
Ｉ am ｓｔｉｌｌ Ｌｅａｒｎｉｎｇ 
             （ミケランジェロ） 



ブライアン・P・ウルフ氏との対談 

I am ｓｔｉｌｌ learning （ミケランジェロ） 
（飽くなき探究心を持って・・・） 

① 【飲みながらの談論ー①】（～2005） 

     「ＦＳＰ伝道師のボヤキ・・」 

② 【飲みながらの談論ー②】（～2011) 

     「飽くなき探究心を・・・・」 

③ 【飲みながらの談論ー③】（～2011) 

     「東北大震災で感じた事とは・・・」 



ブライアン・P・ウルフ氏との対談 

（１） 【2人の飲みながらの会話ー②】（～２００５年）・・・・「ＦＳＰの伝道師のボヤキ・・・」 

 

 

（塾） 「ウルフさんを師として日本における伝道師を始めて、７年になりましたがまだまだ道半ばで力不足を感じています」   

（ウ） 「そんなになりましたか・・。しかし今回のＦＳＰ ＦＯＲＵＭでは150人以上の参加者があり、頑張ってこられた成果 

     と私は思っています。それにしても前回のＦＯＲＵＭから３，４年間が空きましたね」 

（塾） 「ええ。ポイントカード＝ＦＳＰといった間違った考え方が増えたり、第二、第三のステップに進める企業が少なかった 

     事で、ＦＳＰに対するマーケットの関心がどんどん希薄になってきたことがあります。 

     私自身の反省でもあるのですが、第二、第三のステップを訴えて、現状のポイントカードからステップアップすべきと 

     の主張を繰り返してもダメでした。日本の小売業界では具体的なサクセス・ストーリー無くしては説得はムリでした。」 

（ウ） 「論理的な説得が通じないのですか？」 

（塾） 「理屈としては理解しても、成功事例を示さないと納得してくれないのです。事実１９９９年頃にはＦＳＰの説明だけで 

     なく、成功事例視察と言うことでＡ社さんへは年間５０社以上が押しかけた事があります。 

     中にはＭ社さんのように店長・本部スタッフ等大型貸切バス３台で押しかけた企業もありましたが、視察した企業の殆 

     どがＦＳＰをスタートしました。見て納得した結果でしょう」 

（ウ） 「まさに日本の多くの企業が押し寄せたドロシーレーン・マーケットのようですね・・・」 

（塾） 「『日本人は耳から聞いたものよりも、自分の目で見たものを信じる』と言う言葉がありますが、その通りでした。 

     しかしながら第二、第三ステップで成功を積み上げているユーザー企業の成功事例としての紹介や、視察ということで 

     は限界があります。ステルスが命の顧客情報の活用法は詳細に公表は出来ません。 

     又、企業間で『守秘義務契約』が交わされていますので、軽々しくお話できないといったもどかしさを感じてきました。 

     多くの日本のＦＳＰ実施企業も、第二、第三ステップへの移行は必須と理解はしていても、具体的にどうしてよいか 

     分からない・・。ＮＣＲからも成功事例等の話がこない・・・といった閉塞感に似たものがありました」 

（ウ） 「よく分かります。 

     世界中でＣＲＭに挑んだ９０％の企業が失敗・頓挫しているといった統計もありますが、成功している企業は徹底的に 

     ステルスしますから、成功事例・成功体験を共有して世の中のＣＲＭの底上げをする事が出来ない状況ですね。 

     徹底した秘密のバリアーを張っているテスコ社はその良い事例でしょう」 

（塾） 「マーケットのその様な要求や閉塞感を何とかしたいということで、今回のＦＳＰ ＦＯＲＵＭにはＩ社さんとＯ社さん 

     に無理を言ってお願いし、パネラーということで現状をお話していただいたのです。 

     考えてみれば両社さんにとってはメリットはまるでないものですから、申し訳ないような気もします。 

     ウルフさんにも無理言ってテスコ社の話しをして頂きましたが・」 

（ウ） 「両社共に事前に訪問に連れて行っていただいて、私自身にとっても非常に勉強になりました。 

     今回のパネル・ディスカッションも素晴らしかったと思います。 

     参加者の方々が聴きたいテーマに対して、実務を担当している方のお話は非常に興味深く、説得力がありました。 

     ＦＳＰで足踏みされていた企業の方々も、第二、第三のステップに向けての刺激を受けたでしょう」 

（塾） 「そう言って頂ければ本望です。実は私も再来年（２００７年）に定年を迎えます。 

     ＦＳＰに関して遣り残した感があり、最後の卒業制作として今回のＦＯＲＵＭを企画しました。 

     勿論、予算はゼロでしたからその辺から駆けずり回り、多くの人たちの協力を取り付ける事ができました」 

（ウ） 「なるほど。卒業制作ね。大竹さんの卒業後の事が心配ですね。 

