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１．Ｗｈａｔ 「何を何に変えたか」

プロジェクト単位
で収益判断が

出来ない。

市場に認知され
るソリューション

がない。

ＳＩ事業で失
敗プロジェク
トが発生する

システム部門
の生産性が

低い。

お客様が要
求定義を作

れない。

プロジェクト申
告に信憑性が

ない。

儲けの意識が希
薄である。

プロジェクト
責任が曖昧。

多くの場合部門
業績評価を従前
通りとしている。

複雑な問題群
（望ましくない事実

と根本原因）

低いパフォーマンス：数十億円の経常インパクト

現状問題構造（何を変えるのか）

帰
納
法

ＣＰ（中核問題） １
現状にあった業績評価指標の制度がない

ＵＤＥ
（問題）

ＲＣ
（根本原因）

「なぜなぜ合宿」
アプローチ

「なぜ？なぜ？」
必要条件ロジック

中核問題
（本質的単純性）

方針制約
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１．Ｗｈａｔ 「何を何に変えたか」

中核 Ａ
会社の儲けを
正確に把握す
る。

中核 Ｄ
部門業績評価の中味
を変える。

中核 Ｄ‘
部門業績評価の中味
を維持する。（受注、
売上、粗利、損益）

中核 Ｂ
真のキャッシュベース
の経営管理を行う。

中核 Ｃ
簿記ルールに従った
会計報告を行う。

In order to

We must 

We must 

In order toIn order to We must We must 

仮定 Ｃ-Ｄ‘間

部分最適（期間）の総
和と全体最適（将来）
は一致する。

Ｉｎｊｅｃｔｉｏｎ
部門業績評価を付加
価値（スループット）を
加える。

中核対立解消図中核対立解消図

ＳＩ･システム・サービス事業部の評価指標に 『付加価値』を導入する

付加価値＝生産高(出荷高＋棚卸増減)－技術外注費

その他の変更

売上総利益（ＧＰ）を営業・システム間で二重計上とする
スタッフ費用及び全社投資費用についてラインの各部門へ配賦しない

２００６年度より部門業績評価指標を変更

BecauseBecause
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１．Ｗｈａｔ 「何を何に変えたか」

