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第１９回

日本人材マネジメント協会ＪＳＨＲＭ

戦略的人材開発・人材育成研究会

全米人材開発協会ＡＳＴＤ２００９年次総会
丌況時のあるべき人材マネジメントとは！

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

日本人材マネジメント協会 幹事

国際メンタリング＆コーチングセンター 代表

㈱スマートビジョン 代表取締役

石 川 洋
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2009年8月22日（土）
戦略的人材開発・育成研究会の日程

 15:00-15:30 初参加の方のみ、自己紹介

 15:30-16:20 ＡＳＴＤ２００９から見る丌況時の人材マネジメントとは！

報告者： 日本人材マネジメント協会 幹事 石川 洋

 16:30-17:00 「クラボウの人材開発事業におけるブルーオーシャン戦略」

報告者：クラボウ人材開発部 マネジャー 綱島 康高 氏

 17:00 -18:00 ディスカッション タイム

次回の発表者に関して

 18:20 - 懇親会

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 2
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タレント・マネジメントの成長期
全米人材開発協会ＡＳＴＤ２００８総会

マルコム・グラッドウェル パトリック・レンシオーニ ケイ・コプロビッツ

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 3

全米人材開発協会ＡＳＴＤ2009年次総会
統一テーマ：エンゲージメントを高める職場とは！

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

ＡＳＴＤ ＣＥＯ
トニー・ビンガム

ＩＮＳＥＡＤ教授
ルネ・モボルニュ

Blue ocean strategy

Creativity and Innovation at all 

levels of an Organization

ＡＳＴＤ議長
ジム・カペラ

Preemptive Talent 

Management
Learning gets social.

ハーバードビジネススクール
ジョン・Ｐ・コッター
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http://www.astd2008.org/generalsession.html
http://www.astd2008.org/generalsession.html
http://www.astd2008.org/
http://www.astd.org/
http://www.amazon.co.jp/%E3%81%82%E3%81%AA%E3%81%9F%E3%81%AE%E3%83%81%E3%83%BC%E3%83%A0%E3%81%AF%E3%80%81%E6%A9%9F%E8%83%BD%E3%81%97%E3%81%A6%E3%81%BE%E3%81%99%E3%81%8B%EF%BC%9F-%E3%83%91%E3%83%88%E3%83%AA%E3%83%83%E3%82%AF%E3%83%BB%E3%83%AC%E3%83%B3%E3%82%B7%E3%82%AA%E3%83%BC%E3%83%8B/dp/4798103683/ref=pd_bbs_sr_1?ie=UTF8&s=books&qid=1209092051&sr=8-1
http://www.amazon.co.jp/%E3%81%AA%E3%81%9C%E3%81%82%E3%81%AA%E3%81%9F%E3%81%AE%E3%83%81%E3%83%BC%E3%83%A0%E3%81%AF%E5%8A%9B%E3%82%92%E5%87%BA%E3%81%97%E3%81%8D%E3%82%8C%E3%81%AA%E3%81%84%E3%81%AE%E3%81%8B-%E3%83%91%E3%83%88%E3%83%AA%E3%83%83%E3%82%AF-%E3%83%AC%E3%83%B3%E3%82%B7%E3%82%AA%E3%83%BC%E3%83%8B/dp/4822242684/ref=sr_1_3?ie=UTF8&s=books&qid=1209092051&sr=8-3
http://www.amazon.co.jp/%E7%AC%AC1%E6%84%9F-%E3%80%8C%E6%9C%80%E5%88%9D%E3%81%AE2%E7%A7%92%E3%80%8D%E3%81%AE%E3%80%8C%E3%81%AA%E3%82%93%E3%81%A8%E3%81%AA%E3%81%8F%E3%80%8D%E3%81%8C%E6%AD%A3%E3%81%97%E3%81%84-%E7%BF%BB%E8%A8%B3-M%E3%83%BB%E3%82%B0%E3%83%A9%E3%83%83%E3%83%89%E3%82%A6%E3%82%A7%E3%83%AB/dp/4334961886/ref=pd_bbs_1?ie=UTF8&s=books&qid=1209092154&sr=8-1
http://www.amazon.co.jp/%E3%83%86%E3%82%A3%E3%83%83%E3%83%94%E3%83%B3%E3%82%B0%E3%83%BB%E3%83%9D%E3%82%A4%E3%83%B3%E3%83%88%E2%80%95%E3%81%84%E3%81%8B%E3%81%AB%E3%81%97%E3%81%A6%E3%80%8C%E5%B0%8F%E3%81%95%E3%81%AA%E5%A4%89%E5%8C%96%E3%80%8D%E3%81%8C%E3%80%8C%E5%A4%A7%E3%81%8D%E3%81%AA%E5%A4%89%E5%8C%96%E3%80%8D%E3%82%92%E7%94%9F%E3%81%BF%E5%87%BA%E3%81%99%E3%81%8B-%E3%83%9E%E3%83%AB%E3%82%B3%E3%83%A0-%E3%82%B0%E3%83%A9%E3%83%83%E3%83%89%E3%82%A6%E3%82%A7%E3%83%AB/dp/4870313944/ref=pd_bbs_2?ie=UTF8&s=books&qid=1209092154&sr=8-2
http://www.amazon.co.jp/Bold-Women-Big-Ideas-Entrepreneurial/dp/158648107X/ref=sr_1_2?ie=UTF8&s=english-books&qid=1209092350&sr=8-2
http://www.amazon.co.jp/%E3%83%96%E3%83%AB%E3%83%BC%E3%83%BB%E3%82%AA%E3%83%BC%E3%82%B7%E3%83%A3%E3%83%B3%E6%88%A6%E7%95%A5-%E7%AB%B6%E4%BA%89%E3%81%AE%E3%81%AA%E3%81%84%E4%B8%96%E7%95%8C%E3%82%92%E5%89%B5%E9%80%A0%E3%81%99%E3%82%8B-Harvard-business-school/dp/4270000708/ref=sr_1_1?ie=UTF8&s=books&qid=1237430182&sr=8-1
http://www.astd2009.org/conference_generalsessions.html
http://www.amazon.co.jp/%E4%BC%81%E6%A5%AD%E5%A4%89%E9%9D%A9%E3%81%AE%E6%A0%B8%E5%BF%83-%E3%80%8C%E3%81%93%E3%81%AE%E3%81%BE%E3%81%BE%E3%81%A7%E3%81%84%E3%81%84%E3%80%8D%E3%82%92%E3%81%A9%E3%81%86%E6%89%93%E3%81%A1%E7%A0%B4%E3%82%8B%E3%81%8B-%E3%82%B8%E3%83%A7%E3%83%B3%E3%83%BBP%E3%83%BB%E3%82%B3%E3%83%83%E3%82%BF%E3%83%BC/dp/4822247309/ref=sr_1_11?ie=UTF8&s=books&qid=1242089164&sr=8-11
http://www.shrm.org/Conferences/annual/Pages/KeynoteSpeakers.aspx
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教育セッションでのキーワード動向(06-09)

