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名古屋の高成長・高収益企業に学べ！
ナレッジと業績アップの（秘）セミナー

プロトコーポレーションの
組織風土とリーダーシップ

日本ナレッジ・マネジメント学会東海部会・アタックスグループ共催

＜ＣＯＮＴＥＮＴＳ＞

 Ⅰ．目指す組織風土

１．基本理念と社訓の浸透

 Ⅱ．経営トップのリーダーシップ

１．横山博一会長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ
：創業からバトンタッチまで

２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ

：２００３年以降

• （１）理念の浸透

• （２）戦略の実行
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Ⅰ．目指す組織風土

１．基本理念と社訓の浸透

基本理念

物を売る事より
知恵、情報を通じて
人・企業と効果的な

結び付きをし
社会に貢献する

夢・ロマン
（＝“生きる目的”）

＝

社訓

挑戦する勇気

行動による証明

常に修正できる能力
＝気付き ＝成長

＝

足で稼ぐ営業
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Ⅱ．経営トップのリーダーシップ

１．横山博一会長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：創業からﾊﾞﾄﾝﾀｯﾁまで

①目標

②着手

③役割

④道筋

⑤価値

⑥強み

まず「目標」を掲げる 「今、何をするか」

次に「着手」を示す 「顧客ニーズに応える」

そして、社員の「役割」を示す
「ﾌﾟﾛ意識のあるﾋﾞｼﾞﾈｽ

ﾊﾟｰｿﾝ」

更にﾋﾞｼﾞﾈｽの「道筋」を
示す

「社会に必要とされる
会社」

具体的な
「生み出す価値」

「顧客の経営支援」

決して忘れない「強み」
「全国くまなく足で稼ぐ

営業」
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２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （１）理念の浸透

①社員に、働く目的（＝夢・ロマン）を持たせる

”志”・”人生観”をいかに持たせるか？

（注）人生観＝「どう生きていくか」に関する考え

ⅰ)幸せになりたい人は誰か？⇒１００％

ⅱ)不幸になりたい人はいるか？⇒０％

ⅲ)どうなれば幸せになれるの？

⇒ﾌﾟﾛｾｽを答えれる人は０％

２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （１）理念の浸透

②管理職に、役割を認識させる

ⅰ)社長が一回言って分からないから、管理職が
必要になる

ⅱ)管理職の仕事は、いつも”志”や”人生観”を
持てと言ってあげること

ⅲ）部下を管理職に引き上げれる人は、社員を
育てることができる人

ⅳ）社員が育つか育たないかは、上司がｴﾈﾙｷﾞｰ
をかけたかどうかで決まる

ⅴ）社員が育てば、自ずと業績は上がる

ⅵ）自分は、「探す」ものではなく、「創る」もの
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２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （１）理念の浸透
③お客さま満足＞”挑戦”＞利益

ⅰ）ﾕｰｻﾞｰが求めるものは常に変わり続ける

ⅱ）ﾕｰｻﾞｰを満足させるためには、こちらが変わり
続ける

⇒お客さまが満足できないことからは
利益をいただかない

ⅲ）今のやり方を変えること＝”挑戦”

ⅳ）”挑戦”できない人間＝成長できない人間

２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （１）理念の浸透
④ﾌﾟﾛﾄｺｰﾎﾟﾚｰｼｮﾝの”挑戦”

ⅰ）情報誌からｲﾝﾀｰﾈｯﾄへ

ⅱ）自動車関連情報から生活関連情報へ
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２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （２）戦略の実行

①市場全体が縮むなか、５期連続の増収増益
達成の理由は、付帯ｻｰﾋﾞｽ

ⅰ）付帯ｻｰﾋﾞｽ＝販売店に対する
「経営支援（仕入れから販売までの支援）」

ⅱ） 付帯ｻｰﾋﾞｽが、取引先を増加させ続けている

cf.例えば「Goo認定」は、ﾕｰｻﾞｰ側に立った仕組み

だが、客が認定を見て来店することが分かり、

1台数千円の費用を負担しても認定を求める販売店

が増えている

２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （２）戦略の実行

②「川上から川下までどうｻﾎﾟｰﾄするのか」が

付帯ｻｰﾋﾞｽの基本発想

ⅰ）海外から、中古車に対する高値のｵﾌｧｰが殺到
ⅱ）販売店（ｸﾗｲｱﾝﾄ）が中古車の仕入れができなく

て困っている
ⅲ）どうすればｸﾗｲｱﾝﾄにご満足いただけるか？
ⅳ）中古車の売り手とｸﾗｲｱﾝﾄを直接結びつければ

いい
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２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （２）戦略の実行

③ﾋﾞｼﾞﾈｽの”肝”は、絶対に人に渡さない

ⅰ）自社ｻｲﾄへ集客するため、ﾔﾌｰとの契約を切った

ⅱ）ｶｰｾﾝｻｰ（ﾘｸﾙｰﾄ）は、これをﾔﾌｰへ渡してしまった
（ｵｳﾝｺﾞｰﾙ）

ⅲ）危機感から、集客ﾉｳﾊｳをﾄﾞﾝﾄﾞﾝ積み上げることが
できた

２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （２）戦略の実行

④競合相手に勝てた理由

より良い人財の“採用・育成”

“危機感”
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２．入川達三社長のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟ：２００３年以降

 （２）戦略の実行

⑤新規事業も、「情報産業」＆
「現場で足で稼ぐ力＝ｺｱｺﾝﾋﾟﾀﾝｽ」がﾍﾞｰｽ

cf. ここ5年くらいは自動車情報分野で安定的に

利益が上がる。しかし、その後を見据えると、

生活関連情報をどう伸ばすかが課題

cf. 付帯ｻｰﾋﾞｽや新事業のｱｲﾃﾞｱの多くは、

現場の営業ﾏﾝから出てくる

ＭＥＭＯ


