
経営者・起業家のためのニュースペーパー 愛される会社プロジェクト会報誌

レイマックプレス 2015年5月号 Ｖol.81

新卒で入社した金融機関を退職し、外資系企業に転職した牧野浩二さん。ハードな仕事環境の中で結果を出し、次のステップ

へのチャンスをつかんだ。組織の中で成長してきた牧野さんが、どんな経緯で会社を辞め、起業するに至ったのか。なぜペット

の美容室だったのか。気鋭の起業家が見つめる未来を聞いた。（インタビュー 豊田礼人）

プロフィール
1969年 愛知県 生まれ
大学卒業後、大手信用金庫、外資系MR職を経て、Fun Placeで起業。
現在愛知県岡崎市を中心にペットの美容室を5店舗展開している。将
来の株式公開を目指して活動中。

今月の内容

●経営者インタビュー
株式会社Fun Place（ファンプレイス） 代表取締役社長 牧野浩二さん
●経営コラム あなたに主体性はあるか？
●ベストセラー解説 「限界はあなたの頭の中にしかない」 J.エイブラ

ハム著 ●メルマガバックナンバー ●レイマック豊田のひとりごと
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―前回のレイマックプレスでは、牧野社長の幼少期から、

学生、就職、そして外資系企業に転職した経緯などをお聞きしま

した。その外資系企業で成果を出して、マッキンゼー出身のバリ

バリ社長と働くことになった、と。それは牧野さんにとってすごい

チャンスだったわけですね。

そうです。世界一のコンサルティング･ファームで働いてい

た人の近くで仕事が出来るわけですから、自分にとっても

のすごく良い経験が積めると思いました。

－それで、家族が待つ愛知県には帰らず、東京へと？

はい。東京の本社へ行って、社長直轄で製薬メーカーへMR

を送り込む契約を取る仕事を始めました。元マッキンゼー

のコンサルタントと仕事をするチャンスなんてそうそうあ

りませんから、ここでの経験は本当に貴重でした。マッキ

ゼーのコンサルタントってお客さんに提示するパワーポイ

ント1枚に対して、半端じゃないぐらい徹底的にこだわり

ます。資料の図形がなぜ三角なのか、なぜ四角なのか、

なぜこの色なのかとか。お客さんに提示する前に社長の

承認がないとお客さんに提示してはいけないというルー

ルがあって、お客さんに10枚提出する前に100枚ぐらい社

長に出して、「これは何で三角で赤色が使ってある

の？」とか「この1枚のスライドで伝えたいメッセージは

何？2つや3つも書いたらわからないしお客さんも混乱す

るでしょ」とか、「何が言いたいのこの一枚で！」とか

言われて（笑）。それはもう徹底的に。

―すべてロジカルに整理されていないとダメなんですね。

はい。めちゃくちゃ勉強になりました。MBAを取って、学

んだことをそこで使えたというのはとても良い経験でし

た。でもその社長、寝なくても何とも思わないというか、

寝ないことによって部下が体調崩すとか、そういうこと

に気は遣わない人で。まあ、マシンですね（笑）。あく

までもお客さんに提案するのに、どこまで徹底してやる
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かどうか。本当にあの時は死ぬかと思いましたけど（笑）、

