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目標設定と目標管理
─ 対話の道具にした会社と、提出書類で終わった会社

成功：目標を全社公開し、対話でつなぐ（花王、メ

ルカリ）

失敗：提出書類で終わった目標管理（典型パター

ン）

自社・自組織に当てはめると（検討事項欄にどうぞ）

1. 目標が最後に「会話」に登場したのはいつか。期初と期末の2回だけなら提出物管理になっている。

2. 達成率と査定の直結はどのくらい強いか。野心的な目標を守る「査定との距離」を設計できないか。

3. 目標は割り振られたものか、本人が起こしたものか。次の期は「本人のこうありたい」から始めてみる。

出典：ニュースイッチ・ITmediaの花王取材記事／SmartHR Mag.のメルカリ取材記事／HRBrain調査(2018)／ドラッカー『現代の

経営』。失敗事例は複数の実例から再構成した匿名の典型パターン。
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花王は2021年、国内全社員の目標管理をOKRへ。「会社
の数字の割り振り」から「本人のこうありたい」起点に

反転。

・

目標は社内サイトで全社公開。同じキーワードの仲間を

部門を越えて探せる。

・

メルカリは全社員の目標を閲覧可能にし、週次チェック

インと1on1で期中に話し続ける。

・

達成度は評価に直結させない。理想は0.7前後——毎回満

点なら目標が低すぎるサイン（ドーアのOKR）。

・

期初、締切前日の夜。去年のシートの日付を変えて提
出。上司のコメントは「今期も頑張ろう」。

・

次に開かれるのは期末の評価面談の直前。本人も上司

も、目標を思い出すところから始める。

・

達成率は査定に直結するので、目標は年々少しずつ低

く、確実な範囲に。

・

数年後、「全員が書類を出し、全員がほぼ達成する」精

巧な儀式が完成した。

・

目標を対話の道具にしたか、提出する書類にしたか。
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