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タレントダイナミクスとは

タレントダイナミクスは、ロジャー・ハミルトンが起業家支援のため考案した、

あなたの人生およびビジネスにおける方向性を明確にし、

自信を与えてくれるものであり、

富を気づく基盤となるプロファイリングシステムで

あるウェルスダイナミクスをもとに

法人とそこで働く人たちのために開発された

プログラムです。

陰陽五行・ユングの分析心理学・春夏秋冬・

易経など、東洋、西洋において古くから

伝えられる理論や原理原則に基づいて

考案されました。
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
タレントだいなみくすでは、人の才能を8つのタイプに分けそれぞれ名前がついています。
それぞれに進むべき道をわかりやすく解説しています。

イギリス人の起業家ロジャーハミルトン氏によって考案されました。
過去の成功者の研究、陰陽五行、ユングの分析心理学、易経、陰陽五行などをもとに
このプロファイリングシステムを完成させました。

タレントダイナミクスは
いったい何のための研修なのでしょうか？




なぜ、タレントダイナミクス？
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な状態に乗るためフロー
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
フローな状態に乗るためなのです。
フローな状態？
よくわからないですよね？
フローについて解説いたします。



フローについて
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Flow ＝ 流れ
「一つの活動に深く没頭しているので
ほかの何物も問題とならなくなる状態になる。
そして、その経験（活動）事態が非常に楽しいので、
純粋にそれをするために多くの時間や労力を費やすようになる」

チクセントミハイ博士

フロー状態は、人からやらされている状態
ではなく、楽しさに満ち溢れた
マイナス感情の少ない、挑戦に満ちた
精神状態で、集中力が抜群で、
完全に活動に没頭している最高の状態。
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
フローとは英語で流れという意味です。
チクセント・ミハイ博士という方が
フローをこう定義しています。

読む
「「一つの活動に深く没頭しているので
ほかの何物も問題とならなくなる状態になる。
そして、その経験（活動）事態が非常に楽しいので、
純粋にそれをするために多くの時間や労力を費やすようになる」
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　チクセントミハイ博士

「フロー状態は、人からやらされている状態ではなく、楽しさに満ち溢れた
マイナス感情の少ない、挑戦に満ちた
精神状態で、集中力が抜群で、
完全に活動に没頭している最高の状態。」


すごいですよね？


実は、私たちは、このフローという状態を日常的に
体験していることが多いのです。


例えば、電車の中で本を読んでいて夢中になって
電車に乗っていることを忘れているわけではないのに、
降りる駅に築かず乗り過ごしてしまっているとき。
そんなときは、数十分が数秒だったかのような気がする。

これを、偶然ではなく、
意識的に起こしていくためにタレントダイナミクスでは
プロファイリングを使用します。




あなたの
努力

川の流れ

総合の結果

フローの有り無しの違いは？

• 努力よりも結果が出る

• 楽に仕事をこなせる

• プレッシャーがあっても、

ストレスを感じにくい

あなたの
努力

川の流れ

総合の結果

• 努力したほど結果が出ない

• 仕事が思うとおりに行かない

• ストレス
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
フローがある場合




フロー状態になるには
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何をするかが明確になっていること！

・自分のプロファイルからのアプローチ

・組織としての役割を明確にします

・組織の中での役割を明確にします
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
本日の研修の中で、
3つの角度からのアプローチで

フローな状態には欠かせない集中力を高める
「確信」を高めていきます。






タレントダイナミクスプロファイル特徴
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・イメージしやすい名前がついていること
→覚えやすい
共通言語になりやすい

・スクエア上の配置から、それぞれの関係性がわかる
→特徴が覚えやすい
どのタイプが自分に必要かがわかる

・４つの周波数を覚えることで、早い段階から、
他者のプロファイルを予想できるようになる
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プロファイルを知る目的

