本年度研究成果のまとめ
ＳＩ営業提案におけるＭＩＮＤ－ＳＡ成果物の効果・作成留意事項

成果物：丸い三角形
利用プロセス：タスク４Ａ、タスク５Ｂ【提案書概要の作成（ヒアリング）】
	効　　果

	１．お客様から入手すべき情報項目が明確であり、的確に入手できる。
①むやみにヒアリングするのではなく、ある要求分析の手法に基づいて作業しており、先方の信頼性が高まる。
②提案するための情報を聞き出すことに役立つ。
２．す早く対処できる。
①効果、課題、手段の関係が一覧でき、お客様の提案要請にす早く対処できる。
３．目的（期待効果）が明確になる。
①目的･ねらいを確認できる。
②お客様要望の目的が明確になる。
③目的と問題と解決策の関係が明示できる。
４．各部署の課題が明確になる。
①それぞれのやるべきことが分類できる。
５．お客様に分かりやすく説明できる。
①目的・ねらい、原因、解決策が図式で表現され、論理展開が分かりやすい。
②顧客に対し重点的に説明する場合も、論理展開が明確であり、分かりやすい。
６．解決の導出が容易になる。
①ヒアリング、予備的提案作成、追加ヒアリング作業で解決策を導き出す思考の飛躍に適している。
７．解決策が多面的に認識できる。
①単にコンピュータ・システムの導入だけではないことをお客様に認識していただくことができる。
②コンピュータ・システムによる解決策に限定することなく可能である。
８．営業・開発の合意資料になる。
９．コンサル営業にも使える。

	改善点
	作成留意事項
	その他（備考）

	１．丸い三角形としてどのレベルまでの資料を作成するか、規模に応じて標準化する。
２．お客様の言葉を全面的に使う。
３．お客様から得た情報と、創造したことの識別があるとよい（網をかける）。
４．「丸」にこだわらず、全体のつながりを重視する。
５．解決策をグルーピングする（コンピュータ・システム、運用ルール、教育等の問題）。
６．数量的な部分の記述方法を考慮する。
	１．丸い三角形を意識しながらヒアリングする。
２．ヒアリングをまとめる際は、顧客と確認しながら完成する。
３．明瞭、シンプルにする。
４．文言の使い方に十分注意する。
５．解決策の特徴を明確にする（例：ＳＣＭとは○○○のことである）。
６．差別化する部分は別表にする。
７．目的･ねらいが複数ある場合は、番号等を付けて分かりやすくする（目的別の問題や原因の明記）。
８．改善目標の定量化と問題点から原因、対策案、改善目標のつながりを明確化する。
９．目的を設定し、部分に分解して複数の問題点を明確にする。
10．目的・ねらい、問題点、改善目標、原因、解決策を複数回思考展開する。
	１．要求分析の手法を初めに紹介する。
２．この段階では、丸い三角形の表の一部に、対象範囲の補足的にWhen、Who、
How Muchのメモ欄程度でスコープを固める。
３．あくまでもヒアリング内容の整理に活用する。
４．プレゼンテーションに利用する目的はない。
５．問題点→原因→解決策を見えるようにする訓練が必要である。
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