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Beginning at Home 

Marketing people all， how successful 
are we at marketing MCEI? Some 
chapters have expressed concern， so 
let me offer a c泊 estudy. 
Geneva started with only 5 people 

27 years ago. But we attracted 
quality speakers and generated 
stimulating discussions， growing to 
235 members this year. 
We did not grow by positioning 

ourselves出 acut句rategroup. If the 
fees are too low， you attract too-low 
level people. Higher fees can project 
a quality position. We worked on 
product quality. We also worked to 
give members the feeling they belong 
to a club totally different from any 
other service or professional club. 
Geneva dues include the monthly 

luncheon meetings. And if a member 
misses a meeting， the saving goes 
into the chapter account and lets us 
do other things. 
For the first 5 years， we only 

charged an annual fee. When we got 
up to about 40 members， we began 
charging an admission fee. Our by-
laws are VI庁ittenso that the chapter's 
assets are divided among the 
members in the event the chapter 
disbands. This means that a new 
member automatically has a right to 
X% of the assets. So we set the 
admission fee to equal that number-
to be as much as the member will get 
back if the chapter disbands. Our 
members are paying both a one-time 
admission fee and annual dues. Yet 
still they come， attracted by the 
quality of the programs and the 
quality of the community. Our 
chapter is a "family" more than a 
network and is devoted to 
facilitating business and personal 
connections. 
1 know血isis not easy. But 1 also 

know it is possible. Y ou might start 
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with open， public meetings that 
feature big-name speakers and are 
self-supporting. Or you might start 
with small， almost private meetings 
with people who are doing exciting 
things in marketing communications. 
There are m加 yapproaches. But the 
point is that everyone starts small 
and grows by doing the things that 
make other people want to join and 
want to be active. 
1 would not pretend that we have 

all the answers. We don't. We are 
still working on it. We are still 
anxious. Because there are problems 
no matter what your membership 
numbers or financial structure. 
Which is why it is so important each 
chapter look at its own situation and 
circumstances and move ahead wi出
a quality product and innovative 
marketing. 

Paul Genton 
MCEI Intemational Chairman 



法律に頼らないバリアフリーの環境配慮の視点ヘ

昨年(平成15年)、健康鎗進法第25条によ ているようなもの、喫煙マナーや法律遵守

り受動喫煙、つまり他人のたばこの煙を限 以前の問題として、お客憾だけでなく職場

わされることを禁止する法律力庁施行された。 としているウヱイトレスや乗務員の健康環

オープン工アーの甲菩園でさえ禁煙になっ 境への配慮がない企業は社会的には排除さ

たことは記憶に新しい。先日行った小学校 れていくであろう。

の運動会でも禁酒禁煙、愛煙家にとっては

家の外も内も厳しい環境で本当にお気の毒

である。しかしながら、被け道があるのだ

ろうが法律を遵守していない自主食屈が多く、

お年寄りや妊婦 ・三子供連れにとっては不快

極まりないであろう。空気はつながってい

る、形だけの分煙で席を分けているだけで

は、喫煙席近くの禁煙席は無意味だし食欲

も急低下、何よりも待合席に灰皿はアホ

か!である。また新幹線に喫煙席があるの

も文化水準が低いことを出界にアピールし

池田憲昭

(株)アシックス

フットウェア事業部

マーケテインク部

ウォーキングチームマネージャー

脱少ミ子化は自立教育から

「二一卜jなる言葉がやって来た。日本

では無業の若者を指すという。その少し前

は定職を持たない若者を「フリータ-Jと

呼んでいた。そして「パラサイトシングルj

という親に寄生して優雅に生活する若者が

いた。その親世代は桜家族を構成し、「自立J

という目標の墓に育て上げられていたにも

かかわらず専業主婦やパート主婦という無

業に近い女性を育していた。害世代はとい

うと「やさしさJr聞け合いjが人聞社会の

墓本と言う。だから自分がたとえ喰えなく

てもボランティアに行く。

独自の可処分所得を持たなくても焦らな

いで生きていける成人の出現は、豊かな社

会の予兆と見るべきか、停滞する経済が普

通になることなのか、はたまた遠い琶にあ

った相E依存の社会に戻るというのだろう

か。「個jを重要視する社会に於いては、経

済的に自立していなければ、結婚しない若

者増や少菩化は当然の現象であろう。

石川由紀

アスパック(株)

