
平成２１年５月



鍔本先生：「迷ったら、より難しい方を選ぶ」

１．名前

　　栩野　正喜、昭和２４年７月１１日

　　和歌山県有田郡湯浅町にて誕生

２．学歴

　　林寺小学校、生野中学校、住吉高校、

　　１年浪人、関西学院大学商学部

　　　

３．職歴

　　トヨタオート大阪㈱（Ｓ４８年～Ｈ４年）

　　大阪情報システム㈱（Ｈ４年～７年）

　　（有）エー･エム･アイ（Ｈ７年～）　　　　　　　　

アラカン
：生涯現役、臨終停年

＜　１　＞

自己紹介

　　　　トヨタの鍔本先生

１０年続ければ、達成できる
２０年続ければ、プロになれる
３０年続ければ、神様になる



＜　２　＞

「人生が変わる瞬間」・・日本ＬＣＡさんの船井評！

１．「クルマが売れるコンピュータ」づくり・・‘７５～
　　・トヨタ販売店のシステムを開発

２．ＵＯＳで社外のソフト開発・・‘８３～’８５
　　・ＩＢＭ系（Ｎ生命・Ｈ冷凍機ｅｔｃ）

３．トヨタの改善チームとの出会い・・‘８９～’９２
　　・トヨタ物流改善のモデル店

４．ＩＢＭのコンサル・・‘８９
　　・ＳＩＳ（オメガシステム）　・ＣＰＳ

５．船井総研・・‘９４
　　・客員経営コンサルタント

６．（有）エー・エム・アイ・・‘９５～
　　・花まる主義

業務改善（ＩＴ）

トヨタ方式

船井方式

独立・起業

「過去オール善」①

船井総研の
客員経営

コンサルタント
でスタート！

ピエロ・オン・ザボール

日本ＬＣＡの船井評
「一番売れる場所に
　一番売れる商品を
　一番高く山積みする」
とシンプル！

「人生が変わる瞬間」

「迷い」の時



１．「ブレティン」・・‘９５

　　・第１号のコンサル契約

２．「Ｆａｘ通信」・・‘９６～　月２回発行、現在３１０号

　　・「Ｆａｘちらし・３段活用マーケティング」

３．自社事務所と社員採用・・‘９７

４．船井総研とセミナー・・‘９７

　　・Ｋ社から広がる

５．９.１１事件＆名古屋営業所・・‘０１

　　・過去最高売上と崩壊　　　　　　

６．Ｋ社の顧問契約・・‘０３

７．「オール電化Ｐ」・・‘０４

　　「 産学協同Ｐ」　・・‘０５

８．Ｍ社「Ｎｅｗビジネス・モデル構築Ｐ」・・‘０８

９．「つきの神様」を味方にする「ちょっとの差」・・‘０８

＜　３　＞

「困っている事」に「コンサル＋ＩＴ技術」でチャレンジして来た！

郵送

Ｆａｘ一斉同報

ホームページ

Ｗｅｂﾋﾞｼﾞﾈｽ･ﾓﾃﾞﾙ

メルマガ・ブログ

動画配信

無料メールセミナー

業務改善
（Web＆IT）

つきの神様
（デジタル書房）

「過去オール善」②

不
進
不
存

　「困っているところに
　　　　ニーズあり
　　　　　　 ↓

　「筆まめ」をヒントに



＜　４　＞

「時流適応力相応一番主義」

業務改善歴３５年 トヨタ方式歴２１年 船井方式歴１５年

オリジナルなΣ「知識」ｘ「経験」

「プチCI戦略」：「つきの神様」を味方にする「ちょっとの差」

　「自分しか書けない世界」

　戦略的変革のコア！

評判づくり：メールセミナー、ブログ
　　　　　　　団体への参加

オリジナル・ブランド：
「つきの神様」を味方にする「ちょっとの差」

鍵山会長

１０年：偉大なり

２０年：畏るべし
３０年：歴史となる

デジタル書房

やり続けられる事
　＝「才能」



＜　５　＞

著書について

「６０才を超えたらおまけの人生」（母の言葉）・・マルチ・メディア時代を楽しんでいます！

ホームページで
日替わり公開中！

（１～３１頁）

無料メールセミナーで
抜粋２０篇を公開中！
（全１０１篇中２０篇）

デジタル書房　３１５円で発売中！