プロジェクト単位
で収益判断が

出来ない。

市場に認知され
るソリューション

がない。

ＳＩ事業で失
敗プロジェク
トが発生する

システム部門
の生産性が

低い。

お客様が要
求定義を作

れない。

プロジェクト申
告に信憑性が

ない。

儲けの意識が希
薄である。

プロジェクト
責任が曖昧。

部門業績評価の
中味を変える。

部門業績評価の
中味を変えない。

真のキャッシュ
ベースの経営管

理を行う。

簿記のルールに
従った会計報告を

行う。

会社全体の
儲けを正確に
把握する。

多くの場合部門
業績評価を従前
通りとしている。中核問題

（本質的単純性）

複雑な問題群
（望ましくない事実

と根本原因）

低いパフォーマンス：数十億円の経常インパクト

現状問題構造（何を変えるのか）

帰
納
法

ＣＰ（中核問題） １
現状にあった業績評価指標の制度がない

ＵＤＥ
（問題）

ＲＣ
（根本原因）

演
繹
法

「なぜなぜ合宿」
アプローチ

「なぜ？なぜ？」
必要条件ロジック

「３クラウド」
アプローチ

因果関係ロジック

中核問題
（本質的単純性）

方針制約
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１．Ｗｈａｔ 「何を何に変えたか」

プロジェクト単位
で収益判断が

出来ない。

市場に認知され
るソリューション

がない。

ＳＩ事業で失
敗プロジェク
トが発生する

システム部門
の生産性が

低い。

お客様が要
求定義を作

れない。

プロジェクト申
告に信憑性が

ない。

儲けの意識が希
薄である。

プロジェクト
責任が曖昧。

部門業績評価の
中味を変える。

部門業績評価の
中味を変えない。

真のキャッシュ
ベースの経営管

理を行う。

簿記のルールに
従った会計報告を

行う。

会社全体の
儲けを正確に
把握する。

多くの場合部門
業績評価を従前
通りとしている。中核問題

（本質的単純性）

複雑な問題群
（望ましくない事実

と根本原因）

低いパフォーマンス：数十億円の経常インパクト

現状問題構造（何を変えるのか）

システム部門の
生産性が高い。

ピボット
フラッグ
（ＴＯＣ） 部門業績評価項目に

付加価値（スループット）を加える

解決策
（インジェクション）

市場に認知される
ソリューションがある。

正確に原価が
入力されている。

プロジェクト単位で
収益判断が
出来ている

お客様が
要求定義を
作っている。

皆が儲けの
意識を持ってる。

プロジェクト
責任がハッキリ

している。

ＳＩ事業が
成功する。

未来問題解決構造（何に変えるのか）

より高いパフォーマンス：数十億円の経常改善

解決された問題
（望ましい未来）

継続改善

プロセス

ＰＯＯＧＩ

プロジェクト申告は
正確になっている。

顧客とＯＤＳＣを
共有する

開発にゆとり
を作る
ＣＣＰＭ

積極的賛同の元
５段階の継続改善
プロセスを実行する

ＮＢＲ-ＩＮＪ

従前の評価指標も残す

ＮＢＲ-ＤＥ

原価指標を
把握している。
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２．Ｈｏｗ 「どのように変えたか」

ＩＰ
The Implementation Plan

Ｉｎｊ.

ＤＥ

２ＵＤＥ

１

Ｎ
ＢＲ

３

Ｗｈａｔ

Ｈｏｗ

• 合宿後資料作成

• システム統括役員、営業統括役員、

経理担当役員、経理部長・・・ 個別説明

• 社長個別説明

• 合宿後資料作成

• システム統括役員、営業統括役員、

経理担当役員、経理部長・・・ 個別説明

• 社長個別説明

• 予算、業績評価主管「経理部」より

事業執行会議上申決済後

０６年度より変更。

• 各事業ラインへは個別説明

• 今後、抵抗の６階層の克服

• 予算、業績評価主管「経理部」より

事業執行会議上申決済後

０６年度より変更。

• 各事業ラインへは個別説明

• 今後、抵抗の６階層の克服

実は一人でやりました！
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３．「ワクワク（ＯＤＳＣ）シート」の結果

合宿で出た問題が合宿翌日には現場メンバーが共通言語で話しあい、解決し始めている。
金田さんが「なぜなぜ合宿」の手法を完全に理解し、他の事業部へ使い始める
中島さんが、これは良いと全社展開を展開している。金田・中島コンビが全社の変革のコアとなっている。
森執行役員が完全なサポーターとなっている。
Ｋプロは変わったといわれている。
Ｋプロのコアの活動として、クリティカルチェーンを本格的に導入することに合意をとっている。
金田さんやコアメンバーがＣＣＰＭのプロフェッショナルコースの授業の参加に合意が取れている。
営業がＣＣＰＭを販売したいと言っている。
金田さんと岸良が萌えている！

Ｓｕｃｅｓｓ
Ｃｒｉｔｅｒｉａ

（成功基準）

「なぜなぜ合宿」による現場が合意して解決のために活性化している問題解決シート
活動スローガン（現場起点の現場がやる気になる）とポスター
なぜなぜ合宿を使いこなす経営者の素養のある人材
現場起点で問題解決活動をする現場に対して、理解し、それを支援するマネージメント

