
 

 

 

 

 

 

2015年6月号（第147号） 

 「人手不足が更に深刻化している」  

 帝国データバンク（2015年1月調査）によると、ほとんどの業界で約50％の企業が人手が足りないと答え

ています。とくに正社員については、①情報サービス、②建設、③小売、非正規社員については、①飲食店、

②旅館・ホテル、③小売での不足感が強まっています。 

 東京商工リサーチによると、2014年の倒産件数は24年ぶりに1万件を下回ったが、人手不足倒産が301

件発生し、前年よりも 14.4％も増えているということです。 

 人手不足による倒産もありうる時代です。これに対処することが大きな経営課題となっています。大手企業

では、非正規社員の正社員化を行っています。対処する方法については「元氣の源通信」2014年9月号（第

139号）でも取り上げました。 

 ①多能工化（マルチタスク化）をすすめる 

 ②人のつながりを強め、定着率をあげる 

 ③高齢者や女性が働きやすい職場にする 

 など、事例をあげて紹介しました。 

 今回は、採用や定着率向上の武器となる「3種の神器」について紹介します。いま、多くの企業がこの「3種

の神器」を導入し、新規採用を有利にすすめ、また定着率の向上に成功しています。 

 

人手不足には3種の神器で対処する 
 

神器その１－3階層の成長シート 
 正社員とくに新卒社員は、仕事の中での成長を強く望んでいます。それゆえ自社の成長項目や成長基準、

成長段階を「見える化」して示すことです。それが3階層の成長シートです。 

3階層とは一般職層、中堅職層、管理職層のことです。 

①一般職層・・・現場のプレーヤー層、ここで一人前になってもらいます。 

②中堅職層・・・一人前になったら中堅職層にステップアップします。中堅職はプレーイングマネージャーの

層です。自分で仕事の成果を上 

           げながら、同時に部下を指導し 

成長させるという役割を担って 

います。 

③管理職層・・・マネージャーの層、経営者と一 

緒になってこの会社全体を運 

営する階層です。 

 3階層それぞれの「期待成果」、それを実現す 

るための「重要業務」、そのために必要な「知識・ 
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（今月の言葉）人手不足には3種の神器で対処する 

