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【ＰＲ・広告・ＰＲ・広告】

この内容でたったの月々３，６７５円（税込）

①コンサルタント野田宜成が今の流行を読み解く

コンサルタント今月の視点
②年間３００本開催！船井総研の講演からライブ収録

講演収録ＣＤ
③各ジャンル最前線のコンサルタントが寄稿

フナイ・コンサルティング・レポート
（Ａ４冊子80ページ）

の３点がセットになった！

「フナイ・ビジネス満タンパック」
毎月ご自宅・勤務先にお届けいたします（ヤマトメール便）
【お申込み・お問い合わせ】
下記の項目にご記入頂き、この用紙をそのままＦＡＸして下
さい。ご案内を送付いたします。（FAX０３－５４３４－０３７８）

◆ご連絡内容

お申込み ・ サンプル希望（無料）

◆ご連絡先

お名前

電話 ＦＡＸ

住所

マジでびっくり！



のだDA通信 【感動・感心
気づき 編】

【超人気モデル SIHO】



のだDA通信 【感動・感心
気づき 編】

【逆境】

特別編集版

【働かない日本人？】
上場企業でリロホールディングという会社があるがご存じで

あろうか？転勤の際の住宅売却や留守宅管理をしている会
社で、佐々田さんという創業社長だ。

その社長のインタビュー記事が出ていたのでお伝えしたい。
最初の１年で千社営業し１年後に50社の指定業者になれた
そうだ。成功者の陰には、失敗と努力があるのだとつくづく感
心をした。1000社とは休まず1日3社である。すごい数である。

この社長の信条は、フランシス･コッポラの言葉で「自分にとっ
て人生で最高の時とは、逆境の時、困難な時です。逆境を乗
り越えようと格闘し、それに打ち克てば、一次元も二次元も高
く自分が成長し、素晴らしい感動を味わうことができるのです」
それを「逆境に挑み、逆境を楽しむ」ことを人生訓にしている
ようだ。

弊社会長の船井が言っていた言葉に「すべての人が人生
プラスマイナス同じだ」と、逆境が大きければ大きいほど得る
喜びも大きいはずである。是非、逆境を楽しめる人間になり
たい。

1825時間コレは何？

日本の労働時間の平均である。今では、先進８カ国の中で
一番働かない国になってしまった。働く時間だけが長いのが
よいとは思わないが、働いてないところより働いているところ
の方が成長率は高いと思う。

日本が不景気な理由の一つになっているではないだろうか？
そんな中でもたくさん働いている人はいる。働いている人と働
いてない人。その差が貧富の格差ひいては一部の人間が支
配する世の中にならないか心配である。

アメリカは、5%の人口で95%の富を握る。日本もアメリカのよ
うになってしまってはいけないのではないか。
働くだけがよいとは限らないが、勉強や仕事一生懸命生きた
いものだ。

2000年労働時間
日本2000年 1856.4時間
日本2002年 1825時間
韓国 2470時間
アメリカ 1794時間
イギリス 2064.4時間
フランス 2056.08時間
ロシア 1710.8時間

【感動・感心 恩義】
微生物の自然発生説の否定、狂犬病ワクチンの発明をした

人は誰でしょうか？

そうです、フランスの化学者パスツールです。

彼は、まだ電子顕微鏡のない時代、見る手段のない狂犬
病ウィルスは存在すると仮定してワクチンを作ってしまった。
そうとうに想像力が豊かだったのであろう。

そのワクチンを作ったのは下半身不随になった後、63歳と
言うから驚きである。

そのパスツールにこんな逸話がある。
パスツールの死語45年後に彼の墓を開けることを強要する

ナチスに、無言の抵抗のためパスツール研究所の65歳老門
衛は、自ら命を絶った。
この老門衛は、55年前パスツールの狂犬病ワクチン接種者

第一号のジョセフ少年だった。

生まれてきた以上、死後も記憶に残るようなことをしたいが、
そこまででなくとも誰かが記憶してくれるそんな人生を送りた
いものである。

【長く生き延びる】
安達祐美が昨日で22歳の誕生日を迎えたという記事が載っ

ていた。安達祐美は、22歳で芸歴20年という長さで且つ今も
第一線で活躍している。長くその場を維持し続けるのは難し
いだろう。そのことは歴史が良く物語っている。



のだDA通信 【感動・感心
気づき 編】

【 舩井幸雄オープンワールドin沖縄】

特別編集版

【大人が悪い】
11月10日に沖縄で年1度の弊社代表、舩井幸雄のセミナー

を実施した。経営者にぜひ参考して欲しい内容であったので
お伝えしたい。

Ⅰ.今からの経済情勢
1)金利は上がる(ここ3ヶ月長期金利が上がっているし、金利

0はそもそもおかしい)
2)金利上がると、債権は値下がる(つまり国債が下がる)
3)すると為替は円高になる(米国が望んでいるので､ドル買

いの下支えもできなくなる。来年には100円は切るだろう)
4)すると株価は？(通常は下がるが米国の駆け引きや、小

泉政権の抵抗で株価は維持するかもしれない)
5)すると金は上昇
6)食品は上がる(天候不順などで、天災は4.5倍に増えてい

る)
7)不動産は下がる

→つまり、どう考えても経済は良くならず今より悪くなるよう
だ。

ではどうするか？

Ⅱ.日本の状況
日本の国家予算 85兆円
地方予算の合計 ＋85兆円
国から地方交付 ▲20兆円
－－－－－－－－－－－－－
日本の支出 150兆円

日本の税収 40兆円
地方の税収 35兆円
－－－－－－－－－－－－－
日本全体の税収 75兆円

→つまり75兆円の赤字。家計で言うと75万の収入で150万
使っていることになる。どう考えてもコレは成り立たない。

国の借金は公称700兆円、隠れ借金を入れると1200兆円
→つまり、収入75万円の人が借金がふくれあがって1200万

円になったと言うことだ。
これをカバーするには、消費税を上げるしかない。ある試算

によると食品のみ現行の5%だとその他は32%にしないと収入と
支出のバランスが取れない。コレを見る限り景気は良くなるは
ずがない。

Ⅲ.どうすればよいか？(売上げ向上だと)
1)勉強し、本当のことを知る
2)圧縮付加法
3)長所伸展法
4)レター電話法 月一度の手紙、月二度の電話をし、相手

の喜ぶことを伝える
5)良いと思うことをやり、悪いと思うことをやめる
6)夢と希望を持つ

→いつも伝えていることだが、景気は良くならないと思って
経営しよう。今までと同じ考え、同じ方法ではもう、経営はうま
くいかない。効率よく経営しさらに、いまよりお客様を喜ばす
にはどうしたらよいか死にものぐるいで考えましょう。

最近の若い者は夢がないとか、仕事にも就かずにフリーター
しているとか、何かおかしいと感じる人いませんか？

それは、本当に若者がいけないのでしょうか？

私はそうは思いません。大人が悪いんだと思います。

夢がない子供たちも、働きたくない、大人になりたく無いと
いう子供たちも、原因は大人たちだと思うんです。
大人や親が仕事して帰ってきて「仕事忙しい」とか「仕事がき
つい」とか「仕事なんかしたくない」とかを自宅で子供たちの
前で話しをしているのに、それを聞いた子供が「早く大人に
なって働きたい」と思いますか？

「将来こんなことをしたい」「忙しいがこんなことがあるから仕
事は楽しい」などと言い続ければ子供も早く大人になって「僕
もこんなことをしたい」思うようになるのではないでしょうか？

子供の将来のためにも、子供の前では明るい未来を語り続
けることを心がけたいと思います。

【昔からあったものを少しだけ変える】
11月19日、沖縄で秋田比内やさんの代表に講演していた

だいた。2003年7月25日のNodaノートにも書いたが絶好調の
会社である。その講演会で代表取締役専務の柳澤さまがおっ
しゃっていた次のことが印象深い。

たいしたことをやっているわけではないんです。昔からあっ
た(秋田比内地鶏)ものを少しだけ変えたのです。と。

謙遜しておられるが確かに比内地鶏は昔から存在したし、
それを販売するということも昔からやっている人がいる。何が
違うのだろうか？

かなりの労力、アイデア、時間を要するが、少しだけ今まで
とは変えたことだ。秋田といえばきりたんぽであり、その鍋に
ある鶏肉は軽視されていたのをクローズアップしたり、冬しか
食さなかった比内地鶏を1年中食してもらうよう、焼き鳥にす
ることをすすめたり、鶏肉を使う飲食店を組織化したり、飲食
店の展開をフランチャイズではなく協力という形にしたことな
ど労力、アイデアはすごいが、昔からある鶏を売ることに変わ
りはない。

現在伸びている企業は、「少しだけ究極に変える」ということ
を確かにしている気がする。

4年で日本一になったたこ焼き屋さんも、成功したスターバッ
クスも、500店ある焼き肉屋の牛角も昔からあった業種だ。そ
れを女性同士、女性一人でも通えるようにしたところにヒット
の要因がある。

「少しだけ変える」そのことを模索し、チャレンジしてみませ
んか？



のだDA通信 【感動・感心
気づき 編】

【日本一のお寿司屋さん】特別編集版【中国上海】高円宮が毎年唯一の休暇である夏に滞 したり、サムスンの会長がお忍びでむってくるというお寿司屋さんに行ってきた。確かに今まで食べたことの無いぐらいおいしかった。そこのお寿司はすべて、前の海で取れたものを料理して出してくれる。素材の良さを引き出すのが料理人だという店主の言うとおり、本当においしい。そこの店主が せてくれた絵皿の言葉が印象的でならない。「出あいは神様からのご褒美」あいは当て字でにんべんに愛という漢字を使っている。人を愛するということを掛けているようだ。人との出会いを大切にしたいという店主の言葉が印象的だ。もしよろしければ連絡先をお教えします。ご連絡ください。昨日の12月7日まで研修で上海に行って来た。初の上海だったが、 気がすごい。とにかく人は多いし、なぜか 気がある。人口は上海で
1600