Ｄｅｌｉｖｅｒａｂｌｅｓ
（成果物）

現場始点と視点の問題発掘（上からのお仕着せのない問題発掘）
表に出た表面的な問題から奥の真の問題を発掘
現場で出来ることは現場ですぐに問題解決する文化、手法重視の文化からの決別。問題解決への情熱の文化の
醸成
コアの問題を発掘し、それに対する処方箋に現場が率先して解決に動く
「なぜなぜ合宿」の手法を取得し、モデル事業部から他の事業部への展開を実施
結果を出す経営者として素質のある人材の育成。
ＮＥＣネクサソリューションの営業部隊が「なぜなぜ」を使いこなし、顧客の信頼を得ながらビジネス開拓
ＮＥＣグループの中で「変革」の輝かしい成功事例として発表
クリティカルチェーンの手法の取得
クリティカルチェーンで自分達が成功したから、みんなが自信をもって売り始める
プロジェクト管理という新しい事業の柱を構築

Ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ
（目的）

岸良さん作成
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３．「ワクワク（ＯＤＳＣ）シート」の結果
成功基準（Success Criteria)

１）合宿で出た問題が合宿翌日には現場メンバーが共通言語で話し合い、解決し始めている。
→業績評価基準をボトムアップで変更。（冨澤パワー）
→２００６年１１月３０日 岸良さん「マネジメント改革の工程表」社内セミナー実施

①テストプロジェクト②品質監理部門への実装③勉強会企画

２）金田が「なぜなぜ合宿」の手法を完全に理解し、他事業部へ使い始める。
中島がこれは良いと全社展開している。中島、金田が全社改革のコアになっている。
→保守サービス事業部部門施策、中期計画立案並びにプロセス改善小集団活動に応用
→製造・装置ＳＩの若手「ワイガヤ」と社内有志「ＴＯＣ－ＳＩＧ」で思考プロセスを試行中
→中期経営基盤改革プロジェクト「価値共有タスク合宿」で実施

工夫した点
①一人１時間の自己紹介（どう誉められたら一番嬉しかったか？）を

成功基準（ＳＣに反映）：一人ひとり持っている才能（感情、思考、行動）は違う。
②事実と因果関係のみにフォーカス。
③日本語特有の解釈が異なる表現は、その真意を聞き、誰でもわかる表現にする。

中核問題
人それぞれ「バラバラ」であるお客様（社内でも関係する相手）満足を思い込みや先入観で決め付けている。
それが何かについて（本質、お客様が認めてくれる価値）について相手を思い考えていない。
考える時間をとっていない。
自分、自部門の利益中心の考え方で、会社全体、お客様、お客様のお客様（サプライチェーン全体）を
考えていない。どう考えてよいか分からない。
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①保守サービス事業中期計画の目的、成果物、成功基準

・重要顧客への追加提案で勝率が１００％になっている。
・重要顧客が当社とずっと付き合いたいと言っている。
・業界から注目され、ＮＥＸＳが高いレピュテーション（世評）を獲得している。
・マニュアルがなくても健全な保守オペレーションが出来ている。
・人の助け合いと組織の調和が世界に誇れる文化として根ざしている。
・従業員が顧客から的を射た提案と感謝の意を表され感動している。
・事業部員が、営業、ＳＥから感謝の意を表され感動している。
・従業員が市場の変化を先取りしている。チャレンジ精神が旺盛になっている。

ＳｕｃｅｓｓＣｒｉｔｅｒｉａ
（成功基準）

・０９年度売上○○億円、付加価値○○億円
・他社と差異化した保守サービスの継続的提供
・従業員満足度 Ｎｏ１
・マニュアルレスな保守オペレーション

Ｄｅｌｉｖｅｒａｂｌｅｓ
（成果物）

・４年間で０５年度売上相当の付加価値（売上ー外部支出）を実現する。
・月々の安定収入源を獲得する。
・顧客対応力、提案力が顧客から評価され、顧客との強健な関係性を構築する。
・健全で強健な経営で業界から注目される。
・障害発生時に社内の助け合い（理解しあって協力する）文化、プロセスをつくる。
・保守から確率の高い受注へ結びつける善循環のプロセスをつくる。
・新しいことにチャレンジしながら、従業員が環境活用型人材となる。
・顧客の保守料で顧客の琴線（問題の本質）を見極めた提案を行う。
・従業員が皆「生き生き」「わくわく」する。

Ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ
（目的）

Viable Vision
Annual through put
Annual net profit equal to

its current annual total sales 
in less than 4 years.



