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●本誌の海外提携雑誌●本誌で使用している略語
●CRM：カスタマー・リレーションシップ・マネジメント
●CVS：コンビニエンス・ストア
●DS：ディスカウントストア
●ECR：エフィシェント・コンシューマー・レスポンス
●FC：フランチャイズ・チェーン
●FSP：フリークエント・ショッパーズ・プログラム
●GMS：ゼネラル・マーチャンダイズ・ストア
●H＆BC：ヘルス＆ビューティ・ケア（美容健康関連商品）
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●SuC：スーパーセンター
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▶創業経営者はフリーハンドである。自分の大きな夢を事業という形に具体化し
て、邁進するのみだ。奇想天外な発想は、時に市場に受け入れられず、撤退しなけ
ればいけないこともあるだろう。だが、自分の信念にしたがい起こした事業だ。失敗
しても諦めはつくというものだろう。▶それに比べて、同じ“経営”という括りにあっ
ても、リストラ（事業の再構築）執行とは甚だつまらないものだ。手枷足枷にがんじ
がらめにされ、「なんでもあり」の状態では、事業を推し進めることができないから
だ。既存の体制の中で起死回生の一打を打たなければならないけれども、冷蔵庫
の残り物でつくることができる料理は限られている。▶「リストラに臨まなければい
けないのに、まだ夢を見ている経営者が多い」と嘆くのは、ある証券マン。「安売り
原資など捻出できない財務状況であるにもかかわらず、『ディスカウントストアで勝
負したい』なんて平然と言ってくる。だからダメなんだと思ってしまう」。ファーストリ
テイリング（山口県）柳井正CEO（最高経営責任者）の新著のタイトルは『現実を視
よ』。経営者もいま置かれている現実を直視する必要がある。
「CSA編集長のBLOG」（検索）でバックナンバーとオリジナル（毎日更新）を公開中!
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