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プロジェクトマネジメント（お金編）
～ソフトウエア開発におけるプロフィット・コスト管理のポイント～

２００７年１０月４日
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お金についての考え方

プロジェクトマネジャーもプロジェクトメンバーもお金に対
して正常な感覚を持っているのかどうか非常に疑問に感じるこ
とがありませんか。

プロジェクトにおいては大は億単位から小は万単位まで様々な

お金の出入りがありますが、まずこのお金はお客様から預かった

「公金」であるとの認識があるのでしょうか。

例えで「公金」と言うことばを使用しましたが、このお金は個人の物ではなく会
社全体のお金であると言う意味です。

営業マンは受注したのは自分の実力であると過信し、お客様からいただいたお金
も自分だけで獲得したと錯覚しがちです。また開発企画側においてもこれは自分
の企画で獲得した自分の組織のお金だと錯覚しがちです。

これらのゆがんだ発想はいびつなお金の使い方による組織の弱体化、組織間の壁
の発生・連帯感の喪失、等につながりモラルの低下・業績悪化の大きな原因の一
つとなります。

◇お金に対する感覚
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次にコストを消費する開発部隊の特にプロジェクトマネジャー

においては出入りするお金に対していつしか”お金”という感覚が

なくなってはいませんか。

たとえば自分の虎の子のお金で自分の住宅を注文する場合、

業者との交渉では使用される材料、建築品質、等々非常に

細目に渡って注意を払うのが普通だと

思いますが、会社の仕事で扱われるお金についてこれほどの

神経を使っているマネジャーはどれ程いるでしょうか。

公金であろうが個人のお金であろうがお金というものに対する健康的な感覚を取
り戻す必要があります。

一方、開発担当者においては障害対応中に入手したデータは
お金そのものであるとの認識がほとんど無いように思われます。
お客様から預かったクレジットデータ・ポイントデータ・
顧客取引データ、等皆、現金と同じ価値を持つものではないので
しょうか。

お金についての考え方

◇お金に対する感覚

現ナマ感覚が薄れ
て良いのか！
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●報告数字の意味が不明なことがありませんか