代表取締役社長
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今こそスピードの時代

rt?レンディピティjという言葉は、「思

わぬものを偶然に発見する能力jと直訳で

きるが、この能力は単に幸運を待つだけで

はなく、「ポジティブ思考jと「徹底的に考

え扱く習慣Jとから、得られるものと感じ

ている。故に、企業人は絶対にネガティブ

思考に陥つてはならないし、愚直なまでに

徹底的に考え扱く事を習慣にしなければな

らない。

しかしながら、オリジナリティの高い、

先進的な考え方を持つ事ができたとしても、

必ず誰力、が、どこかで、同じ様な事を、同

じ時期に考えているのが、この世の常であ

る。

Iシンクロ二シティjすなわち、「意昧の

ある偶然の一致jは、今の時代にあっては、

避ける事のできない落とし穴と言えよう。

従って、「セレンディピティjにより、独

創的で先進的なアイデアを飽いた時こそ、

「シンクロ二シティJを意識し、成果をいち

早く出さねばならない。

まさに「令ごそスピードの時代jである。

石黒幸雄

力ゴメ(株)

代表取締役専務執行役員

オンリーワンをもっ
製薬企業では、人聞の遺伝情報(DNA)

の解読データを塁に、僚々な解析手j去を駆

使して病因を解明し、医薬昂の研究開発が

進められていますが、目貸しい料学妓術の

発展に伴い、研究開発投資額も上昇してい

ます。製薬業界の趨勢は、合併連合による

規模の狐大により多額の開発役資額の確保

であり、 04年も幾つかの大きな合併があり

ました。しかし、一方で、医療は「個の医

療(テーラーメイド医療)J、つまり治療可能

な患者さんを選んで投薬する方向に向かつ

ており、個々の医薬局の売上は小さくなる

傾向にあり、大製薬企業が必要とする大型

医薬昂開発とは相反する方向にあります。

私達は合併連合による規模の弧大は限界

に達して来ており、これからは提携の時代
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になると考えます。提第相手として選ばれ

るためには、相手が欲しがる I何か特別な

ものjを持っているかとeうかということに

なります。 SMAPの歌にもある「世界で1
つのオンリーワンJを待つことが、企業の

生き残りに必要であると考えます。

石田功

キリンビール(株)