なぜ？プロファイル？
＊実は日々、無意識にプロファイリングしている

＊タレントダイナミクスの指標を持つことでより理解しやすくなる

「見極めたプロファイルをふまえて、
コミュニケーションを充実させること」
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
プロファイリングとは
・普段無意識に私たちが行っていること
・おっちょこちょいだけど愛嬌のある友だちがいて、周囲から「憎めないやつ」だと言われている。
・お風呂の中で考えことをしていた時に「あー、私って◯◯な人間なんだ」と、ふと気づいた。
・取引先の人が必要以上に時間にうるさく「四角四面の人と付き合うことは苦手だ」と感じている。
実は、上記すべての状況においてプロファイリングが行われています。
・どんな人でも、日常生活において何らかの形で自分や周囲の人の性格・人
柄について、自分なりに解釈して理解しているものです。


・ゴールは「プロファイリング理論を覚えること」
「人のプロファイルを見抜けるようになること」ではないのです。
ゴールは「見極めたプロファイルを踏まえて、日常生活のコミュニケーションを充実させること」です。

・単に自分や他人を分析することで満足して終わるのではなく、客観的な視点でお互いの関係にも気を配りながら、
より望ましいコミュニケーションや人間関係を生み出せる


・プロファイルは自分や他人の可能性を広げるために行います。

タレントダイナミクスプロファイルが効果的な理由
・1.相手のルールを知ることができる

＊よく「色メガネをかける」というが
タレントダイナミクスメガネをかけることで、相手の長所やコミュニケーションのツボが見えてくる










ワーク1
1）あなたは自分のことをどんな人間だと考えていますか？思いついた言葉を書いてみてください
2）身近な人を一人思い浮かべましょう。その人を他人に紹介するとしたら、あなたはどのように説明しますか？



・ウェルスダイナミクスでは、人を8 つのプロファイルに分類します。
つまり、異なる８つのルールが存在しているのです。相手がどんなルールで行動しているのかを理解することで、天野さんと楠木さんのような衝突を防ぐことができます。
もちろん、ルールを知っているだけですぐに全てがうまくいくわけではありません。それは、サッカーやバスケットボールのルールを勉強するだけで、
すぐに一流のプレヤーになれないのと同じです。

ワーク2
１） 日常生活で、コミュニケーションがうまくいかなかった経験はありますか？もしあったとしたらそれはどんな状況でしたか？
２） その時の相手は、どんな独自のルールを持っていたと考えられますか？
３） ウェルスダイナミクスのプロファイラーになることを通じて、あなたはどんな成果を得たいですか？


押さえておくべき点は、ウェルスダイナミクスの目指す方向性です。
それは「緻密で正確なパーソナリティーの分析」ではなく、自分のパーソナリティーをうまく活かすことを通じて、日常生活を豊かにすることです。





直感的（先を見る）

五感的（現実を見る）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
横に線を引いて、
上下2つに分けます。

これは、思考特性を表しています。
上側を直感的
下側を五感的といいます。

下側の人が直感がないという意味ではありません。
直感のタイプが違います。
上側の人の直感は空から降ってくるようなかんかくです。
突然お告げが降ってくるような人はこちらのタイプ。

下側の人は、
直感的に何かを察知した時、背筋がぞくぞくしたり、
鳥肌がっ立ったり、実際に肌で感じるような人が多いといわれています。



外
向
的

内
向
的
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
左右は行動特性を分けます。
内向的外向的

これはイコール内向的は暗くておとなしくて、
外交的は人が好きということではありません。

漢字をよく見てください。
内を向く、外を向くと書きます。

何が？

意識なんです。

それも、特にあらわれるのが、物事を決断する時の意識です。
自分の内側の声に耳を傾けるのが内向的
外向的な人は自分の外側、つまり、自分以外の声をもとに決断していくのです。



外
向
的

内
向
的

五感的

直感的
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ダイナモ
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季節：春