万人。日本中国ｱﾒﾘｶ人口1億3000万人12億7190万人2億8142万人(10倍)(2.2倍)面積37.8万959.7万963.1万(25.4倍)(25.5倍)GDP4兆1700億1兆1293億10兆4456億1人当たりGDP3万2605ﾄﾞﾙ911ﾄﾞﾙ3万4045ﾄﾞﾙ(1/35.8)平均賃金2824ﾄﾞﾙ94.4ﾄﾞﾙ2200ﾄﾞﾙデーターから ると
GDP

世界第７位とまだまだな中国だが、間違いなく 気ある国、都市であり、世界の市場になることは間違いないだろう。日本が経済大国でいられるのはどうしたらよいのだろうか？資源もなく、 土地もない、ないないづくしの日本には何かを生み出す頭脳しかないような気がする。ゆとり教育や薄くなる教科書などでよいのだろうか？とにかく、子供のうちの教育を 直した方がよい気がする。【
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のだDA通信 【人財育成
自己育成編】

【評価制度】

特別編集版

【モチベーションアップ手法】
船井総研では、評価制度を新しくし従業員からはわかりや

すいと評判であり、制度変更後会社の業績も伸びている。
評価制度とは、そもそもどんな意味合いがあるのだろうか？
従業員が、10人以下程度であれば、評価制度はいらないと
思う。会社のトップが全員を評価でき、どんな評価をしたか全
員と対話ができるからだ。従業員が30人、50人と増えていくと
全員に説明できなくなる。すると、私は、俺は、何でこんな評
価だろうと言うことになる。だから30人以上の場合は、無いよ
り評価制度があった方がよいのだろう。
では、評価制度の意味合いはと言うと、
(会社側) 利益を上げたい
(従業員側)利益あげるからこれだけ給与が欲しい このマッ
チングが評価制度であろう。ゆえに、会社はこの方向に進ん
でおり、これで、利益を作りたいというのがあり、それを達成す
るにはこんな人財が必要であるとなり。それが、人事戦略で
あり、それらが評価制度に織り込まれてないといけない。
評価制度を作るポイントとしては、
(1)会社の方向性、それを達成する人物像が必要
(2)その人物像が、行動レベルで評価に落とし込まれている
(3)評価項目＝会社側の期待値
(4)役割に応じて等級が決まる
(5)従業員側がこうしたらこうなるとわかる
である。

【頑張り度合い】
あるコンサルティング先での話。ここは、グループの一会社

を2ヶ月間私が見て業績が向上しないようであれば処分も考
えている。その危機感がある中で、店長が必死に頑張ってい
ると言うのでどれくらい頑張っているのか尋ねると『夜11時に
帰り朝11時半に出社する』とのこと。そこの社長と私は顔を見
合わせてしまった。自分のお店が無くなるかどうかの瀬戸際
にもかかわらず、時間にズレはあるものの11時間半稼働で、
必死に頑張っていると言われると、意識のギャップに驚いて
しまう。今は、どこのお店も必死に頑張っている。14時間16時
間勤務は当たり前になっているが、人により危機感レベル、
頑張り度合いは異なると改めて感じた。何をもって頑張って
いるとするか難しい。だから結果が大事になってくるのであろ
う。

【サラリーマン意識】
ＡＮＡの飛行機でチェックインする際に、私が購入ミスをし

希望便が取れていなかった。改めて希望便を購入し直し、間
違って購入したチケットを払い戻し依頼すると、3420円かかる
という。ずいぶん前に同じ事があった時、ＪＡＬでは『当方のミ
スとして処理しておきますので手数料は結構です』ということ
があった。手数料を支払うのは私のミスなので致し方ないが、
そのときの会話は、
私『そんなにかかるんだ、まからない？』
ANA『すいませんできません。領収書に手数料も上乗せして
おきますので会社に請求されてはどうですか？』
この時感じたのが、これがサラリーマン発想だと思った。もち
ろん私のミスなので私は会社に請求しないし、会社を経営し
ている人は、ミスしても会社のお金でとは考えないであろう。

【ひとつずつ】
営業マンの研修を実施させていただいた。今回の研修内

容は、接客・商談、訪問活動計画の2項目であり、内容は、基
本的な内容である。ベテランには『そんなことわかっているよ』
という内容だ。しかし、参加者約20名の中で注目すべきは、
20名の中で一番売っている人が、一番『参考になった、明日
からこの部分は使ってみる』と、感想を述べていたことである。
どこの業界、どの職種でもそうだが、できる人は、何からも参
考にし、自分のものにしていく。逆にできない人は、基本のこ
とができてないのに『そんなことわかっているよ』といって受け
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【絶好調社員の特長】

特別編集版

【企業の成長速度】
7月の3日、4日両日で船井総研の幹部研修会があった。会

社の成績はかなり好調(売上げ120%増、経常利益150%増)な
ので、明るい雰囲気で終始した。その中でも絶好調な人と話
ができる良い機会であった。船井総研の中で絶好調な人か
ら気づいた特長をいくつか記したい。
1)目標が自信の中にある(自分は船井総研、コンサルタント業
の中でこれで一番になる)
2)細部にこだわる
3)売るものがはっきりしている(自分の特長が明確)
4)謙虚、腰が低い(他者依存型モチベーション、他者への感
謝)
5)とにかく行動
6)言行一致
これは、企業・お店作りでも参考になる。私自身もいい刺激
になったし、皆さんも参考にして欲しい。

【成功者と夢】
成功者とは何だろうか？
上司から教えてもらった、成功者の条件をご紹介したい。成

功者とは、「お金持ちになった人」「社長になった人」「チャン
ピオンになった人」何が成功者なのだろうか？

「夢をかなえた人が成功者」

つまり、お金持ちになりたいと思っていてそうなった人は夢
をかなえた人だ。幸せな家庭を築きたいと思ってそうなって
いる人もまた、成功者であろう。

夢、目標がない人は絶対、成功者になれないということだ。
小さくても大きくても夢、目標は持ち続けたい。私の目先の目
標は、自分のチームの予算達成だ、予算達成してチームメン
バーとどんちゃん騒ぎをしたい。

皆さんの夢、目標は何ですか？それを周りの人と共有して
ますか？

【会社の永続】
会社、企業、お店はつぶしてはならない。経営者にとって

一番重要なことは、倒産させないことだろう。つぶれれば従業
員は路頭に迷うことになる。

日本には、230～250万社あり、内80万社は幽霊企業、実数
は150～170万社だそうだ。その中で税金を払っている企業
つまり、黒字企業は2万社しかなくたったの1%である。いかに
黒字になるのが難しいかを表している。

年間に起業するのは約8万社で
10周年を迎えられる企業は3.6%
創立30周年 2.0%
創立50周年 0.7%
創立100周年 0.03% という数字だ。いかに存続する
のが難しいかということであろう。

永続するには、孫子の兵法にもあるように「負けない戦いを
する」(勝つ戦ではない)ことを心がけると良いのではないか。

【ＳＶとしての心得】
ＳＶの方々への研修で心得を伝えた。これは、ＳＶの心得と

いうより私がコンサルタントとして心がけていることだ。

ポイントは自信をつけさす
1)並列な目線、態度
上段に構えることはしない。

2)できることからアドバイス
現場を迷わせたりしないで、できることをアドバイスする。

3)ほめることから入る

4)できたことを探す
まず、できないことを指摘するのでなく、できたことをほめ
る。それには、できたことを探す能力が必要。

5)やりたいことを成功させる
やりたいことを助言によって成功すると、仲間意識が芽生
え指摘したことに聞く耳を持つことになる。

6)笑顔
ブスッとした態度では、だれもよってこない。笑顔は武器
になる。

7)言行一致(やってみせる)
あいさつ一つとっても普段やってない人の言うことは聞か
ない。率先してやることが肝要である。

8)納得させてから行動してもらう
勘で良い悪いを指摘するのではなく、他社事例や数値を
使用して納得してもらってから実行に移す。

9)聞く
とにかく相手のことを聞く。

10)気にかける
何度も確認する。「あれどうなった？」

私自身気にかけていることだが、他人に何かをやってもらう
場合参考になれば幸いだ。

企業や個人の成長はどのようになるのがよいか？と質問を
するとほとんどの人が横軸を時間、縦軸を成長度合いとする
と、右肩上がりな直線か曲線を描く。

本当にそうなるのであろうか？私はそう思わない。成長は、
階段状に上がっていく。

成長する時は、階段のように急激に上がり、停滞の時は、踊
り場のようになる。成長する前は、停滞し臨界点を超えると一
気に成長する。高くジャンプする時は、その前に大きく膝を曲
げるように。

常に成長し続けなくても、たまには、横ばいでも良い気がす
る。その次の成長が急激に上がれば。
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【部下の面倒見】

特別編集版

【あきらめない】
弊社が契約している産業医師と話す機会があった。ある人

に「部下がウツ状態になった。どうしたらいいだろうか」という
相談があったので、産業医に質問をしてみた。

【うつ状態の症状】
・無断欠勤をするようになる
・ボーとしている時間が長い
・仕事の能率が極端に落ちる

【うつ状態の対処(上司が部下に対して)】
・十分時間を取って、２人で話をする。
(15分しかないので手短に話すのはダメ)

・調子が悪そうだけど、君のことが心配だ
どうしたの？と、相手を気遣う言葉で始める

・とことん聞く
・愚痴らせる
・励ましてはダメ
(頑張ろうなどは絶対言ってはダメ)

・善悪で話したり、アドバイスしたり
説教してはダメ

・上記で対処できなければ医者に行く

とことん聞くのは、通常の部下との対話でもそうした方がよい
が、ウツになった人間に対し、励ましてはダメというのは新鮮
であった。ウツになるのはまじめな人が多く、頑張っていても
どうしようもないので、ウツになるそうだ。その人間に対し励ま
すと伸びきったゴムをさらに伸ばすようなもので、ゴムが切れ
ることになりかねないとのこと。