① 神器その1－3階層の成長シート 

② 神器その2－ステップアップ基準 

③ 神器その3－モデル賃金 

対象期間 ～

松本　太郎 印

本人 上司

1 0.50 １．２点未満 １．２点以上 １．６点以上 ２．０点以上 ２．４点以上

2 0.50 ３５０円未満 ３５０円以上 ４６０円以上 ５７０円以上 ６８０円以上

3 1.00 ２,４００円未満 ２,４００円以上 ３,１００円以上 ３,８００円以上 ４,５００円以上

2.00

4
0.50 その業務をやっていない。 その業務を少しやっている。 その業務を基本となるやり方で実

施している。

その業務を優れたやり方で実施

している。

その業務を優れたやり方で実施

しており、他の社員にも 教えてい

る。

5
0.50 その業務をやっていない。 その業務を少しやっている。 その業務を基本となるやり方で実

施している。

その業務を優れたやり方で実施

している。

その業務を優れたやり方で実施

しており、他の社員にも 教えてい

る。

6
0.50 その業務をやっていない。 その業務を少しやっている。 その業務を基本となるやり方で実

施している。

その業務を優れたやり方で実施

している。

その業務を優れたやり方で実施

しており、他の社員にも 教えてい

る。

7
0.50 その業務をやっていない。 その業務を少しやっている。 その業務を基本となるやり方で実

施している。

その業務を優れたやり方で実施

している。

その業務を優れたやり方で実施

しており、他の社員にも 教えてい

る。

8
2.00 その業務をやっていない。 その業務を少しやっている。 その業務を基本となるやり方で実

施している。

その業務を優れたやり方で実施

している。

その業務を優れたやり方で実施

しており、他の社員にも 教えてい

る。

4.00

9
0.75 持っていない。 少し持っている。 基本的なも のは持っている。 応用的なも のも 持っている。 業務を実施するために必要なも

のはすべて持っており、他の社

員にも 教えていた。

10
0.75 持っていない。 少し持っている。 基本的なも のは持っている。 応用的なも のも 持っている。 業務を実施するために必要なも

のはすべて持っており、他の社

員にも 教えていた。

11
0.75 持っていない。 少し持っている。 基本的なも のは持っている。 応用的なも のも 持っている。 業務を実施するために必要なも

のはすべて持っており、他の社

員にも 教えていた。

12
0.75 持っていない。 少し持っている。 基本的なも のは持っている。 応用的なも のも 持っている。 業務を実施するために必要なも

のはすべて持っており、他の社

員にも 教えていた。

13
3.00 持っていない。 少し持っている。 基本的なも のは持っている。 応用的なも のも 持っている。 業務を実施するために必要なも

のはすべて持っており、他の社

員にも 教えていた。

6.00

14
2.00 困難な仕事を避けることが多く 、

ほとんど自発的に仕事をすること

はなかった。

言われれば、多少困難な仕事に

も 取り組むが、自発的に仕事を

する意欲は見られなかった。

困難な仕事にも 取り組む姿勢は

見られたが、自発的な行動は少

なかった。

困難な仕事にも 積極的に取り組

む姿勢があり、自発的な行動が

かなり見られた。

困難な仕事にも 積極的にチャレ

ンジし、常に全力を尽く してい

た。

15
2.00 与えられた仕事を理由も 無く 途

中で止めることがしばしばあっ

た。

与えられた仕事を計画通りやろ

う とするが、困難があると責任逃

れをすることがかなり見られた。

与えられた仕事を計画通りやろ

う と努力していたが、困難がある

と責任逃れをすることが時々

あった。

多少の困難があっても 仕事を最

後ま でやろう と努力していたが、

責任逃れをすることも 何回か

あった。

どんな困難があっても 、最後ま

で最善を尽く し、責任逃れをす

ることはめったになかった。

16
2.00 上司の命令や業務上の規則を

守らないことが多く 、同じことで注

意されることが多かった。

上司の命令や業務上の規則を

破ることが時々あり、注意されるこ

とがかなりあった。

上司の命令や業務上の規則は

ほぼ守っていたが、注意されるこ

とも 何回かあった。

上司の命令や業務上の規則に

ついてはほぼ守っており、注意さ

れることはめったになかった。

上司の命令や業務上の規則は

完全に守っており、他の社員に

も 守るよう 働きかけていた。

17
2.00 自分の都合を優先することが多

く 、他人の意見を聞こう としない

ことが多かった。

他人の意見を聞く 姿勢はある

が、争ったりチームワークを乱し

たりすることがしばしばあった。

他人の意見をできるだけ聞く よ

う にし、チームワークを保つこと

に努力していた。

意見の不一致があった場合、積

極的に話しをま とめるよう に努

力していた。

チームのリーダー的役割を果た

し、より強いチームワークができ

るよう に努めていた。

8.00

20.00

協調性 自分の都合にとらわれず、他と

協力して業務を推進したか
他との協力

小　　　　　　　計
合　　　　　　　計

規律性 上司の命令や業務上の規則を

きちんと守っていたか

上司の命令

業務上の規則

自分に課せられた業務を、計画

通り最後までやり抜いていたか
計画通り

最後までやり抜く

小　　　　　　　計

勤
務
態
度

積極性 困難な仕事にも、自発的に、積
極的に取り組んだか

困難な仕事

自発的

積極的

計数知識 人時生産性の計算知識 出勤計画書

知
識
・
技
術

商品知識(鮮度知識) 商品の鮮度を保つための知識 商品の保管

接客トーク 来店客の対応に必要な接客

トークを保有し活用しているか
来客対応

責任感

加工技術 商品を加工するための技術 包丁技術

商品知識(料理知識) 商品(素材)を使った料理メ

ニュー

メニューの種類

和・洋・中

出勤計画の遵守 出勤計画表通りの出勤 日々の人時生産性の

実績

小　　　　　　　計

価格設定 商品の仕入れ価格・競合店価

格を把握しているか

値ごろ感

人時生産性 荒利益 ÷ 総労働時間 ３ヶ月平均

小　　　　　　　計

重
要
業
務

鮮度管理 販売計画に基づく

仕入れの実施

商品の売り切り

期
待
成
果

商品づくり 商品に合わせてメニュー提案 見映え

接客販売 明るい声で、好感の持てる笑顔で接客

マニュアルに従った接客

明るさ・笑顔

お客様１人当り買上点数 買上点数 ÷ 購買客数 ３ヶ月平均

3 4 5

社 員 名 田中　一郎 成 長 支 援 者

販売商品１品当り平均単価 売上高 ÷ 買上点数 ３ヶ月平均

成 長 要 素 定 義 着 眼 点 ｳ ｪ ｰ ﾄ
成 長 基 準

■ 成 長 シ ー ト ■
20XX年 4月 1日 20XX年 6月 30日 実施日　　20XX年　　7月　　 7日

所 属 鮮魚 等 級 3 社員コード 10003

部門名 店舗運営 職種 販　売 階層 一般職

成 長 確 認
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技術」および「勤務態度」を表したものが「成長シート」です。 

 これを示せば成長のゴールが明確になります。社員がそのゴールを目指し日々努力し成長します。人生

の計画も立てることができるようになります。 
 

神器その2－ステップアップ基準 
 成長段階には3つの階層があることを確認しました。では3つの階層にどのようにステップアップしていく

のか、これを明らかにしたものがステップアップ基準です。 

 たとえば標準で7年かけて中堅職へ、更に12年か 

けて管理職へ、22歳で入社したら、41歳で管理職と 

なります。中堅職層にステップアップするためには一 

般職層の成長シートで 80点以上、管理職層にステッ 

プアップするためには中堅職層の成長シートで 80点 

以上ということを明確にします。 

 また成長は一気にできるものではありません。一つ 

ひとつ階段を上るように成長していくものです。そこで、 

一般職層にも中堅職層にも管理職層にもそれぞれ3 

つの階段を設けます。それが成長等級です。 

 社員が階段を一つひとつ昇るように成長していくこ 

とを「見える化」するのが「ステップアップ基準」です。 

 一般職から中堅職、そして管理職へと成長していく過程を「見える化」することによって、社員は自分が何

を目標にするのかが明確となります。 
 

神器その3－モデル賃金 

 採用や定着率向上の3つ目の武器がこのモデル 

賃金です。例えば大卒の場合、22歳で入社します。 

その後どのように賃金が増えていくのかを「見える化」 

したものです。 

 もちろんこれを約束するものではありません。 

 ①会社が毎年連続で業績が良い 

 ②社員が毎年確実に成長している 

 ③社員が標準でステップアップしている 

 この 3つの条件を前提にしてつくったものです。 

 このモデル賃金を見える化すれば、新規採用者や社 

員に対して、会社の業績や自らの成長しだいでは、大 

企業と遜色ない給与を獲得できることを示すことがで 

きます。 

 以上、自社にあった「成長シート」「ステップアップ基準」 

「モデル賃金」を示すことができれば、入社意欲、成長 

意欲、業績貢献意欲、そして定着意欲につながることは 

間違いありません。 

 

 

 

 

 

参考文献：『3種の神器』 （㈱ENTOENTO）   

          
   

                  