例えばEXCEL表を使用した数値報告書において結局

何が問題なのか、何を言いたいのかさっぱり分からない

報告を受けることがありませんか。

数字だけ並べて安心するのではなく、「だから何」を語れ

なければ意味がありません。数値を見て、次に何をすべきかを

示す必要があります。グラフや噴出しコメント等を使って表現する事も必要
です。数字の意味について語れなければいけません。

●数値エクセル表において縦計と横計があわない表を公式の場で平気で説明

している場合がありませんか。

・二種類の数値を無理やり一つの表に表そうとしていませんか。

・数値の把握が不十分ではありませんか。わからない数値は使用しないこと

です。

・正確な数値が不明な場合は、適当な数値のまま使用するのではなく、

裏づけのある想定数を使用すべきです。精度は良くないかもしれないが

誤った数値ではありません。

お金についての考え方

◇数値・数字に対する感覚について
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●不適当な計算式

障害率＝障害発生数／稼働台数と明示されていた場合。

例えば分子データに障害ではない問い合わせ件数を含めても

何の疑問も抱かないマネジャーもいるのではないでしょうか。

また分母に実際の稼働台数ではなく販売台数を使用しても変

だと気づかないマネジャーもいるのではないでしょうか。

いまさらデータを分析する時間がないとか、めんどうだとかの意識で重要な
数値を誤ったままにしておいては、この後実行されるであろう障害対応の

成否判定はおぼつかないものになってしまいます。

お金についての考え方

◇数値・数字に対する感覚について

何か変じゃ
ない？
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●＜数値感覚テスト問題＞

設置台数１００台のシステムで現時点の障害率が２０％であった。

次にこの内、任意の１０台に対策版を投入したら、１０台中９台は正常

であった。

この対策の対策後障害率は下記二つの記算式とも正しいのですが、

対策効果としてはどちらの数値を採用すべきでしょうか。

（ａ）対策前障害率：２０％、

対策後障害数＝９０＊０．２＋１０＊０．１＝１９台

∴対策後障害率１９／１００＝１９％

（ｂ）対策前障害率：２０％、

対策後障害率＝１０＊０．１＝１０％

＊正解は（ｂ）；

対策効果としては直接対策を実施した集団１０台に対して障害率をみる

べきです。想定として、対策を１００台に対して実施した場合の

障害率も１０％に下がるはずです。

お金についての考え方

◇数値・数字に対する感覚について
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お金についての考え方

プロジェクトを生かすも殺すも適切な時期に
適切なだけの資金投入があるか否かによります。
プロジェクト発足に当たって言われる常套句に
”早く体制を確立しよう”と言うことばがあります。
資金投入は体制が整備された後に考えれば良いと
言うような風潮が蔓延していないでしょうか。
順番が逆なのです。まずお金ありきでなければいけません。
お金は経済活動における血液であると例えられるように、いくら頭脳ばか
り揃えても血液が流れなければプロジェクトは動きません。
お金のないところに人材は集まりません。
プロジェクトを成功させるためには必要な時期に必要なだけの開発費の
投入が必須です。また開発費の使われ方についても無駄のない効果的な
使われ方が必須です。

◇金の切れ目が縁の切れ目
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日々実行しているお金に関する種々のアクションについてちゃんと”けじめ”が
ついているでしょうか。一般的に我々は整理・整頓が不得意です。

各アクションにけじめをつけやすくするためには課題についての文書化・体系化
による整理が必要です。ただ漫然と目の前の課題をこなしていても複合的な課題
が多い場合は一向に改善を図ることができません。

現場でしばしば見られる実態は”やったらやりっ放し”と言う状態です。

全て仕事はIN－PROCESS－OUTの連鎖にて成立しています。

けじめがついていない状態とは、いい加減なプロセスのままで

約束通りのｱｳﾄﾌﾟｯﾄでない状態で次のｲﾝﾌﾟｯﾄを始めたり、

次工程へ渡したりすることです。

けじめがつけられるか否かは人的スキルに依存する場合が

多いと考えられます。いくら良いプロセス定義書・管理表があってもけじめのつ
かない人間では正しい仕事はできません。

◇けじめを付けると言うこと

お金についての考え方

お金に関してけじめを付けてない例；

・見積りをまるごと発注先に依存すること。

・正規の注文書を受領していないのに開発行為を開始すること。

・不適切な残業に対してもノーチェックで支払いを行うこと。

・赤字プロジェクトから他プロジェクトへの原価振替による粉飾黒字化。
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『商品の価格（価値）は市場・お客様が決める』

売り手市場であれ買い手市場であれ、価格は市場・お客様で決まります。

コストドライブとは；

確かに売り手市場においては、コストがいくらかかったから粗利３０％をの
せていくらの価格で売ろうと言う考え方（コスト・ドライブ）でも通用した
かも知れません。しかしながら売り手市場であればなお更のこともっと高値
で売れたのかも知れません。

プロフィットドライブとは；

本来、複数のお客様で構成される市場において基本的にお客様がどの程度ま
でのお金を払う価値があるかと言う判断にて（プロフィット・ドライブ）価
格相場が決まっていきます。

この様な経済原理の中では製造・販売者は市場価格ありきを出発点として、
その価格で利益目標を設定しコストを削減しなければ勝ち残れません。

逆に原価百円のものでも、お客様が千円の価値を認めていただければ千円で
売るべきなのです。

◇プロフィットドライブかコストドライブか

お金についての考え方



Copyright (C) 2007 Hiroshi Sano All Rights Reserved 11

一般的ソフト開発組織においては市場との距離感が発生するとコストドライ
ブの考え方に陥りやすくなります。

コストドライブの組織においては投入資本と成果資産の結びつけ動機がなく
、コスト削減の指向性・力が弱くなり、極端を言えば投入予算は消化するた
めのもの、成果はでたとこ勝負的な状況に陥りやすくなります。結果として
高コスト・低品質の組織に陥ってしまいＱＣＤにおいて有効な成果を生み出
すことが難しくなります。