新しいことを伝えるのがうまい

思考速度：速い

エネルギッシュでダイナミック。
物事を始める能力に優れているが、
やり遂げるのが苦手なことがある

大切なもの：自己重要感

自分のアイデアを起点とする思考プロセス

得意な質問：WHAT（何）？
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
四角形を×で区切った時の上側。
この緑の部分をダイナモと呼んでいます。ダイナモは発電機という意味です。
まさに発電機のように、
自分からでたアイデアをもとに動き始める人たちです。
四角形にはイノベーションとありますが、
このタイプのアイではまさに今までになかったもの「革新」的なアイデアです。
重要なものは自己重要感
自分がいかに重要であるかという感覚です。
このタイプとのコミュニケーションにおいてはここをつぶしてしまってはいけません。
得意な質問は「何」という質問
事のクイナ質問は
とくにピンチに陥った時に、真っ先に思い浮かぶ質問のことです。
今何をすればいいか？
何を作ればいいか？
何、何、何・・・と、考える傾向があります。



テンポ
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季節：秋

バランスがとてもいい

思考速度：ゆっくり

大切なもの：つながり・絆

思いやりがあり、チームプレーが得意。集団
内における自分の役割を、責任を持って果た
すが他人の指示を求める傾向がある

出来事・環境を起点とする思考プロセス

得意な質問：WHEN/WHERE（いつ/どこで）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
真逆の位置にあるのは、テンポの周波数です。
テンポとはリズム、調子という意味がありますが、
それも、一定のゆったりしたテンポという意味です。

先ほどの真逆のダイナモと価値観や才能が真逆になります。
自己重要感よりも周囲との絆やつながりを重視します。
もちろん自己重要感がないわけではありません。
ですが、優先順位が違うのです。

このタイプは、まず、環境があって、そこを起点に物事を考えていくタイプです。
得意な質問はいつ、どこで
これはいつやるべきか、今なのか？後のほうがいいのか？
と考えるのが得意です。




ブレイズ
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季節：夏

人とのかかわりの中で決める

他人とかかわりながら行動する

大切なもの：多様性

情熱的、社交性に富み新しい人と付き合うこと
を得意とするが、目の前の事にとらわれ、注意
散漫になることがある

得意な質問： WHO（誰？）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
向かって右側のこの赤い部分をブレイズと呼んでいます。
ブレイズとは、この写真にもありますとおり炎という意味です。

このタイプの説明は、
実は一言で終わります。

「松岡修三」以上です。

松岡修三さんは、まさに歩くブレイズといっても過言ではないほど、
このタイプの特徴を表しています。

社交的で、熱くて、見ているだけで情熱を感じます。
子供たちが冗談で
「気温が下がったのは松岡修三が海外に出かけたからだ」というほどです。

得意な質問は、
だれ？
何かあった時に、誰に聞こうかな？誰に頼めばいいか？
と、誰々と考えるタイプです。




スチール
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季節：冬

分析がとくい

大切なもの：確実性

自分で決めて行動する

整然として、体系だっており、細部に気がつく。
何かをやり遂げることが得意だが、新しいこ
とを始めるのが苦手なことがある

得意な質問： HOW（どのように）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
最後にこの左側
実は今日この部屋には、この周波数が一番多く存在しています。

スチール　鋼という意味です。
このタイプは先ほどのブレイズとは逆真逆です。

対人、対データで言えば、対データを重視します。
なぜならば、このタイプの方の重要視するものは
「確実性」だからです。

人は勘定で予想もつかない方向に動くもの、
多様性を重んじるブレイズはだから人にフォーカスするのです。

ですが、人が好き、嫌い、という意味ではありません。
ブレイズが赤い炎なら、スチールは青い炎にたとえられます。

周囲には感じさせませんが、実は内なる情熱は持っていることが多いのです。

このタイプは、知り合いと友達がはっきり分かれていることが多いです。
このタイプの人が友達と言ったら、本当に友達です。
何かあったら必ず助けに行くのが友達、だから簡単に増やせないんだと、
このタイプの人は言っていました。

