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  立命館大学経営学部校友会 

 

ＡＣＲＯＳＳ 速報版 
            

2017 年 9 月 14 日 第 85 号 

----------------------------------------------------------------------------------- 

栢野克己氏に聞く 

「小さな会社の稼ぐ技術 

～弱者の経営戦略成功事例 100連発～」 

 

2017年 9月 2日、立命館大学東京キャンパスに

おいて、2017年度経営学部校友会経営学振興事業

第１回セミナー、そして懇親会が行われました。今

回のセミナーは立命館大学経営学部 1982年卒業の

株式会社インタークロス代表取締役栢野克己（かや

のかつみ）氏による「小さな会社の稼ぐ技術～弱者

の経営戦略成功事例 100連発～」と題するお話し

でした。栢野克已氏はさまざまな職業遍歴の末、中

小企業のための経営書執筆・講演活動を続けてこら

れています。副会長の松村が栢野氏の書かれた『小

さな会社の稼ぐ技術』（日経ＢＰ社刊）が『日本経

済新聞』2017年 2月 26日号に紹介されていたの

を読んで大変面白かった。それで奥付けを見れば立

命館大学出身であることがわかり、早速セミナーで

の講演を依頼したといういきさつで、今回ご講演頂

いた次第です。大変具体的で興味深いお話しで、時

間延長で質疑時間もとれない有様でした。質問は懇

親会の場で、ということになりました。ここでは詳

細にはお伝えしきれません。ご了解ください。 

 

  
【 講師 栢野克己氏 】 

 

１．大学卒業後の遍歴のあと講演活動 大学を卒

業してから、さまざまな職業を遍歴し、いまは各地

の商工会議所などで話しています。日頃は零細企業

向けの講演活動をしています。このような活動をは

じめて 15年になります。それまでヤマハ発動機を

9カ月で退社してから、広告代理店リクルートなど

でアルバイトをするなど転職を重ね，32歳の時に

独立して、執筆・講演活動を続けています。最初独

立起業セミナー(脱サラセミナー）をしました。ミ

スマッチで転職をして失敗する人が多いのが気にな

り、人材紹介業のようなことをはじめましたが、半

年で廃業しました。それで、いまのような執筆講演

活動を中心に活動しています。 

 

２．大会社では勝ち残るのは難しい 大会社に入

っても、有名大学卒業の人たちばかりです。そうで

ない大学出身者がそういう所で戦うのは損です。強

い敵だらけのところを外すのがよい。中小ベンチャ

ーに入ったほうが上に行きやすい。これまで、私は

勉強会を 25 年、千回以上してきました。昨日も勉

強会を主催してきました。そういう勉強会で聞いて

みると、創業社長の多くが高卒です。そこではまさ

に、実力主義です。 

一風堂や一蘭の創業者は九州産業大学や日本経済

大学といった大学の出身です。大企業は学歴の世界

ですが、起業、中小企業は実力主義です。中小企業

は大企業と違って、ニッチを狙わないと勝てませ

ん。「リーフラス」という会社があります。草野球

クラブ、草サッカークラブ、空手教室を起業した。

そんな仕事、大会社はどこもやろうとしません。そ

こで成功しています。 

 



- 2 - 

３．勝てない相手を避けるべし 自分が勝てない

強い相手がたくさんいるところでは大企業でも成功

が難しいのに、サラリーマンが独立起業しても勝て

ない。ニッチ、穴場、自分にとって勝てるところは

どこか。これを見極める必要があります。企業で生

き残っているところはそういうところに目をつけて

いるものです。 

つまり、自分より弱いのを相手にすれば勝てるわ

けです。戦う場所を変えればよいわけです。あの東

進ハイスクールの林先生でも、数学が好きだった

が、秀才のいっぱいいる数学ではなく、国語で勝負

したから勝てているわけです。戦う場所を考えるべ

きです。400mハードルの為末選手も初めは100m選

手だったけれど勝てませんでした。コーチに言われ

て 400mハードルに変わったら競争相手がそれほど

強くなかったので、勝てるようになったわけです。 

 