一方プロフィットドライブな組織においては日々、低下する価格競争に勝ち
残るべく、最小投資で最大利益を得るべく徹底的なＱＣＤ達成アクションを
継続的に実行することで自らの組織力も筋肉質に強化されていきます。

何もしなくても銀行口座に給料が振り込まれることを良しとする様なサラリ
ーマン的社員が増加しているならば組織の構成員に対する“プロフィット・
ドライブ”の考え方の浸透および実行は急務です。

◇プロフィットドライブな開発組織について

お金についての考え方
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お金についての考え方

◇ 品質とコストのバランスについて

●高品質・高コストは当たり前。
●低品質・高コストは論外。
●低品質・低コストは使えない。
●高品質・低コストは理想的だが実現が困難。
●目指すべきは高品質・リーズナブルコスト
（＝お客様に納得いただけるコスト）です。

高いと言うクレームに対しては相手と開発内容およびそのリスクの大きさにつ
いて戦わなければならないでしょう。プロマネの重要な仕事の一つです。

”悪い／遅い／高い”と良く耳にしますが、”悪い”をまず何とかしなければ
いけません。
”遅い”はスケジュール調整の段取りを高い視点で対応すれば何とかなります
。
トラブルが出なければ”高い”はおとなしくなります。

品質（悪い）はマネージメントの最重要課題です。
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◇損益計算書から見える組織の利益／コスト体質

組織の利益／コスト体質
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◇社員一人当たりで見ると； ％分析は生産性＝体質（利益・コスト）を現す！

組織の利益／コスト体質

一般的に「社員一人当たりの売上は社
員一人の年収の３倍は必要」と言われ
ています。
自社、自部門で見た場合どのような数
値になるでしょうか。
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◇粗利・営業利益について

利益を出すには

損益計算書を見れば一目瞭然ですが、損益の構成はおおまかに言って売上高、売
上原価、粗利（売上総利益）、販管費、営業利益で構成されています。プロジェ
クトレベルにおける利益は一般的に粗利（売上総利益）または営業利益レベルの
いずれかを指す場合が多いと思いますが、ここでは一応営業利益ベースにて説明
をします。また売上原価＋販管費を「コスト」とします。

各業界における粗利率、営業利益率の平均値は次の通りです（中小企業庁２００
０年度調査）；
●粗利率；製造業：２４．２％、小売業：３９．１％、卸売業：２２．１％
●営業利益率；製造業：５～６％、小売業：５～６％、卸売業：２～２．５％

＊Ａ社：２．２％（０６年３月期）、Ｂ社：４．４％（０７年３月期）
自社、自部門における数値はどのレベルにあるのでしょうか。

利益（営業利益）を上げるためには売上高を伸ばすか、コストを下げるかの二つ
の要素しか有りません。
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◇どの工程で売上を上げるか／コストをさげるか（プロセス視点）

利益を出すには
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◇上流工程にはお金が落ちているが、後工程にはトラブルしか落ちていない
＜品質・利益の根幹は上流工程にあり＞

注文書（契約書）がないまま開発を実行している
プロジェクトを見かける事がありませんか。
マネジャーに何故と聞いたら「納期に間に合わないからとり
あえず開始しています。」と言うのがおおかたの答えです。
このような状況のプロジェクトは大体要件定義も完了しておらず、
開発体制も未整備なままでお金や時間が管理できない状況下にあります。
もう少したてば何とか改善されるとの甘い判断のもと大きく焦げ付いたプロジ
ェクトを経験されたことはありませんか。

着手すべき条件が整っていないのに外部の圧力に負けて開発着手してしまうの
ではマネジャーとしての仕事をしているとはとうてい言えません。
ビジネスライクに言うと仕事を受けていない段階において納期の心配をするこ
とはないはずです。
それでも失注したらどうしようと言うのは、また別の次元の問題です。
マネジャーとしては早く条件・契約が成立するように阻害要因の解決に向けて
利害関係者間の戦い・調整にちゅうちょしてはいけません。
ある意味において戦えるマネジャーである必要があります。

