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ー１－

鍔本先生：「迷ったら、より難しい方を選ぶ」

１．自己紹介

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
　　　（虚弱体質だった！２０才の時、慢性腎炎・・）

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～）
　　　　　　　　（仕事が健康にしてくれた！）

・顧問契約
→毎月の安定収入

・プロジェクト案件
→まとまった仕事



AMI 有限会社エー・エム・アイ
ー２－

福井社長：「栩野君、人生、なんでもちょっとの差だよ」

２．コンサルタントへの道

１．「クルマが売れるコンピュータ」づくり・・Ｓ５０～
　　・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・・Ｓ５８～Ｓ６０
　　・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・・Ｈ元年～Ｈ４
　　・トヨタ物流改善のモデル店

４．ＩＢＭのコンサル・・Ｈ元年
　　・ＳＩＳ（オメガシステム）　・ＣＰＳ

５．船井総研・・Ｈ６年
　　・客員経営コンサルタント

６．（有）エー・エム・アイ・・Ｈ７年～
　　・花まる主義（暇な時に仕込み）

「プロジェクト」の連続

→ちょっと位、休んだら？

　（富士通のＭ営業）
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３．私を支えてくれたもの（１）

１．「ブレティン」・・Ｈ７年９月（水島さん）
　　・「ＰＬ法対策セミナー」のフォローで初年度９５０万円のコンサル案件

２．「Ｆａｘ通信」・・Ｈ８年４月～月２回発行、現在３１０号

　　・「Ｆａｘちらし・３段活用マーケティング」のノウハウ蓄積

３．自社事務所と社員・・Ｈ９年７月

　　・３件目の案件が頓挫　　　　　　・・１回目

４．船井総研とセミナー・・Ｈ９年１０月（藤崎さん）

　　・Ｋ社から広がる

５．９.１１事件＆名古屋営業所・・Ｈ１３年９月

　　・過去最高売上と崩壊　　　　　　・・２回目

６．Ｋ社の顧問契約・・Ｈ１５年（辻さん）

７．「オール電化Ｐ」・・Ｈ１６年（渡部さん）
　　「 産学協同Ｐ」　・・Ｈ１７年（ペゾッティさん）

　　・２つのＰが重なり顧問先２社減・・３回目

８．Ｍ社「Ｎｅｗビジネス・モデル構築Ｐ」・・Ｈ２０年（西川さん）

９．今は忙しい？　Ｙｅｓ、Ｗｅ Ｃａｎ！なのです。

　　「来て欲しい時にコン、いて欲しい時にサル」ではダメだ！

前澤さん：「社長の強運を信じます」

１０００万円超の「プロジェクト」を
運んでくれる福の神様

１３年間で２.５億円超の仕事
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３．私を支えてくれたもの（２）

トヨタ哲学：「１０年：達成できる。２０年：プロになれる。３０年：神様になる。」

「ちらしはお客様への手紙」の原点

Ｈ８年４月創刊：毎月第１・３水曜日発行

鍵山会長

１０年偉大なり。

２０年畏るべし。
３０年歴史となる



AMI 有限会社エー・エム・アイ
ー５－

皆さん、

仕事は楽しいですか？

「売るもの３つ」って、

自信もっていますか？

質問

「会社」＝「商品」＝「自分」
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４．私のコンサルティング術の変遷①

商品力企画力

人材力

組織力

お客様

ＰＤＣＡ

ＭＲ ＭＤ

売上ＵＰ

コストダウン

商品力
・ユニーク性
・シンプル性
・経済性

継続力
・定期フォロー
・意外性

情報力
・調査
・企画
・発信 仕入先

(技術力)
(サービス力)

十河専務：「社員は、ピエロ・オン・ザ・ボールだよ！」

ＭＫ

人材力
・負けん気
・根気
・元気
　　↓
「本気力」

【形は心を動かす】

Ｘ１０倍の法則

「３Ｓ」
・Ｓｐｅｅｄ
・Ｓｍｉｌｅ
・Ｓｉｍｐｌｅ

３つの‘Ｍ’

・外部Ｍ

・関係Ｍ
・内部Ｍ

「量を確保する」

「探客９割」
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４．私のコンサルティング術の変遷②

人より努力できる才能。
努力のやり方。
努力は夢への近道。

トヨタ哲学：「内製できない技術は外注しない。まずは社内で」

ホームページ

ブログ

メルマガ

　ｅ－資料

「知識データベース」＝Σ（事例）



AMI 有限会社エー・エム・アイ
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４．私のコンサルティング術の変遷③

福井社長：「栩野君は、９９％期待通りに働いてくれた」

ＰＬＡＮ

ＤＯ

ＣＨＥＣＫ

ＡＣＴＩＯＮ

段取８割

印象９割

商売＝笑売

笑い＝意外性

意外＝楽しい

声かけ８割

あと押し２割

支援の４原則

　・関心を示す

　・激励をする
　・助言をする
　・助力をする

　　　　４つの役割
・トンでもない事を言い出す人

・それを出来るとヒラメク人
・そのヒラメキをトコトン実践する人

・その実践を広める人

３Ｓと３気
・Ｓｐｅｅｄ　 ・負けん気

・Ｓｍｉｌｅ　 ・根気

・Ｓｉｍｐｌｅ　・元気
森部長：「現場が冷えている」

上司の仕事
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１４年間のエッセンス

「楽しい」は、

・お客様に支持される事

・夢中になれる事

の２大要素から生まれる

と思うようになりました。
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５．「お客様の支持を得る」（１）