ウツの患者が増えていると聞くが、部下に頑張ってもらうため
にも常日頃から、2人で話す時間を作り、聞きまくって愚痴ら
せることをたまにはした方がよいのかもしれない。

【変られることと変えられないこと】

先日、沖縄出張の際、台風で飛行機の便が乱れていた。
幸い私は影響なく乗れたのだが、乗客の中には「なぜ欠航
になるんだ、どうしても帰らないといけない」と、怒っている人
がいたがどう思いますか？

天候は変えることができない。それに怒るというものすごくパ
ワーがいることに労力を使っても何の進展にもならない。それ
であれば、進展できることに労力を使った方がよい。

他人と過去は変えられないが、自分と未来は変えられる。

特に他人の感情は変えられない。営業マンへの指導でも
「お客様を好きになれ」というのはナンセンスである。好き嫌
いはコントロールして変えられるものではない。

指導するのであれば、「お客様と親密になれ、それには会っ
たその日に電話しろ」など行動は変えることができるのである。

感情や天候など変えることのできないものではなく、変える
ことのできることに労力を注ごう。

【想いは叶う】
人間の脳はよくできているようだ、考えたり、そうなりたいと

思ったことはそれを実現するために行動に移し替えることが
脳にはできるようだ。

人間は思っただけでそうなってしまう実験としてこんなのが
ある。フランスで死刑囚を使った人体実験(1920年)だ。目隠
しをされた死刑囚は手首と足首にメスを当てられ、血がぽた
ぽた落ちる音を聞いて死刑囚は死んでしまった。

実はその死刑囚の手首、足首は切られていなく、ぽたぽた
落ちる音はただの水の音を聞かせていただけなのだ。『血を
流すと死ぬ』という思いこみだけで死に至ってしまう。

これは、悪い方のたとえかもしれないが、よい例としては、
医者が見放した病気などがよくなると思いこむことで治ったり、
事業に成功している人は必ず、成功を最初から強く感じてい
たという。

一度だけお会いしたことのある、ＨＩＳ、スカイマークエアー
などの創業者澤田秀雄社長は著書でハワイに行きたいと思
わない人はハワイに行けないと書いている。その通りだ。

ぜひ、夢を強く想うようにしましょう。

ウズベキスタンへ通産省の関係で出張に行ってきた。
あるメーカーで質問を受けた。「日本はなぜあの短期間で世

界一になったのですか？」

元メーカーの技術者だった経験から次のように答えた。

1)好奇心
2)探求心
3)あきらめない
成功するまでし続ければ失敗は有りえない

技術的に、大きさ、価格を半分にできないかと試行錯誤を
繰り返してきたのが、今の日本を作ったと考えている。大きさ
や価格を半分にするのは非常に大変な話しかもしれないが、
実際には年月を経てそうなっている。

「失敗を恐れるよりも、何もしないことを恐れろ」
本田宗一郎の言葉だ。チャレンジし続けるのが成功への近

道だ。
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【星野監督のコミュニケーション術】

特別編集版

日経新聞に今年リーグ優勝の星野監督についての記事が載っていた。どこの世界でも成功にはコミュニケーション能力が必要
であるが、星野監督はこのことに関しては天才のようだ。

1)初対面で印象を残す。････商売でも印象に残る店づくりをしないと誰も来ないのと同じだ。
マイナスのイメージで話し始めるが決して、嫌な気をさせない。あくまでマイナスイメージで会話を続かせるためのようだ。新聞
記者に対して、「日経ですが」 「なぜ君のところは中日担当をおかない」これだと欠点指摘でも会話が成り立つ。
ここで「経済新聞なんて知らんな」と言ったら会話が終わってしまう。

会話を続かせる、これは何にもましてコミュニケーションの重要要素だ。だから 、第一声は相手が関心のあることを聞く。だ
からコミュニケーションが長けている人は、相手が関心を持っていることを見抜く力がすごい。

次に第一声の問いかけ質問が絶妙である。一番簡単な質問は、相手が好きなものを聞く。ネクタイが好きな人はネクタイが
目立つ、だから「そのネクタイ素敵ですね」と尋ねれば会話が弾む。

2)ほめる････これは何にもまして効果的だろう。星野監督はさらに、叱る時は本人に直接。ほめる時は間接的にほめるのだそう
だ。

間接で相手を叱れば陰口になる。直接ほめればほめられるのが苦手な日本人は、照れて「本当かなあ」と思ってしまう。

3)前任者を否定しない････過去があるから今がある。過去を否定されると人間は、現在の自分を否定されたと思いこむ。だから
過去は否定しない。船井幸雄は、これを「過去オール善」といっている。

星野監督は、野村さんの悪口は言わず、よく教育してくれたと、よく言ってたようだ。

4)派閥を作らない････コーチはすべて外から呼び、星野派閥を作らない。そのコーチは監督経験者など超一流を備えていた。
派閥を作らないといえど、これだけの人を呼び寄せれた星野は人望があったのだろう。

さらに「情が移るといけない」と現役選手の仲人は避けていたようだ。

5)逃げ道を作らない････フロントや選手の信頼を得るために、あえて「1年契約」を中日時代から結んでいたようだ。結果を出さ
なければ1年で去る気持ちを回りに示していたようだ。

経営者やリーダーになる人は逃げ道を作らないのは大切な要素であろう。

中日時代から好きだった星野監督が辞められるのは悲しい気もするがまた、野球の世界復帰することを楽しみに待ちたい。

コミュニケーション能力、これは何にもまして成功の条件であろう。自分一人でできる範囲は限られている。大きな成功をするに
は、回りの協力が必要である。星野流5ヵ条を参考にしてみたい。

【 仕事好きですか？】
仕事をしていてよく言われることに「野田さんはなぜそんなに仕事をするのですか？」と聞かれる。答えは簡単で「好きだから」

である。

その仕事で一番嬉しいことは、お客様から「野田さんが来るようになって仕事が楽しくなった」と言われることである。仕事は楽し
い。好きなことを仕事にし、それを楽しみ、その結果業績が上がる。これが私の目指す「コンサルティング」である。

仕事をいかに楽しむか？

それは、Who likes not his business,his business likes not him.
(自分の仕事を好まない者は、仕事のほうもその人を好まない＝好きこそ物の上手)ではないだろうか？

仕事が楽しみならば人生は極楽だ。苦しみならばそれは地獄だ。 ロシアの小説家 ゴーリキー
好きなことを仕事をするには？
誰でも機会に恵まれない者はない。ただそれを捕らえなかっただけなのだ。 鉄鋼王 カーネギー

好きな仕事を探し、それを楽しむ。これが最高に伝えられるコンサルタントになるためにさらに邁進していきたい。
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【繁盛店】

朝礼、夕礼をしっかりやり、トップが考えていることを伝えてアイデアを取り入れる。販促や店作りなどのアイデアを出さ
した。その際、 セミナーで 晴らしい働きをした野田チー

いつも笑顔である。
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【クレーム対策】
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サプリメントを販売しているコンサルティング先でサプリメント
が湿気でくっついてしまうというクレームがお客様よりあったよ
うだ。お客様に対し下記のように説明、対処するよう伝えた。
1)なんでこうなったか
2)成分は問題ない旨伝える
3)再発防止をこうした
4)お詫びは3倍返し
クレームは、言ってくれるお客様はまだ良い。言わずに去っ
ていく人をサイレントコンプレナーと言うが、言わない人は言う
人の8～9倍あるといわれている。つまりクレームを言う人が10
人いれば言わない人が90人いる。つまり目に見えない人も含
めると全体で100人になる。
興奮してクレームを言ってくる人には、(1)人を変える(クレー

ム応対する人) (2)時間を変える(言ってきた人が夜であれば
朝対処するなど) (3)場所を変える
クレーム処理の鉄則は、(1)お詫び訪問時、お引き取りくだ

さいというまで席を立たない (2)できること、できないことをはっ
きり言う (3)全力で相手の話を聞く 対応を逃げるとより大き
なクレームになる可能性がある。クレームは嫌なものであるが、
対応によりそのお客様とより親しくなるチャンスでもあり、改善
をするチャンスでもある。クレームというピンチをチャンスに変
える対策をして欲しい。

品川にある飲食店に３人で行くと、席に案内され10分、店
員を呼ぶために5回『すいません』を繰り返し『少々お待ちく
ださい』がそのたびに返って来るが、店員は来ない。その後、
料理が運ばれ『フォークとナイフが１組足りない』と言うと、『ど
うせだからたくさん使ってください』と４人分持ってきてガサッ
と置く。
接客レベルは優劣あるが、良いところでは、いらっしゃいま

せの言葉をどんな口調で言うか、朝のミーティングで15分間
研究、練習している。良いところと悪いところは、差がますま
す開き、業績が良いところは『当たり前のことを極限レベルで
実施している』お客様は、同じレストラン業界で接客がよいと
か悪いという見方をするのでなく、『昨日行ったディズニーラ
ンドの接客は良かったけど、ここのレストランは良くないね』と、
業界ごとでなくサービスごとに比較をする。『当たり前のことを
極限レベルで』が一番難しいが一番重要である。

【接客レベル】

出張先でコンビニエンスストアーのサークルＫに夜10時頃
入った。女性店員1名、とても気持ちが良いあいさつであった
ので、レジで聞いてみるとアルバイトでなく新入社員だそうだ。
最近は、コンビニエンスストアーが接客をとても重要視してい
る。接客が無くても近いだけで入店するコンビニエンスが積
極的に接客を向上させようと躍起になっている。レジでの一
声活動も一般化してきた。あるお店では『新発売のこのパン
いかがですか？』『粗挽きフランクフルトがお安くなっていま
すがいかがですか？』接客がよく、積極的に声をかける、これ
は、接客業であれば当たり前だが、アルバイト主体のコンビ
ニでも展開し、やりきれている。やれていないお店は早急に
展開を考えた方がよいであろう。

