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- 我々のサービスで解決できること -
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このような課題を抱えられていませんか？
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行動の目的喪失

表層的な業務改善

指示待ち文化

業界の危機感

モチベーション
低下

顧客目線の欠如

御用聞き営業化

女性活躍の
停滞

業界の危機感

シニア人材の
活用不足

役割意識の
固定化
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女性活躍の
停滞

シニア人材の
活用不足
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行動の目的喪失

表層的な業務改善

指示待ち文化

業界の危機感

モチベーション
低下

顧客目線の欠如

御用聞き営業化 業界の危機感
役割意識の
固定化

・ 社員の当事者意識を高める

・ 仕事に対しての向き合い方を変革

・人材資本を

最適化・最大化

・ 顧客価値最大化を目的とした取り組み

・ “ビジネスプロセス”を変革する取り組み

・ 社内外の活動の生産性を高める

抱える課題を大きく3つに集約される
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ボトムアップから創る ”自発型人材” の育成
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雇用を取り巻く環境の変化

事業環境の急激な変化

働き方の急激な変化

労働力
人口減少

多様化
雇用の
流動化

変動性・不確実性
複雑性・曖昧性

組織や人の
理解度向上

企業体力や企業方針
により拡大する、
働き方環境の格差

＜ボトムアップによる自発型人材の強化は避けられない＞

課題
● 上位下達で、従業員一律に、管理し、指示命令で動かされ

ている状態
● STEM偏重主義で、AIをはじめとする様々なテクノロジーや

情報に翻弄されていることで、創造性や社会的多様性が欠
如している状態

理想
● 各々が自発的に問題/課題を特定・設定し、周囲を巻き込

みながら、解決まで自走しきれる状態
（個・組織・文化）

変化が急務
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- ディシプリナの自発型人材育成 -
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ディシプリナのスタイル（実践型スタイル）
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講師からのインプット中心

研修型

オフライン/オンライン講義、認定資格
セミナー、ウェビナー、OFF-JT

参加者からのアウトプット中心

実践型

ワークショップ、メンタリング
ハンズオン、プロジェクトベース、OJT

個の強化 組織の強化
変革文化の形成

他社 ディシプリナ

企業各社が提供している人材育成パターンには大きく2つありますが、弊社は 「実践型」により 組織を強化 します。
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「変革の空気」を定着させることが重要
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「実践型」の人材育成プロセスを通じて、”ビジネスプロセス変革”、”顧客価値の最大化”、”自組織の生産性向上”を考える手法を習

得して頂き、自らが問題を見つけ、設定し、周囲を巻き込みながら解決へ導く、”自発型人材” と ”自発型組織” を実現していただき

ます。

自発型
組織

ワークショップ

アフター
ワークショップ

ハンズオン&OJT
プロジェクト

ワークショップ

① 課題抽出

② 解決策考案
（アイデア創出）

③ 要件整理
（アイデア高解像度化）

④ プロジェクト化

⑤ 自走化

自発型人材の育成
文化の定着
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ディシプリナの段階的なプログラム
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STEP1：
実践型ワークショップ

STEP2：
アフターワークショップ

（要件整理）

STEP3：
プロジェクト伴走支援

STEP1で創出されたアイデアの
解像度を引き上げます。

1. アイデアの選定を実施

独自の評価基準をベースに
対象アイデアを評価します。

(ステイクホルダーにて実施)

2. アイデアの高解像度化

プロジェクト化するアイデアを選
定し、実現に向けて解像度を引
き上げます。

(当プログラムの重点施策)