４．ビジネスの世界でも同じ ビジネスの世界で

も同じです。勝てるところで勝負すべきです。 好

きだからではだめです。先ほどいった「リーフラ

ス」の場合、幾らスポーツ強いからといってそこで

生き残るのは難しい。ところがスポーツ教室やボク

ササイズの教室を開くのなら、そんなに強くなる必

要はない。世の中には、スポーツ嫌い、スポーツ苦

手という人が沢山いる。そういう人でも体を動かし

て何かしてみたいと思っているものです。4000 円

から 5000 円の月謝でそういう体を動かす教室を開

けば、お客は集まるわけです。その場合必要なのは

スポーツの技倆ではない。必要なのは営業力、顧客

の創造です。それはそれで難しい。ある教室で   

小学生の生徒を増やしているのはなぜでしょう。小

学校の校門前でリフティングをしてみせたりのパフ

ォーマンスをして、その子たちにチラシを渡して，

お母さんにここへ行きたいといいなさいと言ってチ

ラシを渡した。最初無料教室で誘って、成功したわ

けです。泥臭い営業の仕方です。広告宣伝費を沢山

使って宣伝するのは大企業のやることです。中小零

細はそんなことをする余裕はありません。直接お客

に近づくことです。接近戦です。直接お客さんにど

れだけ近づくかです。その際まずは友人知人からは

じめたらよい。たしかに、最近はネット集客もあり

ますが、まずは人と人との接近戦が大事です。 

 

 

５．何かで差別化すべし 商売には色々な要素が

あります。通常、ひと、もの、かねといいます。そ

んなかんたんなものではない。①商品（もの）、

②地域、③客層、④営業、⑤顧客（顧客フォロ

ー）、⑥組織（ひと）、⑦財務（かね）、⑧時間

（長時間労働も厭わない） 

いろんなケースがあります。「中華食堂日高屋」

が急成長している。それも集中出店で成功してい

る。老舗の「幸楽苑」は追いつめられている。違い

は「幸楽苑」は全国展開しているのに、日高屋、ハ

イデイ日髙は首都圏に集中出店していて、効率がよ

い。これは②地域の要素で差を付けているわけで

す。その先行事例はイトーヨーカ堂（集中出店）と

タイエー（全国展開）です。で、ダイエーは潰れて

しまいました。セブン-イレブンもドミナント出店

で成功しました。 

 

「フィットネスクラブ カーブス」の場合、客層

は普通のスポーツクラブやフィットネスクラブが対

象としていない 60，70 歳の女性である。これは③

客層で成功しているケースです。こういうように言

えます。 

1．同業他社との差別化 

2．小さな 1位 

3．一点集中 

4．接近戦 

よく STP などともいいます。Ｓ（セグメンテーシ

ョン）、Ｔ（ターゲティング）、Ｐ（ポジショニ

ング）です。ＨＩＳも団体旅行などを狙わず、貧

乏大学生を狙った。差別化した。 

 

６．いろんな成功事例 わたしは、コンサル業界

ニッチの年商 5 億以下従業員 10 人以下の中小零細
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自営業に向けて講演し、本を書いてもそこを狙って

います。それでいろんな事例を見ています。例えば

ある「ほか弁」屋ですが、直接会社・工事現場廻

りをして挨拶してチラシを手渡しし、その後配送し

て売上を上げ、それだけではなく、名簿作りをして

いってお礼はがきを書き、顔と名前を覚え、買いに

きた顧客の笑顔で名前を呼ぶといった地道な活動で

設けています。 

また、ある家具屋さんは「ニトリ」と戦わない。

「すきまくん」[株式会社フジイ]と称して、狭い隙

間に特注の家具を納品して成功しています。まさに

ニッチ家具屋さんです。独自家具を開発し、1 セン

チ単位でオーダーに応えています。隙間にあわせて

対応しています。 

だめ社員がボーナス450万円と大逆転なんていう

事例もあります。彼は教材の営業で大成功していま

す。勉強会、セミナーを開催して、その客に教材を

売って成功しています。 

 

