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本質の徹底追求という、常識破りの発想力養成プログラム

本質系イノベーション研修・価値三昧版

ソスピック株式会社

研修資料（個人向け）
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本質系イノベーション研修・価値三昧版 クラス

【 土曜1日クラス 】
9:30 – 17:30

■本質と価値
・自己紹介
・本質とは何か
・商品価値はどこにあるのか

■価値
・価値とは何か
・商品価値とは何か

■価値と顧客
・世の中で言われる価値、商品価値
とは何か
・顧客とは誰か

■商品とまとめ
・商品とは何か
・ソクラテスの「無知の知」

【 日曜午前2時間クラス 】
10:00 – 12:0

＜1回目＞
■本質と価値
・自己紹介
・本質とは何か
・商品価値はどこにあるのか

＜2回目＞
■価値
・価値とは何か
・商品価値とは何か

＜3回目＞
■価値と顧客
・世の中で言われる価値、商品価値
とは何か
・顧客とは誰か

＜4回目＞
■商品とまとめ
・商品とは何か
・ソクラテスの「無知の知」

【 日曜午後2時間クラス 】
10:00 – 12:0

＜1回目＞
■本質と価値
・自己紹介
・本質とは何か
・商品価値はどこにあるのか

＜2回目＞
■価値
・価値とは何か
・商品価値とは何か

＜3回目＞
■価値と顧客
・世の中で言われる価値、商品価値
とは何か
・顧客とは誰か

＜4回目＞
■商品とまとめ
・商品とは何か
・ソクラテスの「無知の知」
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本質系イノベーション研修・価値三昧版 諸事項

■受講費用（税別） ・土曜1日クラス： 50,000円

・日曜2時間クラス： 1回12,500円（2回で25,000円、3回で37,500円、4回で50,000円）

※飛び石（例：1回目と3回目）での受講はできません。

■会場 弊社指定の研修施設（東京・新宿） ※旅費はご負担願います

■ １クラス人数 20人まで（ 1グループ3～4人でグループ編成）

■キャンセル料 いただきません。お支払い後のキャンセルの場合は、キャンセル分を全額返金いたします。

■受講資格 満18歳以上、日本語の読み書き／会話ができる方

■お支払い 銀行振込

・土曜1日クラス： 申込日から2週間以内

・日曜2時間クラス： 1回目は申込日から2週間以内。2回目以降は前回の受講日から2週間以内。

■ クラス運営 テーマ毎に、ディスカッション（グループ単位）&プレゼンテーション（各グループ１人）
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本質系イノベーション研修・価値三昧版 スケジュール（2020年4月～2021年3月）