医薬カンパニー

医薬フロンティア研究所 所長



消費者にニーズはない

「消費者のニーズを採るjといった言い

回しがよくされる。何力¥消費者が予め具

体的なニーズを持っているかのように見え

る表現であるが、錯覧である。

「あなたはどんなパック、が好きですかつJ
と尋ねられて、I大きさはこれくらいで、形

はどうで、色はどうで、持ち手の形はどう

で、素材は...Jなどと言える人はいない。

しかし、現実に何がしかの物を買うわけで

あるから確かにニ ズはあるわけだ。庖に

入るまでは「何かいいバッグはないかし

ら?Jぐらいにし力、思っていな力、った。い

や、何となく入っただけ力、もしれない。し

かし、ショーウインドウに飾られたバッグ

を見て「あ、これいい!Jとなったのであ

る。

つまり、プレゼンテーションを受けた瞬

間に二一又は発生するのである。従って、

あれこれ、手を変え昂を変え、こまめにプ

レゼンテーションを繰り返さなければいけ

ない。エンドレスに…。プレゼンテーショ

ンには、昂揃えから、陳列のしかた、演出

のしかた、接客、さらには庖づくりまでさ

まれる。

磯部洋

(株)工ツチ・アイ コーポレーション

代表取締役

ナショナルブ、ランドの溶解

昭和30年代から40年代のテレビ宣伝の効

果は絶大だった。とりわけ、主国規模のテ

レビ宣伝がナショナルブランドを産み、そ

して育てたといっても言い過ぎではない力、

も知れない。ともかくこの競争の勝者がナ

ショナルフ、ランドとしての地位を確立した。

そしてグローバル化の波が押し寄せてき

た。ここでは国内第一位ということさえ将

来を保障するものではなく、必ずしも企業

としての強さを保証するものでもないとい

う厳しい現実に直面させられた。ナショナ

ルブランドは意昧を失いつつある。

今またφ固が生産拠点としても市場とし

ても最重要地主義となり、ごとが主戦場にな

ってきた。だが日本と中国だけを視野にい

れるのは、かつて園内市場だけを考えてき

たのと同じ道を辿る事にならないか。ク、口

ーパリズムに対する批判はさておき、変貌

蓄しい中部欧州I(東欧)やインドなども言め

た真にグローパルな視点がl必要な時ではな

いかと考える。

市村次 夫

(株)小布施堂

代表取締役
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昨今行列の出来る后

長年、葉吾のパッケージに携わってきた

が令ほど、繁盛庖に行くのが楽しいことは

ない。I買いたければ並びなさいJという行

列から「自分が選んだ葉予を大切に包んで

くれるのを待つj行列に変わってきたから

だ。売る側が選ばれた個性霊かな洋菓吾を

一つずつ丹念に包むから結果的に行列がで

きる。スタッフとの会話が笠まれる。菓ミ子

職人も挨拶を忘れない。食べるシ ンが浮

かぶ幸せ気分の広がりがそこにある。デパ

地下まで運ぶのも許されない繊細な葉菩と

の出会いに売る方も買う方も緊張感が漂う。

I待つj事はその緊張感を楽しむ事と知る。

駅や空港で買える機械生産のおやつとは遣

うデザー卜を探して郊外の庖まで足を伸ば

す。j羊葉三子をスイーツと言い摸える時の嬉

しそうな顔がそんな屈に並ぶ。探し続け、

食べ重ね、薬害作りの奥深さに魅せられて

職人を目指す女性が培えていると聞く。I待
つJ事の新しい価値を教えてくれる行列の

出来る居。洋菓ミ子庖から伺力、が変わってき

た。

伊藤景一郎

伊藤景パック産業(株)

代表取締役社長

「恋する大人jのマーケット創造を

私がピアノを弾いている野田のイタリア

ンレストラン 『コメスタjでは、真夏と大

B毎日に「紳士と淑女のミッドナイトパーテ

ィーJを行い、おしゃれをした熟年の男女

で賑わう。上海出張時、早朝の南京葉路で

みかけた光景は体操服の太極拳グループだ

けでなく 、初老アベックの社交夕、ンス・・。

思わずその美的風景に足を止め、プチ感動。

日本でも最近、ピアノを習うシニア男性が

唱え、お酒落なステッキが121のショーウイ

ンドを飾り 。定年後の暮らし方、生き方

の指南署も増えてか紳士は「濡れ(群札)

落ち葉J、淑女は「枯葉J防止に精を出す。

これからのキ ワードは「大人の恋j。人

はいくつになっても、女性なら「きれいに

かわいくj男性なら「かっこよくJ男えた
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いもの。異性に flljかれるJことこそが、

元気に生きる最大のパワーであるから。そ

こにいろんな市場が生まれている。これか

らのマーケッターには「色気Jが不可欠。

あなたは、今、恋をしていますか?

今尾昌予

クラン・ル一

代表/コミュニケーションクリ工イター



今 アクティブ工ルターがおもしろい!