     今回もＩ社さん、Ｏ社さんの成功事例を聞いて、多くの企業が視察に押し寄せるといった事が起きますね・・・？」 

（塾） 「私も心配するところです。Ｏ社さんやＩ社さんに視察が押し寄せて業務に支障が出なければ良いのですが・・」 

（ウ） 「そんなに心配することはありません。 

     視察が多いと言う事はＦＳＰで成功されている事の何よりの証明です。 

     社内だけだと成功の実感は得にくいのですが、他企業の視察やマスコミへの掲載は正当な評価として自信になりますし 

     何よりも社内に向けての強力な宣伝効果を持ち、ＦＳＰは更に成長させる事が出来るでしょう。 

     ドロシーレーン・マーケットを見ればよく分かるでしょう」 

           

      

 飽くなき探究心を持って・・ 

雑：Ｐａｇｅ ０１ 



ブライアン・P・ウルフ氏との対談 

（２） 【2人の飲みながらの会話ー②】（２０１１年）・・・・「飽くなき探究心を・・・」 

 

（塾） 「今回、ウルフさんのご好意でＦＳＰ ＦＯＲＵＭも成功し、参加者の皆さんも非常に満足されていました」   

（ウ） 「それは良かったですね。 

     大竹さんとも２００７年の『Scoring Points』の翻訳本の推薦文を書いて以来の再会でした。 

     その間、私のＰＣが壊れてメールのやり取りが出来なくなって音信不通状態で困っていました。 

     しかしながら、今回はその間の永いブランクを全く感じさせない友情とご親切に接し、非常に喜んでいます。 

     又、今回、Ａ社さんとＯ社さんの視察をアレンジしていただき、私にとって非常に刺激的でした」 

（塾） 「ウルフさんをこれで３回お連れした事になります。 

     両社さんともにウルフさんのご指導でＦＳＰを推進してきましたので、来ていただいてご自分たちのやっている事を 

     ご報告する事が喜びであると言っても良いでしょう」 

（ウ） 「そうですね。訪問するたびに非常な進歩を遂げられていますが、その裏にある多くの挑戦に対して敬意を表します。 

     世界的に見ても、ＦＳＰとしてはトップレベルで、多くの事を学ばせていただきました」 

（塾） 「来日の都度、ウルフさんをユーザー企業の視察にお連れしていますが、ウルフさんの『探究心』にはいつも驚かされ 

     ています。ご自分が納得行くまで質問し、資料を分析し、写真を撮り・・・時間がいつも足りないほどです」 

（ウ） 「それだけ私にとって刺激的なものが多いのです。時間を忘れてしまうのは申し訳ないのですが・・」 

（塾） 「２０００年に来日された時、ウルフさんからＦＳＰに関しての『ブラック・ベルト（黒帯）』を頂きましたが、 

     日本の先進的ＦＳＰユーザーを紹介出来ることは、私の密かな誇りでもあり、自慢でもありました」 

（ウ） 「大竹さんはもう『ブラック・ベルト』ではありません。 

     大竹さんから得られる日本のＦＳＰ企業の詳細な動向や、日本小売業界が直面する問題等、私にとっては先生でもあ 

     ります。私は大竹さんを共にＦＳＰを研究する仲間・同士と思っています」 

（塾） 「その様に言っていただいて恐縮です。ウルフさんに日本の実情を少しでもよく理解いただければ、より有益なアドバ 

     イスを日本のＦＳＰユーザーが得られると思っています。 

     それだけにこのような談論でもウルフさんの質問が多くて、私が話している時間が長いように思います」 

（ウ） 「私も大竹さんより１歳年上の６４歳になりました。若くはありませんがＦＳＰに関しては学ぶ姿勢は崩さないように 

     していくつもりです。大竹さんもその様にしてください」 

（塾） 「はい。私も日本にＦＳＰの伝道師としてやってきましたが、小売企業の生き残りを左右するマーケティング戦略であり 

     、我々の言葉を信じてＦＳＰで努力を継続している企業がある以上、勝手に降りれないと思っています」 

（ウ） 「大竹さんにお土産を持ってきました。プレートです。『I am still learning』（ミケランジェロ）と彫られてい 

     ます。ＦＳＰに関する飽くなき探究を生涯続けていくといった私の座右の銘とも言えるものです」 

（塾） 「有難うございます。実は『ＮＣＲには卒業が無い！』と言ったように我が社にも学習を継続する伝統があります。 

     又、日本の幕末期の昌平校の校長でもあり、当時の日本人の思想をリードした儒学者の佐藤一斎もこのように言って 

     います。 

     『少（わか）くして学べば壮にしてなすことあり。壮にして学べば老いず。老にして学べば朽ち図』です」 

（ウ） 「良い言葉ですね。年齢に関係なく、お互いに学習を継続してゆきましょう」 

           

