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＜　１　＞

ＫＪ法：カードに書くので全員が参加しやすい！

KJ法

１．KJ法の進め方

①各自が意見や感じたことを

　カード５～１０枚程度書く

②カード全部を出す

③記入事項の説明する

④真意がハッキリするまでQ&A

⑤その後、関係の深いもの毎に

　カードをグループ化

⑥グループの表札カードを作る

⑦さらに、関係のあるグループに

　分けて見出しをつくる　

（KJ法の作図）

テーマ：

大見出し 大見出し

表札 表札 表札 表札

【留意点】
１．ラベルには体験したこと、見聞きしたこと、あるいは、自分の意見を
　具体的に記入する
２．ラベルに表現された真意がハッキリするまでお互いに質問し合い
　確認する
３．どのグループにも入らないカードをムリに何処かに押し込まない
４．原因と結果の関係、全体の関係づけを皆で行う



＜　２　＞

KJ法⇒課題関連図

目的手段

大見出し

表札 表札 常に的確な
顧客情報を
得る

顧客情報を
DB化

営業員間の
密なコミュニ
ケーション

営業員の
的確な入力

営業日報の
見直し・整備

営業員の
情報共有

目的

・・追加したカード

ＫＪ法で炙り出した課題を関連図に書き直すと目的と課題がハッキリする

目的

課題



＜　３　＞

３つの視点で再検討

意外に心理的要因を忘れる・・人的視点を忘れない！

１．外部要因

２．内部要因

３．心理要因

・機会

・脅威

・強み

・弱み

・得意

・不安

強
み

弱
み

機
会

脅
威

・業務改善歴　３５年
・トヨタ方式歴　２１年
・船井方式歴　１５年
・Ｆａｘ通信歴　　１３年
・ＨＰ歴　　　　　１１年
・メルマガ歴　　　５年
・自社でコンテンツ作成
　（前澤さん）
・Ｆａｘ一斉同報システム
　（ターゲット・データ）
・ネット通販システム構築

・小資本
・少人数
・専属の営業マンがいない

・著書：
「つきの神様」を味方にする
「ちょっとの差」
・セミナー業者：
　同上のセミナー
・大阪商工会議所
　プチＣＩ戦略セミナー
・講演業者
・無料メールセミナー

・社長が還暦
・前澤さんが適齢期
・団塊ＯＢが続出
　（ＮＰＯやＬＬＰ）
・技術の陳腐化

得
意

不
安

・ビジネス禅
・文章力

・年齢
・健康



＜　４　＞

ＳＷＯＴ分析からＣＳＦ

ＳＷＯＴに心理的要因も加味したＣＳＦ（重要成功要因）⇒ＢＳＣ戦略化

戦略分野

・Ｆａｘ通信歴　　１３年

・ＨＰ歴　　　　　１１年

・メルマガ歴　　　５年

・自社でコンテンツ作成

・ネット通販システム構築

・小資本

・少人数

・専属の営業マンがいない

・著
書
：

・
セ
ミ
ナ
ー
業
者
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・
大
阪
商
工
会
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演
業
者
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メ
ー
ル
セ
ミ
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・
社
長
が
還
暦

・前
澤
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ん
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適
齢
期
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塊
Ｏ
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出

・技
術
の
陳
腐
化
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①商品力強化

　・著書

　・セミナー

②技術力強化

　・バーチャル・カンパニー化

　・ＮＰＯ・ＬＬＰに参画して

　　協力者

③経営戦略を革新

　・協力者を増やす

　・著書を出版

　・セミナーを開催



＜　５　＞

ＢＳＣ手法で計数化を明確にする

KJ法⇒課題関連図⇒ＣＳＦ⇒BSC

目
的

手
段

目的 手段

ヤンキースのＣＳＦ
　⇒△△△
　⇒ゴジラ松井の大活躍
　⇒△△△
　⇒△△△　



＜　６　＞

ＣＳＦを関連づけて考える

BSCの参考事例①



＜　７　＞

エクセルで管理点・管理項目を洗い出す（ＫＰＩ・ＬＰＩ）

BSCの参考事例②

エクセルで考えるＢＳＣ戦略



新規案件一覧表

＜　８　＞

キーはＰＤＣＡ管理でコミュニケーション能力！

ＢＳＣ：ＰＤＣＡと管理点・管理項目

ＰＬＡＮ

ＡＣＴＩＯＮ ＤＯ

ＣＨＥＣＫ

ＯＪＴ

行動計画

【管理点・管理項目】 日常管理ＢＳＣ先行管理

週間行動計画表

日報報告書

予算達成状況表予算達成計画表

営業支援計画

スキルＵＰ勉強会

営業企画書

組織力：「質」

ＫＰＩ・ＬＰＩＫＰＩ・ＬＰＩ

　問いかけ
　　　指示

報連相

新規案件一覧表

コーチング
メンター

同行訪問

現場力：「量」
（やる気）

月間行動予定表


