




職場管理の改革で
異物混入率を7割改善！

このインターンシップでは、優れた
経営者の方から、私ではできないよ
うな教育が受けられます。武者修行
を経験した社員は、とても経営意識
が深まったようです。後輩への指導
からも、その意欲が感じられます。

（株）こんの 代表取締役社長
紺野 道昭さん

職場管理を180度転換し、｢正しい行動､良い習慣｣
を根付かせるマネジメントを徹底。
12日間の修行が終了した後、自社に戻った林さんは、
次のような目標を設定しました（一部掲載）。

修行の成果を実践していくこれら取組みで、
林さんは自社の未来を切り開こうとしています。

株式会社こんの（本社：福島、業種：古紙卸売業）　営業所長代理  林さん

十勝バス株式会社（本社：北海道、業種：乗合旅客自動車運送業）

●“他喜力”に富んだ職場づくり（率先垂範、社員同士で気づきの与え合い）
●職場内、同僚から、顧客へ向けた“他喜力”の発揮
●各業界との人脈構築と新しい市場価値創造へ着手

修行者を送り出した経営者の声
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■乗客数をV字回復させた、帯広の路線バス会社へ
林さんの修行先は「十勝バス株式会社」です。収益が悪化した2003年に、経営方針を一新。経営合理化ではなく、“乗客を増や
す”という基本に立ち返り、沿線世帯の積極的な訪問ヒアリングを元にした多彩な提案で、乗客の利便性向上に努めました。その
結果、乗客数がV字回復。地方の路線バスでは全国初の快挙だといいます。

実績ある企業の内側だからこそ得られる“経験”や“発見”をもとに
自社を変革することで実現した、さまざまな成果が届いています。

部下のモチベーションが低く、取引先に納入する商品への異物混入率が
他社平均の6倍に上る状態。職場管理を学ぶため、十勝バスでの修行を決意。

修行者である林さんは、事前の課題として、「問題を掘り下げる力」「企画力（気づきのアンテナ）」の向
上と、「価格競争に陥らないために自社の強みを見出すこと」を挙げていました。また、志願理由として
は、「独自の取組みや規則が社員に与える影響」や「成功の原則」を学ぶことを挙げ、そのために、社長
をはじめ、社員全体の振る舞い・習慣・思考に触れることを希望していました。

朝礼や社員の行動から、
日々、様々なことを学ぶ

修行先では、理念や年度方針を朝礼で唱
和。さらに、意識的に行っていることや気
づきを各社員が発表し合い、共有していた
そうです。「意識的な施策により、良い行動
を習慣化させていました。だからこそ、全
員がお客様を第一に考え、その想いが自然
と行動に移せていたのだと思います。」

業務に携わる中で、
新しい発想を得るための
ヒントをつかむ

修行先では、乗合いや戸別訪問、シフト作
成など、多くの実務に携わりました。なか
でも、印象に残っているのが戸別訪問。
「訪問ヒアリングまで行い、業界の常識で
は得られないような重要なヒントを模索す
る姿勢に驚きました。今後、自社の業界で
新しい市場価値を見出そうとする際、とて
も有効な手段だと思います。」

社長との対話で、
リーダーシップ
について学ぶ

林さんは、十勝バス 野村社長と一対一で
話す機会があり、「社長は、社員に“褒め”
“感謝”を伝えることで、自信と誇りを与
え、モチベーションを向上させていました。
あるべきリーダーの姿として見習いたいと
思います。」と、社長のリーダーシップに感
銘を受けていました。

※役職は修行当時のもの。

日経スペシャル
「ガイアの夜明け」
で紹介されました。
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行」の成果「大人の武者修行」の成果「大人の武者修行」の成果体験談



修行先は、地域の事業者と
常に連携し、共存共栄で6次

産業を成功に導きました。また、｢ブ
ドウ棚ウエディング｣や｢屋台寿司｣
など、新規事業･サービスを次々と
導入し、成功させていました。

BS12
「賢者の選択」
で紹介されました。

「かやぶき屋根」の一棟貸
切宿泊サービスを始めた修

行者。志願時の自社社員数は8名
で、試行錯誤しながら事業拡大を
図るにあたり、人手も時間も不足し
ていました。事業発展のヒントを探
るため、ブドウ農家から出発し、6
次産業化に成功した｢グラノ24K｣
で1か月の修行を体験しました。

新規サービス「屋台寿司」を取り入れ、
宿泊売上高が200万円増加！

ニシオサプライズ株式会社（業種：かやぶき民家一棟貸）

株式会社グラノ24K（業種：6次産業）
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課題 学び 地域の日本料理店と連携して、
夕食メニューに
寿司職人出張サービス
「屋台寿司プラン」を導入。

【修行者の声】
「屋台寿司プラン」を導入したことが
宿泊サービスの魅力向上につながり、
稼働率が上がり、宿泊売上高が約200
万円増加しました。
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自社のビジョン達成に向け
て変革をスピードアップす

る必要があり、そのためにも現場
の知恵･生の声を収集し、改善につ
なげたいという課題意識がありま
した。現場から改善提案をしやす
くするためにも、現場↔本部間で
自由に本質的な意見を言い合える
風土づくりが必要でした。

｢報連相｣が根付く風土づくりにより、
現場改善の提案が95件/年に！

ネッツトヨタ栃木株式会社（業種：自動車等販売業）

四国管財株式会社（業種：ビルメンテナンス業）
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現場応援時の気付きを
現場の改善につなげる
ための意見書「アシスト
カード」を導入。

【修行者の声】
「アシストカード」を導入したことで、現
場↔本部間の「おかげさま」というおも
いやりの風土が、より醸成されたと実
感。自由に本質的な意見を言い合える
風土になりつつあると感じています。

行動
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修行先は、クレームを迅速
に共有して対応するため、現

場↔本部間の｢報連相｣を徹底。風
通しの良い社風をつくり上げてい
ました。その社風づくりに大切なの
は、仕組みやルールではなく、社員
同士（現場↔本部間）の信頼関係で
した。

自社は、既存顧客の売上高
構成比が95％で、新規取引

が伸び悩んでいました。自社の収益
向上へのヒントを得ることを使命
に、同業の優良企業の門を叩いた
修行者。中古部品見極めの専門技
術者不足、教育体系の未整備、ユー
ザーサポートの不備も大きな課題
でした。

修行先の「攻め」の経営に学び、
国内部品売上高が16%増加！
新規取引件数も10%増加！

いすゞ産業株式会社（業種：中古車･部品輸出業）

株式会社オートセンターモリ（業種：中古車販売業）

Case
Study
3

修行者
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新規顧客獲得のために、
商品紹介のダイレクトメール、
修行後の1年間で10種作成。
月1回の発送を継続中。

【修行者の声】
武者修行での一番の学びは「限界を
決めつけない」こと。既存顧客は大切
にしながら、その枠に捉われることな
く、新規顧客の獲得を積極的に行うこ
との重要性を改めて認識できました。
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修行先が、自社より10年先
を行ったシステム活用によ

り、技術者不足を補完していること
に驚きました。また、国内外への販
路拡大、新規顧客の獲得意欲につ
いて、自社と受入先に大きな差が
ありました。

課題 学び
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