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１）コンサルティングのハードとソフト
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１）傾聴を中⼼にしたコンサルティング事例

クラレ、ENEOSUNUC（ジェムコ⽇本経営のHPより）
２）【提案】どうコンサルティング営業をするか
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１．産業界の変遷と代表的コンサルティング
１）1980年〜1990年「ジャパンアズNO1」「プロジェクトX」（集団⼒）

〇企業課題
・製品のQCDの向上

〇企業の取り組みトレンド
・コストダウン、⽣産性向上（多品種⼤量⽣産）
・「カイゼン」が世界共通語に

〇コンサルティングテーマ
・設計からのコストダウン（電機、⾃動⾞、精密、機械）
・⼩集団を活⽤した⽣産性向上

〇コンサルティング内容
・プロジェクト型⼜は⼩集団活動（6ヵ⽉から1年の指導）
・プログラムによるファシリテーションコンサルティング
＊プログラムとは後のページで説明



２）1990年〜2000年「成果主義と効率化」「プロフェッショナル」（個⼈⼒）

〇企業課題
・売上縮⼩にともなう収益改善

〇企業の取り組みトレンド
・経費節減
・評価制度の再構築
＊各社の経費節減でコンサルタント業界も売り上げ縮⼩

〇コンサルティングテーマ
・プロフィットマックス（利益の最⼤化）
・⼈事制度の⾒直し（成果主義、⽬標管理）

〇コンサルティング内容
・⼩プロジェクト（密室化）
・経験者によるファシリテーションコンサルティング



３）2000年〜2010年「新規事業とシステム化」市場開発（創造⼒）

〇企業課題
・新しい収益源の確保
・システム化、機械化

〇企業の取り組みトレンド
・新市場・商品の開発
・基幹システムの再構築

〇コンサルティングテーマ
・新規事業開発（新市場、新製品）
・業務改⾰、要件定義

〇コンサルティング内容
・専⾨セクション設⽴（新規事業推進室）⽀援
・情報システム主導型、全社活動⽀援



４）2010年〜現在 「⼈と機械の共⽣」機械にはない⼈の⼼が⼤切（⼈間⼒）

〇企業課題
・ＡＩやＩＯＴを活⽤したシステム化
・⾃律⼈材の育成

〇企業の取り組みトレンド
・ＤＸ（デジタルトランスフォーメーション）
・働き⽅改⾰、ライフワークバランス

〇コンサルティングテーマ
・ＤＸ⽀援
・⾃律⼈材育成⽀援（コーチング）

〇コンサルティング内容
・未来予測セミナー
・情報システム部⾨を中⼼とした全社プロジェクト⽀援
・若⼿管理職を対象とした⾃律⼈材育成研修

＊⽇系BP総研の総勢80名のコンサルタントが選んだ、2030年にむけて拡
⼤するビジネスとして抽出した100件の1番に「幸福マネジメント」が選ばれて
います。
＊コーチングビジネスで勧誘する投資詐欺事件も発⽣



会社ありき ⽬標管理制度

⾃律と外部活⽤志とネットワーク

産業界の
変遷イメージ



１）産業界の実態例（⼝頭にて各企業の実態をお伝えします）

⽇本企業全体が競争⼒を低下させている。
ものづくりでは中国をはじめとしたアジアの企業に市場を奪われている。
その代表的な産業は、家電、半導体、造船、鉄鋼など

【健闘業界】（共通することは若い⼈が多くチャレンジする⾵⼟がある）

半導体製造装置T社：グローバルの最先端で戦っている企業

電⼦部品H社：経常利益率３０％を超える純⽇本⾵⼟の企業

【衰退業界】（共通することは、過去の成功体験が⼤きく事業を守っている）

造船M社：造船部⾨を売却、機械に特化して再建を⽬指す。

専⾨店T社：企業ブランドベスト10常連企業

２．産業界の実態



いろんな⼿を打ってきた、コンサルタントも使ったし研修もした、⻤にも仏にもなってみた。
なのに、なんでこんなに「仕事や⽅針が停滞」するのだろう、職場が暗く⼈間関係がギスギスするのだろう。俺
のこの「危機感」、なんでわかってくれないのだろう。