 Training                       124↓      169     162

 Development                  60       119     120

 Learning                       120↑     197      203

 Performance                   74↑       99      112

 Management                   51        79        64

 Strategic or Strategy     45↑       61        71

 Leadership                    43        65        67

 Change                         37↑ 73        68

 Value 31↑       43        44

 Career or talent 26        42         61

 Evaluation                     25↑   25         33

 ROI                               21↑      13         13

 Engagement 27

 Culture                         19↑      37         31

 E-learning                       17↓      36         22

 Measurement                  11↑      12         13

 Aligning or Alignment     11↑      14         13

 Coaching or Mentoring   10        25         38

 Retention                         9   14         14

 Diversity                          9          7           5

 Scorecard                         3↑      6           8

 Sales                                                       29

Ｌearning & Performanceが増加

戦略ものが増加

エンゲージメント、キャリア、タレン

ト、タレント・マネジ メントが急増

Coaching & Ｍentoringが増加

セールス関連が急増！

（丌況対策として求められているのが実情）

Scorecardは、微増

ここが変わった！

Traditional theme（伝統的テーマ）
Conventional subject（従来のテーマ）
New trend（新しい流れ）

2006 2008 2009 
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ASTD2009の主な特色
テーマ：エンゲージメントを高める職場とは！

（これからの人材マネジメントの新潮流）

 現在の丌況を反映した内容が急増
 丌況時に注目されるブルーオーシャン戦略が基調講演に

 結果重視の人材マネジメントから、コンピテンシーやプロセス重視への転換

 売り手のパフォーマンス改善から、顧客価値の達成への支援スキルに発展

 丌況時の職場のモラル低下を補う策として、インフォーマル学習、ピア・メンタリン

グ/ピアコーチングの強化

 セールス・コンピテンシーと１０の調査書を新たに発表
 ＡＳＴＤコンピテンシーの延長として、セールス・コンピテンシーを発表

 タレント・マネジメント、従業員のエンゲージメント、インフォーマル学習、グロー

バル化での学習の役割他、計１０の調査書が発表された。

 エンゲージメント、キャリアとタレント・マネジメント関連が増加
 タレント・マネジメントの新定義の発表と、エンゲージメントが、タレント・マネジ

メントの重要構成要因に！

 現場でも使える実践的なスコアカードと期待対効果ＲＯＥの登場
 セントラル・ナレッジが、従来のスコアカードの4視点に、目的、測定法、具体的数

値、実践手法の物差しを追加し、実践でも使いやすくした。

 カーク・パトリック陣営では、期待対効果ＲＯＥの考え方の普及に力点

（英国人材マネジメント協会ＣＩＰDがＲＯＥに注目！）

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 6
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ASTD2009
丌況時のマーケティング戦略が注目される！

成長期の競争戦略
レッド・オーシャン戦略
（血みどろの競争戦略）

血みどろの価格競争と需要の成熟化

製品の均一化、日常品化

多機能、多品種、複雑化

大量生産、低価格化

技術の革新

丌況時の賢い戦略
ブルー・オーシャン戦略

（新市場創造戦略）

戦略の持続と刷新

ティッピング・ポイント・リーダーシップ
公正なプロセス

アクション・マトリックスの検討
６つのステージ、６つの効用、ＢＯＩ指標

新戦略キャンパスの構築

バリューイノベーションの可能性

市場の見直し

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン
出典：ブルー・オーシャン戦略 チャン・キムとレネ・モボルニュ著、ラン
ダムハウス講談社発行 7

10のASTD調査報告書が続々と登場

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

Learning role in 
Employee 

Engagement

Learning role in 
Globally Dispersed 

Workforces

Tapping the potential 
of Informal learning

Talent management
Practice and 
Opportunities

Learning in Touch 
Economic Times

Transforming 
Learning

Executive 
Development

State of Sales 
training

State of the
industry report 

2008

The Ill-Prepared U.S. 
Workforce
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ＡＳＴＤ２００９ 丌況時に取られる生き残り戦略！
ブルー・オーシャン戦略、メンタリング、インフォーマル学習

 ブルー・オーシャン戦略の活用で、

バリュー・イノベーションが加速

 プログラムの効率性、効果性が一層

強く求められる

 E-learning, on line optionを中

心とした独学（Self-Directed 

Learning, SDL) の薦め

 メンタリング/コーチング、ピアメ

ンタリング/コーチング、インフォー

マル学習の機会の有効活用

 短期的売上を目指した効率・効果の

悪いセールス・トレーニングを見直し

、将来を見据えた中長期戦略に転換、

効果性の徹底的改善

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

出典：ASTDリサーチ白書２００８、Learning in touch Economic Time,s, 
及び The Ill-Prepared U.S. Workforce 他

 各部署が、独自にリストラを進め、優秀な人材
が外部に流出。

 全社的に人材活用が出来る人材データベースが必要に

 リストラにより、一人当たりの負荷の増加

 今迄育成してきた人も、今では人の支援をしている余
裕がなくなり、自己中心になりがち。

 残業制限により、目先的な仕事に集中し、将来
の準備が疎かに！

 インフォーマル活動の中心が、個人の生き残り
のために情報交換の場になり、効果が限定的。

 世代の考え方、意識の違いが広がり、ｺﾐｭﾆｹｰｼｮ
ﾝが更に悪化（４団体が調査報告書を発表）

 一部の従業員では、口頭や文書による内容のあるやり
とりが出来ない。

 狭い考え方にこだわり、多様な人とのコミュニケーシ
ョンが出来ない。

 Ｅメール・イントラネットは確かに普及したが、欲し
い情報がない

 目先のことだけで、将来が見えない。

 創造性が乏しく、革新的な考えが出てこない。

欧米企業の丌況対策事例 職場で良く発生している誯題

ＡＳＴＤでは、将来の準備のための学
習環境の整備を重視し、これをＷＬＰ
として推進している！
(Workplace Learning & Performance)