そして、このタイプの特徴を表すのがこのスクエアの中の季節の表現です。
「冬」
春に芽吹いた草木が、夏に生い茂って広がり、収穫の秋を迎えて、
冬はいったい何をしているときでしょうか？

種や球根になって地中に埋まっているのです。

なんのためでしょうか？
それは、次の春に新しい世代をスタートさせるためです。
そのために、無駄なものをそぎ落とし核となる部分だけを残して、
次の春を待っているのです。

春夏秋冬理論では、実はこの冬がスタートの時期に設定されています。

優れた、スチールエネルギーの発揮の仕方がそこに現れています。


得意な質問は「どのように？」
ピンチの時には方法を考えて切り抜けようとするタイプです。


いかがでしたでしょうか？
これらの4つの要素の組み合わせで、8つのプロファイルができています。

休憩をはさみ増して、
次は具体的な８つのプロファイルをご紹介いたします。






16

「素晴らしいアイデアを生み出す開拓者」

クリエイターは最高のスターターです。混乱状態を生み出すこともあり
ますが、その混乱状態から抜け出す、驚くほど革新的な方法を思い
つくこともできます。常に新しいプロジェクトを担当してもらい、その仕
事が終わったらすぐに別の創造を必要とするプロジェクトに関わって
もらうといいでしょう。
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
クリエイターは



クリエイター

強み 弱み

明確なヴィジョンを持つ 創造力がある
楽観的 刺激を与える
他人にやる気を起こさせる
利益をすぐに生み出せる
物事を始めるのが得意

時間の意識に欠ける
他人の達成能力を楽観しすぎる
注意散漫
作り上げたものを簡単に消費する
物事を完了するのが苦手
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フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

全体像を見る ビジネス戦略
ブレインストーミング 商品開発
導入初期 設計 販売戦略

顧客サービス ルーチンワーク
詳細分析 マーケットリサーチ
文章校正 長期的遂行業務
時間管理

クリエイターと考えられる著名人の例
渡邉美樹（ワタミ株式会社）、石原慎太郎（作家）

木村拓哉（SMAP）Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
強みは、創造力です。かつてないアイデアを出すのが得意、全体像を見る役割が得意です。
弱みとしては、最後までやり遂げるのが苦手です。同じことを繰りかえすルーチンワークなどが苦手です。

有名人はこの方たちです。
雰囲気をつかむときに見てみてください。

キムタクはスターじゃないの？とよく聞かれますが、
キムタクは何をやっていても「キムタク」俺流というところが、クリエイターらしさを表しています。
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「独自のアイデンティティーを持つ
最高のプロモーター」

スターはすばらしいプロモーターです。そして自ら先頭となりリー
ダーとしてチームを引っ張っていきます。チームはスターにス
テージを与え、縛り付けず、結果を出せる余地を与え、また新し
いビジネスの構築にフォーカスできるようなシステムやサポート
を整えましょう。
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
アイデアを発展させて、人を巻き込んでいくのが得意なので、
プロモーターとしての役割が適任です。



スター
強み 弱み

明るい 活気にあふれている
イメージが原動力になる
すぐ価値を提供できる
すばやく人と繋がる
他人のアイデアを発展させることが得意
すぐに決断する 注目を集める
難しい状況でも準備なしで対応できる

威圧的になる 論争の的となる
自分のキャラクターを使って物事を運ぶ
諦めが悪い
実行力よりもイメージを重んじる
他人の言うことに耳を傾けない
浪費家 容易に切り捨てる
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フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

