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　ナレッジマネジメント（KM）の導入にあたって、組織内の知識・ノウハウ共有を支援する情報システムを

構築しても、従業員はルールに従って情報を格納するにとどまり、その情報が全く活用されていないことが

ある。

　KMを成果につなげるために必要なのは、KMを実施する上での明確なビジョンと、それを活用する社内

風土だ。情報システムは、それを実行するための手段にすぎない。

　業種に関わらず総サービス・ビジネス化が進行する中、顧客に期待以上のサービスで応え、継続的な関係

を築いていこうとするならば、社員が社内外の多くの人間と関わりをもち、お互いが所有するスキルや経験

を組み合わせて、新しい価値を創造し続けていくスパイラルを作る必要がある。KMが応えるべき経営課題

が、従来の「生産性向上」から「顧客価値創造」へとシフトしてきたことを明確に意識しなければならない。

　シグマクシスが提案し、自ら実装するKMは、「顧客価値創造サイクル」を軸に設計されている。まず、情報

の発信・受信に対する動機づけを促進する「活性化プログラム」を多角的に展開し、情報を積極的に「共有」

する風土を作り、定着させる。その上で、「検索」、「活用」、「創造」と続くサイクルを機動的に回していくため

の情報システムの整備を行う。ポイントは、KMのサイクルを「情報共有」の世界にとどめず、社内プロセス

や組織、人財スキル管理と連動させていることだ。そうすることで、ビジネス・プロセスのあらゆる局面で、

最適な情報や適任の人財に、的確に到達することができる。

　大切なのは、KMによって何を実現

したいのかを明確にすること、プロセ

ス、情報システム、組織を統合的に設

計すること、そして「情報を共有する

とお互いにいいことがある」という実

感を社員一人ひとりが持つ風土を創

り上げることだ。「学びたい」「成長し

たい」「価値を創造したい」という自発

性を、KMを通じていかに高め続けら

れるか？そこに成功の鍵がある。
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