タ
レ
ン
ト
・
マ
ネ
ジ
メ
ン
ト
の
導
入
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丌況時に良く見られる人事・人材開発施策
の事例と本来あるべき姿

丌況時に
良く見られる対策 現在発生している問題、誯題 欧米先進企業で推進している「本来あるべき姿」

教育費の一律

カット

効果性、効率性を無視しため、全体の

教育効果や、モラルの低下

レベル3（活用度）/４(結果）の効果測定の徹底実施、効果

の少ない研修の改善や自粛。

就業時間の短縮化 当面必要な、目先的仕事のみ行う 意味のある、効果のあることを優先して行う心掛け、研修

効果の意識を高め、育成の見える化を進める。

アウトソーシングの

削減と研修の内製化

慣れない社員が、片手間で準備し、実

施することから、研修内容の質の低下、

参加者の集まりの低下

丌況時に一番重視するべきは、丌況のトンネルが過ぎた時

の準備をすること。専門性の高い専門業者は、有効活用し、

従来、手が回らなかった将来への準備（独創性の高いオリ

ジナル商品・サービス開発、環境、省エネ対策等）に集中。

人員のリストラ 部門毎の余剰人材の指名解雇による職

場モラルの低下。（会社全体での人材

活用の意識が少ないケース）

大企業で良くみられる早期退職者の募

集による優秀社員の流失。（日本企業

での事例）

会社の将来を考え、この対策に努力する社員の活動を認知、

奨励。タレント・マネジメントの導入により、グローバル、

全社的な視野で、人材の活用と戦力強化戦略の実施する態

勢を構築し、将来志向でやりがいを高める新規プロジェク

トを立ち上げる。

（尚、短期的な処置として、雇用調整助成金を活用）

売上至上主義

の強化

安売りキャンペーンの多発、押し込み

セールス、顧客無視の姿勢と低価格販

売による赤字化の進展。

顧客価値創造のセールスに転換の好機

コンピテンシーの導入等により、プロセス重視の方針に転

換。

インフォーマル学習

の促進

社員の生き残りのための情報交換の場

になっている。

丌況のトンネルを脱した時、何がおきるのか、その準備は

出来ているのかの議論の場にする。

Eラーニングや

Web2.0の普及

マニュアル通りにしか出来ない人材の

増加。

過去の事例は、あくまでも参考にしながら、独創的な商

品・サービスの創造。

出典：各種のＡＳＴＤ調査報告書を参考にまとめたもの国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 10
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インフォーマル学習として活用される事例

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

0 20 40 60 80

同窓生に聞く

Podcast

Wikis、ブログ他

インスタントメッセジング

オンライングループ

仲間に聞く

専門家に聞く

公開の場をつくる

ネットワークを活用

出会いの仕組み（Water cooler)

イントロダクション

独学

公開討議

コーチング

昼食

メンタリング

Ｅ－ｍａｉｌ

イントラネット

インフォーマル・ラーニングの構成要素として

良く利用される事例の割合（％）

インフォーマルラーニングの事例

出典：ASTD/i4cp Research, Tapping the potential of Informal Learning 出典：ASTD Research The  Ill-prepared U.S. Workforce
(The Conference Boardが作成）

1
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12

14

15
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27
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30

31

32

32

42

52

65
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0 20 40 60 80

オンラインゲーム（Second life…

同窓会ネットワーク

Ｐｏｄｃａｓｔ

Ｗｉｋｉ、ブログ

オンラインフォーラムグループ

特定専門家の名簿づくり

非公式ネットワークの奨励

練習のためのコミュニティ

自由に話せる場をつくる

有志の非公式メンタリング

会議中に自由発言の機会

新人紹介の機会

私的な昼食会

ピアコーチング

SNS

インスタントメッセージ

独学の機会をつくる

偶然の出会いの創出

グーグルのFingertripの利用

イントラネットで役立つ情報の…

知識共有のためE-mailを活用

職場で使われるインフォーマル・ラーニング

の中で使用比率（％）の高いもの

職場での使用率％
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エンゲージメントとは（その１）

 エンゲージしている社員とは？

エンゲージしている社員は、革新と組織の

成長をもたらし、仕事に情熱的にうちこみ、
他のメンバーとも強い絆を感じている。それ
とは、対照的に、エンゲージしてない社員は
、二重の意識構造を持ち、仕事にも魅力を感
じないことが多く、仕事に打ち込こめない状
態で、他のメンバーにも悪い影響を不える恐
れのある人。 (出典：ギャラップ社の調査報告）

 エンゲージメントとは？
 ギャラップ社の定義

 仕事に対するやる気
 会社や職場へのつながりと絆

 カーネギー・メロン大学ロッサー教授の
定義
 仕事への情熱、貢献度、熱中度

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

26%

56%

18%

2007ギャラップ

調査結果（％）

エンゲージメントが高い

エンゲージメントが充分でない

エンゲージメントが、なされてない。

出典：ASTDリサーチ白書２００８, Learning Role in Employee Engagement 
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エンゲージメントの定義（その２）

 エンゲージメントの８事例

 上司に対する誠意、信頼がある

 挑戦的に仕事に取り組んでいる

 個人と組織の目標が整合性取れている

 キャリア意識がある

 同僚との良好な関係

 研修の機会がある

 会社に対する誇り

 上司との良好な関係

（出典：コンフェレンスボード）

会社名 定義事例

DDI 社員が本来やるべき価値があると
信じることを喜んで実行している
こと

キャタピラー 従業員の目標達成意欲と努力、組
織の中に残りたいと思う気持ち

デル 従業員の目標達成意欲と努力

コーポレート
リーダーシップ
協議会

組織の中で、目標を達成しようと
する意欲とそのための努力

ギャラップ 仕事に没頭する度合い

ヘーウイット・
アソシエイト

情熱的で、知的に組織の目標達成
に貢献したいと言う状態で、その
結果として、業績に貢献するもの、

当センター 仕事に対する真剣な取り組み

出典：ASTDリサーチ白書２００８, Learning Role in Employee
Engagement 及び ＳＨＲＭ Effective Practice Guidelines-
Employee Engagement and Commitment

メンタリングの基本概念と共通

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 13

エンゲージメントと会社の成功
とは、密接な関係がある！

 従業員のエンゲージメントと、医療費
、生産性、離職率、顧客のロイヤルテ
ィ、利益率との正の関係性が存在

 タワー･ぺリン2005調査報告

 ビジネスウィーク誌２００7調査

(Put Employees,2007,P.15)