マーケティング プロモーション セールス
リーダーシップ 戦略 プレゼンテーション
危機から抜け出すときのリーダー
モチベーションアップ
プロジェクト初期段階

財務の細部に関わる システム設計
周囲との調和維持 分析 計測
プロジェクト管理 顧客サービス
細かい文書作成

スターと考えられる著名人の例
小泉純一郎（元首相）、香取慎吾（SMAP）Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
強みは元気で、人の注目にこたえることができるので、プロモーションや大勢の前でのプレゼンテーションなどが得意です。
弱みとしては自分のキャラクターで押し通してしまったりします。分析など細かいことは苦手です。

有名人はたくさんいます。
目立つので見つけやすいです。ここにはない人では
長嶋茂雄さん、黒柳徹子さん、矢沢栄吉さんその人自身が看板になっているところです。
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「巻き込み力が強くチームを
熱く引っ張るリーダー」

サポーターはすばらしいリーダーです。でも、彼ら自身から計画が
出てくるということはあまりありません。計画を立て、ゴールを設定し
てからサポーターにその計画に向かってチームを引っ張ってもらっ
てください。彼ら独自の管理スタイルやスケジュールに任せましょう。
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
読んでいただくとその通り、松岡修三さんですね。

なまえがサポーターなので、支える人と思われがちなのですが、
熱いリーダーです。




サポーター
強み 弱み

人間関係を重視 信頼構築能力がある

リードすることもフォローすることもできる チー
ムビルディング力
人間関係の構築
周りの人を元気づける
人前に出て物事を行う力

チームへの忠誠心がきわめて強い

事務処理をする忍耐力に欠ける
フォーカスがそれやすい
おしゃべり好き
よく方向性を変える

さまざまな意見を求めすぎる
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フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

チームリーダー 人間関係構築

人間関係の管理 チームの応援 営業 コ
ミュニケーション サポート
チームビルディング

コラボレーション

財務 オペレーション
システム管理事務 革新 商品開発

データ処理・報告 コンプライアンス

サポーターと考えられる著名人の例
森田健作（千葉県知事）、松岡修造（テニスプレイヤー）

Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
人を励ましたり、モチベーションを上げたりするのが得意なので、人を勘定で引っ張っていく、リーダーは適任です。
ですが、分析や事務処理などは苦手な人が多く、システム関連の仕事には全く向いていません。

修造さんですが、
テレビでは、熱いキャラクターで知られていますが、
実は一方で指導者としても、活躍しています。

感情の襞に働きかけるので、意地悪をうまく使ったりもします。
ニシコリケイ君を指導している動画があるのですが、
「ケイにはまだできないよな？」とわざとみんなの前で言うのです。
負けず嫌いの性格を利用した指導です。
何度もできないよなと言われた敬君が「できます」といったとたん
「できるよな～よっし」となりました。
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「人の価値を見出し人と人を結びつける」

ディールメーカーは素晴らしい交渉人です。みんなをいい気持ちにす
ることができます。彼らは売り込みや勧誘に出かけることにではなく、
人間関係を築くことを生きがいとしています。彼らはあなたが持つ顧
客やパートナーとの人間関係をはぐくんでくれます。

Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
サポーターよりもテンポの周波数を多く持つとくちょうとしては、
一対一のコミュニケーションを重視するところでです。



ディールメーカー
強み 弱み

社交的 人を楽しませる
親しみやすい 茶目っ気がある
常に人とつながりを持っている
すばやくチャンスを見つける
表に出て営業活動する

会話から成果を生み出す

価値を提供するための仕組みが必要

自分のネットワークの量・質・価値の影響を受
けやすい
八方美人 アイデンティティを失いやすい
調子に乗る 本来の道筋から外れやすい

23

フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

交渉 周囲との調和維持
パートナーシップ プロジェクトの強化
ネットワーキング（人との交流）
適性審査（人の価値がわかる）
マーケットリサーチ

イノベーション プロジェクトリーダー
商品デザイン システム設計
危機管理 モチベーション

規律に従わせること 詳細報告

ディールメーカーと考えられる著名人の例
孫正義（ソフトバンク）、田中角栄（元首相）、中居正広（SMAP）

Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
いわゆる一般的にいう社交家で、交渉などに力を発揮します。ですが、そこには自分の価値を提供するための仕組みがないとうまく機能性ません。
自ら革新的な戦略を立てる役割はあまり向いていません。
孫さんはわかりやすいディールメーカーです。
いつ、どこで、誰に？という質問が得意で、ホークス買収などの際はいきなり球団に行かず、
ドームのオーナーと話をするなど、交渉の王様です。
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「タイミングセンスに優れ
数多くのやり取りをこなす」

