
今さら聞けない＃９７・・「夢」と「希望」  

 
１．「希望」のエネルギー  
 右掲は、８０１号（‘２２年５月２１日）のコラム記事 

「希望」は羽根をつけた生き物 
に掲載した詩の一部です。リンクをクリックして頂くと詳
細が分かりますが、 
「夢」と「希望」の関係を Web で調べると 
・「夢」とは、将来的に実現させたいと思っている事  
・「希望」とは望ましい結果を獲得したいと期待を持って願う事や、その願いそのもの
の事 
と書いてあり、数式的には「夢」＞「希望」となります。つまり、今、実現しようとする願
いが「希望」であり、その延長線上にある大きな期待は「夢」と定義できます。「希望」
を持ち続けることが大切だと詩っています。  
 私自身は浪人時代に予備校に通う電車の中で、向かい側に座った大学生が
「FORTRAN」と書かれた本を読んでいた光景から、幼い頃から持っていたコンピュ
ーターへの憧れが芽生えました。大学は関西学院の商学部に受かったのですが、
コンピューターへの憧れがありＮＨＫのコンピューター講座を見たりしていました。３
年からＯＲの西治先生のゼミに入りました。３年の末に就職活動しましたが、大手企
業では試験に受かっても腎臓を患っており採用にはならず、逆転の発想をして皆が
避ける自動車販売店に「コンピューターをやりたい」と飛び込み、運よく福井社長が
面接してくれて採用して下さいました。そして、４年の６月に理学部の公開講座（有
料）でコンピューターを学び、夏休みに理学部の講師の方にお世話になりながら、
シミュレーションのプログラムを作成して、それを卒業論文にさせて頂きました。 
 就職した昭和４８年（‘９３年）は「排ガス規制」で駆け込み販売がありましたが、反
動と生憎のオイルショックも重なって自動車販売が低迷したという頃で、社内もトヨタ
も販売店にコンピューターを導入することを反対していました。社長室という専務が
上司の企画部門でトヨタとの年間契約資料や販売促進資料の作成を担当しました
が、「コンピューターをやりたい」と主張し続けました。昭和５０年の春にＩＢＭが世界
初のオフィス・コンピューターとしてシステム３２を発表し、福井社長が「これならポケ
ット・マネーで買ってやる」と言って下さり念願が叶ったのです。しかし、導入前に
「車庫証明事件」があり、経営環境が悪化する中、上司が「ＩＢＭに断ったら」と言っ
てきたが「社長から何も聞いていない」とキッパリ拒否して導入したというドラマがあり
ました。 
 
２．突き進むパワー 
 その後、オフコンはバッチ処理からオンライン処理と発展
するにつれて社内業務全般を開発して、右掲のようにオフ
コンをバックエンド、汎用機を営業所オンラインのフロント
エンドという「逆転の発想」で構築し、さらに、部品共販やト
ヨタとの異機種間通信も自力で作成し、図には記載してい
ませんが、電話交換機と接続してテレマーケティングのシ
ステムまで開発しました。  
 コンピューターは日進月歩という勢いで年々発展する流
れに乗ったという感じでした。それを可能にしたのは、開発の端境期だった時にＩＢ
ＭのＳＳＯとして３年間社外のシステム開発ことでした。異機種間通信はＮ生命の百
周年記念でオフコンを全営業所に設置して「要求処理」という方式で本社の大型コ
ンピューターのデータベースから各種資料を夜間バッチで処理して、翌日、取り出
す開発に関連したことや自社では出来ない製造業のＭＲＰシステムの処理速度アッ
プや卸売業のパケット通信料削減などの経験が出来たことでした。  
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３．「夢」と「希望」 
 システム開発が一段落した時に「経営企画室」を命
じられて、運よくトヨタの物流改善プロジェクトの話に
巡り合い、社長を通してモデル店に立候補したので
す。それまで、トヨタは販売店の改善には本格的な指
導がなかったのですが、ドンドン販売量が増加する勢
いを読んで「新車物流」をＪｉｔ方式で展開する企画だっ
たのです。当時、トヨタはコンピューターを使う方式を
想定していなかったが、当方がシステム開発すること
を先行モデルとして「支援」してくれたのです。右掲
は、当時の全体像ですが、システムと改善チームが呼
応して「高級車販売店」を目指して総合的に改善・変革を目指していたのです。  
 しかし、良い事ばかりが続く訳ではなく、社長の娘さんが入社してパワーバランス
が変わり、娘さんにうまく取り入った方々の主張が通るようになる「混乱期」が来て、
システムで科学的な営業法を目指していたのが、旧来の体育会系の精神論的な
「やり方」に戻りそうになったのです。この状況で「業務課長を命ず」という左遷人事
があり、私の盟友であった前任者と経理課長が営業所へ左遷されたのです。「俺一
人で良いのに」と思いながら、家庭的な事情もあって「社長はクルマの道、私はシス
テムの道を歩みたい」という主旨の辞表を出して関連会社へ行ったのです。  
 次々と「〇〇したい」と課題を設けてチャレンジを続けていたので、「〇〇したい」
が突然なくなったのです。関連会社では役員と担当課長に挟まれて「身動きできな
い」状況だったので、それこそ「夢も希望もなくなった」状態になったのです。１年経
過して、営業に回されて「自由」を得たので、ＩＢＭのオフコンを５台売り、システム開
発１億円を獲得して、その間に、会社には日本ＬＣＡの「ＤＩＰＳ」を導入して「羅針
盤」というスケジュールを適正化するソフトを開発、個人的には自費で船井総研の客
員経営コンサルタント養成学校に通い提案型営業を目指したのです。しかし、資格
を得た時には、ＭＢＯを担当した役員が東京に転勤して、社内から「栩野さんの客を
つくるだけ」という声が出て、担当したソフト開発の完了をもって退職して、新しい
「夢」を実現するために現会社を創業しました。  
 
４．「縁・運・つき」  
 ‘９５年７月に「大きな夢」をもって起業しましたが、まだ「一番商
品」が出来ていなかった状況でした。サラリーマン時代の友人か
ら「ＰＬ法セミナーを手伝わないか」と誘いがあり、若い営業と参
加者をフォローして、名刺交換できた方々に「ＡＭＩブレティン」
（Ａ４で１頁）を郵送して、セミナーなどをご案内したのです。その
中から「運命的な出会い」があり、建設関係の機械製造卸様と契
約が出来て、右掲のコンサルティング設計書を作成することが出
来たのです。この主旨は「販売店網構築」と「Ｆａｘによるコミュニ
ケーション」の２本立てであり、その実現のために自社でＦａｘマ
ーケティングのノウハウを獲得する為にお客様向けに 

「ＡＭＩｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ Fresh&Hot 情報通信」 
を発信し始めたのです。この凄い「縁」に巡り合い、幸いにもお客様が僅か半年で年
商１６億円から２０億円にアップして「感謝」される「運」があったのです。このお客様
で得た成功事例から「Fax ちらし・３段活用マーケティング」を商品化する「つき」を
得て、今日まで３０年以上の経歴になりました。  
 私の更なる「夢」は「百歳現役」ですが、肝腎の「希望」が事業承継で薄れていま
す。しかし、体力的な衰えに負けずに「相談役」として、三男の経営にプラスになるよ
うに頑張りたいと思っています。この頑張るエネルギーの源を見つけて「希望」を復
活させて行きたいと思っています。 
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