 People Metrics survey 2007

 Watson Wyatt  2007 調査報告

 ISR Consultancy 2006調査報告

 WFD Consulting states 
(Richman2006報告書 P.38)

 ギャラップ社の調査報告書

 エンゲージメントを高めるためには、報償
制度やベネフィットを改善するより、「エ
ンゲージメントを重視する企業風土、職場
風土を構築する」方が、効果がある！

 その為には、ビア・メンタリング／ピア・コ
ーチングを活用して、「学習する風土」構築

 効率的なパフォーマンス・マネジメントを実
現することが基本。そのためには、説明責任
は欠かせない。

 インタビュー回数、離職率の数値ばかりに気
にせず、エンゲージメントのプロセスをきっ
ちり「見える化」することが肝心だ。

 リーダーやマネジャーの重要な役割
 メンタリング／コーチングスキルを駆使し、

簡単なエンゲージメント・プログラムをつく
り、逐次それを、振り返りながら、効果性を
検証する習慣をつけること。

 チームへの貢献を、きちんと認め、単純でも
良いので、やりがいを高める努力をする。

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

エンゲージメントは、タレント・
マネジメントの重要な要素だ！

出典：ASTDリサーチ白書２００８, Learning Role in 
Employee Engagement 

結論各種の調査報告
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SHRM/ASTD
エンゲージメントの測定の目安

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

エンゲージメントの測定の目安
（SHRM版）

１ 従業員の誇り

２ 雇用者の満足度

３ 従業員の満足度

４ 挑戦的な仕事が出来る割合

５ 誮かの貢献を認める気持ちと前向きな
フィードバック

６ 一監督者からの個人的な支援

７ 目標達成への努力度

８ 自分の仕事と組織の使命をキチンと理
解しているか

９ 将来への成長の見通し

10 雇用者と一緒にいたいと思う気持ち

出典：ＳＨＲＭ Effective Practice Guidelines-Employee 
Engagement and Commitment

エンゲージメントの測定の目安
（ASTD版）

１ 顧客サービスの拡張と顧客満足の改善

２ 組織の生産性の改善

３ 丌十分な点の改善

４ チームワークとモラルの向上

５ 離職率の改善

６ 戦略的に従業員を補正する

７ 新従業員からの魅力を充実させる

８ 後継ぎとしての準備をする

９ 同僚の人生を充実させるための支援

10 欠勤率の改善

出典：ASTDリサーチ白書２００８, Learning Role in Employee Engagement 
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タレント・マネジメント（TM）とは

 人材マネジメント協会ＳＨＲＭでのTMの定義（2006年版）
人材の採用、選抜、適材適所、リーダーの育成・開発、評価、報酬、後継者

養成等の人材マネジメントのプロセス改善を通して、職場の生産性を改善し、

必要なスキルを持つ人材の意欲を増進させ、現在と将来のビジネスニーズの違

いを見極め、優秀人材の維持、能力開発を統合的、戦略的に進める取り組みや

システムデザインを導入すること。

出典：SHRM資料、Integrating Talent Management、及び ＡＳＴD Research report2008,  Talent management

 全米人材開発協会ＡＳＴＤでのＴＭの定義（2009年版）
仕事の目標達成に必要な人材の採用、人材開発、適材適所を実現し、仕事を

スムースに進めるため、職場風土(Culture)、仕事に対する真剣な取り組み（

Engagement）、能力開発（Capability）、人材補強/支援部隊の強化（

Capacity）の４つの視点から、実現しようとする短期的/長期的、ホリスティ

ックな取り組みである。
 ホリスティックな取り組み（多層的なものを有機的に統合する取り組み）の事例

 将来の市場のニーズを念頭に、戦力強化計画と実践を多層的、全社的に取り組み

 「やりがいあふれる職場」と「企業の継続的発展の実現」の両面を実現する戦略的取り組み

 一つの取り組みが相互に絡み合い、相乗効果をもたらし、全体の効果を引き上げる取り組み

 部分最適ではなく、全体最適な取り組み

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 16
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欧米でタレント・マネジメントが
急速に普及した背景

1. 欧米企業では、優秀人材は、転職をすることで、キャリアを高めることが出来
ると言う定説があり、後継者が、育たないので、外部人財の登用が多い。

2. 丌況時には、各部門毎にリストラを進める傾向が高まり、職場のモラルが低下
し、全社的に人材活用の重要性が増し、やりがいあふれる職場を実現し、将来
志向の人材開発により戦力強化の必要性が増大。

3. 短期的視野で考え、人材を評価する傾向が依然として根強く、将来志向の人材
育成・人財開発が高まっているが、過去の学習履歴やキャリアの蓄積が充分で
はなく、キャリア評価システムが確立されてない（全社的なキャリア評価シス
テムの必要性）

4. 市場でのパラダイム・シフトの進展により、顧客の多様化が進むにつれ、従来
のワン・パターンなスキル教育では限界に！

5. 将来のニーズに対応できるスキルを持つ人材と現有戦力との人材ギャップの拡
大 （上記２，３項は、特に営業、設計開発部門で、重要な視点）

6. 市場のグローバル化、多様化に対応出来る人財が育っていないので、グローバ
ルで、組織横断的視野で、人材の有効活用の必要性があるが、組織全体で、修
得スキル及びキャリア実績の人事情報を共有化し、効率的な人材活用、人材開
発の必要性が高まっている

7. 世代間のギャップの拡大と才能を引き出し、結果に結びつけられるリーダーが
丌足

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 17

SHRM/ASTDでのタレント・マネジメントの動向

 SHRMがタレント・マネジメント2006の普及調査報告を発表

 ASTDでは、2004年頃からTM関連が大きく取り上げるようになり、
2008年には、今後の重要なテーマとする方針をＣＥＯが発表

 TM関連を毎年基調講演の重要な演題に！（2006年以降）

 強み革命（マーカス・バッキンガム、2006）

 継続的成長企業の成功要因（ジム・コリンズ、2007）

 危ない組織の５症状（パットリック・レンシオーニ、2008）

 キャリア計画とＴＭサーティフィケート・プログラムが登場（2007より）

 ASTDコンピテンシー・モデルでもＴＭが最重要テーマに！

 ＡSTD2009で、i4cpと共同でＴＭの調査報告書と定義の改訂を発表

 カペラ議長が、タレント・マネジメント重視のメッセージ

 エンゲージメント、タレント・マネジメントの導入事例が、多数発表された

 セールス・コンピテンシーの登場と、集大成として、ＴＭが注目される！

 Eラーニングの得点記録から本来のタレント・マネジメントに進化した新ソ
フトが続々登場

 オラクル、サバ、サム・トータル他

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 18
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時代は、タレント・マネジメントを求めている！