トレーダーは最高の売買人です。売値においても買値においても、
ベストプライスを持ち帰ってきます。彼らには働く枠が必要です。
トレーダーは市場やチームの動向に常に意識を払っています。

Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
トレイドとは売買をするという意味ですが、自分ではなく環境の変化を敏感に感じ、
市場の情報を集めるのが得意です。購買もさることながら、相手のタイミングに合わせることができるので、
人材育成にも向いています。



トレーダー

強み 弱み

五感的 バランスが取れている
観察力がある 洞察力がある
地に足がついている 忠誠心がある
一度に複数の仕事をこなせる
適正価格がわかる

多くの人が見落とすことに気がつく

データにこだわりすぎる
一つの活動に没頭しすぎる
全体像を見失う 自信を失いやすい
ストレスや疑念を内に抱え込む

ポジションが決まると、そこから動こうとしない
未来を犠牲にして今を生きる
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フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

カスタマーサービス プロジェクトの実行
時間管理 現場作業 市場調査
問題解決 照合作業 チームの調和

戦略的リーダーシップ 講演
マーケティング システム分析
全体像を見る 変化を起こす

トレーダーと考えられる著名人の例
小倉優子（タレント）、堺雅人（俳優）、
笠井信輔（フジテレビアナウンサー）

Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
バランスの感覚が鋭く、チームの調整役になります。相手に対応していく能力が高くカスタマーサービスでも力を発揮します。
一方で一つの活動に没頭しすぎて全体を見失いやすいので、戦略立案などのリーダー役はあまり向いていません。
俳優の堺雅人さんは「半沢直樹は倍返し、堺さんは？」と聞かれ「微笑み返しです」とはにかんでいました。
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「忍耐強く、着実にコツコツと積み上げる」

アキュムレーターは最高のプロジェクトマネージャーです。
頼りになり、期限内に物事を行なう能力に長けています。
またすぐには決断はしない傾向があります。

彼らは特定の業務や限られた時間内に、限られた予算で遂行
する必要のあるプロジェクトに対して、素晴らしい能力を発揮し
ます。

Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
あきゅむレートとは蓄積する、蓄財するという意味があります。
忍耐図よく、着実に積み上げるのを得意とし、情報やいろいろなものを収集し、整理するのが得意です。
8つのエネルギーの中で最もデータを重視します。
テンポ＝市場のデータ　スチールはいるいらないを分析するためのデータです。



アキュムレーター
強み 弱み

頼りになる 注意深い 熟考する
細かいことにまで目が届く
期限を守る
できない約束はしない チーム重視
誤った方向に進むのに気づく

計画を実行に移す力がある

先延ばしにしがち 細部にこだわり過ぎる 実行
に移す前に多くの情報を必要とする 「勢い」がつ
くまでに時間がかかる
楽観的というよりは悲観的
情報・知識など集めただけで終わることも
無秩序な状態から距離を置こうとする
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フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

プロジェクト管理 コンプライアンス
財務 人事 データ管理 書類作成
組織管理 時間管理 優先順位づけ

漠然とした発想 革新 システム設計
提案の提示 チームの応援
ネットワーキング（人との交流）
マーケティング コピーライティング
プロジェクト設計

アキュムレーターと考えられる著名人の例
イチロー（メジャーリーガー）、安室奈美恵（歌手）、

タモリ（タレント）、草彅剛（SMAP）Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
大変注意深く時間を守ることから、プロジェクトの進行管理などが得意です。
情報収集が得意ですが、集めただけで終わってしまうことがあります。
漠然とした発想をすることを求められたり、判断するための情報量が少ないまま動けと言われると弱ったりします。