プロジェクト化し
実際に伴走支援いたします。

※詳細は後段ページ
「Appendix」にてご説明

STEP0：
アセスメント

中期経営計画や事業部目標を参
考にしながら、課題をヒアリングさ
せていただきます。

1. 育成マイルストンを立案

Q毎のアクションプランとゴールを策
定します。

2. スキル・マインドセット・パーソナ
リティなどから過不足を分析、打ち
手を構想
人材の度合いに応じて、目標や達成
までの打ち手を定義します。

3. 育成計画資料の作成支援

経営に上申ができる形でプランニン
グ内容を論理的に資料化します。

1-5 ＜意味の探究＞
新規・既存サービスの進化
深化を目的とした創造支援

1-1 ＜新規事業創出＞
イノベーション創出
（10Typesフレームワーク）

1-4 ＜デザイン思考変革＞
自社サービスを深く理解し
顧客のペイン/ゲインを探究

1-2 ＜脱サイロ思考＞
部門横断的な業務改善
（JOB理論 ※社内組織向け）

1-3 ＜思考変革＞
顧客起点思考の習得
（JOB理論 ※顧客ニーズを知る）

https://docs.google.com/presentation/d/1XxeyLxMlMCILyxy8JqXr4pX493pnLFsS/edit#slide=id.g301ea1af607_0_1
https://docs.google.com/presentation/d/1_O_OiN5Q-Ou1bEg_qGHjRx9kcF8JmvOi/edit#slide=id.g2f57267df17_0_0
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ディシプリナの段階的なプログラム
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STEP1：
実践型ワークショップ

STEP2：
アフターワークショップ

（要件整理）

STEP3：
プロジェクト伴走支援

STEP1で創出されたアイデアの
解像度を引き上げます。

1. アイデアの選定を実施

独自の評価基準をベースに
対象アイデアを評価します。

(ステイクホルダーにて実施)

2. アイデアの高解像度化

プロジェクト化するアイデアを選
定し、実現に向けて解像度を引
き上げます。

(当プログラムの重点施策)

プロジェクト化し
実際に伴走支援いたします。

※詳細は後段ページ
「Appendix」にてご説明

STEP0：
アセスメント

中期経営計画や事業部目標を参
考にしながら、課題をヒアリングさ
せていただきます。

1. 育成マイルストンを立案

Q毎のアクションプランとゴールを策
定します。

2. スキル・マインドセット・パーソナ
リティなどから過不足を分析、打ち
手を構想
人材の度合いに応じて、目標や達成
までの打ち手を定義します。

3. 育成計画資料の作成支援

経営に上申ができる形でプランニン
グ内容を論理的に資料化します。

1-5 ＜意味の探究＞
新規・既存サービスの進化
深化を目的とした創造支援

1-1 ＜新規事業創出＞
イノベーション創出
（10Typesフレームワーク）

1-4 ＜デザイン思考変革＞
自社サービスを深く理解し
顧客のペイン/ゲインを探究

1-2 ＜脱サイロ思考＞
部門横断的な業務改善
（JOB理論 ※社内組織向け）

1-3 ＜思考変革＞
顧客起点思考の習得
（JOB理論 ※顧客ニーズを知る）

https://docs.google.com/presentation/d/1XxeyLxMlMCILyxy8JqXr4pX493pnLFsS/edit#slide=id.g301ea1af607_0_1
https://docs.google.com/presentation/d/1_O_OiN5Q-Ou1bEg_qGHjRx9kcF8JmvOi/edit#slide=id.g2f57267df17_0_0
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各コンテンツのIN PUT/OUT PUT （ビジネスプロセス変革・顧客価値最大化）
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STEP1：実践型ワークショップ

1-1 ＜新規事業創出＞
イノベーション創出
（10Typesフレームワーク）

1-2 ＜脱サイロ思考＞
部門横断的な業務改善
（JOB理論 ※社内組織向け）

1-3 ＜思考変革＞
顧客起点思考の習得
（JOB理論 ※顧客ニーズを知る）

目的

学習内容

習得
できること

市場競争における危機感を理解し
そこから、自社の優位性を見出し
新たな事業アイデアを創造する

部分最適な思考から脱却し
全体最適思考での改善策を抽出する

顧客目線で顧客ニーズを理解し
製品開発へ活かす思考方法を学ぶ

・10 Typesイノベーション理論

ホラーシナリオから、自社のコアコンピタンス
を再確認。次世代で活きる新規事業アイデ
アを創出するフレームワークを学習して頂き
ます。

・JOB理論(社内バリューチェーンVer)