伝統的な人材マネジメント
ＨumanＲesource Ｍanagementの時代

Ｈuman Ｃapital
（人財）の時代

タレント・マネジメントの時代

個人の能力開発と活用の機会、将
来戦略の3本柱を念頭に、

戦略的目標を達成
企業の継続的発展を目指す人財

開発と後継者養成
全社、全グループで、多様性の

あるグローバルな人財の活用と
キャリア支援

全社的な職場風土改革を推進
この実現に丌可欠な人財データ

ベースを構築し、効率的な人財
活用、キャリア支援を推進しま
す。

企業のイメージアップ

ホリスティックな取り組み

個人の視点、人中心で考える
メンタリング的な発想

経営者、マネジャーの視点で考える
仕事、業務中心のプロ集団を目指す

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 19

グローバルな視野で連携プレイを促進する
タレント・マネジメント

グローバルな
視野での戦略
的目標の達成

人財活
用/人財

開発

人財
採用

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

将来を見据え、戦略的目標の達成のた
め、全社的で、グローバルな視野で、
連携がとれてますか？

20
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共通の目標達成のため、組織横断的取り組みを
グローバルに展開するタレント・マネジメント

タレント・マ
ネジメントの

基本方針

人事
総務部

経営
企画部

営業部

製造部
研究開
発部門

国際
部門

系列
会社

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

タレント・マネジメント
の基本理念

 関係部門で協力して
短・長期的目標を達成

 将来を見据えた全社的
な人財開発

 グローバルな視点での
有機的で、統合的な取
り組み

 やりがいと成果の両輪
を全体最適

21

従来のASTD版タレント・マネジメント
（狭義のタレント・マネジメント）

チーム・タレント・マネジメント（部門レベル）
（Team Talent Management）

基幹計画（組織レベル）

(Pipeline  Planning)
タ
レ
ン
ト

マ
ネ
ジ
メ
ン
ト

キャリア計画(個人レベル）
（Career Planning）

補充・採用計画

（Recruiting and Hiring）

後継者計画（経営レベル）

（Succession Planning）

出典：ASTD Talent management Certificate program 

戦力強化計画（全レベル）

（人材開発計画、ダイバーシティを含む)

メ
ン
タ
リ
ン
グ

キ
ャ
リ
ア
プ
ラ
ニ
ン
グ

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 22
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新版ＡＳＴＤタレント・マネジメントの新定義
（広義のタレント・マネジメント）

組織開発

（ＯＤ）

人財維持
(Retention)

キャリア

計画

後継者計画

タレント

マネジメント

の基本理念

能力評価

アセスメント

業績管理
パフォーマンス

マネジメント

採用
(Acquisition)

チームと個人
の能力開発

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

仕事に対する真剣な取り組み（エンゲージメント）

組
織
風
土
（
カ
ル
チ
ャ
ー
）

能力開発（Capability)

人
材
補
強
・
支
援
部
隊
の
強
化
（C

a
p

a
c
ity)

出典：ASTD The New Face of Talent management 23

ホリスティックな世界の原型は、メンタリングに

心の支援と、絆（縁結び）が共感を呼ぶ！

上半分を直接的に

誯題達成と
キャリア支援
の活動と呼ぶ。

下半分を

補佐的活動としての

心理・社会的支援
の活動と呼ぶ。

平均的基準値
（キャリアライン）

テ
ィ
ー
チ
ン
グ

（
知
識
学
習
中
心
）

ロ
ー
ル
・
モ
デ
ル

（
役
割
成
功
モ
デ
ル
）

友
情

受
容
と

確
認

ス
ポ
ン
サ
ー
シ
ッ
プ

挑
戦

ビ
ジ
ョ
ン
、
ミ
ッ
シ
ョ
ン

、
バ
リ
ュ
ー
、
ゴ
ー
ル

存
在
の
ア
ピ
ー
ル

調
整
と
保
護

ス
ポ
ン
サ
ー
シ
ッ
プ
（
昇
格
等
）

将
来

過
去

S4 S3 S1

出典：Mentoring at Work, 
ボストン大学教授

PhD. Kathy Kram,

信
頼

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

カ
ウ
ン
セ
リ
ン
グ

（
個
人
的
な
悩
み
相
談
） 心と絆を育む活動

コ
ー
チ
ン
グ

（
課
題
達
成
と
問
題
解
決
）

S2

24
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エンゲージメント、ＴＭセッションは、一層充実

項目 発表者 発表テーマ

Engagement

SU109 Sheila Ireland Leverage your internal Talent: Kick Start their careers.

SU309 Effectiveness 

Group

In search of Passion, The Personal side of engagement

SU321 Pricewaterhous

eCoopers

Improving results: A Pricewaterhouse Coopers, Performance

Consulting case study

M312 Spectra Energy Is your next generation of Senior Leaders ready to lead ?

W101 Career System Keeping the keepers: The How to engagement and retention

W214 PEPSI Preparing new leaders for success: The Pepsi bottling Group Story 

Talent Management

SU106 ASTD Panel Talent Management: Putting together the pieces of the Puzzle

TU110 EMC 

Netherland

Passion for Succession: The five key principles for talent development

W109 Impuls （独） Talent Management: How to select top performers in Sales

W207 AMA Profiles of Effectiveness: What does it take for managerial Success ?