4月 ５月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月

2020年 2021年

日曜

2時間クラス

4月1週午前（4/5、5/10、6/7、7/5）

4月1週午後 （4/5、5/10、6/7、7/5）

4月3週午前（4/19、5/24、6/21、7/19）

4月2週午前（4/12、5/17、6/14、7/12）

4月2週午後 （4/12、5/17、6/14、7/12）

4月3週午後 （4/19、5/24、6/21、7/19）

4月4週午前（4/26、5/31、6/28、7/26）

4月4週午後 （4/26、5/31、6/28、7/26）

8月1週午前（8/2、9/6、10/4、11/8）

8月1週午後 （8/2、9/6、10/4、11/8）

8月2週午前（8/9、9/13、10/11、11/15）

8月2週午後 （8/9、9/13、10/11、11/15）

8月3週午前（8/16、9/20、10/18、11/22）

8月3週午後 （8/16、9/20、10/18、11/22）

8月4週午前（8/23、9/27、10/25、11/29）

8月4週午後 （8/23、9/27、10/25、11/29）

12月1週午前（12/6、1/10、2/7、3/7）

12月1週午後 （12/6、1/10、2/7、3/7）

12月2週午前（12/13、1/17、2/14、3/14）

12月2週午後 （12/13、1/17、2/14、3/14）

12月3週午前（12/20、1/24、2/21、3/21）

12月3週午後 （12/20、1/24、2/21、3/21）

12月4週午前（12/27、1/31、2/28、3/28）

12月4週午後 （12/27、1/31、2/28、3/28）

土曜

1日クラス

4/25 5/30 6/27 7/25 8/29 9/26 10/24 11/28 12/26 1/30 2/27 3/27

4/18 5/23 6/20 7/18 8/22 9/19 10/17 11/21 12/19 1/23 2/20 3/20

4/11 5/16 6/13 7/11 8/8 9/12 10/10 11/14 12/12 1/16 2/13 3/13

4/4 5/9 6/6 7/4 8/1 9/5 10/3 11/7 12/5 1/9 2/6 3/6

・土曜1日クラス： 9:30-17:30

・日曜2時間クラス： 午前クラスは10:00-12:00 午後クラスは14:00-16:00
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講師