これがマッキンゼーのルールなのかと。だから今も投資家

の前でプレゼンしますけど、まったく動じなくなりました。

—いやはや、すごい世界ですね。そこにいる時は、次のことは考

えていたんですか？

はい、考えていました。定年までいるような会社ではない

し、それどころか1年1年が命がけみたいなところ（笑）。

マシンのような社長の下で50歳まで仕事したら廃人になる

な、と（笑）。人事からは東京へ行くに当たって、アメリ

カの承認は取ったけど、完全に片道切符で、実績が出せな

かったら机がなくなると思ってねと言われていました。そ

んなところでずっとは続けられないし、そろそろ家族の元

に帰りたい。でも帰ってサラリーマンをやるつもりもない。

事業を起こすためのネタを考えていましたね。できれば厄

年までには愛知へ戻りたかったというのもありました。

—それで、起業することになったんですね。そもそも今のペットの

事業を考えたのはなぜですか？

本当に色々な人に聞かれるのですが、金融をやって製薬を

やって何でペットだったんですか？と。ペット好きが講じ

て始めたのでもありませんしね（笑）。大前さんの大学に

行っていた時に、リスクを取って起業するならば3つ考えな

ければいけないと教えられました。ひとつはチャレンジし

ようとしている市場にどの程度の規模があり、今後成長し

ていくかどうか。100億しかないマーケットなのか、1000億

のマーケットなのか。さらにそのマーケットが少なくとも

維持かしばらくは伸びるマーケットのなのか、ということ。

2つ目が、そのマーケットに対してイノベーションを起こす

チャンスがまだ残っているかどうか。最後の3つ目が、その

マーケットでイノベーションを起こす時に、自分の強みが

最大に発揮できるかどうか。この3つを考えないと失敗する

と言われました。

―なるほど。

私が単身赴任をしていた時に、娘達に犬をプレゼントした

んです。その犬をトリミングサロン（ペットの美容室）に

連れて行くと、全然イケてない店が多いと感じました。

サービスレベルも低いし、人材育成もできてない。これは

イノベーションを起こせる余地があるかもしれない。そこ

から1年半ぐらい調べて、ペット業界のマーケットは1兆

4000億円から1兆8000億円ぐらいの規模があることが分かり

ました。業者を調べてみると、個人事業者が多い。トリミ

ングサロンについては2万店あって、そのうち最大手の「イ

オンペット」が210店。最大手なのにシェアが1%しかない。

あとは細かい事業者ばかりがたくさんあるマーケットでし

た。人間の床屋さんと一緒で、昔からのやり方で経営され

ているところが多く、イノベーションが起きていない。か

つ、マーケット規模は少しずつ大きくなっている。

―このマーケットであれば大前さんの3つの条件が満たせるぞと。

そうですね。ペットの美容に限って言えば、市場規模は

3000億円です。仮にそのうちの10%のシェアを取ったとした

ら300億です。店舗数で言えば2万店の10%で2000店。この数

字が取れる企業を作ったら上場できる。さすがにここまで

はすぐには無理ですが、5年後に0.1%で220店までいければ、

最大手に届きます。5年で最大手に届くって、アパレルの個

人店が5年でユニクロを抜くとか、八百屋の人が5年でバ

ローとかを抜くということです（笑）。でも不可能じゃな

いなと思って。5年で業界最大手に上り詰めるチャンスがあ

る業種って面白いなと。

―ワクワクしますね（笑）。

でしょ？（笑）。というわけで、この事業で起業しました。

この事業をやるに当たって何よりも重要なのは、まず人材

です。犬を洗ってキレイにすることは、機械にはできませ

ん。人間がやらなきゃいけない仕事なので、人材の質が問

われます。すごく生産性は悪いのですが、ネットやデジタ

ル機器に置き換わる仕事ではありません。だからこそ、個

人で適当にやるのではなく、きちんと組織化して、顧客満

足度の高いサービスを提供できる企業になりたいと思いま

す。業界のトリマーたちはすごく待遇が悪い環境で働いて

いるので、この環境を改善したいという気持ちもあります。

証券会社の担当者曰く、そういう改革を考えている人は

ペット業界にはいないので、牧野さんがやってくださいと

言われています（笑）。それから多くのペットサロンでは

顧客管理を紙のカルテでやっているので、これを全部クラ

ウド型営業支援・顧客管理ツールに変えて社内で情報共有

できれば、顧客満足を上げられます。これもウチの強みに

なっています。

―店舗は岡崎市からスタートしたんですね？

そうです。飼い主は犬を連れて1時間も移動しません。とい

うことは商圏が狭いんですよ。店舗から半径4～5キロです。

その商圏のシェアを取っていくということはドミナント出

店をやらざるを得ません。逆に言うと狭い商圏なので日本

に2万軒も犬の美容院があるとも言えます。

―なるほど。そもそもペットに興味があっての起業ではなく、戦略

的に市場を分析して参入したというのが面白いですね。

実は私はペットのトリミングサロンのノウハウを持ってい

なかったのです（笑）。だからそれを知っている人を採用

して、スタートしました。最初に金融機関で資金を借りる

時に「トリミングは牧野さんがやるんですよね？」って聞

かれて「いや、私はやらないです」って言うと「え？牧野

さんやらないんですか？」「いや私はハサミが使えないん

で」と言うと、「じゃあダメじゃないですか」とかって感

じでした（笑）。

―ハハハハ（笑）。普通、できると思いますもんね（笑）。

（笑）。「いやだから、できる人を採用してお客様にサー

ビスを提供するというのがうちの事業計画なんです！」
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と言ったら、「だって人間の美容院とかレストランはオー