９８年から
コンテンツを蓄積。
ギュっと濃縮！

障害者の作品紹介で
社会貢献にも



＜　６　＞

「内部評価」と「外部評価」①

「売るもの３つ」

　　☆会社

　　☆商品

　　☆自分

は、如何でしょうか？

「ダメな会社は、ダメな商品・ダメな社員が顔を利かせている」

本当の原因を

知っていますか？

☆電話？

☆一番商品？

☆社員さんは？



＜　７　＞

「内部評価」と「外部評価」②

「刻々変化」で「脱ダメ宣言」！

「不進不存」！

ぬるま湯体質

から脱却しよう！

橋下知事は
大阪維新で

頑張っていますが、
まず、ちょっと
「やり方」を
変える事から
始めましょう！

【タナベ経営】



＜　８　＞

「アウトソーシング」・・自社の不足を専門性でカバー！

「つきの神様」を味方にする
３つのポイント

１．「凡事徹底」

２．「華」

３．「量」

「当たり前」をお客様目線で実践！

「卓越の４原則」でオーラを磨く！

「ビジネス・モデルの４原則」
で量を確保！

このセミナーで

「やり方」を変える

ヒントを得よう！

「内部評価」と「外部評価」③



＜　９　＞

「つきの神様」って、何？①

「つきの神様」が運ぶ
　（商品・技術・サービス）を

　☆引き寄せる

　☆引き止める

事から始まる！

Ａｈａ体験を即行動に・・Ａｃｔｉｏｎ　ｉｓ　Ｉｎｎｏｖａｔｉｏｎ！

「３マメ」
してますか？

素直に
感動してますか？



＜　１０　＞

「つきの神様」って、何？②

即時業績向上法で「お店」・「商品」の脱マンネリ！

「売上」＝ｆ（ｍ、ｎ）

　　　ｍ＝商品数

　　　ｎ＝光る商品数

　　　「３つの一番」

１）一番売れる商品を

２）一番売れる場所に
３）一番高く山積する

【引き寄せ効果】

　　会社をつぶす３つのムダ

１．倉庫に埋もれた在庫の山

２．遊んでいる社員

３．広々とした場所

　　　　　　　　齋藤一人
データベース・マーケティング



＜　１１　＞

「つきの神様」って、何？③

　ａｈａ体験をいろんな年齢層、職種、ジャンルで行おう！

「顧客満足」

＝「商品」

　ｘ「意外性サービス」

　　　逆転の発想

「不進不存」

【天地自然の理】

「常識」を
反対側から考える

余裕が
アイデアを生む積極的に若い人と

　ａｈａ体験をして
受容力を高めよう！



＜　１２　＞

「つきの神様」を呼ぶ生き方①

　「お蔭様で」と「だから」は「運気」を呼び込む魔法の言葉！

「しんどい」

＝「神」＋「遠い」

　「お蔭様で！」

　　と言おう

「だから、・・」

【３大話法】

チャンスを顕在化

「花まる主義」で
AMI流

セルフ・エスティーム法

を実践！



茂木先生の

「ａｈａ体験」
の素

誰でも
不安な気持ち
８割くらい
持っている

＜　１３　＞

「つきの神様」を呼ぶ生き方②

　「明元素言葉」で「つきの神様」を呼び止めよう！

「３マメ」
してますか？

アファメーション
用語



＜　１４　＞

　「形は心を動かす」・・第一印象が９割！

示唆の言葉で
（困った法で）

相手の心に

タッチしよう！

「会わずに売る」

・・「思い」をモノ化・・
差異性ｘ意外性ｘ明瞭性

（メラビアンの法則）

「つきの神様」を呼ぶ生き方③

ネーミングや
見た目も

気配りしよう！
（卓越の原則）



＜　１５　＞

　「笑う」と、心もオープン、財布もオープンになる！

田中幸男（楽笑）

「つきの神様」を呼ぶ生き方④

笑・楽・夢
の３つ

でっせぇ～！



＜　１６　＞

　異質な経験の人からのアドバイスを大切にしよう！