      

 飽くなき探究心を持って・・ 

雑：Ｐａｇｅ ０２ 



ブライアン・P・ウルフ氏との対談 

（３） 【2人の飲みながらの会話ー③】（２０１１年）・・・・「東北大震災で感じた事とは・・・」 

 

（ウ） 「今回の東日本の大震災、特につなみによる災害をニュースで見るたびに心が痛みました。 

     しかしながらあのような大災害にあいながらも、被災地の方々はもとより、東京のビジネスマンの方々も帰宅困難な 

     状況下にあって、パニックや社会的混乱も無く、整然と行動していたのには感銘しました。 

     大竹さんは当日どうされていたのですか？」 

（塾） 「当然交通網は混乱するものとして会社に泊まりこむ事を早くから決めていました。 

     歩いて帰ると３０Ｋｍ位ですから６～７時間で自信もありましたが、還暦を越えた身ですので『老人の分別』で翌日 

     帰宅しても良いとの判断をしました。携帯は繋がらなかったのですが何とか家内とも連絡をつける事が出来ました」 

（ウ） 「それは大変でしたね。私の出身地のニュージーランドも日本同様に火山も多く、地震も多い国です。 

     ご存知の通り、つい最近も大きな地震がおきて、日本人留学生の方々が亡くなったといった不幸な事故がありました。 

     この大震災で家族の方々や、お知り合いで被災した方はいらっしゃったのですか？」 

（塾） 「家内の実家が盛岡で、９０歳近い義父が1人住まいしています。 

     地震で停電となり、寒さもまだ厳しい時期でしたので心配しましたがお蔭様で無事でした。  

     それから東北地区には昔から仕事関係で顧客や知人が多いのですが、本人は無事であっても、ご家族や周囲の方々が 

     被災されたケースが多く、当時の話を聞くと非常に心が痛みます」 

（ウ） 「そうですか。お義父さんは良かったですね。多くの被災された方にお悔やみ申し上げます。 

     私が感動しましたのは、被災地の方々に支援物資が届けられても、我先に取り合いすることも無く、整然と列を作っ 

     て受け取るだけでなく、お年寄りの方を優先したり、お互いに助け合う姿を見たことです。 

     米国ではこのような地震やハリケーンが来襲して被災した場合、人々は救援物資に我先に押し寄せて激しい奪い合い、 

     取り合いが発生するでしょう。それこそ老人・子供と言った弱者には行き渡らないでしょう。 

     又、一部の人々は救済に対する不満の声を上げ、暴徒と化して街に火を放ち、混乱の中で商店等を壊し、略奪行為に 

     走って被災地の治安は悪くなった状況を何度もニュースで見せられてきました。 

     今回の奇跡的情景ともいえる、日本人のこのような態度はどこから来るのでしょうか？」 

（塾） 「阪神大震災のときも同様に、国際社会からその様な評価を受けた事があります。 

     私も日本人として、このような状況下で同様の行動が取れるのか？と反芻しつつ、その答えを未だに探しています。 

     私見ですが、日本人としての『農耕民族的気質』が色濃く残っているのかなと思っています。 

     日本はご存知のように地震や台風と言った自然災害の多い国です。更に加えて今回の東北地区は過去、冷害や津波等 

     に襲われ、悲惨な目に何度もあっています。その都度、持ち前の真面目で粘り強さを発揮して復興してきましたが、 

     地域における助け合いと協力が無しには出来なかった事でしょう。ＤＮＡと言っても良いかもしれません」 

（ウ） 「なるほど。厳しい自然条件の下で、農林漁業を継続させるためには、地域の人々が協力し合っていかなければならな 

     い環境だったのですね」 

（塾） 「ウルフさん。日本にはこのような良いことわざと言ってよいか、フレーズがあります。 

     『奪い合えば足りないが、分け合えば余る』といったものです」      

（ウ） 「ほう、非常に素晴らしい言葉ですね。忘れないうちにメモしましょう。感動しました 

     自分のメリットだけを追いかけて、周りのことを顧慮しない現代の人々に対する啓示のような言葉です」 

（塾） 「２０００年以降のグローバルな金融資本主義の広がりで、経営者がボーナスで数十億円もの報酬を得たりしています 

     が『奪い合えば足りず』のとおり、貧富の格差が広がってきています。 

