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袋業彩町士/飲 食専門ヨンサルタツト

もう 1事 例。FA向 けのセンサーなどの販売で

「驚異の高収益企業」 と言われる 「キーエンス」
をご存知ですか?営 業利益率は 「510/0」にも達す
るのです…。その源泉とは…、

その 1;製 品の開発カ

同社の製品開発担当者はとにかく顧客の現場に

出向くという。そして生産ラインに張 り付いて顧
客の本音を聞き出し、製品を開発する。顧客の

“
感

覚的
"な

不平不満を集約して 「最大公約数」の裂
品開発を行う。決して特定顧客向けの特注品は作
らない。これによって、先進的ユーザーではなく
一般的なユーザーに広 く使われる製品を最初から
市場に投入できる。結果として、立ち上が りのい
い製品を次々と開発できる…。

その2:コ ンサルティング営業

この先は、次回の 「マネジメントのイロハJに
て…

。

|   【 11月のマーケティング教室】   |

l①  使 えるキーヮード           |

1  文 化の日・文化祭フェア、七五三お祝いフェ !

| ア 、紅葉満開フェア、酉の市、あったかメ |

| ニ ユー、ボーナス予約キャンペーン    |

l②  飲 食店の集客キャンペーン       |

|  “ ボジョレーメーボー解禁日 11月 20日(が
' |

|  を 「忘年会販促」に活用しましょう。     |

1 1)昨 今は、かつてのように
“
解禁日

"自
体で |

1 売 上を伸ばすのは難しい状況です。      |
1 2)こ こで、発想を変えましょう。「忘年会」の i

告知媒体として、予約キャンペーンの場とし '
て活用するのです。             |

3)当 日は、ワイン自体は 「原価販売」するこ i
とで圧倒的な

“
お得感

"を
演出し、グループ |

客を誘客します。             !
4)そ の場で、年末の予約台帳を開きながら、 |

「ここの週末はまだ予約取れますよ～」と |
声を掛けます。             |

5)当 日の予約特典で 「ボトルフインサービス」 |
or「ハウスワイン飲み放題」をつけて上げれ |
ば、ワイン好きの顧客を中心に、数本の忘年 |
会をゲット出来ます。           |

(前回の続きからです……)

トヨタ自動車の有名な生産プロセスとして 「JIT」

を取 り上げました。そして、このプロセスはcvs

システムにも取 り入れられて、「コンビニ弁当」を

代表格に 「弓|っ張 り型の発注形態」として成果を
上げているという事例をご紹介しました。

では、 ト ヨタ自動車には優位性はないのでしょ

うか? 他 社に容易に模倣されてしまうようなプ
ロセスでは、差別的優位性は維持できないので

しょう力】?

いえいえ、近年の業績が示している通 り圧倒的
な優位性を有しています。一・・。 トヨタの企業文化
である 「改善」力Sこれです。独自システムである
「JIT」 にしても、これを支えるエンベンのつ

いた 「自働化」、仕掛 り在庫をなくす 「平準化」な
どのサブシステムを開発し、常に改善改善…。こ

れこそが、決定的な差別的優位性の源泉となる「企

業文化」なのです。この実践能力を今日でも保持
していることが トヨタの企業文化であり、その中
から常に秀逸なプロセス開発を実現し、今日の業
績を生み出しているのです。生産技法は模倣でき
ても、その背後にある企業文化 も含めた業務プロ

セス全体は模倣できない。この組織としての実行
力が トヨタの強さの源泉なのです。
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