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I. シナリオを描くとは 2. 原川式長期H的·EI標設定川紙について
著名な経営者や歴史上の偉人、 オリンピックの金メダリストや金メダリストを育てた名コ ー チなど、

所謂 「成功者」 「偉大なリーダー」と呼ばれる人たちは、 その成功や名声を、 偶然に手に入れて

いたのではありません。 彼らは、 最初から 「成功しよう」と決めて、 行動し始めていたのです。 行

動を起こす前からどうなりたいのかを決めて、 そこにたどり着くまでの方法を具体的なイメー ジ＝

成功のシナリオとして書き、 準備していたということですね。

私たちもこれに倣って、行動を起こす前にまずは、シナリオを描いてみることにしましょう。原田メソッ

ドではこのシナリオ作りを 「目的・目標設定」と呼んでいます。 目的・目標設定をしないまま行動

すると、 ただ単に頑張っているだけ、 必死にやっているだけ、 努力しているだけ、 ということになっ

てしまいます。 頑張ること、必死さ、 努力などは、 もちろん、 成功のためのとても大切な要素ですが、

「なぜ頑張るのか」 「なにに向かって努力するのか」ということが明確になればなるほど、 その頑

張りや努力は、 より実りの多いものになるのです。

ではさっそく、 目的・目標を設定してみましょう。 ここでは「原田式長期目的・目標設定用紙」に

因き込みしていきます。

あなたの目的・目標が明確になるプロセスを、 ぜひ楽しんでください。

「原田式長期目的・目標設定用紙」は、 3つの要素で構成されています。

1 つ目の要素は、 「目的·§標設定」、 2つHが 「行動計画」、 そして 3つHが、 「自己分析」となっ

ています。 原田式長期目的・目標設定用紙のいちばんの特長は、 「 1枚でわかる」という点です。

用紙を全て記入すれば、 目標達成までの自分の 「シナリオ」が一目瞭然です。 ということは、 自

分以外の人にも、 用紙を見てもらって、 そのシナリオを理解してもらえる、 ということです。
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I. オープンウィンドウ64と曼荼羅 2.2つの 「考え～駐礎思考と実践思考～
ゴールを設定した次は、 ではそれを達成するために、 実際にどんなことをするかを考えて実行する

ことが求められます。ゴール（達成目標）ができても、実現するための具体的行動が 「とにかく頑張る」

では、 おそらく期日までには達成できないのではないでしょうか。

結果や成果をあげるためには、 より一層具体的で効果が望まれる行動を設定し、 それらを実行に

うつしていくというプロセスが必要です。 つまりは、 適当に考えたのではない、 上辺だけではない、

真剣に考えた結果、 生まれる、 いわば本質的な行動が求められるということです。

そこで、 原田メソッドでは、 本質を導き出すための思考法と

して、密教の世界で用いられる 「曼荼羅（マンダラ）」をベー

スにした 「オープンウィンドウ 64」 を開発しました。

「曼荼羅（マンダラ）」とはサンスクリット語の 「マンダラ」

をそのまま漢字にしたもので、 もともとの言葉の意味は 「全

体」 とか 「円」 「集合体」 を表現しています。 密教での 「曼

荼羅（マンダラ）」 とは、 仏教徒がいつかは到達したい仏

の世界、 その全体像を表現したものだと言われています。

「曼荼羅（マンダラ）」 という言葉は、 本質という意味の 「マンダ」と、 所有するという 「ラ」の組

み合わせであり、 「本質を極めた （悟った）」という解釈になります。 このような神秘的な曼荼羅図

の様式を模して、 ゴール達成のために、 本質的な思考や、 そこから生まれる具体的な行動を得ら

れるようにという思いを込めて、 オープンウィンドウ64 は誕生したのです。

ゴールを達成したいのなら、 「駐礎思考」を 「実践思考」 へと深化させていく必要があります。 た

とえば 「販売促進」なら、 何を、 どのように、 いつ、 どれくらいの規模でするのか、 その具体的な

行動内容を考えるのです。 そうすると、 「 A エリアにポスティングを 2000 枚行う」「毎日街頭でチラ

シを 100 枚配る」 などの、 具体的な行動が浮かんできます。 これが 「実践思考」 で、 H的地の建

物にぐんぐん近づいていったら、 細部の作りがよくわかった、 という状態に似ています。

ゴール達成のための行動計画を 「考える」というときに、その 「考え」には、実は 2 種類あることを知っ

ていますか？

例えば、 「4 月の売上 600万円達成しよう」という ゴールに対して

Aさんは 「接客サー ビスの質を向上させよう」と考えました。

B さんは 「先月のお客様アンケートの内容をまとめたものを従業員間でシェアして点数の低い項目

を強化しよう」と考えました。

この 2 種類の考え方は、 「基礎思考」と 「実践思考」という言葉で説明ができます。「基礎思考」とは、

物事の大枠を捉えた抽象的な思考のことを指しています。 Aさんの考えが、基礎思考にあたります。

それに対し、 「実践思考」 とは、 実際の活動場面がイメージできるほど具体的な思考のことを指し

ています。 B さんの考えは 「実践思考」 だといえるでしょう。

「4 月の売上を 600 万円にする」というときに、例えば 「サー ビス向上」以外にも、 「販売促進」 「人

材育成」 「商品カアップ」 などが思い浮かびますね。 それぞれを見ると、 大まかな意味はわかる

のですが、 では具体的に何をするのだろう、 と考えたときには、 まだまだ考える余地があると思い

ませんか？この段階が、基礎思考です。大枠は捉えているのだが、細部は見えない、という状態です。

目的地の建物を、 遠くから見ているような状態ですね。

物事において結果や成果をあげるためには、熟考し、 「何をしよう」 「いつしよう」と自問しながら、 「実

践思考」へと深めていき、 具体的な行動になるよう工夫してきましょう。

【基礎思考】 「販売促進」「サー ビス向上」 「商品カアップ」

＇ 
【実践思考】 「販売促進」 において

• Aエリアにポスティングを 2000 枚行う

•毎日街頭でチラシを 100 枚配る
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