11Copyright © 2007,NEC Nexsolutions,Ltd. All Rights Reserved.

①保守サービス事業中期計画のＵーＳｈａｐｅ

ソフト保守で
提案が出来
ていない

ハード保守で
対応クレーム

がある

顧客が保守
料を値切る

ソフト保守で
対応が遅れ

る
保守の中味
を説明してい

ない

保守システム
に正確なデー
タが入ってい

ない

保守システムの
ロジックを理解

していない

委託先の条
件を鵜呑み

にする

保守の
顧客価値を
向上する

保守以外の
顧客価値を
向上する

保守の
利益を

向上する

保守以外の
利益を

向上する

会社全体の
収益基盤を

つくる

多くの場合保守
以外の顧客価値

を向上する中核問題
（本質的単純性）

複雑な問題群
（望ましくない事実）

低いパフォーマンス：２００９年○○○億円

現状問題構造（何を変えるのか）

早い
ソフト保守対応

ピボット
フラッグ
（ＴＯＣ）

顧客が指名買いをする
保守サービスを提供する

解決策
（インジェクション）

信頼ある
ハード保守対応

保守内容の
理解

濃い
ソフト保守対応

保守システム
ロジックの理解

保守重要性
の認識

委託先への
顧客本意での

条件交渉

顧客が保守料を
値切らない

未来問題解決構造（何に変えるのか）

より高いパフォーマンス：２００９年２４０億円

解決された問題
（望ましい未来）

継続改善

プロセス

保守システムの
データの正確性

保守システムを
リニュアルする

支払い整合
を行う

開発に
ゆとりを作る

積極的賛同の元
５段階の継続改善
プロセスを実行する

上限を設けたＫＰＩ
付加価値業績評価

ＮＢＲ-ＤＥ

保守対象
物件の増大
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①保守サービス事業中期計画のＩｎｊｅｃｔｉｏｎ Ｆｌｏｗｅｒ

ＩＰ
The Implementation Plan

Ｉｎｊ.

ＤＥ

２ＵＤＥ

１

Ｎ
ＢＲ

３

Ｗｈａｔ

Ｈｏｗ

• ０６年下期より事業部内小集団活動

「プロセス改善ＣＳ活動」で実行案策定

• ハードチーム、ソフトチームの２チーム構成

保守実行者（社内外）の参画

• ＯＤＳＣからプロジェクトマネジメント実践

• ０６年下期より事業部内小集団活動

「プロセス改善ＣＳ活動」で実行案策定

• ハードチーム、ソフトチームの２チーム構成

保守実行者（社内外）の参画

• ＯＤＳＣからプロジェクトマネジメント実践

• 解決策策定後、実践段階で「積極的賛同」を
得る。

• 実装時の想定障害を克服する手段を立案す
る。（前提条件ツリー）

• 誰が何を明確にし、抵抗の６階層の克服する。

（移行ツリー）

• 解決策策定後、実践段階で「積極的賛同」を
得る。

• 実装時の想定障害を克服する手段を立案す
る。（前提条件ツリー）

• 誰が何を明確にし、抵抗の６階層の克服する。

（移行ツリー）
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　　　　　　　良かった内容の項目名
　　　　　　　★★★お客様視点★★★
　　　・お客様(営業・アシスタント)の声に耳を傾けている。
　　　・成果に対する評価もお客様から聞いている。
★★★目的が明確で、その気にさせる成功基準★★★
　　　・目的・成果物・成果基準が明確である。
　　　・成功基準が明るく、ポジティブで達成可能である。
★★★チーム力（メンバーの気持ちが前向き）★★★
　　　・活動が自律的でやらされ感がない。
　　　・明るく、楽しく、真剣に！　「わくわく」する活動になっている。
　　　　　　★★★メンターの支援★★★
　　　・メンターが支援されていることが、よく見える。