ナーがちゃんと自分でやるのが普通ですよね」って言うん

ですよ。いやちょっと待てと。じゃあ例えば、すごく繁盛

している東京のレストランは、全てオーナーがシェフなん

ですか？と。決してそうじゃありません。能力の高いシェ

フを雇って、お客さんにいかに良いサービスを提供できる

かというのを考えるのが経営者なので、自分がシェフかど

うかは関係ないじゃないですかって（笑）。まあ、銀行の

人にはそうは言わなかったですけどね（笑）。私も金融機

関の人間だったので分かるのですが、基本的にそういう考

え方なんですよ。担保があるかないかと、自分ができるか

できないかという。

―まさに牧野さんは「経営者」なんですね。

日本の金融はこのレベルなんだなって寂しく思いながらも、

ぐっと言葉は飲み込んで（笑）。懇切丁寧に説明しました。

ウチは人を採用して育てて、店舗を開発して、お客さんに

いいサービスを提供するっていうビジネスモデルなんで

すって。すごい時間をかけて説明して、渋々「金を貸して

やる」みたいなことを言われました。

―光景が浮かびますね（笑）。結局、お金は借りられて、ファン

プレイスをスタートできたわけですね。

はい。で、人材の話に戻るんですけど、採用するにしても

いい人ばかりは採れません。地道に4年間やってきて、

徐々にトリマーをやりたいという人がエントリーしてきて

くれる会社になりました。今年の新卒は4人採りました。

昨年の4月から60人近く面接をして、4人です。それぐらい

の確率じゃないと、うちのサービスを維持する人材は採れ

ないと感じています。うちのウェブサイトや動画とかも、

お客さん向けというよりは、人材向けに意図的に発信して

います。出店の計画だけ立てて、後から慌てて人を採ると

失敗するので、まずは人材です。とはいいながら人材を採

用するお金がない。4年間、間接金融でお金を借りて、5店

舗までやってきましたが、キャッシュが絶対に先行して必

要になります。ビジネスモデルがしっかり構築できていて、

資金を入れれば確実に成長できることが見えればベン

チャーキャピタルが出資してくれるので、昨年の末ぐらい

から色々なところでプレゼンして、今は3社ぐらいの投資

会社から出資の話が来ています。やっとIPO（新規株式公

開）までのシナリオが描けるようになってきました。

―ファンプレイスさんの今後のビジョンは？

まずはペットのトリミングサロンの出店を増やしていきま

すが、将来的にはペットに関しての情報ならば何でも提供

できるようなプラットフォームになりたいと思っています。

ペットに関することって、ペットフードのことを始め、正

しい情報が消費者にきちんと伝わっていません。何も知ら

ずにペットを飼って、病気になって、連れて行った病院の

質が悪いと、またさらにそこから出費が増えます。ペット

フードも、みなさんが知らないだけで、ペットの体に悪い

ものがたくさん含まれています。でも、飼い主がネットで

調べたとしても正確な情報は少ないし、見つけたとしても

その情報が本当かどうかは判断できません。でもウチがき

ちんと仕事をして、お客さんと信頼関係ができれば、ウチ

が出す情報を信頼してもらえます。ペットのことならどん

なことでも相談に乗れるような、信頼できる存在になって

いきたいです。

―そうなれば、自然にチャンスも広がるし、売上も増えていくと。

そうですね。弊社は来月でちょうど丸4年になり、現在3100

人ぐらいのお客さんがいます。そのお客さんのデータは全

部クラウドで管理してあります。この資産を有効に使って

いきたいと思っています。まずは5年で150店舗。すべて直

営店でやります。FC（フランチャイズチェーン）で増やす

とサービスレベルがばらつくので、直営にこだわるつもり

です。おかげさまでお客様は途切れることなく来てくれて

いて、今日もここの店舗は予約でいっぱいです。いっぱい

で入れない時には、近くの店舗に移動してもらい、サービ

スを受けてもらうことができます。その場合、お客様が別

の店舗に行くまでに、その店舗のスタッフが自分のスマホ

でクラウドにアクセスし、このお客さんが前回いつ来てど

んなシャンプー使って何をやったっていうのが確認できま

す。その店に初めてご来店されたとしても「いつもありが

とうございます、前回と一緒でいいですか？前回はシャン

プーがオーガニックだったのですが、こちらでも同じもの

がお使い頂けます」と言うことができます。これがお客様

の満足度向上につながります。

―お客さんとしてはいちいち説明しなくていいので、嬉しいですね。

それと、すべての店舗が直営店だと、クラウドの顧客データも共

有しやすいですね。

そうですね。うちはお客さんのことを知り尽くしていい

サービスを提供したいと思っています。最近色々なところ

でプレゼンしていると、やっぱり信用金庫でやってきたこ

とがここで活きているなと思います。お客さんの家に上が

り込んで冷蔵庫を勝手にあけていた経験が（笑）。でも

サービス業って結局そこなのかなって思うんですよね。つ

外から店内が見通せるのことも、顧客の安心につながっている
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まり、お客さんが何を望んでいて、それをいかに先回りし