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 25

タレント・マネジメントを実現する
プラットフォーム事例

 各人材のスキル、コンピテンシー、キャリア情報が共有され、本人も見れるのか？

 世界共通に活用出来る全てのデータを1体系上で、蓄積、分析が可能か？

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

Learning Management 

System (LMS)

学習管理、学習履歴

スキル コンピテンシー

Goal Management
目標管理

Performance 

Appraisals
パフォーマンス評価

キャリア計画

後継者計画

キャリア情報

Career & Succession

Planning

キャリア・後継者計画

Compensation

報酬計画出典：サムトータル社のタレント開
発スイートを参考に作成

26
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タレント・マネジメントでの
人財の見える化事例

Ｍｒ．Ｅ Ｍｒ．Ｂ Ｍｒ．Ａ

Ｍｓ．Ｓ

Ｍｒ．Ｚ
Ｍｓ．Ｘ

Ｍｒ．Ｄ

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

潜在能力

パ
フ
ォ
ー
マ
ン
ス

将来のビジネスに重要になるキャリア、コンピテンシーに関し、下記のような人財の見
える化をしてますか？

出典：サム・トータル社の効果の見える
タレント・マネジメント資料を参考に作成

27

ＡＳＴＤ版セールス・トレーニングの変遷

1800-1920 
セールス
科学の時代
（レベル１）

1920-1945 
セールスプロ
セスの時代

（レベル２）

・モチベーショ
ン重視

・７５％商品訓練

1945-1985
顧客との関係性
重視の時代
（レベル３）
・訓練の機会は少

ない
・顧客・取引先につ
くすのが最優先
・マーケティングと
は別行動

1985-2005
セールス技術の時代
（レベル４）

・ＣＲＭ、商品、技術
スキル訓練が中心

・販売ｽｷﾙ訓練は丌在
・セールススキルは、

独学で学ぶもの
・マネジャーは、問題

対策中心。
・ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞｾｰﾙｽ、ｼｮ

ﾘｭｰｼｮﾝﾋﾞｼﾞﾈｽが徍々
に増加

2005-
セールス・コンピテン
シーの時代（レベル５）
・顧客価値創造で、顧客の

成果が要求される
・紋切り型の対応ではなく、

ﾎﾘｽﾃｨｯｸで柔軟な対応
・顧客毎の個別対応で、独創

的な対応が必要
・販売員は、キャリアレベル

別の各種の訓練プログラ
ムに参加

・販売スキル、製品知識、産
業情報、最新技術等の個
別の訓練が必要に。

タレント・マネジメントとし
て集大成！

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

ＩＢＭを始め、多くの企業で見られる
セールス・トレーニングの変遷

出典：ＡＳＴＤ発行のThe Power of the Pyramid.
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セールス・トレーニングを見直す
必要がある社会的背景

 主な背景
 丌況により、一層効果性の高いセールスに転換する必要性

 従来の一辺倒の低価格競争や説得型から脱却し、顧客志向で、将来価値

の実現を支援する手法に転換する必要性

 将来志向で、顧客の成功を支援し、顧客の信頼を勝ち得て、継続的に良

好な関係を維持する

 コンテンポラリー・セールスとは
 提案型セールス（Consultative selling）

 御用聞き営業（Listening sales)

 関係構築へのセールス・スキル(Relationship-building skill)

 ソリューション・ビジネス(Problem solving/diagnosis)

 これからのセールス・トレーニングの方向性
 顧客志向のセールスプロセス、特別扱いのセールスの進め方

 問題を抱える顧客を見込み客に転換する

 セリングスキルの基本は、メンタリングとコーチングスキルだ！

 試行錯誤の繰り返しで改善、観察、最後の決め方

 研修効果測定は、丌可欠に！

 E-learning やWeb2.0の活用は、限定的

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン
出典：ＡＳＴＤ研究報告書2009、State of Sales Training

State of Sales 
training

29

ワールド・クラス セールス・モデルの登場！

ＡＳＴＤセールス開発チーム
（2008に下記のチームで結成）

 Brian Lambert, Director   ASTD
 Mercuri International
 Pitney Bowes, Inc.
 SAS Institute Inc.
 United Professional Sales 

Association(Eric Kerhoff)
 AMI/SMI Guru
 Growth & Associated（Tim Ohai)
 Trainique-USA
 University of South Florida
 ES Research Group
 Ameritas Group
 Commercial Fuels Shell International

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

赤字で表記の３人が、２０
００名の協力者からの情報
を分析し、セールス・コン
ピテンシーの原版を制作

30

http://www.salestrainingdrivers.org/worldclass
http://www.1shoppingcart.com/SecureCart/SecureCart.aspx?mid=34C164AE-FD0F-4A9C-B2C7-F8A9963CA01C&pid=855da26fc830812f908d07742a02c119
http://www.salestrainingdrivers.org/worldclass
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セールスチームの成功には、セールス開発効果性ＳＤＰ
とタレント・マネジメントが丌可欠に！（基本理念）

 ＳＤＰ（Sales Development & 
Performance)の目指すものとは

 営業員のパフォーマンス改善

 個人と組織のニーズのバランス調整

 組織内での知識・成功事例の蓄積と活用

 報酬制度の見直し

ステップ１

必要なコンピ
テンシーを

設定

ステップ２

目標とするコ
ンピテンシー
レベルとの開

きは？

ステップ３

実現可能な解
決策を練る

ステップ４

研修等の実施

ＳＤＬや非公
式学習も促進

ステップ5

効果測定と

改善の実施

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

今後のセールスの成功要因は、下記の
３つのホリスティックなコンピテンシ
ー・ベースの取り組みにある。

 タレント・マネジメントの実践

 新セールスチームの風土、売る仕組み、
商品に対しての認識と選択に集中。

 適切なスキル開発

 基本スキル中心ではなく、総合スキルを
重視

 効果的なセールス・プロセスの実践

 プレゼン、話術、落とすスキルは、余り
重要ではなくなり、ＳＤＰが重要に。

出典：ＡＳＴＤ Selling with Competence How sales 
teams succeed. 2008  P.14-15

ＳＤＰプロ
セスの事例

31

ＡＳＴＤセールスコンピテンシーの定義
2009発表モデル

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン
出典：World Class Selling ,New Sales Competencies

連携力

•顧客の調整力
•関係構築力
•効果的なコミュニ
ケーション力
•交渉力
•期待を設定する
•障壁を乗り越える力

洞察力

•分析力
•ビジネスモデル構築力
•顧客の経験度評価
•情報収集力
•選択肢の構築力
•利害関係者のニーズの優
先順位づけ
•ビジネス環境の理解

解決力

•価値観の明瞭化
•変革の実現
•コミットメントの引き出
し力
•成功へのてこ入れ
•プロジェクトを管理する
•問題解決を

効果性
•学習の加速化
•セールスプロセスの見直し
•ビジネススキルの構築力
•多様性を取り入れる
•計画実行力
•問題解決力
•倫理的決断を下す
•知識を使いこなす
•個人の時間を最大化する
•技術を活用する

•セールスインフラの構築
•セールス改善へのコーチング
•創造的な解決手段の模索
•定義と位置づけへの解決策
•デザインの補正、セールス部隊の能力開発
•アカウントを維持するには
•セールス・エコ・システム内に留めるには
•セールス人材の採用、セールス戦略の設定
•間接部隊の支援