②０６年度当事業部小集団活動の評価

優秀賞優秀賞

受賞受賞
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③2005年下期 予算遂行施策ＯＤＳＣ

ＧＰ率３０％
売上 ソフト保守（新生ヘルプ含む）で プラス ２億円のキャッシュイン

ハード保守６年目売価アップで プラス ３百万円のキャッシュイン
ハード保守新規選択発注、ＰＰ保守包括契約（ＮＥＣ）で

キャッシュアウト２０百万円削減
ＡＰ保守外注費率 ４０％を１０％削減し、キャッシュアウト ２億円削減
現場から御礼のメールをもらう
手数料相当以上の評価を現場からもらう
利益改善で社長賞をもらう
社内から絶大な信頼をもらって、皆の目が輝いている。
（ＣＳ評価で順位があがる）（業績表彰をもらう）

ＳｕｃｅｓｓＣｒｉｔｅｒｉａ
（何をもって

成功と言うか）

Ｄｅｌｉｖｅｒａｂｌｅｓ
（成果物）

保守で儲ける。 かつてない儲け（ＧＰ）を実現する。
現場（営業、ＳＥ）から頼りにされる。
お客様からも信頼される。
仕事が楽になる。
メンバーも利益意識を持って成長する。

Ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ
（目的）

①売上拡大（維持）
・保守メニュー体系
・説明資料、リーフレット
・製品通知 ポータルが完成している

②原価低減 情報発信する仕組みが完成してる
・業務ルールを作る
・業務フロー作る
・システム改善要求仕様書を完成する。

社長特別賞
受賞
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⑤2006年下期 予算遂行施策ＯＤＳＣ

・保守売上/ＧＰストレッチ予算が達成している。（９２．５億円/２５億円）

・保守サービス事業部損益予算が達成している。（４３百万円）

・メンバーが営業・ＳＥからの信頼（感謝）の言葉をもらって喜んでいる。

・メンバーが解決策を自律的に考え、実行し始めている。

・メンバー各々が、事業企画のプロ、交渉のプロ、契約のプロ、業務のプロになっている。

・契約チーム、拡販チームの社内人脈が広がって相談相手として頼りにされている。

・業務チームの知恵と工夫が業務効率、業務精度を上げ、チーム間で助けあっている。

・システムリニューアルの経営合意が得られている。

・仕入保守ＧＰ改善２０Ｍ以上、遡り解約損１０Ｍ以内、月払い化 Ｍ（月払い換算月額）

・契約支援２，０００件以上 ・ソフト保守単価 １1０Ｋ以上

・有利原価差異 １５Ｍ以内

・新ソフト保守ビジネスモデルリリースとソフト保守契約率の告知

・新規情報提供（ハード保守対応履歴、保守パック停止）と次期システム要求定義書

・確証未入手 ３月末時点８０件以内 ・顧客とのｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ手段の企画書