利益を出すには
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◇お客様に学ぶと言うこと

まず”ＹＥＳ”から始めなければビジネスチャンスはやってこない。

例；
●一見実現が非常に困難な客先要求に対して”できません”と回答した時の

あるユーザの発言；

『できないと思われることから出発し何とかできる様にするのがプロではあ
りませんか』。

●人気機種に対して２００台を１週間で納入していただきたいとの割り込み

特別注文に対して”できません”と回答をしようとした製造部門長に対し
て

の上長の発言；

『とりあえずＹＥＳと答えるべきだ。ただし通常価格の３割増しになるとの
条件を付けなさい。』。

この回答にユーザは工場には前向きの検討をしてもらったとの好印象を抱き
結局、通常リードタイム・通常価格での注文にて決着した。

ポイント；Ｙｅｓで始めて、条件Ｂｕｔを付けること。

利益を出すには
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売上を上げるには

◇タダでやっている作業がありませんか
タダでやっている作業については正当な対価をいただかなければいけません。
例えば；
１．要件定義作業において

見積りに含まれていない要件定義作業をタダで行っていませんか。
見積りに必要な概略要件定義打ち合わせについては一般的にお金は
いただけませんが、概算見積り提出後も詳細要件定義にかり出されて、
見積りに含まれていない作業で工数を使っていませんか。
このような場合が想定される物件については最初の概算見積りに要件
定義代金を織り込んでおくか、もしくは開発見積りと分離して要件定義
工数の見積りを行わなければいけません。

２．設計・製造・評価工程において
請け負った業務以外の作業をタダで行っていませんか。
・他社の設計不具合を自社製造者がタダで修正・評価を行ってませんか。
・見積りに含まれていない客先検証作業を行っていませんか。
・客先設置作業、導入立ち会い、リモート監視等ダダで行ってませんか。

最初の見積り範囲・条件に含まれていない業務を依頼された場合は必ず
要求された時点で追加見積り依頼書の発行を要求しなければいけません。
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売上を上げるには

３．その他経費について
意外に見落としがちな通信費、交通費、宿泊費等については条件を明確
にして見積りに含めておくべきです。見積り外のものは発生の都度請求
しましょう。
条件が不明確な場合、想定外の出費となりコスト増になります。

◇単価を上げるには
通常単価を上げていただくことは不可能に近いことですが、他社と比較
して同等レベルのものを納入している実績があるのに単価が低いとか正当
な理由がある場合は粘り強く交渉してください。
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売上を上げるには

◇タダでやっている作業をお金に換えよう
見積りに含まれていない作業は支援費として別途売上をたてましょう。

下記に支援費として獲得可能な例を示します。
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売上を上げるには

◇ソフトウエアの価格

ソフトウエアの価格、特にカスタムソフトのバージョンアップ開発にお
いては定価がないのが実状です。
なぜならユーザの要望に従って作成され一本いっぽん毎に内容が異なる
ため、いわゆる一品料理となり全く同じものがこの世の中には存在しま
せん。そのために価格についていくらが正当な価格なのか判断が難しい
のが実状です。
例えば１００万円程度の開発物件の場合を考えて見ましょう。
この見積り回答において１０２万円の場合、１００万円の場合、と９８
万円の場合の違いを明白に区別できるでしょうか。