     今回被災された方々は経済的には非常に厳しい局面に立たされていますが、『心』まで貧しくなっていません」 

（ウ） 「きっと多くの共感を抱いた人たちが復興の手助けに駆けつけるでしょう」 

（塾） 「実はこのお酒、津波で流された日本酒メーカーのお酒で被災前の在庫です。もうこのお酒は飲めないものとあきらめ 

     ていましたが、被災していなかった地区の日本酒メーカーが自社の酒蔵の一部を提供して酒造りの継続を手伝ってい 

     るそうです。日本酒メーカーはそれぞれ独自の酵母を代々受け継ぎ、杜氏が技術を引き継いで日本酒を造りますが、 

     あの災害の中で自社の酵母を確保したそうです。水は異なるかもしれませんが、出来たら真っ先に飲みたいですね」 

（ウ） 「私も日本酒は好きです。多くの自然災害に遭うといった歴史を繰り返す中で、代々守られてきた酵母を使った日本酒 

     は、多くの人々の想いがこもって、格別なものでしょう。 

     次に来日した時に、白子のポン酢を肴に、ぜひ飲んでみたいですね」 

           

      

 飽くなき探究心を持って・・ 

雑：Ｐａｇｅ ０３ 



出典：ﾌﾞﾗｲｱﾝ・Ｐ・ｳﾙﾌ 

２００１年３月ＮＣＲＦＯＲＵＭ 

 

Ⅰ・コミットメント 
（約束・宣言） 

トップ&全社員参加 

企業理念・自立行動  

 Ⅱ・差 別 化 
（会員／非会員） 

会員内・企業間 

 

Ⅲ・単 純 化 
（分かり易い事） 

誰でも理解できる 

 

 

Ⅵ・報奨・特典 
（魅力あるリワード） 

ｴﾝﾀｰﾃｲﾒﾝﾄ性・喜客 

 

 

Ⅳ・柔 軟 性 
（既得権のワナ） 

経費・プログラムの固定化 

陳腐化を避ける 

 

 

Ⅴ・情報活用 
（仮説・実行・検証） 

顧客ｶﾃｺﾞﾘｰﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ 

ﾃﾞｰﾀﾍﾞｰｽ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸ 

 

ＦＳＰ 
成功の鍵 

「FSP成功の方程式：６つのキーワード」 

第５章：「ＦＳＰ成功の方程式」 

Page:４７ 

 ＦＳＰ成功･失敗の方程式 

キーワード 

①ステルス・マーケティング 
    → 他社、他人に知られない 

②お得意様特別の特典 
    → あなたに特別 

③メーカー協賛（費用の低減） 
    → メーカーが協賛しやすいプロモーション 

④MD＋FSP 

    → MDと直結した顧客ｵﾌｧｰの実現 

クーポン券 会員特別価格 POINTの付加 

周囲のお客様にわからない 

豊富なバリエーション 

毎日店に来る楽しみ・感動を演出 

会員がその場で得した気持ちになる 

ローコストな告知手段がある 
 （Web,KIOSK、携帯の活用） 

チェッカーに負担がかからない 

効果検証がすぐに行える 会員の生の声（モニター会員） 

社員が仕組や会員特典を理解 競合他店との差別化が明確 

「FSP成功ための検討項目例」 



ブライアン・P・ウルフ氏の座右の銘 

“I am still learning” （ﾐｹﾗﾝｼﾞｪﾛ） 

NCRの創業者 J・H・パターソンの言霊 

“NCRには卒業は無い”  

塾頭の現在の座右の銘 

佐藤一斎の「三学戒」（言志四録） 

    “少苦して学べば壮にしてなす事あり”  

    “壮にして学べば老いず” 

    “老にして学べば朽ちず” 

佐藤 一斎（さとういっさい）：儒学者 

安永元年（1772）～安政６年（1859） 

幕末の激動期に幕府の昌平坂学問所（昌平こう）の総長となり、 

その門下生には佐久間象山，山田方谷，渡辺崋山らがいた。 

これら幕末から明治維新にかけて新しい日本を作っていった指 

導者たちに多大な影響を与えたのである。 

1844年～1922 

ＮＣＲの創業者。セールスマン教育に道を開き、
「近代セールスの父】と称される 

ミケランジェロ・プオナローティ 

（1844年～1922） 

イタリア盛期ルネッサンス期の彫刻家、画家、 

建築家、詩人・・・「万能人」 

（写真はウルフ氏より寄贈されたプレート） 

人間は生涯かけて学習を・・・・ 