組織や業務を横断した、全体最適思考での
課題抽出方法を学習して頂きます。

・JOB理論(顧客起点思考Ver)

顧客が何を望んでいるのか。

顧客は何を成し遂げたくて貴社の製品やサ
ービスを購入しているのか。
高付加価値を生み出す思考方法を学習し
て頂きます。

・新規事業創出フレームワーク
・自社コアコンピタンスの共通認識
・事業に対する危機感

・全体最適目線での改善手法
・本質課題の抽出方法
・社内バリューチェーンの共通認識

・体系的かつ網羅的な顧客ニーズの抽出
方法
・徹底した顧客目線（思考変革）
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1-5 ＜意味の探究＞
新規・既存サービスの進化
深化を目的とした創造支援

1-4 ＜デザイン思考変革＞
自社サービスを深く理解し
顧客のペイン/ゲインを探究

目的

学習内容

習得
できること

自社製品やサービスについて
顧客にとっての「新しい意味」を探求

・「意味の探究」フレームワーク

製品やサービスの一側面の価値だけではなく、他
の側面からの「新たな意味（NewMeaning）」を探究
して頂きます。

・顧客にとっての「新たな意味」や「新たな 価値」
の探究方法
・組織における価値観の統一

自社サービスの特徴を理解し
更なる高付加価値商材にする手法を学ぶ

・カスタマージャーニーマップの活用

顧客が何を望んでいるのか、顧客はどこに困りごと
（ペイン）を感じているのか、そしてペインを喜び（ゲ
イン）に昇華するために自分達がやるべきことを探
究して頂きます。

・顧客のペインとゲインの共通認識
・ペインをゲインに昇華するための
打ち手(対策)と具体アクションプラン

STEP1：実践型ワークショップ

各コンテンツのIN PUT/OUT PUT （ビジネスプロセス変革・顧客価値最大化）

https://docs.google.com/presentation/d/1_O_OiN5Q-Ou1bEg_qGHjRx9kcF8JmvOi/edit#slide=id.g2f57267df17_0_0


©DISCIPLINA Co.,Ltd. ©DISCIPLINA Co.,Ltd. 

企業様のニーズに合わせた提供方式
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”顧客価値最大化”のための
洞察を営業管理職向けに

行いたい

プログラムの提供については、目的別に各プログラムを組み合わせたり、年間を通してすべてのプログラムを段階的に受講いただくこ

とも可能となっております。（各プログラム最大30名まで参加可能）

目的

”ビジネスプロセス変革”
のアイデア創出をしたい

女性管理職向けに
アイデア創出ワークショップ
を行いたい（女性活躍）

幹部候補生向けに
”思考変革”の習慣を
インプットしたい

1-5 ＜意味の探究＞
新規・既存サービスの進化
深化を目的とした創造支援

1-1 ＜新規事業創出＞
イノベーション創出
（10Typesフレームワーク）

1-3 ＜思考変革＞
顧客起点思考の習得
（JOB理論 ※顧客ニーズを知る）

1-4 ＜デザイン思考変革＞
自社サービスを深く理解し
顧客のペイン/ゲインを探究

1-4 ＜デザイン思考変革＞
自社サービスを深く理解し
顧客のペイン/ゲインを探究

1-2 ＜脱サイロ思考＞
部門横断的な業務改善
（JOB理論 ※社内組織向け）

1-5 ＜意味の探究＞
新規・既存サービスの進化
深化を目的とした創造支援

1-2 ＜脱サイロ思考＞
部門横断的な業務改善
（JOB理論 ※社内組織向け）

1-1 ＜新規事業創出＞
イノベーション創出
（10Typesフレームワーク）

1-1 ＜新規事業創出＞
イノベーション創出
（10Typesフレームワーク）

自由に組み合わせ可能

https://docs.google.com/presentation/d/1_O_OiN5Q-Ou1bEg_qGHjRx9kcF8JmvOi/edit#slide=id.g2f57267df17_0_0
https://docs.google.com/presentation/d/1_O_OiN5Q-Ou1bEg_qGHjRx9kcF8JmvOi/edit#slide=id.g2f57267df17_0_0
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人材育成サービス カオスマップ
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人材育成EXPO(2023年度出展)における同規模・競合各社を比較すると、弊社は右下領域 （＝思考と意識の強化） に位置します。