【一声活動】

お客様が不満に思う最大項目は何でしょうか？
それは、“無視”である。皆さんも過去にないでしょうか？薬

屋さんに入って『ごめんください、ごめんください』と言っても
出てこない。喫茶店に入って『すいません』といってるのに注
文を取りに来ない。そして、仕方なく帰ったということが。この
無視が怖いのは、この不満が、お店にクレームとして耳に入
らないことなのです。まだクレームを言ってくる不満は解決す
る方法がありますが、言ってこなければ解決もできないし、店
側としても知らないうちにお客さまを逃がすことになります。気
をつけて、上の人がチェックするようにしましょう。
さらにもう一つの無視があります。“会話の無視”です。特に

接客業の場合ですが、接客中の何かの拍子にお客さまが
『孫が生まれてね』といった時に、『あ～そうですか。それでお
客さまね、この商品なんですが、○○が良いんですよ』これが、
“会話の無視”で、これも気づかないから怖いんです。今まで
良い調子で、接客していて、営業マン・販売員も一生懸命な
ので、急にお客さまが冷めたのに気づかず、なぜ、売れない
かわからないのが怖いのです。
“無視”が無いかもう一度見直してみましょう。

【お客様の不満は何？】

通販を実施していく上で、大きなポイントは『お客さまを楽し
ませ続ける』ことである。この単純なことで大きく差がつく。通
販は多数のお客さまを管理していく上で、コンピューターの
システムは切り離せない。その便利なシステムが逆に足を引っ
張ることもある。
一度にたくさん買ってくれるお客さまに、だんだん割引きと

呼ぶ割引率を変える仕組みを導入しようとするとシステムが
そのようになっていないのでできない。だが、どんどん成長す
る会社は、ここでやれ得ることを考える。率割り引きが無理な
ら、額割引きでやろうとする。毎月購入してくれる人に対して
の、継続割引きも、システムでは無理だとわかると、ポイントカー
ドを使ってやろうとする。
伸びている会社は、良いものをどのようにやれるかと考え、

反対に成長が止まってしまう会社は、やれない理由を探す。
この差が、今後の会社成長を左右する。

【できるまで待つ、やれるように改良する】

目黒にあるテリア専門のペットショップでは、買いに来たお
客様に成犬で遊ばせる。そこで気に入ると初めて子犬を見せ、
接客に入る。なぜ成犬から見せるか？ここが大きなノウハウ
だとつくづく感心した。
1)子犬を先に見せると、成犬に興味なくなる。
2)成犬に興味なくなると、買った子犬が将来どうなるか気にと
めなくなる。
3)成犬を気にとめないと、「こんな大きさ、こんな色になるはず
じゃなかった」とクレームになりやすい。
お客さまにより、満足してもらいかつ、お客さまの期待度を裏
切らないために工夫をしている。長く使ってもらうためには、
接客トークの順番、方法も考えるべきであり、お客さまに説明
したにもかかわらず聞いてくれなかったでは、お店側の努力
が足りない。工夫をしているところは強い。

【クレームのないお客さま満足】
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【一筆箋】

特別編集版

通販会社で、実施し効果がある方法がある。お礼状である。
それも手書きである。手書きはワープロ打ちとは違いなぜか
見てしまう。ある経営者にお手紙を出したところ、「和紙に手
書きで書いてあると、開けて見てしまうし、なかなか捨てられ
ないんだよね」と言われたが手書きは効果があるのだろう。あ
るデーターでは、印刷した手紙を読む回数は1回、手書きの
手紙は4回読み返すというのがあった。

通販会社では、オペレーター(受注の電話を受ける人)の横
に一筆箋を置いておき一言だけ書いてもらう。一筆箋程度だ
と、1分もかからない。それを商品を送る箱に入れる。すると親
しみ感がでてリピーター率が上昇する。これは、効果がある
ので、お礼状を送るという習慣を取り入れることを進める。

ある通販会社の話だが、オペレーターの人が、稲穂を取り
に行きそれと一緒に一筆箋を入れて送ったら、お客さまから
感謝の手紙が来たという。その文面は、「○○様いつもご利
用本当にありがとうございます。こちら秋田では、一足早く秋
が訪れてます。田んぼの稲穂を同封します。秋田の秋の香り
を○○様に。○○より」

コンビニエンスストアーを160店舗運営している、地域フラン
チャイザーの役員と話しをした。
お客さまから本部に上がってくるお叱り、クレーム、お褒め

のアンケートなどに変化があるそうだ。10年前は、商品に関
わることが過半数を占めていたが、現在では接客・サービス
が6割を超えるようだ。

お店の基本対応に、ＱＳＣというのがある。
Ｑ：クオリティ、品質
Ｓ：サービス、接客
Ｃ：クリーンリネス、清掃清潔

この会社では、接客が重要だと、ＱＳＣという言い方でなく、
Ｓ＆ＱＣと言い接客を強調している。

ここ最近、お客さまのお店の見方には変化がある。昔は、スー
パーの中で「このお店の接客はよい」美容室の中で「このお
店は電話応対がよい」という見方をしていたが、現在では、
「昨日行った、ディズニーランドと比べるとこのお店あいさつ
が良くないね」「昨日予約の電話をした○○ホテルと比べると
この通販会社電話対応悪いね」と。

昔は、業種別で比較をしていたお客さまが、今では、業種
を超えサービス(接客)の内容ごとに善し悪しを判断するように
なっている。

今は、「うちはコンビニエンスだからこの程度で良い」というこ
とではダメになっている。他業種のサービス(接客)内容も気に
し、参考にし、「○○だからこの程度」といことではなく、あいさ
つはどの店より良い、電話応対なら負けないなどが良いでしょ
う。他業種も勉強しよう。

【サービスのとらえ方】

お店を良くしていくには、大きく分けてハード(建物関係)とソ
フト(接客面)があります。どちらを良くするのが楽でしょうか？

ハードと答える人が多いのではないでしょうか。でも、本当
にそうでしょうか？

ハード面はお金もかかるし、時間もかかります。でもソフト、
接客に関してはお金はかかりません。まして、ハードの変更
はどうしたらよいか非常に迷いますが、接客はできる人もでき
ない人も迷いません。

接客の基本、あいさつはできている人、できてない人、入社
直後の人、誰にでも、「やった方がよいですか？やらない方
がよいですか？」と聞けばやった方がよいと答えます。身だし
なみも同様に誰もが、「きっちりとしていた方がよい」と答えま
す。
でも、できていないところは多いと思います。

● それは、一つに“基準”が明確でないということだと思いま
す。あいさつ一つとっても運動部では、「ちわー」というの
がＯＫなのです。あいさつはした方がよいが、どうあいさ
つするか？これを明確にすべきでしょう。

● もう一つは、上の人がしっかりあいさつをしているか？とい
うことです。かっこよく、きれいなあいさつを上の人ができ
ていないのに、若い人間ができるようにはなりません。しっ
かりと見本を見せる。これが重要だと思います。

【接客】

ウズベキスタンで何かにあたったらしく、熱と下痢で病院へ
行くはめになった。病院というものは不思議なもので苦しんで
いる人にもそうでない人も決められたとおりに順番を守って診
察をしていく。病院に着いたのが11時、診察開始が13時。そ
の結果「なぜもっと早く来なかったの」と言われる。薬を受け
取るのにまた1時間以上。病院に行ってまた具合が悪くなる
のもうなずける。

お腹の調子が悪いので、うどん屋で卵とじうどんを頼もうとし
たところ「当店にはございません」と言われ、「この梅とじうどん
は何ですか？」と聞くと「卵とじに梅がのっているものです」と
答える。「じゃ梅とじうどんの梅抜きをお願いします」と言うと
「それならばできる」と言う。

お客様の本質が何か見極めれば、私が聞かなくても梅とじ
うどんの梅抜きを勧められるはずである。これからの接客業
は、額面通りの受け答えでなく、本質を見抜く力が必要だ。
あるホテルでは、
「両替して欲しい」「申し訳ないですが小銭がございません

のでできかねます」
接客の一流ホテルでは
「両替して欲しい」「申し訳ないですが小銭がございません

のでできかねます。何にご入り用ですか？」
「たばこが欲しいのですが」「それでしたら隣にコンビニエン

スストアーがございますのでそちらでご購入できます」私は、
両替が目的でなく、たばこが目的なのだ。本質を見抜く。コレ
がポイントになる。

【本質】
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【小さな接客でリピーター】

特別編集版

先日、妻が宝くじの当たり券を交換に行ったところこんな会
話になったそうだ。

「当たりがあるか調べてください」
「はい、１枚だけですね。200円です」

「ありがとう」
「今日発売されている宝くじはよろしかったですか？」

「あっ、そうですか。じゃください」
「ありがとうございます。当たりますように、はいっ」

妻は、今日発売されている宝くじはよろしかったですかと、
聞かれなければ発売されていることを知らなかったので買わ
なかったそうだ。
また、最後に「当たりますように」と行ってくれたおかげで何

か微笑ましくなり「またここに来よう」と思ったらしい。

少しも難しい接客などはしておらず、ただ少しだけ声かけた
のである。

どの商売でも、この少しだけが重要になってくる。

あなたのお店では、見送る時の一声を真剣に研究してます
か？

進化するお客さまと期待を超えるサービス
引っ越し屋さんを頼む機会があり、そのサービスの進化に

驚かされるばかりである。

1)笑顔な対応・・・昔はぶっきらぼうな職人気質だった
2)嫌な顔をしない対応・・・できないと言わない
3)運び先(新居)では、靴下を新品に履き替え
4)サービス度合いのチェック
・完了時電話をし、内勤の人から不満足な点
無かったか確認を受ける

・サービスアンケートをハガキで出せるので
書いてくれるように説明を丁寧に受ける

5)現在の近隣と新居の近隣にティッシュ箱とともにあいさつ
6)段ボールの回収無料サービス(収納後電話一本で回収)
7)模様替えの家具移動無料サービス

実施中とアフターのサービスが格段と向上している。特に
女性が気づく細かなサービスが目に付いた。これからはどん
な業種でも実施前、実施中、実施後のかゆいところに手が届
くようなサービスが求められ、それを出来うるところが生き残る
のであろう。