優秀なプロマネならば発注者側の状況と自社側の状況を深く勘案しつつ
適正な価格の落とし所を見極めなければいけません。



Copyright (C) 2007 Hiroshi Sano All Rights Reserved 23

●見積り回答書には組織のすべての実力が現れてしまいます

見積り対象物に対する業務知識、業界知識、客先業務運用知識、

技術ノウハウ、技術力、開発プロセス力、品質管理能力、品質保証について

の考え方、損益管理知識、等々開発に関わる全ての実力の結集結果が現れて

しまいます。

●契約と言う事；

いずれにしても見積り回答書は契約書であると言う認識が必要です。

仕事は契約・コミットメント（自主的目標値宣言）から始まります。

社外の仕事はもちろんのこと、社内の仕事においてもすべからく

契約・コミットメントの考え方で仕事を請け負い、約束通りの成果を

依頼主にお渡しすることがプロの仕事です。

◇見積りについて

売上を上げるには
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●見積り回答の改善項目

・見積りのばらつき；リスクの大小による基準設定が必要。

・流用部分はブロック図で表現する；営業が客先に説明しやすい。

・納期によるステップ分けは別資料とする。

・見積条件：お客様への条件を明示する。

・システムのスコープを明確にする。

・添付資料の充実を図る；運用フロー・データフロー等。

・見積リスク係数；要求仕様の精度レベルによって係数を設定する。

・工数積算法からFP法への切り替え

；人月工数積算法ではソフトの困難度・価値をあらわせない。

・要求性能

；Ｈ／Ｗ等の限界機能資料の添付（ソフト性能設計の根拠となる資料）。

・システムテスト計画資料；可視化すればお金は取れます。

・納期の妥当性

；短納期では、コストが2倍、3倍になります。

客先が妥当性について判断可能な材料の提供が必要です。

◇見積りについて

売上を上げるには
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●ソフト資産の流用；『作らないこと』

”プログラムをつくること”が第一の使命だと言う長年の思いこみからの脱
却 は非常に困難です。

長年ソフトウエアを作り続けることで利益を生み出してきた組織にとって

はＤＮＡ的に大きな拒絶反応があります。

●ポジティブ資産とネガティブ資産について；

・ポジティブ資産とは、ソフト資産の再利用を意味します。

・ネガティブ資産とは、障害対応方法等、そのまま横展開を図らなければ

決して有効な資産にはならないが、横展開を実施することにより将来失う

であろうコストを防止することになるものを指します。

不具合対策方法の再利用（横展開）により障害と言うネガティブ資産も

ポジティブ資産に変わります。二度と同じ失敗を繰り返さないことです。

負の資産も考え方・やり方により正の資産に変わる。

◇資産流用について

コストを下げるには
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何故『作らない』なのか！

●流用・共用の効用について；

ソフトウエアのみならず、開発の全行程に渡って作成されるドキュメント等

の成果物すべての流用・共用は一石三鳥以上の成果を生み出します。

（ソフト資産；提案書、仕様書、設計書、オブジェクト、ソースプログラム、

ドキュメント、データベーススキーマ、テスト仕様書、テストデータ、

開発環境、ツール、開発手法、管理手法、改善手法）

◇資産流用について

・コスト削減、品質向上、納期短縮、プロセスの単純化、技術者の慢性的長時間

重労働からの解放、等々最終的理想としてはソフトウエア開発の自動化工場の

可能性が見えてきます。

・”作らない”を標語に、既に開発されたソフトウェア等を資産とみなし、

新規開発において資産の流用を促進し大幅なＱＣＤの改善が可能となります。

・顧客満足と儲かるしくみの両立実現が可能です。

コストを下げるには
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◇プロセス改善

コストを下げるには

本表は一般的なプロジェクトの
工程毎の主だった課題を整理したもの
です。
ほとんどがプロマネにおけるプロセス
上の課題でありこれらについての改善
アクションが大幅なコスト削減に貢献
し同時に品質、納期の達成にも寄与
することになります。
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●開発プロセスの標準化実施および標準プロセス管理表の作成

●プロセス管理表にＩＳＯ・ＣＭＭをからめたチェック機能の付加

●プロセス管理表による開発業務の実施
●プロセス管理表データ集計による開発各工程の工数実績分析による

適正工数の管理実施

●プロセス管理のシステム化

◇プロセス改善のポイント

コストを下げるには

開発プロセスの起点である要求仕様書の精度向上アクション

●要求仕様書の基本フォーマットの作成

●要求仕様書内容の基本レベルの定義

●要求仕様書レベル定義に基づく採点実施および要求元へのﾌｨｰﾄﾞﾊﾞｯｸによる

要求仕様書の精度向上

●要求仕様の変更管理実施
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要件定義から客先導入にいたる、各開発工程における課題・問題・障害について
分析を行い個々の工程ごとの開発品質を向上させることによりネガティブコスト
の削減を行う。工程の一部の改善のみでは効果が薄く