未経験・・新境地を開く

知識人・・Ｘのメガネで

　　　出来ない理由を探す

知恵者・・〇のメガネで

　　　コツコツ進める

小さい時に教わった

☆「はい」という返事

☆「ありがとう」の言葉

を忘れてませんか？

「つきの神様」を呼ぶ生き方⑤

「３マメ」で
「３回安定、１０回固定の法則」

を実践してますか？



＜　１７　＞

「つきの法則」①・・小売編

「つきのないお店には、ついていない商品が顔を利かせている！」

「売上」＝ｆ（ｍ、ｎ）

　　　ｍ＝商品数

　　　ｎ＝光る商品数

　　　　　　　　 即時業績向上法

１）「つき」のない商品を換金処分する

２）圧縮付加で「つき」のある定番を山積みする
３）換金資金で新商品を仕入れてリフレッシュ

「つき」の表現３原則

１）一番売れる商品を

２）一番売れる場所に
３）一番高く山積する【引き寄せ効果】

【超目玉】

【売れ筋】

【売り筋】

【選択と集中】

【商品】



＜　１８　＞

「つきの法則」②・・ﾋﾞｼﾞﾈｽ編

「受注の種まき」＝消耗品・サービスの営業で「会わずに売る」

【製造・卸・販売】

売上＝「顧客数」ｘ「単価」ｘ「頻度」

「顧客」＝ＳＡ・Ａ・Ｂ・Ｃランク分け

「単価」＝「製品」と「消耗品・サービス」

「頻度」＝「消耗品・サービス」でリピート！

アブソープション＝

　　　　　　　　　　 ＝１００％以上を目指す！

「消耗品・サービス」の粗利益

「販売管理費」

「会わずに売る」：
モノ化で消耗品・サービス時に
「さり気」にコンタクト！

「ついてる会社の公式」

【トヨタ販売店の哲学】
Customer　Retention

（お客様活動）

常に
ボールの上で
動きまわる！



＜　１９　＞

「つきの法則」③・・戦略編

「卓越の４原則」で「引き寄せ効果」を発揮する！

　　　　　　　卓越の４原則

１）差異性・・ピカっと光る魅力がある

２）意外性・・オヤっと思わせる
３）明瞭性・・「ピカ」ｘ「オヤ」でハッキリ
４）利便性・・誰でもカンタン

　　　　　ビジネス・モデル の４原則

１）卓越性・・商品・技術・サービスが優れる

２）市場性・・ニッチでも拡大するマーケット
３）協同性・・テコの原理が働く
４）継続性・・ＰＤＣＡサイクルが回る

【製造・卸・販売】

「不進不存の原則」

【ビジネス・モデル】
＝「商品」ｘ「売り方」



＜　２０　＞

長所伸展法で「商品・技術・サービス」のいずれかで卓越する

「戦略」・・１０年先のあるべき姿

「戦術」・・「手順・ツール・トーク」

「戦闘」・・ＰＤＣＡサイクル

　　　　　　　　成功の方程式

　心が変われば、行動が変わる

行動が変われば、習慣が変わる

習慣が変われば、人格が変わる

人格が変われば、天命が変わる

１０年先のあるべき姿

ＳＯＰ

ブランド戦略の３つのＩ

☆ＣＩ・・キャッチ・コピー

☆ＶＩ・・キャラクター

☆ＭＩ・・メディア

卓越の４原則

　・差異性
　・意外性
　・明瞭性
　・利便性

商品・技術・サービス

「Ｂ・Ｍの４原則」

　　・卓越性

　　・市場性

　　・協同性

　　・継続性

「やり続けられる事」＝「才能」

「つきの法則」④・・ＰＤＣＡ編

「売るもの３つ：会社・商品・自分」

・会社
・商品
・自分

　　　鍵山会長
１０年：偉大なり
２０年：畏るべし
３０年：歴史となる

支援システム

　 　アファメーション法
私たちの会社は１０年後に
〇〇の姿になっている。
（理念経営をビジュアル化）
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系列1