【略歴】

● 「出る杭」歓迎であった成長期のソニーで、ひときわ「出る杭」ぶりを発揮、英国ソニー赴任期間中には、多国籍有志連合を

結成して自らの企画を勝手に推進、世界に先駆けて、ソニーでも初の本格SCM革新を成功させた。

● ソニー退職後は、Big-4と呼ばれるグローバル・コンサルティングファームの内、PwCコンサルティングでシニアディレクター（戦略担当）、

キャップジェミニ・アーンスト＆ヤングで最上級パートナー職であるヴァイスプレジデント（戦略、SCM担当）に就任。

NHKの特番となった大成功SCMプロジェクトの実績も持つ。

● 2004年に独立、ソスピック株式会社を設立。

● 2006年より、ライフワークとして「出る杭を育てる時代」と銘打った講演を実施。

● 2014年より、同じくライフワークとして本質系イノベーション研修（通称：出る杭研修）を実施。

＜書籍＞

● 『ソニーをダメにした「普通」という病』（2008年） Amazon Kindleで総合1位のベストセラー

● 「出る杭を育てる時代」（2016年） 最新！ビジネス書｢売れ筋200冊｣ランキング（東洋経済オンライン）にランクイン

● 『イノベーター出る杭の本質思考―GAFAを超える発想法―』（2019年） Amazon「経営科学」1位

＜コラム＞

●日経ものづくり 『「出る杭」を育てる時代』（2015年2月号～6月号）

●日経ものづくり 『「出る杭」が拓く顧客視点のものづくり』を連載（2016年2月号～6月号）

● 日経×TECH 『出る杭コンサルの眼』を連載（2015年5月日～2016年5月）

● ダイヤモンドオンライン 『御社の「商品価値」はなぜちっともお客に響かないのか？』（2017年3月）

● 日経×TECH 『aibo登場！ソニーは「普通」という病を克服したか？』を連載（2018年1月）

● 日経×TECH 『出る杭コンサルの眼Ⅱ』を連載（2018年4月～）

【執筆】
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企業の導入実績

トヨタ自動車 （日科技連版） 本田技研 （日科技連版）

日産自動車 （日科技連版） 日野自動車 （日科技連版）

パナソニック オリンパス

パイオニア 三菱日立パワーシステムズ

富士電機 デンソー

村田製作所 （日科技連版） 森永製菓 （日科技連版）

LIXIL （パイオニア版） キユーピー （パイオニア版）

ファミリーマート テクノプロ

朝日広告社 北日本銀行

他多数

https://www.google.com/imgres?imgurl=https%3A%2F%2Fs3-ap-northeast-1.amazonaws.com%2Fiotnews-media%2Fimages%2F20161222102710%2Fae46b1f460ee46f789c27b264a6cb4218.jpg&imgrefurl=https%3A%2F%2Fiotnews.jp%2Farchives%2F44539&docid=QBNWBPB66F0PMM&tbnid=1pDPGKumbZPevM%3A&vet=1&w=850&h=470&bih=578&biw=1280&ved=2ahUKEwi9r7CQxcfkAhVML6YKHTcvA-sQxiAoAXoECAEQGQ&iact=c&ictx=1
https://www.google.com/imgres?imgurl=http%3A%2F%2Fwww.carlogos.org%2Flogo%2FNissan-logo-2013-640x514.jpg&imgrefurl=https%3A%2F%2Fmatome.naver.jp%2Fodai%2F2148690500154435901%2F2148690804457071203&docid=Qbv-1qJu_nXidM&tbnid=TZDcbFsLY1SooM%3A&vet=1&w=640&h=514&bih=578&biw=1280&ved=2ahUKEwjRzfrjxcfkAhVmy4sBHQk5CZgQxiAoAnoECAEQGw&iact=c&ictx=1
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjL2aSnxsfkAhUxyIsBHY_gDeUQjRx6BAgBEAQ&url=https%3A%2F%2Fwww.hino.co.jp%2Fcorp%2Ffactory%2Findex.html&psig=AOvVaw2mUrgri9ij8SfgmZf893Fw&ust=1568249366391544
https://univa-jp.com/post/6024
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwix1bas57DhAhVVPHAKHeP6DBEQjRx6BAgBEAU&url=https://www.fujielectric.co.jp/&psig=AOvVaw3Hnr-hCzmFsqUWz2oIDPC7&ust=1554273786414537
https://www.denso.com/jp/ja/
http://www.worqlip.jp/entry/murata
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwiC1c2JyMfkAhUKxYsBHTE_BuoQjRx6BAgBEAQ&url=https%3A%2F%2Fwww.news-postseven.com%2Farchives%2F20180603_685288.html&psig=AOvVaw0IOHwVWNYRbR_vOcbdyNZ3&ust=1568249838007480
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwidwfioyMfkAhXMG6YKHRESCRgQjRx6BAgBEAQ&url=https%3A%2F%2Fwww.morinaga.co.jp%2Fcontact%2F&psig=AOvVaw2C4B96A522qVUlAYaUmAeG&ust=1568249905406799
https://www.google.com/imgres?imgurl=http%3A%2F%2Fideahacker.net%2Fimg%2F2012%2F10%2Ffmamzn.jpg&imgrefurl=https%3A%2F%2Fmatome.naver.jp%2Fodai%2F2142706678772155401%2F2142708576494213703&docid=KO_iJe4n2y_-wM&tbnid=EKRABdiRCL-BjM%3A&vet=1&w=320&h=180&bih=578&biw=1280&ved=2ahUKEwjxk5_KyMfkAhXEzIsBHSxxB40QxiAoAnoECAEQGw&iact=c&ictx=1
https://www.google.com/url?sa=i&source=images&cd=&ved=2ahUKEwjql8T8yMfkAhVvx4sBHVwbBqcQjRx6BAgBEAQ&url=https%3A%2F%2Fwww.technoproholdings.com%2Fgroup%2Flogo.html&psig=AOvVaw3qNBbjfdnMHAE61yHZG88X&ust=1568250079560573
https://www.lixil.co.jp/
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導入企業からのフィードバック（ごく一部）