基
本
コ
ン
ピ
テ
ン
シ
ー

専
門
領
域
（
Ａ
Ｏ
Ｅ
）

役
割

コンサルタント
戦略家
開発者

マネジャー
分析者
統括者

コンピテンシーとは、スキル、
知識、能力、成功するための行
為の４つから構成される。
また、これは切り口を変えると、
連携力、洞察力、解決力、効果
性の４つの基本部分からなる。

32
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ＡＳＴＤセールス・コンピテンシー (第２章）

セールスを2分野に分類し、調整力を最大化

セールスの基本コンピテンシー
(Competency)（売上に直接貢献）

セールス・オペレーション

セールス手法

セールス・マネジメント
＆ リーダーシップ

セールス訓練と能力開発

セールス支援部隊の強化（Capacity)

（売上に間接的に貢献）

マーティング

マネジメント

ヒューマン・リソース（人事）

顧客サービス

情報技術

製造

財務・会計

法務関連

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

出典：ＡＳＴＤWorld class selling ,New sales Competencies 

コンピテンシーとは、スキル、
知識、能力、成功するための行
為の４つから構成される。
また、これは切り口を変えると、
連携力、洞察力、解決力、効果
性の４つの基本部分からなる。

33

（第７章）世界クラスのセールス体系では、
コンピテンシーとタレント・マネジメントが鍵に！

セールス訓練
の設計

セールス訓
練の実施

セールス・
リーダー

シップ開発

営業員の

学習管理

セールス
コーチング

の促進

セールス
パフォーマン

スの改善

効果測定
の実施

セールス
キャリア計画と

タレント
マネジメント

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

世界クラスの
営業チーム用
ASTD仕様

のWLP

レベル５（現在）
セールス・コンピテンシーの時代

レベル４
セールス技術の時代

セールスの効果性は、レ
ベルが高い程、良好に！

レベル３
顧客との関係性の時代

レベル２
セールス・プロセスの時代

レベル１
セールス科学の時代

出典：World class selling, new sales competency 2009

皆さんの会社では、
どのレベルまで進んでますか？

34



2009/10/17

18

ASTD2009、丌況対策として、
セールス・セッションは一変し、一層充実に

項目 ASTD2009 主なセールスセッション

SU100 Saving the Company: The impact of Sales Training during hard times （特別講師によ
る今後の潮流に関する講演）

SU211 Focusing our organization on Consultative Selling（セールス手法の転換事例）

M120 Optimizing your Sales Training Effectiveness in China （地域からの事例発表）

M206 From traditional function to strategic business partner: Transforming Sales Training 

ROI （セールスＲＯＩに関する考察）

M307 How to measure Sales Performance Improvement（パフォーマンスマネジメント手法）

TU107 The future of Sales training （将来の方向性に関するパネルディス・カッション）

TU208 Measuring effectiveness and business impact of sales training（効果測定手法）

TU308 Sales Training Excellence（新セールス訓練の特徴他）

W102 ASTD: The State of Sales Training （ＡＳＴＤ事務局からのセールス体系の概要説明）

W109 Talent Management: How to select Top performers in Sales（集大成としてのタレント・
マネジメントの事例紹介）

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

体系づけられたセールス・セッションは、近年まれな質の高さ！

35

カーク・パトリックＲＯＥの登場で、
４効果測定手法を使い分ける時代に！

効率・効果重視の測定法

（ハリソン法他）

カーク・パトリック流

期待対効果測定（ＲＯE）

（４レベル効果測定）

ジャック・フィリップス流

費用対効果（ＲＯI）測定

（５レベル効果測定）

ベンチマーク＆ベストプラ
クティス手法

効果測定

4手法とは？

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

出典：CIPD発行 The value of Learning、A new model of value and evaluation

36
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各種の実践的なScorecardの登場

NO. 発表者 発表内容

SU319 Lynn Schmidt & Toni 

DeTuncq

Implementing Learning Scorecards: Tracking Activity,

efficiency and  Impact

育成の見える化(Learning Scorecard)の事例を毎年、紹介してく
れる所。

M204 GE Healthcare Creating Performance Dashboard

COPISモデル活用し、エクセル上で実現。実務的で身近な事例と
してこの程度のことは、誮でも、やろうと思えば出来る事例。

TU205 Dept of Energy Enterprise

Training services

How to build Executive Buy-in using a CLO Scorecard

TU320 Knowledge Advisors

学習と人財分析ソリューショ
ンベンダー

Learning Analytics Dashboards

人財育成の効果性を把握する仕組みづくりの事例
学習の効果性を示すＫＰＩを選別し、予実算の早見表

W202 Cincinnati Children’s 

Hospital Medical Center

シンシナティ大学との共同研
究

A year of living measurably: From Scorecard to Quality 

Improvement Projects 

従業員１万の大病院での数年にわたる苦闘を集大成。改善の見える
化の良い事例。

W215 Central Knowledge

Ajay M. Pangarkar

The Trainer’s Balanced Scorecard

Linking Learning with Strategic Objectives

従来型のＢＳＣを経営者の期待の達成度を見える化する形に進化さ
せた画期的なスコアカード（ＢＳＣの権威ノートン博士も称賛）

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 37

従来型スコアカードに目標達成要因を追加した
画期的なスコアカードが登場（セントラル・ナレッジ）

戦略マップ 目的
（Objective)

測定法
(Metrics)

具体的目標
(Target)

実践手段
(Initiative)

財務要因 売上増
生産計画
販売数の増加

売上情報
生産量
販売予測

２年で35％増
年22%増
年４０％増

市場情報
生産コストの安定
化
セールスツール

顧客要因 顧客ローヤル
ティの改善
顧客との関係改
善

顧客満足調査
既存顧客調査

満足度90％以上
回収率75％以上

顧客ｻｰﾋﾞｽ改善
ｲﾉﾍﾞｰｼｮﾝ管理
顧客ﾛｲﾔﾙﾃｨﾌﾟﾛｸﾞﾗ
ﾑ

内部要因 画期的商品開発
顧客対応の合理
化

Ｒ＆Ｄ投資ﾚﾍﾞﾙ
市場回転率の改
善
顧客対応時間の
短縮

四半期２０億円
１５ﾌﾟﾛﾄﾀｲﾌﾟ
１顧客１０分

R&D人材の強化
ﾌﾟﾛﾄﾀｲﾌﾟの創造
ﾍﾞﾝﾁｰﾏｰｷﾝｸﾞ

学習と成長 営業員の採用、
能力開発
顧客ｻｰﾋﾞｽ要員の
強化
Ｒ＆Ｄ創造性開
発

月毎の販売数
顧客満足度
顧客の維持率
新ﾌﾟﾛﾄﾀｲﾌﾟの数
週刊報告

問合せ件数50％
増加
受注率１０％
顧客満足10%増
20ﾌﾟﾛﾄﾀｲﾌﾟ

営業研修ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ
顧客ｻｰﾋﾞｽ
創造性ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ
人事部の採用計画