ＳＡ

Ａ

Ｂ
Ｃ

ＶＩＰ化プログラム
（深耕戦略・提案型）

無人ビジネス・モデル
（Ｗｅｂ・ＦａｘＤＭ・ｅｍａｉｌ）

ロングテール層

＜　２１　＞

「会わずに売る」・・身近になったＩＴ技術でビジネス・モデル化！

【ＳＡ・Ａ顧客】・・８０％（有人）

【Ｂ・Ｃ・休眠・新規】・・２０％（無人）

【ＶＩＰ化プログラム】
戦略商品毎に有望顧客をノミネート。
メーカー等とコラボで誘客策を提案する。

【サービス・アブソープション戦略】
消耗品・修理サービスなどでアプローチする

Ａ・Ａ戦略 Ａ商品 Ｂ商品 Ｃ商品 Ｄ商品 ・・
自社
競合ａ
競合ｂ
競合ｃ
・・

カバー戦略 １月 ２月 ３月 ４月 ・・
お客様１
お客様２
お客様３
お客様４

・・

ＤＨ

提携の
組合
団体

提携先向け
通販サイトを提供

自社

バナー

組合・団体の
ホームページ

会報

ユーザー

マージン

てこの原理
活用型

【無人ビジネス・モデルの例】

売上＝顧客数ｘ客単価ｘ頻度

ＮＡＳＡ＝Ｎｅｗ Ａｇｇｒｅｓｓｉｖｅ Ｓａｅｌｓ Ａｃｔｉｏｎｓ

形は心を動かす

頻度をメイクする

「つきの法則」⑤・・ﾋﾞｼﾞﾈｽ･ﾓﾃﾞﾙ

ＬＬＰ・ＮＰＯ供給商品の
幅を広げる



＜　２２　＞

「つきの法則」⑥・・仕掛け

「ＶＩＰ化プログラム」＝話題になる程、メリハリをつけよう！

「ＶＩＰ客」＝「つきの神様」

　ＶＩＰ客を想定した準備が、

一般客の関心を惹き付ける

大きなパワーを生み出す

オファーの３原則
　１．ずばり
　２．嬉しい
　３．待ち遠しい

集客の３段階法

１．無料プレゼントで集客

２．アンケートで名簿化

３．フォローで絞込み



＜　２３　＞

こんな反面教師①

トヨタ哲学

在庫：ドロボー

仕掛：ヤクザ

　　会社をつぶす３つのムダ

１．倉庫に埋もれた在庫の山

２．遊んでいる社員

３．広々とした場所

　　　　　　　　齋藤一人

　「４Ｓ」の徹底は、基本の心を習得にある。



＜　２４　＞

こんな反面教師②

　「現場体温」・・内部評価のバロメーター（笑声・活気・勢い）

売るもの３つ

　　・会社

　　・商品

　　・自分

で、現場体温を

上げよう！

「不進不存」・・「天地自然の理」

　　　　営業マンの特性

★行き易いところにしか行かない

★納めると早く帰ろうとする

★知らないものは出来ません

★厄介なものは売りません

★今のままが楽でいい



＜　２５　＞

こんな反面教師③

　「腑に落ちる」⇒「細部に神宿る」

　　　レンガ積みの法則

☆やらされてする仕事　・・１.０

☆納得してする仕事　　・・１.６

☆自分で工夫する仕事・・１.６２

　　給料の格差

役員 ・・１６０万円

管理職 ・・５０万円

パート　 ・・１３万円

営業マンに教えるよりも

赤帽に頼んだ方が

早く・広く伝わる！！



＜　２６　＞

こんな反面教師④

　Ｗｅｂの時代・・北は発起道、南は沖縄までメル友がいる！

田中幸男（楽笑）



＜　２７　＞

こんな反面教師⑤

　社長の話を「〇のメガネ」でつないでみたら皆エクセレントカンパニー！

　　　　　変革の４人衆

１．トンでもない事を言い出す人

２．それを出来るとヒラメク人

３．それをトコトン実践する人

４．その実践を横展開する人

　　　ａｈａ体験

何かアクションして

手掛かりをつかむ

未経験・・新境地を開く

知識人・・Ｘのメガネで

　　　出来ない理由を探す

知恵者・・〇のメガネで

　　　コツコツ進める

Ｘの要素を
ひっくり返して

見よう
チャンスが

待っている！



＜　２８　＞

こんな反面教師⑥

　「時期感」「ボリューム感」がＰＭの２大センス！

　　トヨタ販売店の強さ

「顧客数」ｘ「単価」ｘ「頻度」

「頻度」：修理・車検・保険

　⇒期日を優先する

　　スケジューリング



＜　２９　＞

事例～広域戦～①～

【ブログ】

【メルマガ】

【ホームページ】

【問合せ】

「売る物３つ」でプチＣＩ戦略

「誰に」　　　・・製造メーカーに

「何の為に」・・環境対策・コストダウン

　　　　　　　　　・安全対策に

「何を」　　　・・１２の戦略商品を

「どのようにして」・・ＤＨで直接手渡す

　・メール　　　　　　：約２０件

　・図面見積り　　　：約５件
　・見積り　　　　　　：約１０件
　・サンプル　　　　 ：約３件

