 私たちも非常に勉強になります。どのあ

たりまで分かっていて、どのあたりは分かっ

ていないか、通常の授業では分からないこと

も、この授業ではもろに伝わってきますね。 

高田 皆さん自分の殻をやぶりましょう。あえ

てゴルフ場のフェアウェイを外してラフに入

れて、そこからどうリカバリーするか、とい

うことをやって欲しい。 

小林 企業３(半澤)は後半、浮き沈みが激しか

ったですね。そういうリカバリーの経験、色々

考えたことがあると思うのですが。 

半澤 はい。分からない時は保守的になってし

まうというのが自分の特徴かなと思います。

分かってきた段階で、よし、じゃあやってみ

ようかな、と。自分は分からない時は真似を

することから始める。攻撃的にやるというこ

とが欠けているのかな、と思いました。 

高田 異質なものに触れることで自分が分か

るんです。私が勉強になったのは外資の企業

に入った時、全然カルチャーが違うところで

ようやく自分が分かってきた。そういう体験

をマネジメント・シミュレーションを受講す

ることで見えてくるはず。 

金井 実務の良いところは結果が出ることで

す。結果は否定できない。それを経験してい

ただく意味でも、このマネジメント・シミュ

レーションは良いですね。 

小林 我々も皆さんの経験や反省や批判など

を肥やしにしていこうと思います。皆さんの

反省や批判は、今年度の終わりまでにまとめ

る叢書の中に、率直に全部載せようと思って
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います。ですので、更にどうぞ。 

山本 企業３（半澤）と４（大賀）の印象はど

うでしたか？ 

杉浦 企業３（半澤）は保守的。 

徐 企業４（大賀）は、はちゃめちゃだな、と

（笑）。売り上げ至上主義でやっていくという

話を食事をしながらしたのですが、食事の機

会はすごく良かったですね。 

小林 食事の機会にいろいろな情報交換があ

ったという声はありました。今後、弁当を準

備して、食事の時間を上手く活用する形にし

たいと思っています。 

徐 食事をしながら相手の動向を探ったりし

ました（笑）。食事の時間がもう 30 分くらい

欲しかったですね。 

高田 食事の時間をパワーランチ（ランチタイ

ムに行うビジネス・ミーティングのこと）に

して情報交換の機会として使う、良いアイデ

アですね。 

徐 企業４の大賀さんと話をしながら、とにか

く売り上げを獲りたいというのが見えてきま

した。マネジメント・シミュレーションⅡで

もそうやっていたという話を聞いて、そうい

う方なんだな、と（笑）。 

小林 次回からは自己株式の取得も入れる予

定ですから、余裕資金があったら自己株式を

取得して、資本金額を少なくして配当を少な

くするということも出来ます。 

小川 企業２（徐、杉浦）は、出るところは出

て抑えるところは抑えてという歯止めが効い

ていて、でも保守的にならないようにやって

いらっしゃるな、と。広告費用を除いては（笑）。

そういう意味で、他企業の情報を入手できた

のは面白かったですね。 

小林 ある程度、他社を参照しながら引っ張ら

れないようにするにはどうするか、というの 

 

は考えるべきところですね。ひとつにはもっ

と競争の影響範囲を小さくすると、競争ばか

りに注目していると墓穴を掘るという形にな

る。そういう点も試行錯誤しているところで

す。 

高田 投資効率をもっと私たちからのアドバ

イスの中で入れるべきだったかもしれません。

広告宣伝費も固定費なんですよね。固定費プ

ラス目標利益を限界利益で回収しなければな

らないわけですから、投資効率を考えたらそ

んなに大きな広告宣伝費を出せる訳がない。

そういうことを、もっとアドバイスに入れる

と良かったかなと思います。 

櫻井 保守的な企業３に対して、私たちは全く

逆の拡大戦略だったのですが、最終的に価格

競争は同じ方向になって攻められ、迷走しま

した。そういうところもあって、行動が読め

なかったですね。どこがどうなっているかと

いうのは話し合っていたのですが。昼休みの

情報交流が大きかったのかも知れません。 

小川 私は若社長が自分の事を言いそうにな

ると、それは止めてください（笑）、と。聞く

ところだけ聞いて、と。 
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高田 ある程度の情報を出さないと情報は入

ってこないですよね。情報を出さないのでは

なく、どういう情報を出しても良いのかを決

めた上で交渉していかないと。情報から隔離

されてしまうことも考えなければいけない。

そこが難しい。どの情報を犠牲にして、どの

情報を取るかですね。 

小林 確かに日本人は情報操作が下手ですね。 

高田 そうなんです。ある程度情報を出してそ

れに対する反応を見る。そういうことも、マ

ネジメント・シミュレーションの雑談の中に

入れると良いかもしれませんね。あえて昼食

会を開いて、私たちも情報を小出しにして。 

半澤 うちの企業はちょっと保守的だった気

がします。もう一度やるのであれば、もうち

ょっと市場を動かすような、自分が特徴のあ

る動きをして他社を追随させるような経営戦

略がとれたらと思います。もっと積極的に攻

撃的にやって、新しい法則を作り出すような

ことをやってみたいですね。 

金井 実社会では、他社との競争よりも自分と

の競争の方が重要なんですね。他がどうかと

いうことではなく、世の中が求めているもの

が何かということだといっぱいある。どうし

たら世の中に受け入れられるかということを

考えると、世界が違ってくる。そういうこと

も、このシミュレーションを通じて感じ取っ

ていただけたら望外の喜びですね。 

 

９． おわりに 

 

小林 そろそろ時間も参りましたので、最後に

金井先生、まとめをお願いします。 

金井 世の中の流れが重要だと思います。明治

大正は追いつけ追い越せで、いかに世界の進 

んだ知識を学ぶかということが非常に重要だ

った。ですが、これからは世界が日本から学

ぶことを生み出していかなければならない。

知識というものはインターネットもあって、

いくらでも手に入る。それをどうやって使う

か、バランスをとって結果を出していくか、

そこに重点が置かれている。皆さんには、こ

の経験を活かして実りのある人生を送ってい

ただきたいと思います。 

小林 マネジメント・シミュレーションの延長

のような座談会になりましたが（笑）、それだ

けお互いに得るところが多かったと感じてい

ます。私たちは今後ますますこれを発展させ

ていくことをお約束します。皆さん方は是非

この機会を活かして、世の中で大成していた

だくことを心から祈願いたしまして、結びに

したいと思います。今日はお忙しいところ、

本当にありがとうございました。 

 

（完） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