て読み解き、適切なサービスを提供できるかどうか、とい

う勝負なんですよね。

―現在はどんなお客さんが多いのですか？

高齢者の方で、ミニチュアダックスを飼っているという人

が増えています。この人たちの大切なペットを誠心誠意ト

リミングさせて頂くことはもちろんですが、正しい情報も

伝えたいと思っています。例えば高齢な飼い主さんたちが

ホームセンターに行って、30種類ぐらい並んでいるペット

フードの中から良いものを選ぶのは困難です。情報を持っ

ていませんから。そうなると一番大きくて安く売っている

特売品のフードを買うことになりますが、それが原因で病

気になって、病院にいかなくてはならなくなる。ファンプ

レイスもフード売っているのですが、うちが売っている

フードはイギリスとかドイツのもので、国産ではありませ

ん。でも実は国産の方が危ないのです。国内にはルールが

ないのです。ヨーロッパの方が、動物に対しては厳格に行

政が関わって指導しているので安全という事実があります。

—なるほど。興味深い話ですね。ところで話は変わりますが、出

資者の中に大前研一さんの名前もありますね。

はい。大前さんのお金も入っています。大前さんのところ

へは、先の3つのポイントを頭に入れて計画書を作って、厳

しい審査を経て出資してもらえることになりました。大前

さんサイドにしてみれば、お金は出したけど速攻でつぶれ

たとなると、問題になりますので、厳しいチェックは当然

です。お金は出してもらいましたが、口はそんなにはさま

れません（笑）。私たちのようなベンチャー企業はブラン

ドも信用もないので、「あの大前研一氏が事業計画を認め

た」という証は大きいです。

—信用力が上乗せされますもんね。

はい。だから逆に変なことができないですね（笑）。

—（笑）。最後に、これから起業しようと思っている起業家の方に

メッセージをいただけますか？最近IPOを狙っている起業家さ

んって数少ないので、ぜひ、熱いメッセージを（笑）。

（笑）。そうですね・・・。IPOは、それ自体が目的ではあ

りません。私は4年前にお客さんも売上げも従業員もすべて

ゼロからスタートしました、そこから会社を作って、どこ

までいけるかという気持ちでチャレンジしています。企業

が提供するサービスが世の中の人に対して役に立ち、必要

だということが広く認めてもらえたというひとつの形がIPO

だと思います。それは簡単なことではないです。1日24時間

近く働くつもりがないと難しいかもしれません。ただ、こ

んな業種でIP0を目指すということは今まではあまりないら

しいので、やってみたいという気持ちです。オリンピック

までの2年間と、愛知県はその後リニア開通もあります。そ

れに合わせて外国の資本も集まってくるので、今、起業す

るのはチャンスだと思います。色々な投資家に会うと「愛

【企業プロフィール】

株式会社Fun Place（ファンプレイス）

所在地：〒444-0837 岡崎市柱4丁目8-9

電話：０５６３－８３－９９４９

http://fun-place.vivian.jp/index.html

知はベンチャースピリッツが低いよね」と言われます。ト

ヨタ自動車があって、他の都道府県に比べたら業績も安定

しているところだからなのか、「やってやろう！」みたい

なエネルギーが少ないねと。だからこそ私はすごいチャン

スだと思いますね。そのために今のうちから準備しておか

ないといけません。慌てて何かやっても間に合わない。う

ちもまずは愛知県だけで150店舗やろうと思っています。

愛知だけで、圧倒的にファンプレイスっていうブランドを

認知してもらいたい。その後、大阪とか東京とかへ出店し

たいと思っています。

―愛知県の起業家はチャンスだと。

そう思います。私はたまたま静岡や東京へ行って色々な経

験をしてきました。東京に行くと六本木ヒルズの下の家賃

100万円ぐらいの場所にラーメン屋が入っています。半端

なラーメン屋じゃ無理ですよね。向こうの飲食店の競争倍

率といったら半端じゃないです。それぐらいの危機感持っ

てラーメン屋さんもやっているし、我々もあれを見習わな

いといけないと思います。ペット業界はずっと古いままの

姿勢でやってきて、それを変える必要はありませんでした。

でも私が思うのは、日本人にとってペットの位置づけが上

がり、要求されるサービスレベルもどんどん上がっていま

す。私たち提供する側が色々な努力をしていかないとお客

さんは離れて行ってしまうという危機感を私は持っていま

す。うちへ来るお客様はうちに来る前、どこか他のぺット

サロンへ行っていたはずです。今、顧客数は3100人を超え

たんですけど、確実にこの3100人分のお客様が減っている

競合他店があるということです。競争ですから、明日は我

が身だという危機感もあります。どの店を選ぶかはお客様

の勝手です。お客様が喜ぶサービスを提供し続けることが

できれば、成長していけると思います。この先オリンピッ

クや名古屋はリニアまでの数年間は愛知のベンチャーや中

小企業にとっては大チャンスだと思います。でも周りが動

き出してから準備してたらもう遅い（大資本企業に敵わな

い）です。私なんかの記事でも読んで、リスクを見極めな

がらチャレンジし続ける中小企業が増えてくれたらイイな、

と思います。

―そうですね。今日はすごく勇気を与えてくれるお話を聞かせ

て頂きました。チャレンジする人が増えて、愛知や日本がもっと

活気づいていくと面白いですね。今日は貴重な時間を頂きまし

てありがとうございました。

こちらこそ、ありがとうございました。
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豊田礼人の経営コラム「愛される会社への道」