〇 チャレンジしない社員の増加

〇事故・不良の増加

〇次の幹部社員がいない

〇技能が伝承されてない

〇離職率が上がっている

２）経営者の深い悩み



企業の時代
（資本・組織）

⽀配・命令

個の時代
（ネットワーク、個性）

志・夢

コロナ
により
加速

【守り：失敗しないルール】

教える教育

【チャレンジ：創造】

引き出す教育

給料をもらう 業務委託を受ける

３）コロナにより個とネットワークの加速

「変わり切れない企業⾵⼟」



３．これから求められるコンサルティングと何か
１）コンサルティングのハードとソフト

⽇本ではハードの側⾯ばかり重視してきた
（⽕種に薪ばかりを詰め込んでは、⽕は消える）

ハード・ソフトの両⾯から⾏い、“やる気の炎”を⼤きくする。
⽇本の企業は、肝⼼な“⼈”や“関係性”“⼼（マインド）”に眼を向ける必要がある

ハードな側⾯（薪）

戦略・ＩＴ化

業務・技術 制度
（施策）

ソフトな側⾯（炎）

グーグル、フェイスブック、インテル、
アップルはマインドフルネスを導⼊

関係性 ⼈
（可能性・個性）

⼼
（マインド）

答えは⼀つ

答えは
⼈の数だけある



ハードのコンサルティング（通常のコンサルティング）

プログラムによるファシリテーション

コンサルティングのハードとソフトとは

ソフトのコンサルティング（産業カウンセラーが務めるべきコンサルティング）

傾聴によるコーチング＆寄り添い

研修（原理原則を知る：気づき）→傾聴（⼼の中を話す）→明確化（⼼の中が明確になる）
スモールステップでの⾏動→⾃信（成功体験による⾃信と次なる⾏動へ）

情
報
収
集

体
系
化

分
析

実
⾏

改
善
案

研
修

傾
聴

明
確
化

⾃
信⾏

動

終了

次なる⾏動へ⾃⾛



２）コーチングによるコンサルティング（ソフト）

組織と⼈のパフォーマンスを最⼤化するためには、
個性と可能性を発⾒し、発揮させること＝“主体性喚起”

スモールステップで
成功体験を積みあげる

⽣産性 37％ UP

創造性 300％ UP

「これでいいや」
「出世しなくていい」

「⽬⽴ちたくない」

態度

主体性を阻む要因が⾃分⾃⾝にある
ことを知る（メンタルブロック）

⾔動

⾏動

メンタルブロック
主
体
性
発
揮

結
果

・主体的な意志が起点となった⾏動は
⽣産性と創造性を上げる

・成⻑の実感は幸福感や習慣化に
つながる

参照：S.エイカーの理論をもとに
JEMCO編纂

⼼理⾯のフォロー 実務⾯のフォロー

不安
恐れ

「挨拶」
「笑顔」
「声掛け」



良質な成果を⽣み出す⾏動・思考・関係性の相関

ベースにあるのは愛と感謝

３）⼼理的安全性を創る

思考・感情
の質

⾏動
の質

関係性
の質

結果
の質

ダニエル・キム
「成功循環モデル」

Googlが世界中の職場を調べ成績のよいチーム
の２つの共通点を⾒つけた。

・なんでも平等に⾔い合えること
・相⼿の気持ちを察してあげられること

責任感のある中でなんでも⾔えて、
相談できる⼼理的安全性を職場に創ることが⼤
切だったのです。



⼈間の成⻑のスタートは傾聴
⼈は既に成⻑する⼒を備えている。
傾聴することにより、
その⼈が持っている潜在的欲求を顕在化してあげることで
その⼈をもって実⾏に移すことができる

「教える」⇒「引き出す」

⼀番⼤事な愛情は「待つ愛情」

社員の主体性を引き出すためには、社員に指⽰したり、
ストレートに伝えないことです。ヒントは与えても、社
員が⾃ら気づいて動くまでじっと我慢して待つ。時間は
かかるかもしれないが、それが社員の主体性を引き出す
⼀番の近道です。

