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ケース  ：ＣＥＯ及び役員

会  社 ：匿  名

目的及び経緯

売り上げ10億ドルの同社のCEO及び10人のトップ経営スタッフ（機能別担当）に対し、１日のワークショップで、HBDI、Whole Brain技術及びハーマン・メソッドの適用の可能性について紹介した。それまでにHBDIは同社の一部の社員に対してプロフィール出力されたところで止まっていた。

導入経緯及び結果

CEOおよび10人のメンバーのHBDIプロフィールはほとんど完全な全脳（Whole Brain）分布を示した。これはよく起こることだが、このケースでは機能別のバイスプレジデント(VP)達のプロフィールはそれぞれの職種―エンジニアリング、製造、セールス等の基準にほぼ完全に適合していた。

各役員のプロフィールの集積
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このセッションは、CEOのスタッフ会議室で開催され、CEOは一方の端に座り、他方の端に私（ネッド・ハーマン）が座った。私が各人の席をプロフィールに応じて指定した。Ａ象限の最も強い人が私のすぐ左に座り、Ｄ象限の最も強い人が私の右に座った。

全脳モデルのコンセプト及び概要について説明した後、参加者にプロフィールのパッケージを開くよう要請した。 シールされたパッケージがオープンされる間、誰も口を開かず、その場はシーンと静まり返っていた。各人は自分のプロフィールに強い興味と関心を持って見入り、時には隣人達から隠す人もいた。私がHBDIのプロフィールのコンセプトについて説明すると各人は自己のデータについて理解し始めた。会議室の雰囲気が“心配”から“ほっとした”ものにはっきりと変化するのが感じられた。HBDIの技術的側面について十分討議し、質疑応答の後、私は各々がすぐ隣に座っている人とプロフィールを見せ合うように依頼した。予め、これらのペアは最も同質の人どうしになるように席を決めた。一瞬のためらいの後、その場は活発な言葉のやり取りへと変化した。笑いやジョークが飛びかってお互いのプロフィールを指して、まぎれもない“同志”という感じが広がった。約10分後、私は私のすぐ右に座っている人と、すぐ左に座ってい居る２人にお互いにプロフィールをかざして見せ合うように頼んだ。一瞬ためらった後、お互いに前面に出してプロフィールを提示し、先ず“おー”という声が、そして笑いと相手をほめる声が上がった。
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  すぐ左の人は顕著なＡタイプで右の人は更に強いＤタイプであった。左の人はエンジニアリングのVPで右の人はセールスのVPであって、お互いに“Ah-Ha”（ひらめきであることに気づく）と言い合い両者間に新しい発見と理解がもたらされ、部屋にいる誰もがそのことを感じた。

CEOのプロフィール
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 この時点で、CEOは立ち上がり“皆さん、私のプロフィールを見て下さい”と云った。彼は非常にバランスのとれたプロフィールを持ち、その場のスタッフは皆それを喜んだ。私はCEOと２人のVPに感謝の言葉を述べ、昼食の休憩に入るので、その間各スタッフがお互いにプロフィールを見せ合うように依頼した。

昼食後、その部屋の雰囲気は全く変化していた。午後のセッションがスタートする前に、２人のペア又は３人の組がお互いに関心のある共通の問題について熱心に話し込んでいた。いくつかの会話がもれ聞こえてきたが、それらはビジネスの現在の問題であったり、自分の子供に関するコメントを含む個人的なものもあった。午後のコースではハーマン・インターナショナルの職業データベースに関する多数の情報について説明した。各機能別トップのプロフィールが各々のポジションの基準に合致しているのは幸運であった。この時点で、私は各スタッフのプロフィールのOHPを準備していたので、これを示すので誰のプロフィールか当てて欲しいと依頼した。私はランダムに各プロフィールを選択し、同社のビジネス・ニーズに照らしてそのプロフィールの持っている長所を挙げるように依頼した。反応は私を喜ばせた。参加者は積極的に発言し、技術の専門用語について詳しくなくても、それぞれの象限の強みについて正確に述べ、又誰のプロフィールであるかも言い当てた。

この活動の後、各人の象限の好みに起因するコミュニケーション方法の違いに関する２つの演習を実施した。最後に、全脳による創造性のコンセプトについて解説し、特定の問題解決技法のいくつかについて演習を実施した。この演習では異質なプロフィールを持つ各人から構成された２つのチームをつくり、各々の問題について検討してもらった。問題を選ぶに当たって、皆から提案してもらったが、セールスのVPはエンジニアリングのVPと、ある顧客から出されている「デザインの特徴が好ましくない」との苦情について、昼食の時話し合ったと述べた。それは品質問題であり、デリバリーが１ヶ月延期される旨報告を受けたと述べた。エンジニアリングのVPは、これは検討すべき課題として適当であると述べた。財務のオフィサーは適当であるばかりでなく、解決を必要としている問題であり、重要なこの顧客の満足を維持しつづけなければならないと述べた。私はこの話し合いを解決する為、ハーマン・メソッドを使って検討する事を提案した。彼らは検討を始めたが、私は予定の時間が来たので失礼すると挨拶し、彼等から謝意の表明があり引き続き検討を続けることになった。私は同社との良い関係がスタートするとの予感があった。