　　　　　　　　　　　（約３０万円）

・月１回発行
・約３００件
　（既存＆見込み）



＜　３０　＞

事例～広域戦～②～

「ＶＩＰ化プログラム」で信者づくり！

【ＦａｘＤＭ】

【手渡しのＤＭ】

【御招待状】

☆時間アポ
☆特別セミナー
☆昼食予約

「誰に」　　　・・有力なお客様に

「何の為に」・・ゆっくり楽しんでもらう

「何を」　　　・・御招待状を

「どのようにして」・・直接手渡す

「アクセス解析」（月間）

　・ページ　　：約３万

　・ユーザー：約６千
　・メール　　：約１０件
　・成約　　　：３ヶ月に１件
　　（関東、中部、中国）

中国向けシステム販売で
４,０００万円の商談成約



＜　３１　＞

事例～局地戦～①～

マルコシの一番商品は
「そうじ・あいさつ・ハガキ」

広島のマルコシ
木原社長

「そうじ」　 ・・周辺から学校教育へ

「あいさつ」・・向こうから声がかかる
「ハガキ」　・・１日５通。

鍵山相談役（イエローハット）

10年偉大なり、

20年畏るべし、

30年にして歴史となる

１日５通！

「誰に」　　　・・今日、コンタクトした人に

「何の為に」・・一期一会の感謝の為に

「何を」　　　・・お礼のハガキを

「どのようにして」・・全社員、１日５通発信



＜　３２　＞

事例～局地戦～②～

心：「夢・笑・楽」

「遊書」

田中幸男（楽笑）

ＢＭＷ日本一のディーラー

・講演
（本と額をプレゼント）
・「遊書」を額装して
　プレゼント

Ｇｉｖｅ＆Ｇｉｖｅ

「誰に」　　　・・遠来の客に

「何の為に」・・一期一会の感謝の為に

「何を」　　　・・自筆の「遊書」を

「どのようにして」・・額装してプレゼント



＜　３３　＞

事例～局地戦～③～

「皮膚科医院のコミュニケーション戦略」

Ａ５版２折４頁

フリーペーパー

窓口に置いて

１,０００枚／月

「誰に」　　　・・患者さんに

「何の為に」・・医院のファンに

　　　　　　　　　なって頂く為に

「何を」　　　・・医療技術と

　　　　　　　　　看護士さんを

「どのようにして」・・機関誌で

　　　　　　　　　紹介する



＜　３４　＞

★「ﾋﾞｼﾞﾈｽ・ﾓﾃﾞﾙの４原則」

①無限に拡張する市場に挑戦する

②びっくり・比類ない消耗品を持つ

③テコの原理（波及効果）が働く

④継続コミュニケーション力

「Ｗｅｂ企画力」＆「テコの原理」で売上２倍！

２４時間３６５日営業

売上＝「客数」ｘ「客単価」ｘ「頻度」

自社
　ＬＬＰ／/ＮＰＯ

ＩＣＴ戦略
営業 データ

ベース

提携先専用
ホームページ

エンド

ユーザー

Ｆａｘ
（ちらし）

提携先
ホームページ

・名産品
・日常品
・特価品
　ｅｔｃ 提携先

バナー

注文
メール

注文
メール

注文
メール

注文メールの相互確認

商品

【トリプル・ウイン方式】

フォロー
メール

事例～Ｗｅｂ戦～

パートナーの顧客数

　【新連係】

　　☆卓越の４原則☆

１）差異性・・光る商品

２）意外性・・オヤっ？
３）明瞭性・・「ピカ」ｘ「オヤ」
４）利便性・・誰でもカンタン
　　　　　　（Ｆａｘ、携帯、ＰＣ）



＜　３５　＞

ＡＭＩのコア・コンピデンス：自社デザイナーで即実践のモノ化対応！

ＡＭＩのコア・コンピタンス

第１ステップ

「売るもの３つ」

Ｘ
「卓越の４原則」

第２ステップ

「支援システム」

Ｘ
「B・Mの４原則」

沸騰社員
体質

ぬるま湯
体質

第３ステップ

「育成システム」

Ｘ
「ＰＤＣＡ評価」

　ＡＭＩ流ブランド戦略３段階法

第１ステップ：「売るもの３つ」の一番化

　　☆「会社」の顔をハッキリさせる

　　☆「商品」をオリジナル化する

　　☆「自分」を売る込む場をつくる

第２ステップ：「組織」の一体化

　　☆：ビジネス・モデルを構築する

　　☆：「てこの原理」を導入する

　　☆：サポート・システムを強化する

第３ステップ：「人材」の一流化

　　☆：コンサルティング営業へシフト

　　☆：人材育成を制度化する

　　☆： ＰＤＣＡで評価するシステム



＜　３６　＞

Ａｃｔｉｏｎ ｉｓ Ｉｎｎｏｖａｔｉｏｎ !

ご清聴ありがとうございました。

【タナベ経営】

「不進不存」
それは

「やり方」を
変える事から
　始まる！

「つきの神様」は
刻々変化が

　大好きです！


