
未来創造志塾 １５期第２回（２０１６．４．１１） 

人間学・心理学「類人猿分類からチームを学ぶ」 

アドラー心理学 

１「原因」より「目的」を考える！＝「人間の行動には、その人特有の意志を伴う目的がある」 

２「依存」から「自立」＝自分の生き方は自分で決められる！ 

認識論・・・「人間は自分流の主観的な意味づけを通して物事を把握する」 

自己決定性・・「人間は環境や出来事に運命を支配されるものではなく、自ら運命を創造する力がある」 

自分他者に対して「勇気づけ」・・・人間関係を上下で考えない＝横の関係（対人関係） 

 立場や役割が違うだけ、それぞれ克服する課題がある！＝課題の分離（協力・貢献することが勇気づけ） 

自分を見つめ、共同体感覚を養う！＝人間が抱える問題はすべて対人関係上の悩みだと考える。 

 相手に何かを求めるのではなく、自分で決めて行動する（大切なのは、ありのままの自分を良い・悪いも認める） 

類人猿分類活用プロジェクト （類人猿分類から自己を知る！） 

「類人猿分類法」の自社においての活用方法について１０分間のプレゼン（KSF・KGI・KPI の３つの視点で） 

１．KSF（Key Success Factor）成功の鍵 

２．KGI（Key Goal Indicators）上司が部下に「期待するゴール」を示すこと 

３．KPI（Key Performance Indicators）,どういう具体的な行動を取るのかを共有する指標。 

目標を達成するために具体的な業務プロセス（行動）を設定する。（定期的、定量的に測定する指標） 

ＫＰＩ（行動指標）＝成功の要因を体系化しよう！ 

 

 

（１／５） 



成長への手がかり①「自分の弱さ」を自覚する 

ＧＷ：自分の弱さは何か？（ＧＷ５分→Ｐ１分） 

 

成長への手がかり②「他のタイプ」を演じる 

４タイプの力を仕事に活かすコツ（１５２ｐ～） 

・オランウータンは「尊敬ゴリラ」を探せ 

・活躍するチンパンジーの陰には「サポートゴリラ」の存在あり 

・イノベーションは「ボノボの報告」から生まれる 

・チンパンジーばかりのチームは危険 

・他のタイプへの感謝の気持ちを持とう！ 

類人猿分類法「独特の強み」とは？4つの力がチームを動かす。13期連続

2桁増収、6期連続増益。急成長する食品スーパー「エブリイ」。従業員の

個性を活かす人事の秘密はネットで話題の「類人猿分類」だった! 人間が

持つ個性の違いと、チームワーク向上のヒントを学びます。 

そういう名だたる分類法と比較すると圧倒的に「新参者」の類人猿分類の

実力は、どうなのか？ 

まず、ほかの性格分類法と比べて、分類法としてまったく遜色がないとい

うことは言えそうでした。そしてもうひとつ、類人猿分類独特の強みがあ

ることにも気づきました。 
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ドラッカーから学ぶ「多角化戦略」第２回 新規事業の優先順位？ 

参考テキスト（出典）：ドラッカーから学ぶ多角化戦略 藤屋伸二著 クロスメディア 2015 年 8 月初版 

             イノベーションと企業家精神 上田惇生著 ダイアモンド社 １６００円 

３つの変革 

レベル１ 構造変革＝戦略の再構築――組織を変える・・・選択と集中 

レベル２ 工程変革＝業務の再構築――制度を変える・・・業務プロセス改革（顧客本位・全体最適へ） 

レベル３ 意味変革＝事業の再定義――風土・意識・価値観を変える・・・メンタルモデル・コンテキスト 

事業ドメイン（フイリップ・コトラー） 

⇒⇒⇒将来の可能性を３つの軸から定義 

① 顧客ターゲット・・・・・・誰か？ 

② 顧客ニーズ  ・・・・・・何を求めているのか？ 

③ 独自技術   ・・・・・・提供者側のウリは何か？ 

 

多角化とは自社の強みで新しい商品を開発したり、自社の強みを新しい市場で使ったりすること、 

・・・つまり、用途開発を行うことである。 ヒト・モノ・カネ・時間の生産性をより高めることである。 

＝＝多角化を進めるための根本的な考え方は「ニッチ戦略」×「創造的模倣」×「連携戦略」 

「新しいことは小さく始めよ」 

 

