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1． 会社概要
　１８８７年に創業され、事業分野として、化学、家庭用品（洗剤など）、化粧品などが挙げられる。資本金　６４０億円、売上高６９６２億円、営業利益５８７億円、従業員数６９９４人、関係会社数９３社である。

２．花王の人材育成

花王が求めている人材像として、次の５つが挙げられる。１つ目に挑戦意欲を持ち続ける人材である。常に革新・改革・改善意欲を持ったうえで、積極的に課題の解決に挑戦し続ける。２つ目に高い専門性を持つ人材である。職務や役割に応じた、高度な専門性を身につけている。３つ目に国際感覚豊かな人材である。グローバルな視点を持ち、世界のビジネスに目を向け、自らの業務に結び付ける。４つ目に協働により高い成果を生み出す人材である。お互いの信頼関係を高め、協働を推進することによって、より高い成果を生み出そうとする意識をもつ。５つ目に倫理観に富む人材である。価値観を共有し、信頼される行動を誠実に実行できる。

このように求められた人材像の人達が、このような人材育成・研修を受けている。

○プロフェッショナル人材育成の基盤強化

自律型プロフェッショナルの実現に向け、自ら選択・投資できる自己開発プログラムを拡充し、部門別教育の推進を行っている。新入社員に対して、花王社員として必要な基本知識、社会人としてのマナーの修得や、配属部門での育成責任者が、新入社員との話し合いの中で目標設定、具体的な行動計画を立案し、新入社員一人一人に対し、３～５年目の他の職場の先輩社員が育成アドバイザーとして仕事上の問題だけでなく日常生活全般についても気軽に相談ができ、自分一人で悩んだりすることがないように、アドバイス・フォローする制度として定着させている。

○経営人材候補の早期選抜・育成

経営的視点で意思決定できる人材を早い段階から選抜し、計画的な育成を目指している。

○グローバルリーダーの育成強化

グローバル市場での事業展開や会社運営の担当者育成のために、国内外のビジネススクール派遣や、留学等を通じてグローバル・ビジネス・パーソンの基盤形成に努めている。

社員の役割と職務に基づいてその成果を公正に評価し、それに応じて処遇や報酬を決定する「実績主義」を人事施策の基本としている。賞与については企業の業績を反映する部分と、個人の業績評価を反映する部分の二つの要素で支給額を決定している。会社の業績と社員の報酬が連動し、会社の利益が適切に社員に還元されるように構成されている。
画期的な製品の開発や、技術特許、意匠権により会社に利益をもたらした社員には「知的所有権実績報奨制度」を実施。その成果に答えている。99年には「クイックルワイパー」と「ビオレ毛穴すっきりパック」を開発したメンバーに報奨金が支給された。
社員の自発的な事業開発や研究開発を支援するために発足したのが「花王チャレンジプログラム」である。「事業創造提案制度」と「自己研究提案制度」からなるこの制度は、まさしく社内起業家として新たなビジネスや研究にチャレンジしてもらうために作られた制度である。「事業創造提案制度」では社員が新規事業実施計画書を提出、経営会議などで事業化の可否を決めて、新会社設立や社内カンパニー制度でその事業を推進している。また「自己研究提案制度」において、成果を報奨金の形で社員に還元し、研究後も原則的に元の職場に復帰できるように配慮されている。
３．花王エコーシステム
○花王エコーシステムとは

花王エコーシステムとは花王が1978年に導入した全社的システムであり、過去４度にわたって大きな改善を加えられ続け、2002年４月に、“よきモノづくり”と“品質保証活動”を支援するシステムとして第５次のバージョンアップが行われた。
○二つの機能…１、相談窓口支援機能

花王エコーシステムというものには二つの機能がある。
　そのひとつは、顧客からの寄せられる相談の80％以上が電話相談であるため、その相談に正確な情報を迅速に伝え、対応するための相談窓口支援機能である。花王は、“よきモノづくり”を通して、より豊かで快適な暮らしを手伝い、世界中のひとに、心を打つ満足と歓びを届けることを目指しているため、顧客からの｢声｣に真摯に耳を傾け、その｢声｣を企業活動に反映し、製品の開発や改良に役立て、より“よきモノづくり”にしていくことが極めて重要なことと考えられている。花王の消費者相談センターは、このような考え方を実践するために、顧客と花王が直接ふれあう情報コミュニケーションセンターとして活動している。
　花王の相談窓口には、現在、１日に約500件、年間にすると約１２万件の相談が寄せられ、これらの製品についての問い合わせや意見、クレームなど、顧客からの生の声に、正確・迅速・親切をモットーとして全力で対応するとともに、その貴重な情報を、製品改良や、容器、表示、広告の改善など広く企業活動に反映させている。さらに、問い合わせの多い内容には、インターネットや音声電話サービス、Ｆａｘなどでの情報提供も行われている。
○二つの機能…２、「消費者の声」の社内共有化

