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市場差別化要因／戦略の抽出プロセス
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市場差別化要因
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「政治・経済動向」
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（※）「戦略推進の軌範となるような対象、組織図ではなく事業を選択する」
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ミッショ ン

存在意義・事業領域

バリュー

行動規範・価値観

ビジョ ン

目指すべきゴール
戦略策定ステージ

組織目標
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行動計画
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プロセス評価基準
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イベント

四半期予算会議

バランススコアカード

の見直し・方針策定

年間実績見込み

業績検討会

実施

各期

１～２月
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内容 関係部署

四半期の業績について

バランススコアカードに沿って進捗を説明

運用結果と実績見込みを もとに、指標の入れ

替え、指標間の重み付け等のバランススコア

カード修正案を作成する

バランススコアカードを使って１年の業績を

説明し、あわせて来期のバランススコアカード

の指標やバランス計算方法について合意を

得る
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部
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／戦略

戦略

目標
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