「ちらしはお客様への手紙」と気づきました。

１．お客様へのコミュニケーション

２．リピート獲得

「形は心を動かす」
↓

「会わずに売る」累計３０００万円超のお客様が２社



AMI 有限会社エー・エム・アイ
ー１１－

５．「お客様の支持を得る」（２）

「会わずに売る」でＢ・Ｃランク、休眠客、新規客とコミュニケーション



AMI 有限会社エー・エム・アイ
ー１２－

５．「お客様の支持を得る」（３）

「おもしろい」が、長いお付き合いのコツ！

【無欲の大欲】【ずばり、うれしい、待ち遠しい】
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６．「夢中になれる」①

商品：IHクッキングヒーター

事実 １次効果 ２次効果 ３次効果 ４次効果 ５次効果

1 フラット お掃除手入れがラク
お鍋や調味料等を置き
やすい

キッチンがスッキリ

2 熱が逃げない ムダのない光熱費 換気扇が汚れにくい 取っ手が熱くならない 周囲が熱くならない 冷房が不要

3 温度管理がよい
てんぷらがカラっと揚が
る

煮物がカンタン 出火の心配がない

4 自動調理
焼き物をグリルに任せ
て調理に専念

焼き物・焚き物を自動
調理で手間が省ける

ご飯・おかゆまで作るの
でシルバーに最適

料理が下手でも安心レ
パートリー増える

家族が喜ぶ

5 箸を置いても加熱する
熱量の９０％はお鍋の
中に入る

天板はお鍋からの熱で
熱くなる

料理の表面で空気が熱
くなるので上昇しにくい

換気扇が汚れない

6 ３KWヒーター
２KWでハイカロリー
バーナー（４０００Kcal)
に相当

お湯を沸かす速度が断
然速い

7 手入れがカンタン！
グリル５・６回毎に ボタ
ン１つで自動クリーニン
グ

受け皿・扉を取り出して
掃除・丸洗い

8 炎ない台所 袖口を焼く心配がない CO２が出ない 火傷の心配がない

9

10

11

12

効用マトリクス

氏名 当月目標 当月実績 達成率 次月目標

売上 0 #DIV/0!
粗利 #DIV/0!

利益率 #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

Ａ・Ａ 企業名 当月目標 昨年平均 ７月実績 ８月実績 ９月実績 商品名（１品１行） 行動日 １０月 １１月 １２月
1
2

3
4

5
6
7

8
9
10

11
12

13
14
15

その他 0
【Ａ・Ａ合計】 0 0 0 0 0 0 0 0

カバー企業名 １ｓｔタッチ コラボ 当月実績 商品名（１品１行） 行動日 １０月 １１月 １２月

1
2
3

4
5

当月実績＝ 0 0 0 0
0

当初の要望

【これだけはやる！】

地区
（顧客）

【先行管理：Ａ・Ａ合計】

【カバー合計】
【Ａ・Ａ＋カバー合計】　　　

時期感・ボリューム感このＡ・Ａグループの既存客 ★★取る為のアクション★★

時期感・ボリューム感★★取る為のアクション★★新規・休眠客

【先行管理：カバー合計】

【お客様活動の当り前】・・時期感・ボリューム感

【商品知識の当り前】・・もの→コトへ

ＯＪＴの基本は「当たり前」を共有・徹底する事から
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新会社本社

商品

物流

ＩＣＴ
営業

データ
ベース

社員

パソコン

Ｆａｘ
（ちらし）

ＩＴ：ホームページ
　　ネット販売システム
　　データベース
Ｃ：ブログ
　　メルマガ
　　Ｆａｘ

Since１９２９ 夢をカタチにする

法人企業
Ｘ０００社
大阪、東京

ケータイで
気軽に買えます

貴社専用オーダーシステム
（貴社合のホームページに組込み）

ＩＴ技術（２）

ＩＴ技術（１）

塗装工業組合

ケータイからでも
パソコンからでも

同じメールが届きます。

貴社

共同企画、販売報告。手数料

受注報告・承認

ワンストップ化で
貴組合の取扱い商品を

専用Ｗｅｂへ！

ワンストップ化で
購入はケータイでも

オーダー！

支払い条件が
同じ！

仮に３０社ならば、

４,９８０円ｘ３０＝約１５万円

注文方法①

注文方法②

注文方法③

船井先生：「時流適応・力相応・一番主義」

６．「夢中になれる」②

ビジネス・モデルは
陳腐化

していませんか？

マンネリ病が
蔓延してませんか？



ー１５－

AMI 有限会社エー・エム・アイ

「商品」＝「自分」となって、自分の言葉で語れるように育成する

【売るもの３つ】の事例

「満足」＝「商品」ｘ「意外性」 マスコット

ポスター

ＤＨ

６．「夢中になれる」③

社長さん

ＣＩ＝Σ（ＰＩ）



AMI 有限会社エー・エム・アイ
ー１６－

①一番商品を診断

・商品・技術のユニーク性
・マーケット・ボリューム

②営業戦力を診断

・営業組織、方針、競争関係
・マンパワー　・能力開発

③営業支援力を診断

・企画、販促物、メディア戦略
・「情報共有化」

④一番化戦略を提案

・ＣＰＳによる問題点解決法
・戦略的中期経営計画策定
・利益計画＆行動計画策定
・マーケティング戦略策定

７．ＡＭＩからのオファー

⑤月次経営コンサル

・経営（営業or商品）会議

・「当たり前」会議
・「ＰＤＣＡ」による推進会議
・「夢を肴に」による人材化会議

「経営」は「人」づくり「商品」づくり！

まずは、
仕事量の
確保から

トヨタ販売店の２大指標
・サービス・アブソープション
・車名ロイヤリティ

トヨタ販売店の重要戦略

・ＣＲ（Ｃｕｓｔｏｍｅｒ　Ｒｅｔｅｎｔｉｏｎ）活動
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８．最後に

ご清聴、ありがとうございました。