あなたに主体性はあるか？

■成功している会社の特長
あなたが存在する理由は、あなたが存在する世界を、あ

なたがより良くするためである――。これはジェイ・エイ

ブラハムというアメリカの著名なマーケティングコンサル

タントの言葉です。この言葉は、私たちは世界をより良い

場所にするために、仕事をし、世界をより良い場所にする

ために家庭生活を営んでいるのだ、ということを説明して

います。私は初めてこの言葉を本で読んだとき、体内から

エネルギーが湧いてくる思いがしました。この言葉には「

主体性」を強く感じるのです。自ら行動し、より良い世界

を作り上げようという主体的な意思を持つことの重要性を

教えてくれます。他人から言われてやるのではなく、誰か

のせいにするのでもなく、自分が率先してやるのだという

姿勢が、私たちには必要なのだ、と。

成功している会社からはこの主体性を感じます。たとえ

ば、人工乳房の制作販売で成長する池山メディカルジャパ

ン。こちらの会社は乳がんで乳房を切除した女性たちに笑

顔と勇気を与えている会社です。別事業で起業した池山社

長が、事業が上手くいかずに悩んでいたとき、妹さんが乳

がんで片方の乳房を切除するという悲しい出来事がありま

した。妹さんから、つけたまま温泉にはいれるような人工

乳房を作って欲しいと言われた池山社長は、事業の方向性

を転換し、人工乳房の制作販売事業に踏み出しました。そ

れからは持ち前の行動力と明るいキャラクターで事業を軌

道に乗せ、業績を拡大させました。池山社長には実際にお

会いしてお話を詳しく聞かせていただいたのですが、本当

に暖かいエネルギーを発散している素晴らしい方で、「俺

が乳がんで乳房を切除して悲しんでいる女性たちを笑顔に

するのだ」という主体性と使命感を感じました。俺がやら

なくて誰がやる？という強い思いです。それが放つ求心力

は強烈で、社内は結束し、それが顧客にも伝わり、事業が

前に進んでいくのだと思います。

■アフリカでコミットした起業家
アフリカのガーナからシアの実の油（シアバター）を輸

入し、保湿クリームや石鹸を作り、販売しているアフリカ

工房という会社が名古屋にあります。代表の前田真澄さん

は、高校卒業後にガーナ大学に入学し、大学卒業後は青年

海外協力隊に参加し、ガーナの人々の生活に深く入り込み

ました。そこで見たのは貧困。滞在した村には目立った産

業が無く、お金を稼ぐ手立てが無いため、少女たちは町へ

出稼ぎに行かなければならないという現実がありました。

そこで何か村に産業を興せないかと考えた前田さんは、村

の女性たちに「何ができるの？何が得意なの？」と聞いて

回ったそうです。すると彼女たちは、シアの実の油から保

湿クリームを作ったり、石鹸をつくったりするのが得意だ

ということが分かりました。しかし、そんなものは産業に

はならないよ、と疑問を投げかけられたそうです。「いや、

私はやる。これを事業化して、日本でシアバタ―クリーム

と石鹸を売る」と決意した前田さんは、日本に帰って「ア

フリカ工房」を立ち上げ、夫と一緒にシアバタ―クリーム

と石鹸の製造と販売を開始しました。当初は苦戦したもの

の、ウェブサイトをリニューアルするなど地道な活動が実

を結んで売り上げが伸び始め、今年は過去最高の売上高を