【サービスのとらえ方】

企業は存続するために利益を出し続け、より良いもの(商品、
サービス)を提供し社会的責任を果たすためまた、従業員の
生活安定のために存続しないといけない。

利益とは何だろうか？利益の一つ粗利とは売上総利益のこ
とだが付加価値額とも言う。小売業の場合

仕入れ お 店

小売業を始めすべての企業が原価に利益を乗せてお客様
に提供する。上乗せする利益が粗利であり、付加価値額だ
がその言葉通り、付加価値をつけているだろうか？

ただ、商品を仕入れ、利益を上乗せするだけならお客様は、
安い方がよいので仕入れ先のメーカーから直接購入した方
がよい。現にメーカーのダイレクト販売などの安いところが出
現している。

スーパーなど安くしないとお客様が集まらなくなってきてい
る理由はそこにある気がする。小売業はただ商品を仕入れ
売っているだけだと、安い方がよいに決まっている。

小売業であれば、商品の品揃えや、利用シーンの提案な
ど付加価値を怠れば利益を取れないと考えよう。付加価値を
つけて売る。付加価値は何ができるか、もう一度再考してみ
てはいかがだろうか。

【粗利とは？ 】

先日、親しい経営者と飲みに行く機会があった。2回目の訪
問であったがとても素晴らしい接客であった。

何が素晴らしかったか？

6ヶ月ぶりの私に対し名前で呼んでくれるのである。名前で呼
ばれると親近感がわく。話も弾むし、また行こうという気になる。

【おもてなし】

原価 原価

利益

お客様

＝粗利＝付加価値額

接客業は、どんな業種も同じようにお客様と親しくなれると
固定客化につながる。親しくになるには

1)相手の名前を覚える
2)相手が関心のある話題を話す である。

このお店の子に何をしているか聞くと

1)もらった名刺は、特徴を記入しいつも名刺入れを持ち歩き
暇な時に読み返すという
2)新聞は必ず3～4誌読み話題を増やす
3)来てくれたお客さんの職業関係の本を読む
裁判所の方が来ると、六法全書に目を通すそうだ

すごいと感心しながら、私も頑張ろうと良い刺激になった飲
み会であった。
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【高品質とよい品質】

特別編集版

「高品質であれば繁盛し、つぶれない」というのはウソである。

もし高品質がよければ、カメラで圧倒的技術力を誇る“ライ
カ”や“ローライ“がつぶれるのはおかしい。

「品質はお客様に理解されてはじめてよい品質である」

品質の向上はもちろん重要だが、お客様への理解、さらに
はお客様が必要としている品質かよく検討した方がよい。お
客様離れは、企業やお店がお客様の気持ちを理解できなく
なった時に始まる。

クリスマス、年末、お正月とビッグイベントが続く。12月はもっ
とも売り上げが作れる月なのでがんばっているお店や会社も
多いことだと思う。

昨日のクリスマスイブに、女房と出かけたがすごい人が街に
出ていた。

なぜクリスマスやお正月に人は出かけたりするのだろうか？

それは、思い出作りのためだと思う。

その裏づけのように街では、クリスマス限定やご当地限定
商品が売れていた。「いついつにどこどこで買ったね」と思い
出にしたいのだと思う。

その思い出作りなのだから、お店で「ありません」とか「でき
かねます」という返事では印象が悪く、思い出とならない。

接客業やサービス業は「イレギュラー対応業」と考えている。
できないことやクレームになったときそこのお店や会社の品
位が出る。イレギュラーのときにどうするか？お店で話し合う
機会をこういうときだから持つといい。

【クリスマス】

御用邸がある神奈川の葉山にマーロウというカフェがある。
横浜のそごうにもプリンのみのショップがあり、私はそこのプリ
ンが大好きで、買いに行ったときの店員さんの言葉が非常に
気分の良いものだった。

「これとこれください」とポイントカードと一緒に出す。
「いつも本店でのご利用ありがとうございます」

「えっ、なぜ本店に行っているとわかるの？」
「スタンプの色が違うんです」

単純に「いつもありがとうございます」と言われるより
「○○店でのご利用」と具体的に言われるほうが
「この人自分のことをよく理解しようとしている」と

お客様は思う。

ちょっと色を変えるだけで区別がつき、
ちょっとだけお客様のことを具体的に言えるようにする。
それだけで、お客様は「私のこと理解してくれる」と、なる。

少しの工夫を探し、すぐできる接客言葉を探してみると楽し
いと思います。

【ちょっと気分の良い接客言葉】



のだDA通信 【商品開発編】

【継続取り引き】
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【アイデアだけでは・・・】
世界最大の電機メーカーＧＥは、現在では多角化し電機だ

けではなくなっている。中でも身近な商売のヒントになってい
るのが、航空機エンジン部門である。エンジンだけを売るの
では、継続した安定収入が入ってこないと考え、保守サービ
スを提供することにより継続して、エンジン提供先とつきあうこ
とを実施している。

先日看板を制作している会社とお話しする機会があったが、
看板も売ったらお付き合いが切れる商売である。それでは、
新しい仕事を受注する営業も大変であり、安定性に欠ける。
看板は電照看板が増えているので、月々安価な会費を徴収
し、毎月点検をする会員を増やす、それにより安定収入も入
るし、提案営業もしやすい。営業する場合、初めて会う人より、
何度か会っている人の方がスムーズに営業できるものである。
これは、ＧＥのエンジン部門がヒントだ。他業種の商売の仕組
みを研究し、自社に応用する。他の業種でも検討する余地が
あると思う。

【売上げアップのための商品】
いろいろな企業にお伺いしていると、『不景気で･･･』という

のはよく聞く。不景気だと当たり前の話、顧客数が減少してく
る。特に企業向けに仕事をしているところは顕著だ。印刷業
は、クライアント数が減り、一つのクライアントが払える金額も
減少している。看板やさんも同じで、お客さまの額と数が減っ
ている。税理士事務所も同じである。今の世の中、今までと
同じことをしていたら、間違いなく現存顧客数は減り続ける。
では、どうするか？
一つは、お客さまが欲していることを提供する。当たり前だ

が結構できていないところが多い。印刷業は、お客さまが求
めているものは、チラシなどで売上げを上げることであり、き
れいなものを刷るためではない。だが、きれいなものを刷るの
が目的になっている印刷業は多い。これからの印刷業は、こ
うすれば売上が上がると助言できる印刷屋である。こんな世
の中だからこそ、そのような印刷業は、他より価格が高くても
注文が来る。実際に売上げが上がれば、リピーターにもなる
し、新規客もお客さまの方からやってくる。税理士事務所も同
じで、経理処理だけであれば高いお金を払いたくない。でも、
売上げを上げることをしてくれるならば、契約は切れないし、
新規客もやってくる。
お客さまが何を欲しているか？再度見つめ直そう。企業の

究極目的は売上げを上げたいということではないだろうか。

【継続取り引き Ⅱ】
継続して、お客さまに支払ってもらうものはいい。
今あるサービスを分解して、お客さまに継続的に提供する。

コレができると、お客さまの集団ができるので、何か新しい商
品やサービスをお知らせする場合も、一般の人より注意して
みてくれる確率は高い。つまり、買い上げ率が高くなる。継続
サービスの典型は、雑誌の定期発送やクレジットカードであ
ろう。止めようと思っても解約を忘れ、また1年となることも同じ
である。継続契約を実施するポイントは、
(1)変化性 (2)楽しみ性 (3)継続性 である。今ある商品・サー



太宰治の出身地、青森県金木というところは、冬の地吹雪
がすごいのだそうだ。青森県は、観光が収入源の一つになっ
ているがさすがに、地吹雪では観光誘客ができない。

しかしながら、ここの商工会議所の方々は違っていたようだ。
このマイナスな地吹雪をプラスに変えたのだ。

地吹雪体験として観光で売り出した。地吹雪など経験した
ことのない人は、経験してみたいという感情があるようで誘客
に成功しているそうだ。

商売は、長所をアピールしないとなかなか一般のお客様に
気にとめてもらえない。「長所がない」「長所が見つからない」
という方は、短所を羅列し、それを長所として売り出して欲し
い。

うちの会社は人が少なくて、というところは、人数が少ない
ので親身になって対応します。とか、
ある、食品製造会社では、
最新鋭の設備が無く、手作りなんです、というところは、一

つ一つ丁寧に手作りしてます。とか、
美容室では、
小さいお店で、施術に時間もかかるし、お金も安くできない

んです。というところは、一ヶ月に一度の美容室、だから時間
をかけてきれいにしたい。という具合にマイナスをプラスにし
て欲しい。

【マイナスをプラスに】

のだDA通信 【商品開発編】
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【売上向上】

【 商品の進化 六本木ヒルズ】
六本木ヒルズに行く機会があり、行ってきた。ご存じのように

来館者数も平日10万人、休日15万人、オープン後5ヶ月で
200億円の売上げと好調のようだ。

訪れた理由は、私の専門分野の一つである健康食品の動
向を視察するためだ。六本木ヒルズの中心に位置する、ウエ
ストウォーク4Fを中心に見学に行ってきた。

そこで感じたことは、３つある。総合的には商品が進化して
おり、進化の方向性は、個を中心にしている感がある。

売上げを上げるためにはどうするか？

売上げ＝客単価×客数

客数＝営業件数×成約率
(来店客数) (買い上げ率)

売上げを上げていくには、客数を増やさないといけない。客
単価は上げてもせいぜい２割増し程度だから、どんどん業績
を向上しようと思うと客数が大事になってくる。

例えば、客層を年齢で見た時
下記のように30代が中心客層だとすると、客層を増やす方

向は2種類である。

10代
20代
30代※※※
40代
50
60代

①同じ30代の客層をもっと増やす。 または、
②年齢の幅を広げる。である

10代
20代②※※

↑↑
30代※※※→①※※
40代
50代
60代

どちらがよいかは、業種やその会社にもよる。対一般消費
者でなく業者向けに商売している時も同じである。今扱って
いる商品、サービスに自身がある方は是非、客層を広げるこ
とを考えて欲しい。