売上増

提案力が格段にアップし、競合か

ら大手顧客を奪取

本質ベースのアプローチで、欧州

の新規顧客を初開拓

モノではなく価値の訴求で、つい

にインドで安定的な顧客を獲得

従来なかった独創的な商品開発

ができるようになった

コスト減

価値を生まない業務をやめる意

識が出て、残業が激減

ムダな商品機能を削り、異次元の

コストダウンができた

新発想の商品開発で、桁違いに

安いコスト構造となった

仕事を楽しむ文化となり、離職率

が大幅に下がった

その他

設計者が商品企画に積極的に口

出しをするようになった

法人営業が顧客の下僕型から提

案型に変化した

成功／失敗事例を価値ベースで

分析するようになった

多くは

イノベーションレベルです！
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受講者の声（ごく一部）

気づいたこと 今後に向けて

自分の頭の中・物事の見え方がどんどんクリアになって

いく事を、驚きと共に実感していました。

自分自身が日常使用している言葉の意味を、実際には

殆ど理解して使えていないものだと気付かされました。

過去にこれほどまでに考える事に集中した事は無かっ

た。人間力そのものを高めてくれる講義内容だった事を、

研修を終えてみて実感しています。

この研修を通じて自分に起きた変化は、「一生の財産」

になると思っています。

このマインドを一人でも多くの同僚に伝えていきたいと

思います。

お客様を愉快にするための改善が進むようリーディング

していきたいと思います。

周りの環境をも巻き込み、時には他者を感化する事で

自然と出る杭を育てて行けるような人になります。

地元の地域活動の中で、自分の子供も含めた子供を対

象にしたこの研修のような場を企画したいです。
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参考： この研修では、例えばこんなことを考えます①

価値
とは何かが
分かる

商品価値
とは何かが
分かる

ビジネス
とは何かが
分かる

ビジネスマン
とは何かが
分かる

企業
とは何かが
分かる

本質とは何か
が分かる

商品価値は
価値の一種

ビジネスは
商品価値の提供活動

ビジネスマンは
ビジネスを行う人

企業は
ビジネスマンの集まり

No

No

No

No

No

価値
の本質が
分かる

No

※本質とは何かが分からないと、自動的に全ての物事の本質はすべて分からないことになる

価値の本質が
価値とは何かを
既定する

本質とは何かが分からなければ

価値、商品価値、ビジネス、ビジネスマン、企業

が何かが分からない

さらには、

商品、顧客、市場、

情報、知識、言葉、思考、論理

が何かも分からない
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参考： この研修では、例えばこんなことを考えます②

商
品

商品のどこか

商品と顧客の間

顧客
（頭の中）

商品価値は、顧客の頭の中にあり、商品にはない

商品の生涯

顧客の生涯

商品価値は、商品を売った後、商品がなくなった後も高められる

時間

商品価値を
増やす余地
は広大！

価値

みんなは

商品価値が商品にある

と思っている

だから

売った後や、商品がなくなった後に

商品価値を高めない

（高めたとしても課金しない）



11© 2020 SOSPIC Corporation all rights reserved.

マーケティング カフェではなくオフィスで淹れ立てコーヒーを飲みたい人も顧客

ミッション よりオープンで繋がった世界を実現する

ビジネスモデル 顧客が自作アプリケーションを他の顧客に売れるようにする

商品 メールが永遠に残されていくメールサービスをつくる

サプライチェーン 世界中のユーザーに受注から5日以内で出来立てPCを届ける

ビジネスモデル ワンクリックで商品が届く仕組みをつくる

商品 オーディオから録音機能を削り、再生機能を残すことで小型化する

営業 導入システムの経営効果を曖昧にせず数字で見積もる

ネスカフェ・アンバサダー

アップルのスマホビジネス

グーグルのGmail

フェイスブックの実名登録

ソニーのウォークマン

IBMのコンサルティング

デルのPCダイレクト

アマゾンのワンクリック注文

みんなには見えないけど、本質は普遍的に正しい

その本質ベースの発想だからこそ

「昔は非常識、今は常識」になる

（ただ奇抜でしかないものは、そうならない）

参考： 著名な「昔は非常識、今は常識」な本質ベースの発想例
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参考： 日本能率協会 「Learning Design」 （2018年9月-10月号）でも特集されました
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21世紀の日本から世界へ向けた
主体的な知的発信を行ないうる世界最高水準の研究拠点とすること

が主要な目的です

2019年6月から

東京大学 ものづくり経営研究センターと

「出る杭研修」ベースの協働開始

参考： 東大も「出る杭研修」に注目