米国、中国の景気、原油価格の高騰など、

幾つかの間題を抱えながらも日本の景気は

上昇傾向である現在、多くの企業の経営体

質は強化され、新たな成長のための攻めの

経営がl必要となっている。消費材メー力ー

の新商昂開発の課題も、低価格商昂から高

付加価値商昂へとシフトしている。

ターゲッ卜とする客層は、団塊の世代と

金時持ちと言われる60歳代のハッピーリタ

イア族である。但しごの客層には2つの前

提条件がある。1つは、家族全員が健康で

あること。2つ目は、収入よりストックと

しての童融資産が多いことだ。データベー

スマーケテイングもこの2つの顧客情報を

入手しない隈り、その育効性は極めて低い。

さらに、この客層への新たな売り方の鍵は、

攻めのサービス戦略である。攻めのサービ

スとは顧客の求める商昂の育効性、生活価

値の提案である。今小売りの庖頭で、訪問

で商白の見せ方、提案の仕方に新しい妓術

軍新が求められている。

岩佐三閉

(株)ス卜ラテジaシステムズコンサルタント
代表取締役社長

ワーク・ライフ・バランス

マーケテインクの現状を社員の働き方の

観点、から見ると、最大の課題は Iワーク ・

ライフ ・バランスjの実現である。ワー

ク ・ライフ ・バランスとはワーク(仕事)と

ライフ(仕事以外の生活、すなわち、ミ子育て

などの家庭生活、趣昧、 地域活動、ボラン

ティア活動、生涯学習など)の両立を実現さ

せることである。なぜそれが必要か。

社員の立場では、菩育てをしながら働い

ている女性はもちろんのこと、全ての社員

にとって、働きがいと宣活のゆとりという、

「個人の幸せJにとって不可欠なものをもた

らしてくれる。会社の立場では、仕事しか

知らない社員からなる均一な集団では創造

的なものは生まれにくいが、会社の外での

さまざまな経験を通じて社員が得た知識

価値観感性の多篠性があれば、新しい価

値を生み出せる。これが「会社の競争力j

の源泉である。

岩田喜美枝

(株)資生堂

取締役 CSR部長
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知恵×勇気で競争相手より働け

老舗2社の再建を預り何故何故何故何故

何故に遷遇している。

販売不振が突然やって来た顔付

人時生産性がダラダラ落ち込んでも分ら

ず欠損つづき2期3期銀行お任せ

民事再生法適用難産の末

そこは別tt!界、乙姫様はどこにおいでか

と探したくなる程深刻さはない、これが典

型的老舗である。

対応策は?と問うと営業担当役員氏、

吾々は一所懸命働いた、そんな再建策がや

れるならやって男よと言わんばかりの妖怪

役員がいる。販売不振の予兆は駈邸I(みみ
ず)でも分りますよと言って見たけれど他人

事の顔付をされる。そこで実力行使、セー

ルスマン同行指導に及ぶ、蓄が買いたくな

る陳列量、后側が売りたくなる陳列量を庖

舗のどこに、チーフバイヤー氏を理論説得

して男せる、 10時間労働なんのその競争相

手より働くことだ、商売に勝たねば晒巷

(ろうこう)に迷うのだ。と指導中。

岩政幸伸

民事再生法適用会社

キーワードは「時間軸j

"早起きは三文の徳"という諺のこーとく、

ビジネス社会の早朝化が進行している。

主員のミーテインクや研修会を早朝7時
頃から開催する企業が増えており、それに

伴い通常の営業開始よりも前倒しのコーヒ

ーショ ッブやハンバーガーショップがビシ。

ネス街では多くなっている。

日経MJの買い物時間調査によると、平日

に買い物する時間需は3年前に比べて I遅
くなったj消費者が主体で2割を超えてい

る。

深夜営業の后舗も多くなり、平日の深夜

に買い物をする消費者も3割を越えている。

また、早起きの高齢者を取り込む戦略で

聞広時閣を早めた百貨居やスーパーもある。

ごの夏、サマータイムの実験として開巴
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時聞を1時間早めた百貨后では来后客数、