有形プロダクト（Saas等）あり

有形プロダクト（Saas等）なし

研修型（一方向）
※インプット中心

実践型（双方向）
※アウトプット中心

ディシプリナ

リンプレス

Ascent
Business

eduleap

キカガク

システナ

AKKODiS
システム
シェアード

※代理店

アビームコンサ
ルティング

ネット
ラーニング

シナジー
マーケティング

データ
ミックス

スキルアップAI

ソニー
ネットワーク

SIGNATE

パーソル
グループ

4COLORS

ギブリー

エクサ
ウィザーズ

SPEEDA

知識の強化 思考と意識の
強化
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”実践型ワークショップ” とは
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STEP 1：実践型ワークショップのマイルストン
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STEP1：
実践型ワークショップ

Mile-
stone

n+1月 n+2月

方針確定
ご契約手続き

事前の準備期間

n月2024年 n+3月 n+4月

アフターワークショップ
※オプション

ワークショップ
実施

ご検討期間

・ワークショップアウトプット整理
・プロジェクト化テーマ選定

ワークショップ
プログラム策定

プロジェクト化に向けて

・要件整理
・体制構築
・上申資料策定

など

事前MTG
①

事前MTG
②

事前MTG
③

ワークショップ実施期間

1日目

アフターワークショップ期間

ワークショップは2日程度の集合研修（貴社 大会議室を想定）となります。開催までに事務局様とプログラムの内容を数回すり合わ

せ、参加者への周知、事前準備の依頼、研修の目的やゴールなどを確認させて頂きます。

2日目
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実際のワークショップの様子
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スペックを上げても、本当にお
客さんは使いますかね？

それより“現場での安定稼働”を
求めていると思います。

“便利”より、“安心して任せられ
る”の方がクライアントにとって
価値あるんじゃないですか？
うちの営業はその部分の会話
が抜けてる気がします。

“導入実績を増やす”より、“取引先
や地域から信頼される会社だと認め
られる”ことが、クライアントの社会的

ゴールかもしれませんね。

ワールドカフェによる価値観の共有
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ワークショップ後のアンケート結果
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ワークショップ後「今回考案したソリューションに紐付くプロジェクトが発足した場合、参画したいですか？」

という質問に対し、平均8〜9割の参加者から前向きな声 をいただいております。

ここまで 顧客の成し遂げたいことを
自分ごと化して考えたのは

初めてだったので
このソリューションを自分の取り組みで実現したい。

平均8〜9割 が
DXプロジェクト参画に前向き
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- 新規事業創出ワークショップ-



©DISCIPLINA Co.,Ltd. ©DISCIPLINA Co.,Ltd. 

イノベーション創出に必要な「10 Types of Innovation フレームワーク」

21

自社にとっての将来的なホラーシナリオを想像し、その悲劇的なシナリオを回避するために

「今何ができるか？」「将来的に何ができるか？」 を思考します。

この時に「10 Types of Innovationフレームワーク」を用いることでビジネスモデルやコア・コンピタンス（自社の強

み）を可視化し、それらに基づくイノベーション案や事業開発アイデア が創出されます。

10 Types of Innovation
フレームワーク

活用する理論・思考

イノベーション検討フレームワークには「オープンイノベーション」や「デザイ
ン思考」など様々ありますが、イノベーション要素 を明確かつ網羅的に定
義できているものは多くないです。

本フレームワークでは『10 Types of Innovation』に基づく イノベーションが
起きる際の10要素を網羅的に整理されており、自社のコア・コンピタンスを
活かしてイノベーション案を創出します。

詳細
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スペキュラティブ・デザイン思考により未来のホラーシナリオを想像した上で