・保守事業のスループット（売上ー外部支払）を拡大する。

・全社売上の拡大に貢献し、保守対象物件を増大する。

・保守資産の回転率をあげ、単価を２倍にし、保守資産を倍増する。

・０８年度検収払いを目指し、原価と支払を一致させる。

・保守の顧客（営業、ＳＥ、顧客）価値を向上する。（中核問題！！）

・保守サービス提供のサプライチェーン全体最適を実現する。

・メンバーがオペレーション・エクセレンスになる。

・メンバーが営業、ＳＥから信頼を獲得する。

成功基準成功基準
（（SuccessSuccessＣｒｉｔｅｒｉａ）Ｃｒｉｔｅｒｉａ）

参加者固有の参加者固有の

「誉められ方」「誉められ方」

を明記を明記

成果物成果物
（Ｄｅｌｉｖｅｒａｂｌｅｓ）（Ｄｅｌｉｖｅｒａｂｌｅｓ）

事業部ＫＰＩ事業部ＫＰＩ

目目 的的
（Ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ）（Ｏｂｊｅｃｔｉｖｅｓ）

財務の視点財務の視点

顧客の視点顧客の視点

ﾋﾞｼﾞﾈｽﾌﾟﾛｾｽの視点ﾋﾞｼﾞﾈｽﾌﾟﾛｾｽの視点

学習と成長の視点学習と成長の視点
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⑤2006年下期 予算遂行施策ＯＤＳＣ

この部門で、他の人と関係は大丈夫ですか？

他部門、社外（友人、恩師なども含む）はどうですか？

どんな協力関係を築きましたか？
こんな新たな人間関係を築いたとか、これまでの人間関係を一層

深めたとかを自分考えで記入して下さい。

３

日常生活（本から、人から、ＴＶからなど）でふと何か思い
ついた事は何ですか？

これまでに身に着けた知識、技能（ＰＣの使い方など）は何
かありますか？

どんなことを発見しましたか？
研修でこんな事に気付いた、自分が他の人との関りの中（お話、観

察）でこんな事を思いついた、読んだ本から触発された考え方など。

２

現在の業務内容はなんですか？

その業務は、没頭出来る或いはやっていて楽しい内容で
すか？

これまでの仕事上の経験で何が一番楽しかったですか？

これまでに受けた過去最高の誉め言葉は何ですか？

どんな所が自分の強みだと思いますか？

弱点についてはどうですか？

どんな行動をとりましたか？
実際にこの○ケ月で実行した仕事の詳細な内容を記入して下さい。

用意可能であるなら、点数、順位、段階評価、日程も含めて。

１

この○ヶ月を振り返って 事前準備

（氏名）

過去に自分の生産的パートナー、教育的指導者は誰かいますか？

今後経験してみたい具体的な課題や仕事はありますか？

お互いの協力関係をよくする上でも、今相談しておきたい事はありま
すか？

本ミーティングのように、どのくらいの頻度で仕事の内容を私と話した
いですか？

あなたは、自分からどう感じているか言い出す人ですか？それとも聞
いてもらいたい人ですか？

どんな協力関係を新たに築きたいと考えていますか？
次の○ケ月に、自分の支持者をどのようにして育てようとしているのか？

３

今後○ケ月間にどんな新しい発見（思いつき）をしたら楽しいと思い
ますか？

特に身に付けたいと思っている技能（ＰＣなどの使い方も含む）、知識
は何ですか？

見つけるに当り支援を受けたい事はありますか？

どんな新しい発見をしようとしていますか？
次の○ケ月に、具体的にどんな発見をしたいと考えているか。

２

現在の職務で今後○ヶ月間の目標は何ですか？

それをどう評価して欲しいですか？物差しをどう設定しましょうか？

その職務を実行するに当り支援を受けたい事はありますか？

他に私に伝えたい個人目標、又は必ずこうするという事はあります
か？

あなたが今一番力を入れていることは、何ですか？
次の○ケ月の一番の目標は何か。

１

次の○ケ月へ向けて

（氏名）

人はそんなに変わりようがない。人はそんなに変わりようがない。

人はそれぞれ才能を持っている。
才能とは、「考え方（思考）、感じ方（感情）、そして行動。そのいず
れかの、既に自分中に刻み込まれている脳の習慣的パターンであ
り、知識や技能のように学習出来ない、教えることが出来ないもの
」である。本人も気付いていない場合が多い。
「ちらりと現れる非凡さ、活動にかける熱い思い、活動時の無理の
無い自然な仕事ぶり、どんなことに最も満足感を感じるか」