売上高とも前年実績を30%上回ったと語っ

ている。

人々の消費行動に対して、時閣をとらえ

たビジネスが盛んになっている。

上野延服

上野ジュエリー研究所

所長



死ぬまで指示待ちか

東京麦部の会員だけでも 1400人400d2U

ができそうなのに、毎年、 100人程度の声

しか拝聴出来ないのはどうしてでしょうか。

理由は色々あります。I偉い先生方が多く

て…Jとか「会社名が出るので決済が難し

くて...Jとかもそうです。しかし、その言

い訳こそ舎の日本経済を象徴するものです。

偉い先生方の前では伺も言えません。皆

が通って力、らしか通らない者は新しい目的

地、新発見には辿り着きません。社員も社

員ですが、会社も会社です。1100人100語j

では企業秘密を暴露するとは誰も思わない

のに、何故決済が必要なのでしょうか。一

人の観察 一人の憲男を聞こうとしていま

す。それでも決済ですか。社員は広報室の

検証済みの意見し力、持つてはいけないでし

ょう力、。

皆が守りに入っているが、何を守るべき

か忘れているのではないでしょうか。守

り・育成すべきなのは指示待ち人闘ではな

く、大胆な発想と大局的な男識でしょう。

それが企業の原動力になり、経済の力にな

るはずです。それが出来ない企業には将来

はないのではないでしょうか。

F.ウレマン
(株)ジャパン-リサーチ

代表取締役

小売業のスタンタードとは何なのか

日本人は奇妙な価値観念を持っていて、

例えば「善J1悪Jのどちらかに分けようと

する。

その為か、グローパル -スタンダードと

いう言葉に弱い。厳しい米国市場で成却し

たビジネスモデルは、最終的には世界のど

こでもそこに到達するという考え方で「善j

である。到達できないのは、遣いと考える

のではなく、米国のレベルまで達していな

いから「悪Jだと解釈をしている節がある。

小売業では、近年、効率化と低コスト化

をめく守る競争が国際的な流通再編の流れを

加速させ、巨大流通業を出現させて来た。

迎え撃つには、遅れ論、レベルの問題よ

り「遣いがあるJと考えるほうが自然では

ないかと思う。お客さま視点及び地域社会

の視点で検討すると効率化や低コストを追

及する流通業とは全く違った小売業の姿も

見えてくる。

日本の社会は、標準的、画一的な対応が

適当な部分と非標準的、個別対応を必要と

する部分との重層構造であるのだから、 1i也
i或性jは庖舗を展開する上で重要な事であ

る。

大塚明

(株)ヤオコー

常務取締役
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販売促進の中身と位置づけの解明を!

メーカーの諸活動の1つである居頭マー

ケテイング (In-8tore-Marketing/ 

Outlet-Marketing)については、部分的な

后頭活性化論や分析技術に関して、多くの

研究者が様々に論じてきた。しかし、マー

ケティング -マネジメントの全体からIBM
の位置を側聞することが出来る統合的なコ

ミュ二ケーション管理の枠組みは、寡聞に

して知らない。IBMをコミュ二ケーション

管理のなかにどう位置づければよいかの問

題は、いまだに未解決のままなのである。

このことが原因の1つになって、マーケ

テイング -コミュニケーション・マネジメ

ン卜の全体像までもが不確かなものになっ

ている。

たとえば販売促進の中身を見ればそれが

分かる。いずれのマーケテインク書も、広

告と人的販売以外のすべてのプロモーショ

ンの諸活動をその中に放り込んでおり、混

沌としている。

いま、これらの問題を解決する、統合的

なマーケテイング・コミュ二ケーション管

理の枠組みが必要とされている。

大槻博

多摩大挙

経蛍情報学部・大学院教疫

サステナブル・ジャパンに向けて

C8R(企業の社会的責任)ブーム。英国サ

ステナビリティ社の工ルキントン会長は

C8Rの実践には、トリプルボトムライン

(経済、社会、環境)の帳尻が合っているこ

とが不司欠と主張。ところで日本のトリプ

ルボトムラインは、"経済"= GDPの

161%の累積債務、"社会"也界ーの自殺

率、'環境-京都議定書の実跨不可能、と

国のサステナビリティが危い。

日本の14分の1の人口のスウエーテ、ンは、

財政黒亨、自殺率年々低下、京都議定書の

温暖化ガス削減率クリアと国の国民に対す

る責任は果たしている。人口小国スウ工ー

デンでは国民を鈎時から徹底したデモクラ

シ一教育で独立独歩の責任ある市民に育て

あげる。日本のように人口が多く、もたれ
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あい、あいまいを良しとし、誰も責任をと

らない国と対極にある。しかし日本の人口

は舎をピークとして減少し、 GDP減社会を

迎える。日本も個が確立し、狼立独歩の重

任ある市民に育てる教育をしないと日本崩

壊になりかねない。

大橋照枝

麗j事大学

国際経済学部教授



武士道

人に生き方が問われるように、企業にも をこえて豊かな繁盛は、その企業風土と組

生き方、宝きザマが問われて当然である。 織体質、 企業文化の上に華聞くものである。

そして今日ほど、ごの買いた生き方が厳し そんな時代が今日だ。

く企業に問われている時代はない。社会の、

市場の、お客の評価と主持は、この一生懸

命(一所懸命)に一灯一夢を求めて生きる庖

や企業の、そしてそれを主導し、担う人々

の生きザマに対してなされる。ここに問わ

れるのは、志であり、自らを律する自己規

範であり、自己実現に向かっての不断の自

己革新の精進である。

誇らしい生き方、(自己)尊厳、美学…こ

のような武士道にも共通する崇高な魂一一

スピリッツのある商いや経営が、社会から

尊敬され、憧れられる Iアドマイヤードなj

自己在在性を確立する。不況と競争と変化

緒方知行

ヒューマンウ工ア開発研究所主宰

(オフィス2020新社 月刊誌

r2020AIMJ主筆)