自社のビジネスモデルや コア・コンピタンス（強み）を可視化し、それらに基づく 事業開発アイデアを創出 します。

イノベーション創出に必要な「10 Types of Innovation フレームワーク」
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自社のコア・コンピタンス（強み）が可視化されることで、イノベーションが起きる10要素 に当てはめることができ

自分達が目指すべき方向に対し、迷いの無い事業開発アイデアが創出されます。

イノベーション創出に必要な「10 Types of Innovation フレームワーク」
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- 顧客起点思考ワークショップ -
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顧客の深層ニーズを理解するための「JOB理論フレームワーク」
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顧客の課題を考え、それらを解決するソリューションを検討します。

「JOB理論フレームワーク」を用いることで、顧客あるいは社内関係者の「成し遂げたいコト」 を

『機能的』『感情的』『社会的』の3つの観点で網羅的に洗い出し、明確性や妥当性を検証します。

的確なJOB理論プロセスにより、表層的でなく本質的な課題が数多く抽出されます。

JOB理論フレームワーク

活用する理論・思考

顧客理解フレームには「バリュープロポジションキャンバス」や「顧客体験マ
ッピング」など様々ありますが
表層的な顧客課題の想像 に留まることが少なくないです。

JOB理論を用いることで、顧客の行動や選択の背後にある
『深層ニーズや動機』を理解する ことに焦点を当てるため
本質的な顧客課題（顧客が本当に達成したいコト）を導出します。

詳細
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自社がアプローチしたい「顧客」は誰かを設定し、その顧客の 3つのジョブ「機能的」「感情的」「社会的」 を

洗い出すことで、本質的な課題やニーズを網羅的に抽出 することに繋がっていきます。

機能的（管理、時短）
ジョブ

感情的（自己実現、自尊心）
ジョブ

社会的（関係性、承認）
ジョブ

※社会貢献も含みます

顧客の深層ニーズを理解するための「JOB理論フレームワーク」
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顧客の深層ニーズを理解するための「JOB理論フレームワーク」

27

顧客のジョブ（成し遂げたいコト）が網羅的に洗い出されることで

期待される成果が明確 になり、それらに付随する打ち手・ソリューション が考案されます。
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- 意味の探究ワークショップ -
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多角的な顧客価値を創出する「意味の探求」
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製品やサービスの一側面だけでなく、別の視点から「新たな価値（意味）」を探究していきます。

従前の価値（old meaning）を、QCDおよびS（サステナビリティ）といったあらゆる観点から洞察した上で、新たな価値

（new meaning）を導出していきます。

意味の探求フレームワーク

活用する理論・思考

製品やサービスが顧客に提供している”価値”や”目的”の根本的な再定義を

目指します。

単なる機能的・品質的な改善のみではなく、従来のやり方や顧客とのビジネスに

”新たな価値”をもたらすことを目的としたワークショップになります。

例：

＜目的： I/we want・・・＞

＜利用シーン：・・・・＞

＜なぜそれが必要なのか：Why do you want it＞

を言語化し、新たな価値の喩え（Metaphor）を定義。

そして、実現可能なレベルまで解像度を引き上げていきます。

詳細
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メンバー個々人やチームで、製品やサービスの価値観をQCDおよびS（サステナビリティ）といったあらゆる観点で洞察し、

独自のフレームワークの問いに答えていくことで、新たな製品機能や営業機能（仕組みやプロダクトなど）が創出 されます。

多角的な顧客価値を創出する「意味の探求」
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- 企業概要・実績 -
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Business Record（抜粋）

32
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弊社基本情報（企業概要）
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商号 株式会社ディシプリナ