◇工程別品質向上

各工程における代表的な問題；

●要件定義：要求仕様書の精度、仕様変更管理

●見積り：見積り条件、見積り範囲

●開発体制：体制構築遅れ

●設計：設計ミス、レビュー不足

●製造：製造ミス

●テスト：評価モレ

●導入：設定ミス、構成管理ミス

コストを下げるには

要件定義から客先導入にいたる、各開発工程における課題・問題・障害について
分析を行い個々の工程ごとの開発品質を向上させることによりネガティブコスト
の削減を行う。

工程別品質向上のポイントポイント

●工程の一部の改善のみでは効果は薄い。

●前工程の改善ほど効果が大きい。
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海外ソフトハウスの活用は主にソフト製造コスト（実単価）の国内との差額によ
り利益を発生させることを目的としています。国内と中国における単価の実状は
おおまかに下記の通りです。

●国内ソフトハウス平均単価：約６３０千円
●中国ソフトハウス単価（例）：３５０千円（請負契約）
●単価差額：約２８０千円

◇海外ソフトハウス活用

中国発注における問題点

●文化・言葉の壁 ●仕様書・設計書の精度不足

●各工程におけるレビュー不足 ●納品品質 ●短納期対応力

●運用・業務知識不足、経験不足 ●国内開発との役割分担

●製造の外部発注による内部空洞化問題・余剰人員の発生

コストを下げるには

単に中国に発注すれば、すぐに利益が上がるわけではなく上記の問題点をクリア
しなければ成果は望めません。

文化・言葉・海外の部分を除けば未経験の国内協力会社へ発注する場合のリスク
と共通する部分が多いと言えますので、共通する課題部分についての強化施策を
実施しつつ徐々に発注量を増やしながら中国組織をプロマネするノウハウを蓄積
していく必要があります。
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◇国内協力会社の活用

コストを下げるには

コスト削減について発注元が協力会社に実行する主な施策
●協力会社の選択と集中
ＱＣＤ・人材・スキル・体制パワー等の評価に基づいて優良な会社への発注量
を集中することによるマスメリットとしてのコスト削減要求。

●一括請負発注
派遣等役務による出来高払いではなく、開発業務における失敗コストのリスク
を回避するために見積りによる固定金額にて一括請負発注を行う。
プロジェクトがスムーズに終了した場合、金額面でも発注者・受注者両方に
メリットが多い。

●工程別・スキル別単価の実施
見積り時の単価設定は、一律同一単価の場合、スキル別単価の場合が一般的で
したが、開発の各工程の難易度に応じた単価設定を行い結果として全体
開発費の削減を行う。

●受入検査の強化
成果物の受け渡しに関して正当な基準に基づいた検査を実施する。
責任下の不具合があった場合は無償修正を要求する。
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ＳａａＳ（Ｓｏｆｔｗａｒｅ ａｓ ａ Ｓｅｒｖｉｃｅ）について

一発、売りっ切りの商売ではもうやっていけない！

■ ＳａａＳ（Software as a Service）

ソフトウエアを従来の製品ビジネスとしてではなく
サービスビジネスとして提供する考え方（ビジネスモデル）。

実際、ＩＢＭ社に代表される様に多くのソフトウエア企業
では、ソフト製品の売上が減少し、代わってコンサルティ
ング、ＳＩ業務や保守といったサービス事業が伸びていま
す。