そもそも本業とは何か？（５ｐ） 

コア・コンピタンス（核となるノウハウ）→選択と集中→事業の定義（自分の立ち位置を明確に） 

「専門化と多角化に関連がなければ生産的とはなりえない」 

＝＝多角化を行うノウハウが必要！ 

「本業」ではなく、「現在の主力事業」「これまでの主力事業」「これからの主力事業」と表現したい！ 

１． 顧客は誰か？ 自社の立ち位置という視点 

２． ベネフィットは何か？ 期待を超えるか？（事前期待と事後実感） 

より生産性の高い事業にシフトするのが健全経営だ（２７ｐ） 

＝＝＝事業のライフサイクル→健全経営の尺度の一つは「生産性」である。 

千葉北経営研究会３月例会（武蔵境自動車教習所）から学ぶ！ 

その時、歴史は変った！（ＫＳＦ成功の鍵） 

平成元年「教育産業」から「サービス業」へ＝＝＝リマインド（パラダイムシフト）＝ポジショニ

ングを明確にした。 

 ・・・環境の変化の中（制約条件）で、最大・最適を目指す。＝＝＝ドメイン「感動追求業」 

 ①顧客との関係性 

 ②何をやるか、やらないか？ どんな価値を提供するか？ 顧客は誰か？ 

 ③ゴールはどこか？（紹介８０％以上） 

ＫＳＦは独自能力を磨く！＝＝＝差別化（他社との違い）＝人が主人公（社員）。学びの和。特に

女性や若い人 

① 経営計画書＝幹部・社員が創る！（透明化・公開）＝組織図は逆ピラミッド 

② 評価の見える化＝目的・目標設定（効果）、社内報、旅行、 

③ サカイパラダイス＝不満の解消（満足から幸福へ）→「お客様の一生の思い出を創る会社に

なる」 

価格ではなく、価値で勝負する！ 

事業内容＝Beforeサービスから Afterサービスの時代（企業向。自動車販売・リース。レンタカー。

保険。コンサル） 
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明日のイノベーション（マネジメント２６５ｐ） 

用語は技術用語ではない、経済用語であり、社会用語である。 

経済や社会にもたらす変化である。人間行動にもたらす変化である。 

イノベーションが生み出すものは、単なる知識ではなく、新たな価値、富、行動である。 

イノベーションの出来ない組織は、やがて衰退し、消滅すべく運命づけられる。 

イノベーションを行う組織には共通の特徴がある。 

イノベーションの意味（２６６ｐ） 

イノベーションとは科学や技術そのものではなく価値である。 

組織のなかではなく、組織の外にもたらす変化である。尺度は外の世界への影響である。 

イノベーションは常に市場に焦点を合わせなければならない（製品ではない） 

顧客のニーズから出発することこそ・・・・体系的な活動を組織する上で、もっとも直截な道となる。 

 

例）研究（部分）→医療（全体）→保健（未来） 

  ニーズ（必要＝論理）→ウオンツ（欲しい＝感性） 

 

イノベーションの力学 

確立分布に従うことを知っている。――――体系的に探す！（未来は今の中にあり！） 

 すでに発生していながら、その経済的な衝撃がまだ表れていない変化が、I の機会となる。 

 もっとも重要な変化が人口構造の変化である。それはもっとも確実な変化である 

 

知識の変化はイノベーションの機会となる。―――（学んでもダメ！） 

意識の変化、ビジョンの変化、期待の変化もイノベーションの種となる。 

予測不能なイノベーションがある。（真に重要）―――確立分布の外（９９％失敗） 

重要なことは常に目を光らせていることである。感覚を育てる！―――管理出来ない！ 

――― 顧客サービス→顧客満足（欲）→フアン化（幸せ） 

 

イノベーションの戦略 

「われわれの事業は何か、何であるできか」との問いから始まる。 

既存事業の戦略では、現在の製品・サービス・・・・・・は継続するものと仮定する。 

イノベーションの戦略では、既存のものはすべて陳腐化すると仮定する。 

陳腐化したものを計画的かつ体系的に捨てることである。 

イノベーションを行う組織は、昨日を守るために時間と資源を使わない。 

＝＝＝（昨日を捨ててこそ、資源、特に人材という貴重な資源を新しいものの為に解放出来る） 

次に重要なことは、目標を高く設定することである。 

＝＝＝イノベーションの成功率は１０％ 
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新規事業を検討するときの優先順位（３２ｐ） 

優先順位は毎回、環境分析から・・・何故か？与えられた条件（環境）が変わったから→ゼロベース思考 

常に仮設→検証サイクルを回す！（ＦＢ分析） 

大切なのは、常に高収益事業を複数持つこと・・・導入期（育てる）、成長期（攻める）、成熟期（守る） 

＝＝＝現在と未来を同時に経営する！（未来への意志決定）・・・未来を予見！ 

 

「事業の定義」と「強みの定義」（３７ｐ） 

→選択と集中 

武蔵境自動車の事例＝免許習得・教育行から顧客満足サービス業、感動追求業（一生涯の思い出） 

競争優位性＝同業他社に比べて（自社の強味をより強くすると・・・） 

→周辺事業へ、Ｍ＆Ａ、連携・・・ 

 

多角化を成功に導く 

その１．チャンスを探す（不の解消＝問題解決）＋運営（支援・サポート） 

その２．適任者に任せる（人財育成）＋トップの絶対的サポート 

 

イノベーション 

すでに起こった未来を探す（５１ｐ） 

① 人口構造の変化 

② 知識の領域（パワーシフト）ＡＩ 

③ 創造的模倣 

④ 産業構造 

⑤ 企業の内部 

 
２０世紀（知識＝朱子学）と２１世紀（智恵＝陽明学）の違い 

ビフォーサービスとアフターサービス 

中間業者（ミドルマン）販売代理業→購買代理業→生活支援業→螺旋的進化発展（新しい販売代理業） 

知情意＋身体＋魂 

 

（５／５） 



経営のヒント２６９ トリンプが掘り出した「不」のニーズ 
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https://jp.triumph.com/brands/plesiaforte
http://globis.jp/article/2177


 

 

 

 

 

 