所在地

〒150-0001

東京都渋谷区神宮前6-23-4 桑野ビル2F

TEL : 03-5774-1166 

代表取締役 山本 真吾

設立登記 2023年10月

事業開始 2023年10月

資本金 5,500,000円

決算期 9月

事業概要 法人向け人材育成・組織開発・デジタルトランスフォーメー
ション支援事業

代表者
プロフィール

大手国内SIerにて13年間 ITコンサルティング、プロジェ

クトマネジメントに従事。事業統括長を歴任。

その後、PwCコンサルティングにて大手ハイテク・通信キ

ャリアドメインを中心にDXコンサルティング案件を多数担

当。

2017年からはCIO兼生産管理管掌役員として航空エン

ジン部品製造業の立ち上げに従事。

その後、デザインコンサルティングファームの役員として

デザイン思考やUXデザイン領域の講演・ワークショップ

開催・新規事業開発支援を中心に活動。

2023年に株式会社ディシプリナを立ち上げ、現在は法

人向けの人材育成・組織開発支援および変革コンサル

ティングサービスを提供中。
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導入事例 1：大手繊維メーカー様

34

某大手繊維メーカー様では、紡績・織布・染色・加工など独自技術を活かし、国内生産工場で自社製品を製造。国内外に幅広く展開する
B2B2Bメーカーとして、販売代理店を介し多様なユーザーへ製品を提供されています。
しかし、代理店主導の商流構造により、エンドユーザーの実際のニーズが把握しづらいという課題が存在。
これを解決するため、ユーザー視点で価値を再定義する「顧客起点・思考変革ワークショップ」を実施しました。

＜ワークショップ実施後の成果＞
• 顧客の期待を満たす30件以上のソリューション案を創出
• 案を定量的に評価・優先付けし、5〜6件の高付加価値提案を選定
• 代理店・エンドユーザーそれぞれに提案し、インタビュー検証フェーズへ展開
「自社だけでは得られなかった“ユーザー理解”が得られた」「思考変革のきっかけになった」との声が寄せられました。
結果として、ユーザー共創型の価値創出サイクルが始動し、「共創パートナー」としての関係深化へと繋がりました。

● 顧客（代理店・エンドユーザー）が成し遂げたいことを抽出

○ グループ内で顧客像を共有し、ニーズを網羅的に洗い出し。

● 成し遂げたいことが実現した際の期待成果を定義

○ 成果の姿を定性的に整理し、ビジネスゴールとの接続を可視化。

● 顧客が期待する成果を満たすためのソリューション案を考案

○ 顧客にとって“付加価値”となる具体策を抽出・整理。
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大手半導体部品メーカー様では「ビジネスプロセス変革」および「情報の可視化」を目的に、

弊社の「1-1新規事業創出」「1-3思考変革」「1-5意味の探究」プログラム、後続のプロジェクト伴走支援フェーズを採用いただきました。

（期間１年）

以下の人材育成方針を掲げておりました。

上記の変革要件に資する「デジタル推進人財育成ワーキンググループ活動」の一歩目として、

デジタルマネジメント層（40名）向け教育プログラムを弊社が作成/実行し、伴走型の実行支援を遂行しました。

● デジタルビジョン「欲しいトキに、欲しいモノを・欲しい人が手にできる」に対する共通課題

○ 点在したデータの再集計 膨大な集計工数、複数部門での重複作業、時期遅れの集計情報…

○ データの活用/連携不足 部門毎のデータ管理、部門間共有不足、データ活用不足、データ活用人財の不足…

○ そもそものデータの不足 データを収集できていない、従来と同じ手書きデータ…

● 解決に向けた変革要件

○ 変革を自走できる人財・組織・風土・体制

○ 全員参加で、データ連携に垣根無し（全体最適化）

○ データ収集、整理からの解放（業務価値向上）

○ すべてのリードタイムを短縮（社内外の満足度向上）

導入事例 2：大手半導体部品メーカー様
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-厚生労働省による人材開発支援（助成金活用）-
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人材開発支援助成金（人材育成支援コース）について

37

引用：人材開発支援助成金 ttps://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/koyou_roudou/koyou/kyufukin/d01-1.html