４．産業カウンセラーが活躍するために
１）傾聴を中⼼にしたコンサルティング事例（ソフト）



⾵⼟改⾰のための組織活動例

本社管掌役員・
事業部幹部

⼯場⻑・所⻑

部⻑

課⻑

店⻑

班⻑

グループリーダー 問題発⾒解決提案
問題意識の
現場共有

個々へ働きかけ

主役意識を
持って取組む

活動の場を
つくり、
整える

現場の思いを活かした
施策決定者

課題解決の環境整備

次世代の管理職候補

現場社員

直属上司と
思いを共有

⽅針を理解し
⾃ら考え、
⾏動をする

経営の
視点で捉える

⼈材開発マネジメント
の責任者として、学習

する
組織をリードする
常に旗を振る

主任

主体的に活動を
実践、協⼒の呼び

かけ



働き⽅向上活動のアウトプットを⽣み出すコミュニケーションデザイン例

働き⽅向上で実現したい
仕事のアウトプット⽬標

アウトプットを⾼めるために
必要な情報収集、相談、検討の場

の設定

問題分析

問題と⾃分と
の関わり

内省して、⾃分が
本当にしたいこと
を考える

働き⽅向上として
ありたい姿を
描く

アウトプットを⾼めるための
⾏動プロセスを描く

⾏動プロセスにて、⽬標とする
情報を得るためのコミュニケーション
の仕⽅・⼯夫を⼊れたデザイン実施

⽬標する仕事のアウトプット
の実現

聞きたいことが聞け、
⾔いたいことがいえる

職場へ

組織内の関係性の改善

STEP1
問題分析

STEP2
働き⽅向上活動ﾌﾟﾛｾｽ・ﾃﾞｻﾞｲﾝ

コ
ミ
:
ニ
ケ
=
シ
?
ン
デ
ザ
イ
ン
⼿
順

組織協⼒度の⾼い職場



１ヵ⽉ 2ヵ⽉ 3ヵ⽉ 4ヵ⽉

事
前
上
長
説

明
会

集合研修１⽇と振り返り半⽇は全体で、個別⾯談は６名を１クルーとして実施します。
※対象１２名、２クルー実施 開始時期、⽇程等は打ち合わせの上決定致します。
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︶
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個別⾯談の間隔は２〜３週間
必要に応じて関係各所と打ち合わせ

ト
"
プ
報
告

6ヵ⽉

引く出す研修での推進例



本アプローチによる事例

クラレ鶴見事業所
大きな変化を生み出すために必要だった
「一体感」
自分も“ラク”に変われる働き方改革

クラレ鹿島事業所
みんなが“一歩前進する働き方改革”
業務の平準化・技術伝承・人材育成・・

ジェムコ⽇本経営のHPより



皆が⽣き⽣きと働ける職場であるとともに、
⾃分で考えて進められるような組織・核と
なる⼈材づくりが必要だと考えていました。

株式会社ENEOSU NUC

代表取締役 北原英⼀郎⽒

今回ジェムコさんに⼊ってもらってよかったことの
⼀つとして、「⾃分たちの問題はどこにあって、
何をやったら解決できるのか」を⼀⼈ひとりが
考えられるようになったという。

メンバーの話を聞くコンサルタント
ジェムコ⽇本経営のHPより

議論する中で、「⾔われたことはしっかりできる
けれど、⾃主的に何かを考えて、⾃ら⾏動に起こす
ところが弱い」という問題点が浮き彫りになった



２）【提案】どうコンサルティング営業をするか（個⼈での営業の限界）

コンサルタント会社のアプローチ例

・新規開拓
HPへの問い合わせ対応
セミナーへの集客
営業顧問の活⽤（企業OB)
既存客からの紹介
HPへの投げ込み
⾶び込み（電話・メール）

・既存客
定期訪問
セミナーへのご招待
無料キャンペーン
メルマガ



初回⾯談 提案 提案後 契約

会社・⾃⼰紹介 本提案 意思決定までの
情報収集

契約

簡潔に会社・⾃⼰
紹介をした後は
可能な限り先⽅の
個⼈・会社について
お聞きする。

その中からお困りごと
を聞き出せるかが
ポイント

必ず意思決定者に
参加していただくよう
セッティングすることが

ベスト。
コンペについては

できるだけ参加を推奨
する。

⾒積書も提出

提案内容に対しての
皆さんの意⾒や
予算がネックと

なっていなかこまめに
連絡し、修正できる
部分は速やかに
修正する

⽬的・期間・費⽤・
⽀払い条件
秘密保持などを

確認し合い契約書の
取り交わし

仮説提案

ディスカッション
ペーパ―（診断
ヒアリング）で確認
できた内容を盛り
込み提案

2回⽬以降

課題が
お聞きできない時

情報提供と情報
収集で⼈間関係

構築
飲み会やゴルフも
可能であれば

課題が
お聞きできた場合

お聞きした課題を
まとめた確認と仮説
提案を⼊れた
ディスカッション
ペーパ―を作成し

確認
診断・ヒアリング

を⼊れるケースもある

繰り返し 失注しないように最新の注意

コンサルティング営業のステップ



営業所物流センター 営業所

部
長

部
長

部
長

部
長
部
長
部
長

部
長
部
長
部
長

栃木工場埼玉工場 本社

社長

会長

経営企画担当常務

部
長

部
長

部
長

部
長
部
長
部
長

部
長
部
長
部
長

Aさん

Bさん

Dさん
Cさん

情報共有

クライエント（中⼩企業、⼤⼿企業、学校、塾、〇〇組合）
紹介企業（銀⾏、商⼯会議所、保険会社、⼯業団地、コンサルタント会社）

産業カウンセラー協会を通じた情報連携イメージ（点から⾯へ、個⼈からネットワークへ）



顧客

情報

情報

情報

情報

情報
情報共有
・顧客ニーズ
・企画書・契約書

・共同営業

顧客情報の
整理

情報共有イメージ

重要
情報

協会

毎月

分科会 必要に応じて

仮説検証

共有

産業カウンセラー協会を通じて情報共有できないか