もうひとつの役割は、寄せられた消費者情報「消費者の声」を花王社内で共有化して、商品の改良・開発はもちろんのこと、経営全般に利用することである。そしてこの役割こそ、花王がもっとも重視している点である。
具体的には、寄せられた相談の結果を、電話の場合、その場で相談の内容については相談者が実際に言った言葉の中からキーワードを選んで入力すると共に、45文字以内の文章で要点を入力する。収まらないものは別画面に詳細入力する。こうした相談･入力にかかる時間は平均で、相談に5･6分、入力に２･3分で完了する。こうして入力された相談結果は、翌日には社内関係者ならばどこからでも閲覧が可能になっており、さらに項目ごとの検索機能や、キーワード検索機能等を使い、関係する情報を自由に取り出すことができる。また、相談情報の解析機能も活用されており、たとえば、過去５年間の実績の推移が見たい、等々の場合にも、各自のパソコンから簡単に検索できるようになっている。
顧客の声は、製品そのもののほか、容器、表示、広告、パンフレットなどに広く活かされている。　例えば、｢使い方がわかりにくい｣という指摘には、表現や文字の大きさを工夫しわかりやすい表示に改訂したり、｢省資源を考慮した商品開発を｣という声を反映して、台所用洗剤、シャンプーなどのつめかえ用品を順次発売したりしている。
　また、相談センターに問い合わせが多く寄せられている、ヘアカラーリング剤などの選び方や使い方については、今までの相談の声をもとに、わかりやすい選び方・使い方・トラブルＳＯＳ等の情報を作成し、電話の自動音声やＦａｘ、インターネットによっていつでも気軽に知りたい情報を取り出せるようになっている。
○日本の命綱「Nライン」

　上記のように顧客からの声を即座に商品に活かすというシステムは、今までの製造業の技術では難しい点が多々あったが、現在それを可能にしているのが、1998年花王が導入し、これからの日本の製造業の命綱とも言われている「Nライン（何でもライン）」である。

　Nラインの最大の特徴は人手を使った作業を多く取り入れた点である。体育館ほどのフロアほどのスペースに、4本のNラインが並び、上工程では自動化機械が中身の充填や容器のフタの装着などをこなし、下工程では各ラインに10人ほどの外注作業員が箱詰め作業をしている。高橋伯男工場長はこの機能について多品種を生産するのに最も効率的な方法であると語る。

　機械化を中身の充填など技能が要求される機能に絞り込み、商品を切り替える際のライン上の機械の組み換えは最小限にとどめ、その結果、その結果、以前は数日かかっていた製品の切り替えに要する時間は、30分から3時間と大幅に短縮された。新製品などでラインを大きく変更しなくてはならないときでも、1000万から2000万円かかっていた費用が20万から100万で済む。

４．ヴァーティカル・インテグレーション



　高度成長期であった１９６０年代に花王は自社専用の卸売り会社である「販社」を作り、自社の流通網を確立しました。この当時は、大量の商品を消費する「大量生産大量販売」の時代でした。そのため、大型スーパーが数多くでき、大型のスーパーは激しく競争をし、乱立合戦を行いました。
　花王は、そうした乱立合戦に勝つため、自社独自の流通網を作り流通の近代化を図ろうとしました。そこで、直営の卸売り会社である「販社」による流通網を作ったのです。
　販社の確立により、直営の販社を通じて直接に小売に売るようになり、より市場に近い所で市場の動きに関わる情報を集めることが出来るようになりました。
 
　以前、メーカーは、一般的に卸売り企業を通じて流通を行い、卸売り企業を通して売り上げ動向などの市場情報を得ていました。それに対して、花王は、販社体制を確立し、また情報ネットワーク化により販社にある市場情報を活用し始めるようになりました。コンピューター情報ネットワークに集められた売れ行き情報を活用して、生産・流通活動を市場の需要の動きに敏感に合わせて動かすようなった。
　１９７０年代後半に、花王は、原料・素材・中間原料の生産や買い付けに関わるところから、最終製品の開発・生産・流通までの一貫した工程を全て、１つの企業や企業グループの内部に統合しました。これを花王は、独自に「ヴァーティカル・インテグレーション」（垂直統合）と呼んでいます。原材料から生産段階まで企業グループ内部でコントロールできるようにしたのは、花王が、市場の動きに対応して柔軟に市場に求められている製品を開発し、ちょうど消費者が欲しがっている時に小売店に供給できる体制を作り出すためである。情報ネットワークを積極的に用いたことにより、そうした体制ができたといえます。情報システムが小売店での発注情報をオンラインでリアルタイムにとりまとめ、生産工場と物流センターに生産や出荷の指示を行っているのです。
 
　市場、つまり消費者が求めているものを、求めているときに、求めているだけの量をうまく共給する組織作りが、マーケットインに対応するものです。花王は、いち早くオイルショックの後にマーケットインに対応する組織作りを行ったのです。
５．まとめ

このように花王は、人材育成に力をいれ、私たちの声を大切に商品開発・改良し、販売するにあたり販社という自社専用の卸売り会社を作り、自社の流通網を確立し売り上げを確実に伸ばしていったことが分かった。情報技術の発達などによって今後も花王の成長が見込まれると思う。