厚生労働省では、従業員の人材育成やスキルアップのための 人材開発支援に関する助成金制度 を設けています。

職務に関連した 専門知識および技能の習得をさせるため に、職業訓練等を実施した場合の経費等を助成します。

※賃金助成は「雇用維持/新規雇用の促進」に関する賃金助成。経費助成は「事業運営/特定プロジェクトの支援」に関する経費助成。

弊社の人材育成プログラムは「人材開発支援助成金（人材育成支援コース）」に該当します。

概要条件や助成率としては、10時間以上のOFF-JTを実施を条件に、研修費用の30%（※）が助成率 となります。

※大企業は30% をベースとして、その他の諸条件を満たせば助成率が高まる可能性があります。

https://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/koyou_roudou/koyou/kyufukin/d01-1.html
https://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/koyou_roudou/koyou/kyufukin/d01-1.html
https://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/koyou_roudou/koyou/kyufukin/d01-1.html
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その他の留意事項としては

● 1年度（当年4/1〜翌年3/31）の 助成限度額は 1,000万円

● 訓練開始日（ワークショップ開催日）の 1ヶ月前までに計画届を労働局へ提出する こと

があります。一連の申請作業を代行可能なパートナー企業のご紹介も可能 ですので、ご相談いただければと思います。

人材開発支援助成金（人材育成支援コース）について
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Appendix
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STEP 2：アフターワークショップ（要件整理）
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STEP2：
アフターワークショップ（要件整理）

ご支援内容

❶アイデア評価・選定 ❷要件整理・要件定義

ご支援内容

● STEP 1にて創出された アイデア・ソリューション案の高解像度化 を実施

アイデアを評価（事務局・ステイクホルダーにて)、プロジェクト化の対象アイデアを選定 ※2週間〜
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STEP 3：プロジェクト伴走支援
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STEP3：
プロジェクト伴走支援

参画メンバー
（事業サイド）

DX推進室
（マネジメント）

ディシプリナ
（ビジネスデザイナー）

ハンズオン＆OJT

各役割のメンバーが三位一体となりプロジェクトを推進します。定例MTGにて課題抽出と優先付けを行い、

必要な打ち手を アジャイル的に実行/改善していくことで、本質課題の解決に資するソリューション を創り上げます。

「事業部メンバー」が主役 となり、DX推進室 や ディシプリナ が

サポートしながら、ソリューション開発の準備〜実行をします。

ファシリテートスキル や プロジェクトマネジメント概論、

システム思考など「プロジェクト推進の型」を習得します。

プロジェクト推進体制 主なアクション内容

ソリューション開発に伴う定例MTGでは、目的思考で 本質的な課題を

見極め、スピーディーに打ち手の実行/改善を繰返します。

メンバーは常に ビジネス課題を理解する必要があるため

「ビジネスアーキテクトスキル」が向上します。

主役は事業部

★が喫緊課題で、★★を優先的に実施する ★の構成を見直し、★★も改定する

■■というアプローチ方法に問題あり ■■課題は顕在化されていない

●●が不足、あるいは▲▲の流入が少ない ●●は十分だが、▲▲は不足している

本質課題の見極め
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ソリューションがユーザーに提供されるまでのプロセスを可視化する サービスブループリント や、システム/ユーザー両視点で必要機能を

見極める ユーザーストーリーマップ 等が理解でき、ユーザーの本質要求を定義できる状態 になります。

画像の大きさをオレンジのエリアに合わせてトリ

ミングし、調整してください。

サービスブループリント ユーザーストーリーマップ・機能選定

システムで行うべきタスクを並べ、ユーザー視点を対応させることで

必要な機能を見極めます（必要/将来的に必要/不要）。

スピーディーなMVP（実用最小限の製品）制作と、リアルなユーザーの

声を収集した機能改善 ができるようになります。

サービス全体を俯瞰把握し、役割や連携を整理することで 無理のない

システムを実現させます。これにより ユーザー視点の考え/組織の内

在的な課題 を両立して考えられ、推進メンバー間で同じ目線で議論・

検討 を進めることにも繋がります。

ユーザーから見える範囲
＜フロントステージ＞

サービス提供に至るまでの業務プロ
セス

＜バックステージ＞

STEP 3：プロジェクト伴走支援（得られる成果・習得できるスキル）
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