結果の要約

このセッションの後、引き続き数回のセッションが実施された。ハーマン・メソッドは全社的に強い関心を引き起こし、5000人の社員がプロフィールを出力し、少なくとも１日のトレーニングコースに参加した。各象限の特定の用語及びハーマンモデルの４色は全社の共通用語となった。多くの従業員はオフィスのドアに自分のプロフィールを掲げ始めた。500人以上の社員が瞑想のトレーニングにも参加し、数百人が他の自己啓発のコースに参加した。100人以上のグループがチームとしてトレーニングを受け、協働体制に顕著な改善が見られたと報告した。

成功の評価基準

成功の評価基準については、全脳プロセスの４つの象限の各々に100点を配布し、ポイントを下記の通り配点した。

Ａ象限：
論理的、分析的、定量的に処理する能力の向上

Ｂ象限：
組織相互間の理解の向上

Ｃ象限：
自己と他人の理解の向上

Ｄ象限：
創造的問題解決チームとして向上
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　　成功評価のポイント

 　　　　成功評価のプロフィール


ケース：協力的、創造的なブランドチーム

会社：Ｐ＆Ｇ社

課　題

　同社は、世界有数のコンシューマー・プロダクトメーカーであり、多くのユニークな製品ラインを「ブランドチーム」組織によってプロジェクトマネージメントを行っている。約80のブランドチームがあり、各々が各ブランド向けに選定された広告代理店と仕事をしている。大多数のケースでは、広告代理店は、ブランドチームと仕事をするために、クリエイティブアカウントチームを設置している。

　Ｐ＆Ｇ社の広告担当のバイスプレジデントは、ブランドチームと代理店のアカウントチームの仕事をより創造的にし、コミュニケーションレベルを更に高い水準に上げたいと考えた。彼は、ハーマン・インターナショナルに各ブランドチーム及び各代理店のチームに対する創造性開発のワークショップをシリーズとして行うように委託した。

　例えば、ブランドチームから12人と代理店からの6人の計18人のグループに対してトレーニングが行われた。他の製品では、両社同人数のメンバーの場合もあった。

目　的

　このワークショップの目的は、ブランドチームと代理店のチームが同時にクリエイティブ・プロセスを経験し、ブランドに係わる問題を解決し、もっと協力的に創造活動及びコミュニケーションを行うことを学ぶことであった。

現　状
　同社は、費用に見合う効果を得ていないと感じていた。トップは、殆どのブランド／代理店チームの関係は、部分最適化されており、また、効果／費用の比率は、殆どのケースで低すぎると感じていた。
期待された効果
短期

　同社は、２つのチームが一緒に学ぶことにより、各プロダクトラインに対する広告投資効果を最大限にすることができると考えた。

　ブランドチームの問題は、代理店チームにより良く理解され、代理店の広告案が更にブランドチームの期待に沿うようになる。

長期

相互理解の改善により、マーケットシェア及び売上の面でより大きな成功がもたらされる。

全脳システムの適用
　ハーマン・インターナショナル社は、このアプリケーション用に創造性開発のワークショップを実施した。HBDIを参加者の自己理解の改善と同社と代理店のチームの相互理解を深めるために使用した。

　各ブランドの具体的なリアルタイムの問題が創造性開発プログラムの焦点となった。両チームは、最先端のさまざまなクリエイティブなツールとテクニックについて同様に訓練を受けた。３日間のワークショップの最後には、両チームが特定のブランドの広告プロジェクトについて共同訓練をする結果となった。

結果の要約

　両チームがトレーニングプロセスに参加したことにより、顕著な効果が出た。

　例えば、以前は２つのうまく協力できなかったチームが、ワークショップにおけるプロジェクトに夢中になり、ワークショップを終えることを拒否し、新たに発見されたモチベーションを有効に生かすためにワークショップを終了が２時間延びた。但し、いくつかの代理店は創造性開発のトレーニングに脅威を感じ、最後の瞬間にワークショップをキャンセルした。

　3／4のワークショップは、大成功し、コミュニケーションとチームの生産性が向上した。

結果のフォローアップ
短期

　創造性開発ワークショップの中でチームビルディングの訓練ができるようになり、優れたリーダーも出てきた。

長期

　各チームに、フォローアップのコーチを継続的に派遣し、広告代理店との創造的インターフェースを強化した。

成功の評価基準

　成功の評価基準については、全脳プロセスの四つの象限の各々に100点を配布し、ポイントを下記の通り配点した。

Ａ象限：多くのブランドの問題を効果的に解決した。

Ｂ象限：Ｐ＆Ｇと代理店のワークショップをアレンジするのに困難を伴った。

Ｃ象限：多くのＰ＆Ｇのブランドチームと代理店のチームが一体となった。

Ｄ象限：創造性が本当に発揮された。

成功評価のポイント

 　　　　成功評価のプロフィール
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