1)個の中心
もともとファッションは個をアピールするためにあると思われるが、それが雑貨や健康の分野にも強く入ってきている。石鹸でい

うと4Fのフロアーで各お店合わせて100種類近くあり、個のアピールがファッションだけでなく生活のグッズに発展しているのがわ
かる。
2)参加型
生活の木には、手作り石鹸はもちろんのこと、手作りリップクリームのキットが500円で販売され、手作り石鹸作成コースが16000

円で募集しており、定員16名のところいっぱいになっているようだ。
自分で何かをつくるなどのアイテムが増え、これも「他人と違う何か、でもその違いはちょっとだけ」という方向が強くなってきて

いる。

3)新しいブランド
繁盛しているところほど商品を進化させている。それを別ブランドで実施し、イメージを変えることをしているようだ。シュウ ウエ

ムラが展開しているサプリメントなどを扱っているインプルーブドガーデンや、フランフランの新しいブランドアジトなど新しいもの
を模索している。

他人とは違う、個のアピールが日頃他人には見せない空間、商品にも入り込んできている。逆を返せば他人とは違う何かをア
ピールできる商品作りをお店や企業は創造していかないと生き残れないのかもしれない。それをしていかないと高く商品を売る
ことができなくなる。
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【インターネット広告】
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通販セミナーを沖縄で開催した。メール広告日本一最大の
まぐクリック取締役営業本部長にお話ししていただいた。まず、
名簿を集めたい業種にはもってこいの新しい販促である。内
容を抜粋。
インターネットを使用した、商売・顧客集めは、伸び続けてい
る。
その中でインターネットの広告があるが。大別して３種類の広
告がある。
1つ目：ヤフーなどに広告を入れる、バナー広告
2つ目：検索サイトでキーワードを打ち込むと、自社ホームペー
ジが上位にでる検索連動型広告
3つ目：届いたメールが広告になっている、メールチラシ・メー
ルＤＭ
の３つである。
メールチラシは、どの地域に、何歳代で○○に興味がある人
などと、メール広告をターゲティングして販促できる。効果が
すぐわかり、安価である。販促に行き詰まっている人は、メー
ル広告を考慮してみると良い。船井流の手書きチラシもメー
ルで配信可能である。これは、通常の文字だけのメール広告
に比べ、４倍以上の反応で効果が高い。是非参考にして欲し
い。

【客単価アップ】
最近は、ただ金額を下げる販促が当たらなくなってきている。

どこ行っても安いからなのか、安いのに飽きてきたのかわから
ないが、当たらなくなったのは確かだ。逆に当たっているのが
副商品を安くする方法だ。
主商品＋副商品で、主商品は価格を下げずに、副商品だけ
を価格下げる。例えば、美容室。美容室の主商品は、カット、
パーマ、カラーリングである。これの価格は下げない。そのか
わり、美顔パックや頭皮マッサージなどの副商品を半額など
大幅割引きする。これは、特に上位客や既存客に効果があ
る。お店側は客単価アップになるし、お客様は安くなる、両者
が喜ぶ。一度トライしてはいかがであろうか。

メールチラシのセミナーを盛況の内に終了した。参加者の方々には感謝申し上げます。
第１講座では、船井総研内販促コンサルの第一人者、小野が話しをさせてもらい、第２講座がまぐまぐの代理店まぐクリックの

取締役高橋さんにインターネット広告の実情を、最後に私野田が当たるメールチラシと題し事例を用いて説明させて頂きました。
第１講座のポイント(販促のポイント)は、

1)安さ感の演出 5)限定感の演出
2)安心感の演出 6)特別感の演出
3)お値打ち感の演出 7)親近感の演出が販促には重要なことを説明
4)お得感の演出
小野の船井総研発！「当たるチラシ・ＤＭ実践講座」メルマガ購読は http://www.mag2.com/m/0000103952.htm

第３講座ではメールチラシのポイントとして
1)名簿集めから次につなげるストーリーを作れ!!
2)ターゲットは慎重に選べ!!
3)内容は、売り込みより情報を伝えろ!!
4)まずは、題名(件名)が命!!
5)内容は、楽しませるのがコツ、遊ばせろ!!
6)船井流チラシのコツを使え!!
7)テキストメールは読みやすさがコツ!!
を説明させて頂きました。

【販促のポイント】

メールチラシをご存じだろうか？
新しい販促媒体として最近、注目を集めてきているのは

「メールチラシ」という媒体です。メールチラシと言えば、普通、
頭に思い浮かぶのは携帯等の「迷惑メール」ですが、“承諾
済みの人しか送らない”という、安心なメールチラシが出てき
ました。代表的なのが、日本最大のメールマガジンのサイト
「まぐまぐ」です。まぐまぐでは、承諾済みのユーザー件数が、
実に500万人を超えており、さらにスゴイ点は、住所、年齢、
性別、既婚、非婚、年収、職業などの基礎的属性のほか、趣
味、嗜好など、100を超える項目でメールターゲットを絞れる
点にあります。
実際、最近の「梅干し通販」で実施したケースですが、「東

京、埼玉、神奈川、千葉に在住の40代、50代の女性」に絞っ
てメールチラシを打ったところ、かなりの反響。通常の折込チ
ラシに比べると、レスポンスが3倍となり、CPO（一件当り獲得
コスト）も1000円を切り、効率はかなり上がりました。
成功のための重要ポイントは、ヘッダー部分の「キャッチコ

ピー」です。今回のケースでは「今、テレビで話題の梅干し！
お試しセットがなんと1000円！本場紀州の味試し！期間限
定！」というようにお得感、お値打ち感、限定訴求などの
ポイントが随所にあります。その点では、従来のチラシやＤＭ
と共通しております。また「HTML形式」という美しい画像でメー
ルを送れるタイプもあります。これなどは、マンションや車の
販売などの品質を見せる必要性のある「高額品」には、うって
つけかと思います。承諾のボタンを押さない限り、送られず、
しかも500万人の中からピンポイント攻撃できるという点で、今
後ますます注目される媒体になってゆくことでしょう。(funai
mail no.413 執行役員・小野達郎)
*****私のお客さまでも実施してみた、驚くべき反響である、
CPO（一件当り獲得コスト）はなんと833円である。この場合の
ポイントは、まず題名「長寿世界一!沖縄女性がこっそり教え
る健康の謎」と題し、とにかく情報を読みに来てもらうことにし
た。メールそのものは、船井流手書きチラシ。今後もっとも注
目すべき、販促媒体で、安価で早く打てる。今後ますます、
注目されるでしょう。

【メールチラシ】
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【メールチラシのポイント】
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【名簿集めから次につなげるストーリーを作れ!!】
◆通販と同じで、インターネットは目に見えない実態のないも
のなので、いきなり購入してもらうのは困難、だからまず、気
軽に応募してもらう仕掛けを作る。その後に気に入ったら購
入してもらうようにする。

◆いきなり購入してもらうのは無理だが、その分恥ずかしいと
思うものは、気軽に資料請求や、プレゼント応募してもらえる。
(美容、ダイエット、カツラ、脱毛などなど)

◆インターネットでなく実在店舗もそうであるが、意味やお得
感がないと買い上げをしなくなっている世の中、いかに見込
み客の名簿を集め、その名簿を使って効率よい商売ができる
かがこれからの商売のキーワードになる。インターネットでな
くとも、名簿集めを心がけるようにしたい。

【期待値】
宝くじ(夏のサマージャンボ)が発売になり、購入している人

が多数いるようだが、宝くじ１枚300円に対し戻ってくるのはい
くらか？こんなデーターがあった。

◆宝くじ100円購入に対し、戻り金48円
競馬 100円購入に対し、戻り金75円
カジノ100円購入に対し、戻り金98円
(ちなみにこの戻り金のことを期待値という)
では、皆さんはどれを購入しますか？ほとんどの人が宝くじ

と答えるんですね。なぜか？一人あたりの当選金が大きいか
らです。宝くじ3億円、競馬せいぜい数万円、カジノ数千円の
ように。
お店などの販促でも、このことが言えます。全員にプレゼン

トより、一等豪華賞品○○のほうが、応募者数は多くなります。
販促をする時に、一度実施してみてはいかがでしょうか？

大阪のプリントゴッコで有名な理想科学工業にて「当たる販
促」と題しセミナーをさせていただいた。その内容をちょっと
だけお伝えしたい。販促をする前の前提条件として３つあげ
させてもらったが、その３つを念頭に販促をしていただきたい。

1)人は好きなことを繰り返す。
2)購買の決定権は8割が女性(ＢtoＣ)。
3)人は、損得でなく、好き嫌いで判断する。

1)人は好きなことを繰り返す。
麺類が好きな人は、昼ご飯に麺類を食べる回数が多い。腕

時計が好きな人は、腕時計をいくつももっている。このことを
前提に販促をすると良い。新規客を取り込む場合は、自店、
商品を好きな人を探しその人たちに販促するようにすると良
い。

2)購買の決定権は8割が女性(ＢtoＣ)。
これは、よく言われることである。家庭で使用する物はほと

んど、奥さんが購入していませんか？ご飯を恋人と食べに行
く場合でも彼女が好むところを探して行っていませんか？女
性が購買決定の主導権を握ることが多いのである。つまり、
女性に好まれるような販促が良いのである。

3)人は、損得でなく、好き嫌いで判断する。
人は、効率がよいからとか、燃費が良くなるとかが第一条件

で購入することはなく、「あっこれ何となくいい」「これっかわい
い」と言う理由で買い、「燃費が今より良いからこの車にした」
というように損得は、後付けし購入した動機とすることが多い
ようである。つまり、損得ではなく、女性に好かれるような販促
を心がけると良いのである。