更新しそうな勢いです。

前田さんは、小さい頃からアフリカに興味があったそう

です。実際にアフリカで生活をして貧困問題を目の当たり

にし、それを自分が解決するのだという主体性をもち、起

業したのです。当然、前田さんのチャレンジは色々な困難

にみまわれますが、使命感をベースにして強い主体性を

持っていますので、あきらめることなく着実に前に進むこ

とができたのです。

こういう使命感と主体性を持った会社が活躍する一方で、

事業が上手くいかず、その原因を自分以外の誰かのせいに

することが癖になってしまっている会社があります。会社

内の問題に関してあれこれと議論をして、解決策を考えよ

うとしているものの、「その問題に対して、自分は何をす

るのか？何ができるのか？」という姿勢に欠けている会社。

つまり主体性が無い。ですから何時間議論しても結論が出

ず、やることが決まらず、期限も担当者も決まらず、「次

回に持ち越し」を繰り返します。そしていつしか議論した

ことさえも忘れられ、机の引き出しの奥の方に突っ込まれ

たままの状態で放置されます。

■主体性は自立の前提
主体性は「自立」の前提になります。主体性のない人は、

真の意味で自立していない。自立とは、「自分がやる」と

豊田礼人（とよたあやと）
レイマック・コンサルティング代表

「クライアントの成功が私の成功
である」がモットー。
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あなたの読書時間を大幅短縮 ベストセラー１分解説
巷で話題のベストセラーを豊田礼人が読み、その要点をズバッとお伝えします

『限界はあなたの頭の中にしかない』 ジェイ・エイブラハム 著

■オススメ度★★★★★ ■読むべき人 仕事の本質をつかみたい人

ポイント１

間違ったマーケティングポイント２

気高く生きる
他の人の主張を自分の主張よりも重要だと考えて、傾聴することが重要である。そ
うすることで、他者のより良い結果に貢献できたり、他者の人生を改善できたりす
る。このように生きることが、人間の品格を上げることにつながる。

ポイント３ 失われた機会を取り戻す

結 論

★★★★★読まないと損をする

★★★★ 読み応えたっぷり、お薦め

★★★ 読み応えあり

★★ 価格の価値はあり

★ 人気作だがピンとこなかった

買ってくれた人のリストよりも、買わなくなった人のリストに注目すべきである。し
ばらくご無沙汰している顧客に「最近いかがお過ごしですか？」という手紙か電話
をすると、４０％の顧客が戻ってくるというデータがある。

マーケティング手法の枝葉の部分を活用して、短期的に売上を上げることはでき
るが、それは間違っている。マーケティングとは人々に少しでも良い人生を送って
もらうための手助けであり、もっとも誠実で、純粋な、ビジネス活動の本質である。

実践的マーケティング、時にゲリラマーケティングと言われるような、お
金をかけずともアイデアで売上を伸ばす方法を説き、アメリカはもちろん
日本でも絶大な人気を誇ってきたコンサルタント。ただ、本の内容は、
上っ面だけのマーケティング戦術ではなく、ビジネスの本質に迫るとても
基本的で本質的なことの重要性を説いている。学歴もお金も何も無かっ
たところから這い上がり、挫折を経験してきた著者の言葉はとても重い。