人はそれぞれ才能を持っている。
才能とは、「考え方（思考）、感じ方（感情）、そして行動。そのいず
れかの、既に自分中に刻み込まれている脳の習慣的パターンであ
り、知識や技能のように学習出来ない、教えることが出来ないもの
」である。本人も気付いていない場合が多い。
「ちらりと現れる非凡さ、活動にかける熱い思い、活動時の無理の
無い自然な仕事ぶり、どんなことに最も満足感を感じるか」

「自分の鏡」として聴く場（一人１時間／３～１２ヶ月）をつくり、
納得づくで、一人ひとりの強み（才能）を活かす

「自分の鏡」として聴く場（一人１時間／３～１２ヶ月）をつくり、
納得づくで、一人ひとりの強み（才能）を活かす
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⑥個別問題解決ＰＪでの応用（ＯＤＳＣとＰＮＷ）

今までの会議の中で
一番有意義だった！

このシステムをもっと
知らなければ！

２時間ミーティングで作成したＯＤＳＣとプロジェクトネットワーク
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３．「ワクワク（ＯＤＳＣ）シート」の結果
成功基準（Success Criteria)

３）森執行役員が完全なサポーターとなっている。 Ｋプロは変わったといわれている。
→ＮＥＣとビーイングさんの提携情報を頂くなど気にかけて頂いているも、これから。

４）ＣＣＰＭ本格的導入に合意を取っている。
→製造・装置ＳＩ、公金ＳＩ、コンサル＆第二システム（テストプロジェクト）でＢＰ－ＣＣＰＭ

導入中なるも本格化はこれから。
→マルチプロジェクトでの対応（ＰＱ問題/ＥＭ法の優先付け、ＤＢＲとのマッチング）思案中

５）金田、他がＣＣＰＭプロフェッショナルコースの参加に合意が取れていてる。
→ＴＯＣジョナコース受講。

（ちょっとお高い）
→ＣＣＰＭ

スペシャリスト
コース受講。
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３．「ワクワク（ＯＤＳＣ）シート」の結果

成功基準（Success Criteria)

６）営業がＣＣＰＭを販売したいと言っている。
→現在 中部支社でビーイングさんと販売協業の方向。

７）岸良さんと金田が萌えている。

チーム「ラビット」 チーム「萌え~」「カレー」 チーム「どすえ～」
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４．まとめ

ＯＤＳＣに書いた事は、ワクワクすれば必ず実現する！ＯＤＳＣに書いた事は、ワクワクすれば必ず実現する！

認知心理学「自己宣言：Ａｆｆｉｒｍａｔｉｏｎ」
Image ＋ Vividness ＝ Reality Sub-Conscious

（自己対話） （自己イメージ） （潜在意識の実現）

認知心理学「自己宣言：Ａｆｆｉｒｍａｔｉｏｎ」
Image ＋ Vividness ＝ Reality Sub-Conscious

（自己対話） （自己イメージ） （潜在意識の実現）

ゲシュタルト心理学「認知的不協和理論」
理想と現実のＧＡＰ

→網葉体賦活系（RAS：Reticular Activation System）

→脳の活性化

→アイデアがどんどん浮かんでくる。

→「ワクワク」するには、参加者が喜ぶ誉められ方をＳＣに書きましょう。

ゲシュタルト心理学「認知的不協和理論」
理想と現実のＧＡＰ

→網葉体賦活系（RAS：Reticular Activation System）

→脳の活性化

→アイデアがどんどん浮かんでくる。

→「ワクワク」するには、参加者が喜ぶ誉められ方をＳＣに書きましょう。
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ＥＮＤ

本件お問い合わせ先

ＮＥＣネクサソリューションズ株式会社
コンサルティング部

Ｔｅｌ ０３－５７３０－５１０２
ﾏﾈｼﾞｬｰ 冨澤 雅彦

tomizawa-masahiko@nexs.nec.co.jp
主任 住中 真史

suminaka-masashi@nexs.nec.co.jp