【販促の前提】

【ＰＯＰの威力】
商売とはおもしろいものである。ちょっとしたことで、売れるようになったり、売れなくなったりする。私は、健康食品の通販を専門

としているが、ドラッグストアーや健康食品ショップなどもコンサルティングをしている。最近売れた事例をお伝えしたい。

ＰＯＰ一枚で売れるようになった。
「紫外線って怖いぞ～、老化・ボケの原因って知ってた？紫外線から守ってくれる○○」美容室の事例
「沖縄発!!体脂肪は食べて燃やせ 共役リノール酸いっぱいの沖縄食品」ドラッグストアー、通販の事例
「お肌年齢は、肝機能が影響していた。肝機能には○○」ドラッグストアー、通販の事例
「長寿世界一!沖縄女性がこっそり教える健康の謎」通販の事例

実際は、もっと文章は長いがたった少し、文章を作ってＰＯＰにしただけで売上げが向上。商売とは楽しいものである。この販促
に共通しているのは、「価値を伝えるために、原因とメリットを情報にして伝える」ことである。

今の人たちは、なぜ良いか？なぜそうなるのか？を詳しく知りたがる。情報量をたくさん伝え、お店であれば動きを止め読ませ
ること、通販であれば流し読みを止めじっくり読ませること、コレが重要である。参考にされたし。
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【リピーター客のためのＤＭ】
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通信販売は、単なる商品紹介とは異なる。単に商品カタロ
グを発送するだけでは売上げは伸びない。現に総合カタログ
通販会社は伸び悩んでいる。

私は、通販のＤＭを久しぶりに友達を呼ぶのと同じと考えて
いる。

「久しぶり、どうしている？私はこんな感じだよ」
→通販では商品案内とは別に情報通信文を送っている。

「今○○地方はこんな感じです。農作物はこうなんです」など
近況を送る。これは、どの通販会社でも人気である。

「○○があるから遊びに来ない？」「○○して遊ぼうよ」
→通販では、飽きないための企画をする。いつもと変わり
なく、話題もなく、おもてなしする商品も無くては友達もわざ
わざ来ないだろう。それと同じで楽しんでもらうための企画
をする。
最近うけている企画は、お客さまに参加してもらうものだ。

友達と「今度どこへ旅行する？」と同じようなものだと考えてい
る。うけた企画は、

1)あなたの健康法教えて!!
2)このキャラクターに名前つけて!!

答えてくれたら抽選で○○名様にプレゼント!! なんと、
240件の注文中76件の申し込み、回答率31.7%驚異的と
言えるだろう。

お客さまを飽きさせないためのおもてなし、これなくしては、
単なるご用聞きと一緒になってしまう。

私がお付き合いをしている5店舗あるドラッグストアーでの話
し。5店舗の内業績が良い店舗とそうでないところと差が出て
いる。業績が良いところは、

1)情報量が多いＰＯＰを多数貼っている
2)関連陳列を実施している
3)売るものを決め徹底して売っている

1)情報量の多いＰＯＰは、足止めにもなりお客様の店内滞
在時間が多くなり、客単価が上がることになる。

2)関連陳列は、やったらよいとわかっていてもやってないと
ころが多いが、ここの店ではおむつ売り場におしり拭きシート
をうまく配置しているなど工夫をしている。

3)売るものを決め徹底して売るのは、販促の基本だがその
商品のメリットを打ち出し、３ヶ所以上配置し、ＰＯＰで目立た
せ、テープによる音声で商品を紹介する。売るにはまず、商
品の存在をアピールするのがよい。

どれも単純な手法で、やったらよいと思うものである。良い
店は、単純なことをちゃんとやっている。お店の場合、ＰＯＰ
貼りや、ＰＯＰ替えなど手間暇をかけやりきるのが良い。それ
には、１日１枚必ず書く習慣をつけ継続すると良い。

先日、弊社のNO1コンサルタントと食事する機会があった。
「NO1のコツは？」に対しこのように応えていた。「継続してで
きることを探し、それをやり続けること。小さなことでも毎日継
続すると、大きな発見がある」と。

【手間暇をかける】

【業績向上のコツ(選択と集中) 】
ある通販会社での話、昨対比153.6%の結果が出ている。

DM回収率は10.5%だ。非常に調子がよい。その理由は何で
あろうか？いろいろ理由はあるが一番は選択と集中である。

ＤＭを変更したのだが、売れている商品、儲けがある商品
(粗利率の良い商品)を選択し、それをＤＭ内で目立つように
した。プレゼント企画(何かに答えて当選者の中から商品プレ
ゼント)にも選択した商品を使用。とにかく一番商品を目立た
す。

一番を作るのが商売繁盛の秘訣である。是非一番商品を
探し、それを集中して欲しい。
余談)ＤＭを送ったところ住所転居もしくは、住所不定で戻り

69件。それを電話追跡したところ、2件は送った住所はあって
いた。つまり、郵便局が間違えている。上得意だけでも追跡
調査をした方が良さそうだ。かなりの確率で郵便局の間違い
があるようだ。

【物を売らない営業】
昔から仲の良い友達でも、頻繁に○○党に入ってくれとか、

保険に加入してくれとか、○○買ってくれとか電話がかかって
くるとその友達を嫌になると思う。

それと同じで、私の専門にしている通販で、頻繁に物を買っ
てくれというＤＭ(ダイレクトメール)を送るとお客様は嫌になる。

ＤＭはラブレターと同じと考え「デートしてくれ、デートしてく
れ」ばかりだと女性に引かれてしまうと同様に、あまり商品だけ
を売ることだけを考えず、商売っけ抜きにした情報も送ると反
応が良い。

普通の営業でも、買ってくれ買ってくれでは、お客様に引か
れる。押すばかりでなく、引く営業や、商売っけを抜きにした
アプローチも重要である。

【テレビＣＭのコラボレーション】
ネスカフェのＣＭを見ていたら、「帝国ホテルのケーキプレゼント」というのをやっていた。これは、ネスカフェ１社でＣＭを実施し

ているのだろうか？
チラシなどで、配布したいがお金がないという時に参考になる方法ではないだろうか。基本的にチラシは２社合同で実施しても

２社分の費用を取られる(合同にしてもあまり安くならない)。
プレゼントであれば、文句もないし良いのではないだろうか？

一度実施したいと思う。その際のポイントは、帝国ホテルなどインパクトがあり、知名度のあるところのものが良いであろう。
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数々の会社やお店で集客に苦しんでいると聞く。集客を増
やすために割引きをすることによりさらに収益を落としていると
いう悪循環、デフレスパイラルを目の当たりにすることもある。

そんな中、コンサルティング先の美容室では客単価が500円
～800円強あがり、ある理容室では、500円上昇し、売上げも
前年対比120%～150%で推移している。

何を実施したか？

商品を１品多く買ってもらうことを実施してもらっている。ｶｯﾄ･
ﾊﾟｰﾏ･ｶﾗｰﾘﾝｸﾞは値引かず、それを実施した方のみ値引いた
ﾊﾟｯｸやﾏｯｻｰｼﾞ、商品を提供する。これはすこぶる調子が良く、
スタートしてから３ヶ月で30%強の方が＋αをするようになった。

どの業種でもそうだが、何か１品追加を考えると良い。それに
は特典を付け、できうるサービスや商品をプラスする。ちなみ
に、ドラッグストアーでも同様なことで１品追加が成功している。

専門店は軒並み業績が落ちているところが多いようだ。街の
電気屋さんなどは典型である。昨日ある会社の店長会議で店
長たちに質問したところ、「最近、電器製品はどこで買いまし
たか？」「大型店」すべての人が大型電器店で購入していた。

お客様は、品数が多いところで購入する。品数が多く、安け
ればやはりそちらで買いたくなるのが心情だ。

では、街の電気屋さんはそうすればよいか？近所の大型店
に対抗して価格を下げればよいか？
コレをすると、自分の首を絞めることになる。そもそも仕入れ

量が異なるので、大型店は仕入れ金額が低い。それと勝負を
すると利益が圧迫するのは当然である。

こんな時代でも、街の電気屋さんで上手に運営しているとこ
ろはある。それは、価格勝負には出ずサービス勝負をしてい
る。取り付けや修理を付加商品として売り込んでいる。

取り付けや修理のメニュー表をしっかり作り、修理内容、修
理期間、価格が表示されている。専門店は、価格を下げては
いけない。それでも大型チェーン店と勝負ができる付加商品
を考えると良い。

これからは、メニュー表がない業種は衰退する傾向にあると
考えている。「行ってみないと見積もれない」とか言って価格を
表示できない業種も衰退するであろう。昔で言うと、歯医者・
工務店・美容室などなど。頑張っているところは、しっかりとメ
ニュー表を作成している。

専門店は
1)価格を下げない
2)価格を下げなくても良い付加商品(プロ感を出す)を考える
3)メニュー表を作り、価格を入れる

是非トライして欲しい。

【専門店の付加商品】

【集客の達人】
昨日表記の題名でセミナーを実施した。弊社の唐土新市郎

の講座でのポイントを。

集客を成功させるには・・・

1)自社業種の本質を見極める
小売業の本質は何か？
商品である。商品がないところには買い物に行かない。つ

まり、品揃えが本質である。小売業は、わざわざ資金を投資し
自店で在庫をしお客様に提供する。この品揃えが無ければお
客様は来店してくれない。

サービス業例えば歯医者の本質は？
歯を治せるである。

本質をはずすと集客できなくなる。

2)お客様の役に立つ
品揃えがあるなら、自社の特徴として何で一芸に秀でるか？

何かの品揃え、サービスで役に立つことを真剣に考え、それ
を告知する。

⇒どのお店、どの会社も一緒だなーとお客様に思われないよ
うに何でお客様に役に立つか？これを決めると、チラシでも、
看板でも何を言いたいかわからないものにならない。