いうことにコミットした状態です。自分がやるということ

にコミットした人、つまり自立した人が少ない会社は業績

が伸びません。このことは、多くの会社に関わってきて強

く感じます。特に経営者が自立せず、会社の業績が伸びな

い理由を景気のせいにしたり、材料高のせいにしたり、為

替のせいにしたり、社員のせいにしたりしている会社は、

業績が悪化しています。特に日本のような成熟したコモ

ディティ社会では、主体性を持って、新しい取り組みにど

んどんチャレンジしていく会社であり経営者であることが

強く求められます。

■補助金に群がる経営者の特長
最近、国の補助金が色々と出ておりますが、補助金に

頼って事業をしようとしている経営者がとても多いように

感じます。そしてそれらの経営者はすべからく主体性に欠

けている。貰えるものは貰わないと損、と考えるのも理解

できますし、そういう国や県からのサポートを上手に利用

しながら事業をしていくことは重要です。しかし、そもそ

も、事業の目的はどんなことであり、どんな使命感をもっ

ているのか、それが見えないようでは、補助金をもらった

としても、業績が上向くことはないだろうと思います。補

助金で一時的に資金にゆとりができるかもしれませんが、

あくまで一時的なことです。「何か、ウチの会社が使えそ

うな補助金はないですか？（とにかく何でもいいか

ら！）」と問い合わせてくる経営者にはガッカリしてしま

います。補助金を探して申請する時間を、もっとお客様の

満足を上げるために使ってほしいと思います。自分にしか

できない価値をどうやったらお客様に与えられるかについ

て考えて欲しいと思います。そして、事業の目的と自分の

使命を明確にし、自分がやることにコミットして欲しいと

思います。実は、補助金を申請することは要件を満たして

いればどんな会社でもできますが、審査をパスするために

は、どれだけ使命感を持って、主体性を持っているかが問

われます。そのコミットの度合いの強いほど、パスする可

能性が高いのです。補助金の原資は税金ですから、どれだ

け社会のために、使命感を持って、主体的に事業を行って

いるかは、血税を払っている国民の視点から見ても、非常

に重要なことであることは間違いありません。

事業を成長させ、業績を向上させるために必要なことは、

まずは社内に自立している人を増やすこと。そのためには

経営者が自立していなければ話になりません。自立するた

めには、使命感と主体性を持って仕事に取り組むこと。自

分はなぜ、この仕事をやっているのか。それをもう一度確

認するところから始めてみてはいかがでしょうか。
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ああ、やっぱりね、の法則 （2014年10月31日発行第498号）

■ああ、やっぱりね、の法則

先日、仕事で関わっている会社の経営者から聞いた法則。

それは「ああ、やっぱりね」の法則というもの。日頃、約

束は必ず守り、親切で、他人に優しくも自分には厳しく、

ユーモアと礼儀を忘れない人。こういう人は出世していく。

「ああ、やっぱり。あの人なら当然ね」、と。

その人がやっている仕事内容の詳細は知らなくとも、日頃

の立ち居振る舞いやちょっとした会話などから、その人が

いずれ成果を出すことは分かってしまう。これが、「ああ、

やっぱりね」の法則です。

■神様は見ている

一方で、約束は破るわ、遅刻はするわ、その上人の話は聞

かないくせに自己主張だけ強く、そんでもって人の感情を

理解できず、ただひたすら失礼極まりない人は、間違いな

く伸び悩む。

ああ、やっぱりね、と。

ああいう人が、周りの人に認められるわけがない。一時的

に良かったとしても、いずれダメになる。ああ、やっぱり

ね。あの人のあの姿勢では、やっぱりダメだったね。

そうだと思っていた。

神様は見ている。

これが「ああ、やっぱりね」の法則です。

■プロセスで、勝敗は決まっている

これ、スポーツの試合でよく言われるところの、

「勝敗は試合の前に既に決まっている」というのと同じ。

つまり、試合に至るまでのプロセスで、いかに努力し、

いかに磨いてきたか。それで勝負はついている。試合に

勝った負けたは、運に左右されることもあるでしょう。一

時的には、勝つべき人が負けてしまう場合もある。しかし、

中長期的に見れば、プロセスをしっかり生きてきた人が、

最後には必ず勝つ。努力を積み重ねてきた人が、最終的に

は勝つように、この世はできている。

ああ、やっぱりね。という結果になるのです。

（少なくとも僕はそう信じている）

■自分レベルの視点で

自分レベルではどうでしょうか？

自分が、良い「ああ、やっぱりね」なのか、あるいは、悪

い「ああ、やっぱりね」なのか、どっちだと思いますか？

実はこれ、他人の評価を待たずとも、自分が一番よく分

かっている。

自分を「ああ、やっぱり、成功するね」と自己診断できる

くらい、濃いプロセスを歩んでいるかどうか。つまり、と

ことん一生懸命になり切れているか、どうか。他人の評価

は、しょせん他人の評価。間違える場合もあるし、見落と

してしまう場合もある。

でも、自分はごまかせない。これはもう絶対に。

「ああやっぱり、オレ成功するよな」と自信を持って言え

るくらい、仕事にしっかり向き合っているか？

やり切っているか？

フルスイングしているか？

自分にしか分からない、本当のところ。いかがでしょう

か？

応援しています。

連続500週間以上、毎週金曜日に発行しているメールマガジン「愛される会社の法則」の
バックナンバーから、特に好評だったものをピックアップしてお届けします。

メルマガ
バックナンバー

無料メルマガ「愛される会社の法則」は毎週金曜日の朝８時
に配信しています。配信希望の方はレイマックのホームペー
ジから配信の申し込みをしてくださるようお願い申し上げます。