大手に完勝の小さな英会話学校がやったことは

何かといえば、広告の内容を変えるだけです。

「50 分週 1 回外人としゃべっただけでは英語は上

達しません」といった事実を書いて，さらにフォロ

ーをしていたのでそれを紹介し、また、途中解約の

返金に応じますという逆手を打ちました。そして、

生徒にインタビューして、お客さんの言葉をそのま

ま広告に出すというやり方で、誇大広告とは逆手で

成功しています。 

 また、○○専門で四国一の小さな理容所、とい

うのがあります。我々は絞る商品と客層といってま

す。そこはベリーショート専門を謳いました。確か

に当面は，売り上げ下がりました。けれど時間が経

つうちに四国全体から客が来るようになりました。 

 私の場合も、広告代理店出身なので、独立した当

座何でもやりますといっていたのですが、それはだ

めでした。例えば広告業界で求人に絞ったのがリク

ルートでした。求人広告は電通や博報堂がしない分

野でした。敵がいなかったのです。同業他社がやり

たくないかっこうわるいところをやって成功したわ

けです。 

 大手は何でもどこでもやりますから、中小零細は

細分化したら 1位というところをやるべきです。ニ

ッチでも 1位にお客も集まり、認知度も高まるので

す。 

「戦略とは桃の種。性格いい人はやばい。」す

なわち、戦略も桃の種同様見えない。戦術は見え

る。戦略は頭の中だから見えない。たたいても割れ

ない。きたない。つまり、汚い手を使う。それが

OK なときがある。奇襲戦です。対ライバルには嘘

もつく。ライバルつぶしです。ある宅配寿司の会社

は敵の店の開店情報を知ると、まずは敵情報をと

る、宅配バイクのメーターをチェックして売り上げ

を推測し、敵の力量を知る。マクドナルドのレイ・

クロックも同業他社のゴミをあさるなどして情報を

集めて敵をやっつけます。 

「売り上げ 20倍になった小さなケーキ屋・10年

で」なんというのがあります。商品は普通で、尾張

旭にあるケーキ屋さんです。受注が決まっているの

です。それは誕生日情報という顧客データを持って

いて誕生ケーキを確実に売っています。そこはママ

さん･子供ケーキ教室を今は毎日していて、そこで

誕生日情報を取る。1万件、DMを出しています。 

「やずや」毎年誕生のお祝いの葉書だけですが届

きます。フォローがよいわけです。サンマルク 10

年来ましたが、それでとまりました。DM は宣伝臭

のないのがよい、季節の挨拶はがきをだします。そ

の後でDMを出すと受注率が上がります。面倒くさ

いけれど、手書きがよい。さきのケーキ屋さん挨拶

状の後 DM を出します。そうしたら 100 人のうち

15％は客になります。 

出版業界、書店業界，苦戦しています。ところが

「ツタヤ」はレンタル屋だから顧客リストをもって

いるので書店でも成功しはじめています。     

カタログ販売の「ベルーナ」。社長は、本能的に

ツボを当てるのがうまい。とにかくカタログはダサ

いのですが、それで成功しています。意図してダサ

くしているようです。わざとダサくしている。これ
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で同業他社と差別化しているのです。ダサい客にダ

サい商品で成功しているのです。「アパホテル」も

ダサいけれど成功している。「一風堂」は、逆で成

功しています。女性向け、マイルド豚骨で成功して

います。差別化です。 

 

 

 

大変興味深くかつ面白いお話しでした。でも、十

分にお伝えしきれていません。ご容赦下さい。冒頭

ベネズエラへ行った話をされ、国際関係学部出身

で、ベネズエラ人と結婚した深田美咲さんの経

営する現地ツアー会社・ベネトリップという現地

旅行社 https://www.vene-trip.com/の人に助けら

れ た な ど の 話 も 紹 介 さ れ ま し た 。        

（松村） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

【立命館大学経営学部校友会】 

〒567-8570 大阪府茨木市岩倉町 2-150 

TEL:072-665-2090 FAX:072-665-2099 

E-mail: info@ritsba-kouyukai.jp 
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