もう一つ参考になったことは、
「いらっしゃいませ」を言ってますか？全員言っていると答え

るだろう。
では、自動販売機にあるような機械が言う「いらっしゃいませ」

と何が違いますか？
人間と機械で差がなければ機械の方が文句も言わず、安い。

人間は、「わざわざ来てくれてありがとう」の気持ちを込めて
言える。機械にはコレができない。一度自社、自店で考えて
欲しい。

【販促、集客の第一人者弊社唐土の講演より】
商売は、集客→販売→リピート･紹介というステップがある。

一番苦労している集客だが、そのポイントは、

1)この商品は何なの？
2)この商品の売りは何なの？
3)この商品の特徴は何なの？

これを、もう一度見直して見ると良いだろう。その際には真
剣に考えて欲しい。チラシなど販促が当たらないのは魅力が
ないだけである。

ペット霊園の人材募集では、今まで応募がなかった。
「ペット霊園、やる気のある人募集」
それを、「ペットビジネスで主役になりたい方へ」と題名を変

えたら募集が多数来た。

誰に買って欲しいか？
それを真剣に考え、それに合う題名を考えると良い。参考に

してください。
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数々の会社やお店で集客に苦しんでいると聞く。集客を増
やすために割引きをすることによりさらに収益を落としていると
いう悪循環、デフレスパイラルを目の当たりにすることもある。

そんな中、コンサルティング先の美容室では客単価が500円
～800円強あがり、ある理容室では、500円上昇し、売上げも
前年対比120%～150%で推移している。

何を実施したか？

商品を１品多く買ってもらうことを実施してもらっている。ｶｯﾄ･
ﾊﾟｰﾏ･ｶﾗｰﾘﾝｸﾞは値引かず、それを実施した方のみ値引いた
ﾊﾟｯｸやﾏｯｻｰｼﾞ、商品を提供する。これはすこぶる調子が良く、
スタートしてから３ヶ月で30%強の方が＋αをするようになった。

どの業種でもそうだが、何か１品追加を考えると良い。それに
は特典を付け、できうるサービスや商品をプラスする。ちなみ
に、ドラッグストアーでも同様なことで１品追加が成功している。

昨日、船井ｵｰﾌﾟﾝﾜｰﾙﾄﾞという弊社会長船井幸雄が主催の
イベントに参加してきた。参加人数2万に以上という大盛況で
あった。

イベントの中で展示即売のブースがあり、大盛況であった。
かなり盛り上がっていたが、購買欲を高めるにはどうしたらよ
いかを検証してみた。

購買意欲を高めるには、「お客様を興奮させる」のが良い。
それには、

・商品ボリュームを多くする
面積当たりの商品ボリュームを上げる
面積当たりの商品アイテムを上げる

・人を多くする

つまり、同じ商品数、同じ人の数であれば面積を小さくした
方が良い。

・活気をつくる

活気は何より興奮をつくり、購買意欲を高めるので実演販
売や何かをさせる(ゲームに参加など)のがよい。

人を多くするとなぜ良いか？心理学の中に群集心理という
のがある。その実験は、繁華街で何人かのサクラにビルの6階
あたりを見上げてもらい、通行人がつられて何人ビルを見上
げるかというもの。

結果は、 サクラ人数 見上げた人
1人 40%
2人 55%
5人 約80%

人につられるということがわかる実験だ。お店にお客様が多
く見せるという工夫も大切であろう。

【購買意欲を高める】

【集客の達人】
会社の仕事、従業員の仕事
商売は、
商品作り → マーケット調査 → 見込み客作り → 営業
→成約、お買いあげ →リピート である。

売上げが上がらないのは、ニーズがないか。
ニーズがあっても、そこに告知していないかである。

売上げを上げるためにも、ニーズがある商品作り、ニーズあ
るなしのマーケット調査は、非常に重要であり、見込み客作り
も全社あげて集客するべきである。

つまり、商品作りから見込み客作りは、会社のトップで考え実
行するべきであり、飛び込み営業や従業員に集客企画を任
せているところは、業績が伸びていないところが多い。

日産自動車のゴーンさんは、見込み客発掘になるテレビＣ
Ｍは絵コンテ(企画)からチェックをし
、放送される前にＣＭも必ずチェックしているようだ。

【年末商戦】
そろそろ年末商戦の準備をしているところも多いことだろう。一年の感謝を込めてということで、私のお客様の中では世界のありが
とうを年末キャンペーン用のＤＭにちりばめている。参考にしてください。せっかく一年間の感謝ですからたくさんのありがとうを違
う国の言葉で言ったら面白いのではないだろうか？

スパスィーバ （ロシア語）
ダンケ（ドイツ語）
メルシー（フランス語）
グラッツィエ（イタリア語）
グラシアス（スペイン語）
オブリガードゥ（ポルトガル語）
シエシエ（中国語）
カームサハムニダ（韓国語）
トダ（ヘブライ語）
アサンテ（スワヒリ語）
アサンテニー（スワヒリ語）

ブラゴダリア（ブルガリア語）
タック（デンマーク語、ノルウェー語、スウェーデン語）
キイトス（フィンランド語）
テシュキル・エデリム（トルコ語）
エフハリスト（ギリシャ語）
フヴアラ（スロベニア語、クロアチア語、セルビア語）
ブラゴダラム（マケドニア語）
ジャクーユ（ウクライナ語）
ケッセナム（ハンガリ語）
ムルツメスク（ルーマニア語）
ジェクェ（チェコ語）

ジェンクイエン（ポーランド語）

ジャクイエム（スロバキア語）
ツリマカシイ（インドネシア語）
ダニアヴァッド（ヒンディー語）

サラマポ（フィリピン語）
コーブクン・クラブ（タイ語）
ムタシャケルン（ペルシャ語）
シュクラン（アラビア語）
ムタシャッキル（エジプト語）

シュクラン（アラビア語）
ムタシャッキル（エジプト語）
バイルラー（モンゴル語）
オークン（カンボジア語）
ダンク・ユー（オランダ語）
トォチェ（広東語）
カム・オン・オン（ベトナム語）
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売上げは手間暇、考えた回数に比例する？

私のお付き合い先で美容室がある。なかなか売上げが伸び
ずに苦心していたが10月は調子よいという。なぜか？

今まで他のところでのハガキによる集客キャンペーンの成功
事例を渡しコレと同じようにしてくださいと伝えてやっていても
らったが、売上げは伸びずに低迷していた。

それは、あたったものと内容は同じだが、仕上がりがかなり違
う。とにかく書いて出せば良いんだと言う感じなのだ。

それが、今回は非常にあたった。ハガキ集客も今までの3倍
である。今回はものすごく内容を考え、ハガキづくりも手間暇
をかけたとのこと。

仕上がりも良いし、内容も良いのだ。

売上げだけでないと思うが、売上げは手間暇、考えた回数
に比例する。エジソンも言っているアイデアは、考えた回数に
比例する。ぜひ、真剣に物事をとらえて欲しい。

営業をするのはもちろん売上げを作るためだが、成約する
ための過程として認識が間違っていないだろうか？

成約できない理由
1)ニーズ把握できない
2)商品がない
3)クロージング能力できない
4)訪問などのきっかけ作りできない

どれに当てはまりますか？

車の営業でも、保険の営業でも、コピーの営業でもできる営
業マンはニーズ把握がうまい。車を買いたい人が車を買うとい
うのは今の時代ニーズではない。2)の商品がないという理由を
答えた人は営業には向いてないかもしれない。それ以外の1)、
3)、4)のうちどれが苦手か確認しそれを克服すると良い。

【営業の本質】

【大当たり販促】
ある輸入のお菓子やおみやげ物を扱っているクライアントで

の話し。毎年この時期に年末のセールを実施しているとのこと。
ただし、単なる値引きではお客様が振り向いてくれなくなって
いる。どうアドバイスしたか？

一律10%引きをやめ抽選で(スーパーボールを引いてもらい、
当たり玉を引いてもらう)

1等 商品代金 タダ
2等 商品代金 50%引き
3等 商品代金 10%引き

商品代金 タダを1日1回当たりが出る確率で当たり玉を入
れる。客数平均200人だから約0.5%になる。今までの10%引き
より値引率は下がるがお客様の盛り上がりは上がっている。

この企画のポイントは、会計をすませお金をもらった後に、く
じを引いてもらう。当たると現金を返す。

すると、当たった人はなぜか、返金分でもう一度買い物をす
るからおもしろい。

同じ値引きセールをするならば、値引き分を集中してお客様
を楽しませる。そんな企画考えてみてはどうか？

船井総研における販促コンサルティングの第一人者小野達
郎と仕事をする機会があり、そのときに話題になったことが非
常に面白いのでお伝えしたい。

小野のホームページはこちら↓↓↓↓↓↓↓
http://www.c-d-club.com/

ある家具屋さんと販促から売り場作りまで話しをしに小野と
出かけたが、説明をすると納得はするが新しいことに踏み切
れない。

家具屋さんは現在マーケットが縮小されており、今までのス
タイルではダメになるのは予想しやすい。だが、リサイクルや
低価格商品を拡充するのは抵抗があるようだ。

どこの業界でもライフサイクルに応じて良い時と悪くなる時が
ある。それが転換期だが、新しいスタイルを取り入れるのは、
今までその業界で頑張ってきた人ではなく、異業種参入の方
や新規に始める方が多い。

それは、今までの「成功体験」に引きずられ新しくできないの
である。だから、新規組が新しいスタイルを実行し旧勢力を駆
逐してしまう。だが、実情は間違いなく変化がある。それを見
極め、リスクを覚悟の上判断をしていく。それが、これからの必
要な経営者像であろう。

今は、ものすごい勢いで変化しており、確実にライフサイク
ルの周期は短くなっている。判断を先延ばし先延ばしにする
余裕は無くなってきている。成功体験を振り切り、新しい一歩
を踏み出す判断は、一生のうちに1度か2度だその判断を間
違わず、是非成功体験の逆襲に会わないようにして欲しい。

【成功体験の逆襲】
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【販促の変化】 ①コンサルタント野田宜成が今の流行を読み解く