８

にしてメールを処理しているのかと言いますと・・・

①アシスタントのＰＣ画かえんｗｐ面を横かうに返信信内容をアシスタントに口述しメールの下書きをしてもらう ③下書きを私がチェッ

クし校正してもらった上で送信してもらう

・・・こんな感じです。その不自由な感覚がお分かり頂けますでしょうか。ちょうど、「二人羽織（※）」な仕事の仕方ですね（笑）。

「く・・・」と思われる方も多いと思いますが、私、こうでもしないとついつい自分でやってしまうんですよね・・・皆さはいかがです

か？

■何かくいうを得たか？

さて、私のビジネスである職業紹介事業においては、登録見込者（転職・就職を希望して弊社に連絡をしてくれる方の対応が極めて重要

です。アシスタントを採用する前は、この対応に私の時間くを費やしていました。しかし採用した後は、その対応をパターン化した上でア

シスタントに任せることにより、私の時間をより生産性の高い業務に割ｌくことが可能になりました。

まだまだ「分身」と呼ぶには程遠い状態ですが、事務的な細かい仕事からは既に随分解放されており、少しだけ”羽が生えたような”感

があります。

このアシスタントがしっかり育ってくれれば、私の生産性はまだまだ向上するはずです。そうすれば次は、私の「営業面の分身」を採用

育 あ

てることも可能な時間が創出できるはずです

いをゆる「二人羽織」状態のため不自由で、ぎくしゃくし、アシスタント自身もきっと大変だと思います。「なかなか前に進んでいかな

い」という焦りも正直感じています。しかし、この状態を乗り越えることができたとき、意識の共有が完璧にできた最強のアシスタントに

成てくれるのではないかと信じて頑張っていきます。またいずれ、このコラムでその後を報告させて頂こうと思います。

※二

人羽織：一人が袖に手を通さず羽織を着、その背後からもう一人がその羽織の中に入りその袖に通した手を使って前の人に物を食べさせた

り芸。昔ドリフのＴＶ等でよく演じられていた。

定期購読をご希望の方は、愛
される会社プロジェクトにご入
会ください。詳細は当方のＨＰ
（レイマックで検索）にアクセス
して頂き、ご確認ください。

■Ａ１会員 ５４０円
■Ａ２会員 ９８０円
■Ｂ会員 ４３２０円
■Ｃ会員 １２９６０円

(すべて月額）

発行元／愛される会社プロジェクト 発行人／豊田礼人 〒466-0051 名古屋市昭和区御器所2-9-27-305 http://www.raymac.jp

【愛される会社プロジェクト セミナーのお知らせ】
37回目となるセミナーは、中小企業の人の活用方法、モチベーションアップの

方法、リーダーシップなどについてお話しいたします。

「これで解決！中小企業社長が人で悩まずに済む方法」
日時：2015年8月25日（火） 19:00～20:45

場所：ウインクあいち904会議室 定員：30名
料金：３０００円 愛P会員は割引または無料 講師：レイマック 代表 豊田礼人

【友割】お友達をお誘い頂きますと、本人様・お友達様とも1000円割引いたします。但し初参加の方のみ。
ＲＡＹＭＡＣ ＰＲＥＳＳ
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今月の
トピック お金を上手に使う人、使えない人

起業当初はお金はありませんから、お客さんを獲得する方法も、なるべくお金がかからないように、

無料で使えるツールを使ったりしますよね。

僕もほぼゼロ円起業だったので、「お金がかからないこと」がマーケティングや営業活動を行う上での大前提条

件だったわけです。

お金を使えないので、何をやるにしても自分が時間を費やして行動するしかありません。だからホームページも、

自作できるソフト（ホームページビルダー）を15000円くらいで買ってきて（この15000円さえも払いたくなかっ

た！）、慣れない中、自分で制作していました。当然、ド素人感丸出しな一品になります(笑)。

でも運よく、そのホームページからコンサルティング依頼が入り、何とかスタートできたわけですが、その後が

なかなか続かず、結構苦労しました。

結局、お金を使わずに自分の時間を削って何かをやろうとすると、時間ばかりかかって、成果にたどり着くまで

に干上がっちゃう危険があるんです。しかも、未来への投資を躊躇してしまうので、何年やっても状況がなかな

か好転しないということも事実としてあります。

それで、ある時、銀行から借り入れをし、必要なことにはどんどん先行投資していくスタイルに変えました。す

ると、それを機に（本当に驚くのですが）、仕事が拡大して行ったのです。使ったお金が、売上というリターン

に変わって返ってくるのです。もちろん失敗する投資もありますが、好循環になっている実感があります。

世の中の中小企業様を見ていると、成長していく会社の経営者はお金を上手に使っています。自分がやらなくて

もよい仕事はお金を使って他に割り振り、自分の本来業務に集中しています（これがすごく大切です）。

何とかタダでできないか、タダでもらえる補助金はないか、を考えることも時に必要ですが、「今、何にお金を

使うべきか？」を優先的に考えている経営者の方が、確実に業績を伸ばしている、と僕は感じています。

レイマック豊田の
ひとりごと・・

レイマック・コンサルティングの豊田礼人が（たぶん）役に立つと思われる
ことを勝手に取り上げ、勝手にぶつぶつ、つぶやきます。