「工ネミー・レスjの認識を強めよ

工ネミー=敵のことだ。レスは無いとい

うより不明としよう。これを市場に当ては

めれば、あからさまに敵と分るものの奇在

が、あいまいになり、代って、誰もが敵に

なる可能性を持つ、という点に特徴がある。

競合他社か徹、ならば分り易い。いまは、

見えない敵が不意を撃つ。その震たるもの

は顧客ではなかろうか。買って頂いた分だ

け、食べて頂いた分だけ、サービスを提供

した分だけ・・・敵を作り摺やしているかも知

れぬ。それに、出閣の風評やネット上での

怪情報も工ネミー・レス時代に拍車をかけ

ている。

闘うべき相手は、実は、生活者と名を変

えた顧客なのだ。，!j，せよ。

岡橋葉 予

岡橋マーケテイング研究所

所長
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「生活関連ビジネスjに注目

かつてのベンチャーは高性能、高技術を

使ったハイテク産業でしたが、現在はそれ

に加えてライフスタイル、生活様式を研究

してニューサービスを男出すものに変って

きました。今はモノではなく、自に見えな

いものにお金を払う「ソフト消費jの時代。

モノを売る際は、それを買うとどういう雰

囲気になるかを提案することが重要なポイ

ン卜になります。楽しくなる、健康になる、

美しくなる、，!j，地よくなるなど。例えば、

若者が150万円の国産車より350万円の外

車を選iSi。性能に差はありませんが、 200

万円余分に出しても IかっこいいJと思わ

れるためのソフト消費だといえます。楽し

く、ワフワク、ドキドキするものにこれか

らはお金を出すのです。日本人のあるべき

ライフスタイルを考えながら、世のφの流

れを見極めていくことが大切です。「暮らしJ
の申に新しいビジネスが生まれる要素がた

くさんあります。生活関連ビジネスがます

ます広がっていくのではないでしょうか。

j申幸予

フラオク、ルツペ(株)

代表取締役社長/

ライフスタイルプロテ*ユーサー

目前に迫る人口減社会

わが国の人口は2年後の2006年をピーク

に減り始める見込みである。今世紀には四

千数百万人まで減るという推定値もある。

100年後のことは誰にも想像することはで

きないが、人口減少はマーケティングにい

ろいろな影響を及ぼすことだけははっきり

している。人口減少が始まる07年には、夫

婦と;子供で構成される標準世情より一人暮

らしの単身t!t需の方が多くなる。すでに、

東京都では4人以上の世需は2割にも満たな

い。成人人口の過半数が50歳以上になる時

代も目先に迫ってきた。

吾1共のいる家庭の減少、結婚しない三子供、

一人暮らし高齢者の鎗加を背景に、「力ロー

ラに座席4つはいらないのではJという意

見が真剣に取り上げられるなど、「消費単位J
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が変わり、家族構成をはじめ、くらし方や

生活慣習も変化してくる。

人口減少によって総需要は縮小するが、

個人の生活水準は向上していくといわれる

中で、市場は「豊かな個人が主役jになろ

うとしている。「個人Jr豊かさjをどう突

き詰めるか、そのマーケテインクの狙自性

で顧客麦持の差が生じる時代が目前にある。

奥住正道

(株)奥住マネジメント研究所

代表取締役社長



企業戦略は"選択と集中 11 ? 
「貴社の戦略は?Jの聞いに、日本のト

ップは「選択と集中jと誇らしげに答える。

これはGEのジヤツクウェルチの戦略だ。

GEは伺10兆円もの売上の、超大企業だ。

それぞれの企業は、その企業環境(業界の位

置づけ、競合など)が異なる。結果、企業戦

略は企業によって異なるハスやである。選択

と集中としか言わないトップは、思考停止

状態にあると言わざるを得ない。

私が担当したインドネシアでは、花王vs
ユ二リーパ(UL)= 1 : 10であった。Uしは

絶対的強者、我々は弱者。そこで「差別

化 ・集中・継続Jを我々の戦略として社内

に徹底した。Uしの弱点は何かを徹底研究し、

Uしとの差別化を図り、差別化ポイントに経

営資源(ヒト・モノ・カネ・情報・技術)を

1点に集中し、集中が始まったならば、愚

直なまでに継続した。結果、6年間で花王

VSUし=1:3に縮めることが出来た。

奥村安平

花王(株)

