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会　 場 久留米ホテル エスプリ

企業のコンサルタント、 およびコンサルタントを目指している方を
対象とさせていただきます。

円

（福岡県久留米市東町 339 番地）

※通常 30,000 円のところ、久留米実践するマネジメント読書会 ® 発足記念特別価格

参 加 費

対 　 象

30,000 (税別 )通常

円15,000 (税別 )

する こなす する

理解 使い 習慣化

” マネジメントの父” ドラッカー教授の教えを

半額

有限会社ナレッジプラザ

『実践するドラッカー』
札幌市中央区大通西４丁目1道銀ビル10階
011-261-7411 担当：清水

knowledge-plazaknowledge-plaza
Dサポート 札幌

申込み・お問合せ

http://d-support-ltd.jp/



セミナー風景

参加者の声参加者の声

あなたは十勝バスをご存知ですか・・・？

帯広市を基点に市内や近郊への路面バスのこと

黄色いバスが目印です。

一時期は乗客減少により倒産寸前まで追い込まれていました。ところがドラッカーの教えで見事に復活したのです。

営業強化 中心部から
離れた小さな 1つの
バス停から始めた

慣れたらエリアを
広げて行こうと約束

私たちはその自宅を
１軒 1軒回る
「戸別訪問」を実施

嫌になるくらい
乗っていない人
ばかりです

ほとんどあらゆる
顧客にとって、
もっとも重要な情報は
顧客ではなく、非顧客
（ノンカスタマー）に
ついてのものである
『ネクスト･ソサエティ』
ドラッカー教授の
ことば

お客様がバスに
乗らないのは
「不便」だからではない。
「不安」だからでした。

不安を解消しよう。
バスの乗り方を説明する
パンフレットを作成して
地元で配りました。
ケーブルテレビで
バスの乗り方を説明する
CMも流しました。

「病院に行くのに、
バスを使いたい」
「スーパーにバスで
行きたい」どの停留所の
近くにどんな施設が
あるかが地域住民の
目には分かりにくかった
のです。どんな施設に
行けるかを解説する
「目的別時刻表」を
作成しました。

お客様にとって
バスは「手段」に
すぎません。
お客様にとっての
「良き手段」に
徹することが
極めて重要です。

組織が存在するのは、
組織それ自体のため
ではない。
社会的な目的を実現し、
社会、コミュニティ、
個人のニーズを
満たすためである。
組織は目的ではなく
手段である
「マネジメント（上）」
ドラッカー教授の
ことば

その言葉に納得したのは
自らの実践を通じてです。
知識は行動に移して
はじめて成果になります。

奇抜なアイディアがなくても
大きな投資をしなくてもｍ
イノベーションは起こせます。
自社にすでにある経営資源を
丁寧に見直し、配分や
組み合わせを工夫するだけで
大きな変化が生まれます。

営業したい社長と
営業に抵抗のある
社員たちであいだで
こう着状態が
約 10年

（燃料費高騰により
社員の重い腰があがる）

（社員たち）

（社員⇔社長）
イノベーションに
成功するには小さく
スタートしなければ
ならない。
『イノベーションと
企業家精神』
ドラッカー教授の
　　ことば

結果

時間

管理を行うこと

で同じ時間内でもよ

り成果を出すことがで

きる。そのためにはまず

今、自分がどのような時

間管理を行なっている

か知る必要がある。

行動

には「目的」が

必要不可欠である

どのようにすれば～に

なるのか？

正しい問いを見つけ

なければならな

い。

ドラッカー＝哲

学、難解だなと思え

たことが少し身近な出

来事に置き換えると理解

がしやすくなりました。

なので、学ぶきっか

けを学んだ。

成果

をあげる人とあげ

ない人の差は才能でな

く習慣的な姿勢と基礎的な

方法を身につけているか自

己の強み同僚の強みを引き

出すことで成果の足が

かりになる。
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