アキュムレーターの代表はイチロー選手です。
自分で決めたルーティーンは消して崩さない。
また、打率という変動的な部分ではなく、ヒットを積み上げていく姿勢がアキュムレーターならではです。
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「優れた分析力で効率化を推進する」

ロードは最高の分析者です。詳細を調べたり、
データをまとめる環境で最高の結果を出します。
ロードは裏方に集中する時、最大限に能力を発揮します。

Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
ロードはLORD君主という意味があります。




ロード

強み 弱み

コントロール 慎重さ
整理整頓されている 細部へのこだわり
現状を分析する
他人が見落とすようなことに気づく
基盤が整わないと落ち着かない

細部までリスト化できる

人間関係よりもタスクに比重を置きすぎる
社交の場を苦手とする
整理しすぎてしまうことがある
複雑なアイデアを表現することが苦手
データに没頭することがある
大きな視野で物事を見られないことがある
出会いを見逃すことがある
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フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

会計監査 分析 財務管理 校正
測定 流通 細かい調整
コンプライアンス 報告

人材管理 モチベーションアップ
ネットワーキング（人と交流する）
交渉 セールス マーケティング
商品開発 プレゼンテーション

ロードと考えられる著名人の例
蓮舫（国会議員）、有吉弘行（芸人）、
坂上忍（俳優）、稲垣吾郎（SMAP）Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
分析能力、リスク回避性向、そして管理主義が最大の強みです。
まず状況を分析し、結果に対してある程度の確実性を見出せなければ行動しません。
このため、他者との間に軋轢が生じることがあります。
ロードは非常に内向的で、自分をさらけ出すことがないため、フローを見つけることができない人が多いのも事実です。
しかし正しい会社、チーム、メンターなどとつながりができれば、やがて能力が開花します。

有吉のあだ名付けが話題になったのも、彼の分析力と鋭い本質を突く力からでした。
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「革新的なシステムを創造する」

メカニックはすばらしい完了者です。プロセスをまとめあげ、
次回よりよく行なうための方法を見つけ出します。メカニック
には、決してゼロから何かを始めることをお願いしてはいけま
せん。代わりに、すでに存在するプロセスや商品の改善を依
頼してください。
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
メカニックは名前の通り修理屋さん。物事の改善を得意とします。



メカニック
強み 弱み

革新的 完璧主義
細部重視 物事を完了させることが得意
すぐに微調整ができる
システムの非効率な部分に気が付く
簡素化、複製化が得意

とっつきにくく見られる

コミュニケーションのとり方を誤り、摩擦を起こ
すことがある
融通が利かない
内部に焦点を当て市場の動きを見逃す

完璧にすることにこだわり、変化に対して積極
的ではない
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フローを生む役割 フローが止まりやすい役割

システム設計 プロセスを完成させる
タスクの完了
バラバラの要素を組み立てて形にする
微調整 オペレーション戦略
データ集計

交渉 カスタマーサービス
マーケティング セールス
データ分析 プロジェクトの立ち上げ
人材管理 モチベーション

メカニックと考えられる著名人の例
勝間和代（著述家、評論家）、太田光（芸人）、小雪（女優）Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
メカニックは、スチールの確実性とダイナモの確信を生む創造力を活かし、
新しい仕組みを考えだすのが得意です。

秋元康さんはメカニックだと思われます。
彼が世の中に提供したのは、楽曲というよりも画期的な仕組みだったからです。
古くはおニャン子クラブ。現在はAKBですね。
メカニックの特徴として個々の力量に頼らなくてもまわる仕組みを作れるという部分があります。