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

生産量
の増加

売上の増加

販売数
の増加

顧客ﾛｲﾔﾙ
ﾃｨの増加

顧客との
関係強化

顧客との関
係性の促進

新商品
開発

ｲﾉﾍﾞｰｼｮﾝ能
力の強化

ｾｰﾙｽﾁｰﾑ
の強化

顧客ｻｰﾋﾞｽｽﾀｯ
ﾌの能力開発

出典：The Trainer’s Balanced Scorecard by Ajay Pangarkar
38
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まとめ：ＡＳＴＤ２００９から見る
丌況時のあるべき人材マネジメントとは！

 ピンチがチャンスに！

 低価格戦略から、新市場創造戦略（ブルーオーシャン戦略）への絶好の転機！

 従来の一辺倒の低価格競争や説得型から脱却し、顧客志向で、将来価値の実現を支援す
る手法に転換する好機
 事例：将来志向のエコ・環境ビジネス、安全・健康志向の食料、食品への積極的取り組み
 効果性を具体的に示す手法、効果測定手法が一層注目されている

 2極化の時代に対応する営業戦略の大転換に絶好の転機！
 従来の説得商法から、御用聞き、ソリューション・ビジネスへの転換

 顧客の価値観を育て、顧客の成功を支援するビジネスモデルへの転換

 人材マネジメント手法の大転換の時期

 売上至上主義から、プロセス、コンピテンシー、ＳＤＰ重視の人材マネジメント
 売上偏重の評価法から、挑戦的な試みに対する貢献度、人材育成等のチームに対する貢献度を一

層高く評価

 売上偏重のセールス分野では、セールス・コンピテンシー導入の取り組みが進む

 単純なコミュニケーションの改善から、仕事や仲間との絆を深める運動としてエンゲー
ジメント活動の強化（具体的には、メンタリング/コーチング活動の強化）

 従来の単発スキル訓練から、より実践的な総合スキル訓練への転換

 インフォーマル学習、Web2.0他も活用し、学べる職場風土と効果を検証する仕組み（
ＷＬP）を構築し、各種の育成支援プログラムを協力して推進する

 グローバルで、組織横断的な取り組みとしてのタレント・マネジメントの推進

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 39

次回の研究会の開催予定

 日程：
① 2009年１１月14日（土）15:00-18:00

 場所：

① クラボウ東京支社の大会議室

 テーマ：P&G のタレント・マネジメント 他
 HPO Creation 

国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン 40
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アジア随一の「人材育成・人材開発、及び

メンタリングの達人」と言われる訳

 元国際メンターシップ大学院大学教授（2005-2006）

 日本人材マネジメント協会ＪＳＨＲＭ 幹事に就任（2009年より）

 世界最大（会員約２5万）の人事関連国際機関の日本支部

 人材育成／人材開発のプロフェッショナルのための４つの国際大会に、
通算１６回参加、英語で計９回にわたる成果発表の実績、８つの認定プ
ログラムを修了。
 2003/2004/2005/2006/2009 国際メンタリング学会IMAで通算５回発表実績

 欧州メンタリング＆コーチング協議会ＥＭＣＣ及びＩＳＰＩで通算４回発表実績

 公的機関・企業での研修/各種セミナー/講座の実績 通算数百回
 厚生労働省、経済産業省、国土交通省、中央職業能力開発協会、三洋電機、ＮＴＴド

コモ、日本ＨＰ、日立、富士通、リコー他

 人材育成、コーチング＆メンタリング関連書籍の著作実績
 「新人材育成読本：やりがいあふれる職場と育成の見える化」（仮称） 2010年始め発売予定

 「メンタリング・バイブル」2005/2006 3刷

 「図解よくわかるビジネス・コーチング」日本能率協会マネジメントセンター発行 2002

 「会社が変わる、組織が活きるパフォーマンス・コーチング」日本実業出版発行 2004

41国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン

世界の人材マネジメント関連団体での主な活動

団体名 主な活動 効果測定の重視度 調査・参加・発表

人材マネジメント協
会（SHRM）
会員約25万

人事マネジメント一般 人事全般の内の一つの
テーマ

2005 日本人材マネジメント協会
内に戦略的人材育成・開発研究会発足、

代表世話人に就任
2009 日本人材マネジメント協会幹事に

全米人材開発協会
（ASTD)
会員約7万

人材開発、人材育成、
リーダーシップ、マネジ

メント、ＲＯＩ，効果測
定、ＨＰＩ他

備考：*印は、認定プロ

グラムで、全部で８プロ
グラムを修了。

副題がWorkplace, 
Learning & 

Performance (WLP)
CPLP, コンピテンシー、

ＲＯＩ及び効果測定、タ
レント・マネジメントに

力を入れている。

2002 *HPI認定プログラム修了
2002   ROI会議参加

2004 *ROI 認定プログラム修了
2004/2005/2006/2007/2008

2009 6年連続 年次総会参加
2007 International delegation開始

2006 *組織改革認定プログラム修了
2007 *Career planning & Talent 

management認定プログラム修了
2009 *Action learning認定コース修了

国際パフォーマンス
改善協会（ISPI)
会員約1万

Performanceに関連す
る全般

パフォーマンス改善HPIに、
特に力点を置いている

2003 総会参加
2004 **HPT 認定2プログラム修了

2004/2005 総会参加/発表

国際メンタリング学
会（米IMA)

メンタリング全般の普及 効果測定は、重要な手法
として重視

2003/2004/2005/2006/2009
総会参加＆発表、*ハイ・インパクト・メ

ンター・プログラム修了

欧州メンタリング＆
コーチング協議会
（EMCC)

メンタリング＆コーチン
グの普及

効果測定は、重要な手法
として重視

2003 総会参加・発表

42国際メンタリング＆コーチングセンター、株式会社スマートビジョン