Copyright (C) 2007 Hiroshi Sano All Rights Reserved 33

保守・メンテナンス費用の獲得

●保守ネットワーク網は利益の源泉であると言う認識

リモート保守はソフトウエアにとって有効なシステム保守のツールです。

人が出動すれば多大なコストがかかります。システムはまずハードウエア

から劣化が始まりソフトウエアの動作環境劣化を招きます。ソフトウエア

自体は劣化しませんが、継続的な機能改修・追加によりその健全性は初期

導入時に比べて必ず劣化していきます。

まだまだソフト保守費用についてお客様の理解が十分ではない現状ですが、

品質・保守にはお金が必要だとの認識は浸透しつつあり、今後とも客先に対
する保守サービスビジネスのアプローチ拡大が必要です。

●保守・メンテナンス費用の獲得
独立系ソフトハウスにおいては平均的に販売パッケージ額の５～７％を
ソフト保守・メンテ費としてユーザと契約している場合が多い様です。
一般的なカスタムソフト開発におけるソフト保守・メンテ費については
特別な場合を除いてはお客様から頂けていないのが現状であると想像され
一括開発費受託からランニングコスト受託型への移行が課題となります。

プロジェクトが失敗した場合のリスクヘッジ原資については巨大プロジェク
トの場合に関しては保険会社との契約を結ぶ傾向も一部には見受けられます。
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●お金の動きが見えること

プロジェクトマネジャーにおけるプロジェクトの

損益管理は重要管理事項の一つです。

損益計算書・管理表にて売上げ、原価、粗利、

販売管理費、営業利益について週次・月次状況が

正しく把握できることが必要です。

●リスク管理

プロジェクトにおける損益リスクの明示及び適切な処置を継続的に実施す

る必要があります。

社内人員原価、外注原価、販売管理費等の適正な投入・消費状況の

正確な把握が必要です。

お金の管理について

◇見える管理／リスク管理について
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●赤字プロジェクト予算の他プロジェクトへの未承認

先送り・付け替えによる利益の先食いを行ったプロマネ。

●業界常識の５倍の見積りを出したプロマネ。

●見積スキルのない発注者が業者に見積り自体を丸投げする

こと。結果、発注金額は業者のいいなりになってしまい

プロジェクトの損益を悪化させてしまいます。

”業者にいくらかかるかと聞いてはいけない。”

●見積り回答書に”依頼元担当者に信頼置けないためリスク分３０％乗せた”

旨の文章を添付のまま発信してしまったプロマネ。

●正規の注文書がない仕事にて成果物を出荷したプロマネ。

●受注決済伺い書の「本見積りは確定した金額ではありません」の文言にて

見積り金額の決済伺い書を出したプロマネ。

◇やってはいけない実例集

特にお金に関する“やってはいけない”ことは社内規定を越えて法律に抵触す
る可能性のあるものが多くでマネジャーは充分な認識が必要です。

『本当のことは闇から闇へと消されていきます。意識的にも無意識的にもいわ
ゆるマズイことは “ソレハナカッタ”ことにしておきたいとの個人的・集団的
心理傾向がはたらきます。』

お金の管理について
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毎日やろう

毎日聞こう

毎日まとめよう

マネジャーは心理的にも地理的にもいつも
担当者の側に居よう

課題バラシ／対応策 担当者の巡回フォロー

課題

担当者のグチ・不平・
不満を聞こう

対応策の指示

開発ルームに
引っ越そう

お客様を早い時点で仲間として巻き込もう

毎日見よう
担当者の健康状態
（自分のも）

日曜日は休もう。交代ででも。

ＶＯＣ／ＣＳ

進捗管理表

早くしよう 自部署の仕事ではないと判断したものは即刻担当部署に渡してしまおう。

見える様にしよう

ＰＪリーダはサブリーダの、サブリーダは担当者／外注の
仕事の範囲を明確にしよう

仕様書はまず手書きでも白版のコピーでも良いからとにかく見える様にしよう

関連部署の状況を
聞こう

お客様の話を良く
聞こう

リスク・課題管理表

アクション

いつでも相談に乗ろう

今すぐできることです！！

実行スケジュール表を古いままにせず実態に合わせた線引きをして見よう
；どれくらい遅延しているか見えてくる

管理表は毎日更新しよう

毎日やろう（プロジェクトマネジメント）
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ご静聴ありがとうございました。