ＴＤプロファイルは

最も抵抗の少ない道のり

あなたの強みに合ったフローに乗るためのプロファイル

それぞれ独自の戦略を持つ８つのプロファイルの１つ

すでに他の人が経験し、効果が実証された道

あなたの時間を何に投資すればいいかを教えてくれる方法

あなたの道に明確さと確信をもたらすもの

永久の基盤

あなたに合うロールモデルを選ぶ手段

自分自身をより明確に理解するためのツール

あなたの学習や成長の度合いを測るための評価基準

プロファイルとは、以下である：
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
皆さんのプロファイルを見る前にいくつかお伝えしておきます。

プロファイルとは、なんであるかというところです。
2番目のフローに乗るため
というのをぜひ、覚えておいてくださいね。



ＴＤプロファイルは

レッテル

トレンド

気分で変えられるもの

一時的な基盤

キャリア・パスや職業を示すもの

フローに乗る唯一の手段（時間はかかりますが他にも手段はあります）

責任を転嫁するためのもの

言い訳にするもの

プロファイルとは、以下でない：
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
そして、言い訳や、人を決めつけるツールではないということを
忘れないでください。
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コミュニケーションとは

社会生活を営む人間の間で行われる知覚・感情・思考の伝達
（生物学）動物個体間での、身振りや音声・匂い等による情報の伝達

Wikipediaより

コミュニケーションは１００％他者評価

コミュニケーションの語源はcommunicare(共有する)
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
コミュニケーションとはいったいなんでしょう？



コミュニケーションは１００％他者評価
「人は理解では変わらない・・・�“気付き”は理屈を超えた腑に落ち感である。」��参加者のみなさんに体験学習をして頂いた後の言葉。���あなたが知っていて、相手が同じように理解していることなんてない。��だから、色んな伝え方をして相手に分かってもらう必要がある。�その努力をする義務を果たす。�つまり伝え方を考えて実践するのがリーダーシップの一つの要素。��「コミュニケーションは１００％他者評価！」��あなたが言ったかどうかではなく、�どれだけ伝わったのか？�

http://ja.wikipedia.org/wiki/%E4%BA%BA%E9%96%93
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E7%9F%A5%E8%A6%9A
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E6%84%9F%E6%83%85
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E6%80%9D%E8%80%83
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%8B%95%E7%89%A9
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E8%BA%AB%E6%8C%AF%E3%82%8A
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E9%9F%B3%E5%A3%B0
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E5%8C%82%E3%81%84


チームとグループの違いは？
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Together
Everyone
Achieves
More
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
Achieve　成し遂げる





ハイパフォーマンス・チームという概念

36Copyright@2015 JDG All right reserved.

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
ハイパフォーマンスチーム
（継続的に高いパフォーマンスを出しているチーム）
の特徴は？



どんな状態なのか

自分がハイパフォーマンスチームにいたときの経験をシェア



価値とレバレッジを測る

計測 結果

価値

レバレッジ

信頼 収入

利益
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フロー
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
価値ばかりたくさん増やしても
レバレッジを効かせなければ
利益は上がらない

価値→レバレッジ→価値→レバレッジ

価値ばかり増やして
レバレッジを効かせなかったらどうなりますか？
例）研究開発に莫大なコストをかけたのに
良さを伝える工夫をしなかったため売れずに赤字になる

価値がないのに
レバレッジを大きく効かせたらどうなりますか？
例）欠陥があるのに大量に販売してしまいリコールとなる


収入、利益ではなく
「価値」と「レバレッジ」に
フォーカスすることがポイント
↓
「価値」と「レバレッジ」
にフォーカスすることが
売上と利益につながる





人

シ
ス
テ
ム

商品

サービス

価値とレバレッジのかけ方
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価値の提供

企業

チーム

個人
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価値

価値

価値

市場
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
組織が価値を発揮しないと・・・
部署が価値を発揮しないと・・・
個人が価値を発揮しないと・・・
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