








「経営企画」の定義を確認したうえで、 AIによる変化を理解し、価値を高めていく戦略を理解する

ケーススタディから整理

経営企画の成果と
AIによる変化



経営企画の定義とは？





企業・組織の状況ごとに重要視される比重が違う。次ページにてミッション類型を整理

Strategic Planning と FP&Aを内包した部署。戦略と意思決定を両立



（おおまかな整理として）



理想と現実のギャップ：「経営企画」の実情

■理想
「経営者の参謀」「会社の頭脳でありたい」

■現実
事務局・調整役、手足に とどまる企業が多い
（ 経営を企画する仕事に至っていない ）

出展： 株式会社日本総合研究所 https://www.jri.co.jp/MediaLibrary/file/column/study/pdf/160406_keiei2.pdf



経営企画の成果と
AIによる変化



経営を動かす経営企画とは？



ゴールはここ！



経営企画と事業側で連携し、経営イシューの優先度を確認。三浦は事業側として実行に集中





経営企画が事業ボトルネックを定義。横断的に課題を定義して打ち取っていく



実際の数字変化（ IR資料より）

営業生産性（営業 1人あたり ARR）

YoY 160 ％
※本グラフは全社員 ARRであり営業 1人あたりではない

採用の再強化で一時的に悪化するも
営業の戦力化で一気に生産性向上



“経営を企画できていない状況”が続いており、予実管理から事業成長の示唆を出せていなかった



すでにある数字を適切に使うだけで、大きな利益につながることを実証



経営を動かしたものは何か









△データ収集

〇企画と実行













変化： 作業ではなく、成果へ



雑務対応

あるべき時間配分

AI×インサイト抽出



動かすために必要なこと







• Excel集計ばかりしている

• 可視化はするが示唆を出せない

• 現場と事業の解像度が低い

• 打ち手の仮説が出てこない

「問い」なきデータ収集屋

（データを基に）







ご視聴ありがとうございました
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