06 

仕事に夢を

小さい会社の経蛍を担っているが、とり

わけ若い社員の成長が気になる。

私は花王に勤め、秀れた先輩に出逢えた。

そのお蔭で夢を与えられ、夢の実現のため

に頑張ることが出来た。

今、会社の若い社員との対話も花王時代

のマーケテインク、販社および物流での筆

新的な事例を具体的に話すことが多い。私

の感動が十分伝わるかどうかは別にして、

若い社員は果敢な武勇伝に良く耳を傾けて

くれる。

では、私が若い社員に求める成長は何

か? それは I自立jである。それもビジ

ネスに携わる以上「事業家Jとしての夢を

持ち、リーダとして革新的な発想や取り

組みの中山的役割を果たしてもらいたいと

願っている。

会社の魅力・商昂の魅力・とりわけ強さ

の本質は自立した若い社員が夢や仕事を自

由に語れる風土や体質があってこそ、持続

すると信じている。

尾田信隆

タイガー(株)

取締役常務
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IコラボJ& rネットワークj

現在、「デジタルベース -マーケテイング

実践研究会jなるものをプロデユースして

いる。

デジタル授術を駆使した世の申のマーケ

テインク、コミュニケーションの実践をベン

チマークし、参加者各自の実践に役立てよ

うとの思いからです。

研究会の名柿にも "実践"をあえて入れ

ています。

I電吾マネーJrlcタクJrFSPJ rWeb 

コミュ二ケーションJrCRMJ r携帯TELJ

「会員制度j等々盛りだくさんの内容です。

その申から色々な「コラボJが生まれつ

つあります。

「メ 力ーとメー力一Jrメー力ーと流通J
rWebと白頭Jrデジタルとアナログj等々 。

その中の一つに、 SP課題をAMTUし一気通

貨で解決する「賢人生活jというポータル

サイトなどが動き出している。

これからのマーケティング、当たり前で

すが「コラボJ& (それを司能にする)fネッ

トワークJ。皆さんもこの輪に参加しません

か。

小野敏博

(株)ヒロモリコーポレーション

常務執行役員

小さな幸せ

これからの景気回復が望めない令(と私は

思っている)、多くの企業(法人のうち99%

が中小企業だそうな)がとるべき戦略は、

一部の「勝ち組jを際いて、目標を I小さ

な幸せJとするのがよいと思う。

つまり、従業員が、 賞沢をせず人並みの

生活ができるだけの利益、企業は高望みを

せず、事業の拓大など考えず現状を維持す

ること、を目標とするのだ。グ口一パリス、

ムのような世界を相手にすることなく、地

域に根づいた商売を塁本とし、共存共栄を

目指していく。一発逆転のギャンブルのよ

うな商売はせず、マグロの回遊のように泳

ぐのを止めたら死んでしまうような日々の

暮らしもせず、家族や親族とのつながりを

大事にし(マフィアみたいだね)、つつまし
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やかに人生を送る。そんな I小さな幸せj

が求める姿。

誰もがピル ゲイツに成れるわけはない

し、もちろんイチ口ーにもなれない。アメ

リ力ン・ドリーム、ジャパニーズ・ドリー

ムなんでいうのはこ。くごく一部の人達のこ

と(目指しちゃいけないとは言わないけれ

ど)0 t，広大指向の発展繁栄ではなく現状維持

もしくは縮小指向の発展繁栄の時代に流れ

は進んでいる、と思いたい。

小野瀬修一

文祥堂印刷(株)

総務部部長



いざ、 TAKEOFF !足下、定まっていますか?

景況改善の兆しを受け、今、多くの企業

が辰転攻勢を狙っています。ただし、現時

点の回復傾向は一部、婦調企業の業績リー

ドによるもの。

では、なぜこれらの企業が厳しい環境下、

成功したのでしょうかつ

常に市場に目を向け、あらゆる墓準をグ

ローパルに求め、顧客満足獲得に主力を投

入する、いわば iExternal(外側の)マー

ケテインクj。これに加えて、成I力企業に共

通するのは ilnternal(内側の)マーケテイ

ングjを徹底したこと。つまり、社内の

I価値観Jと「情報Jをしっ力、り 『共育化j

したことにあります。

不況の時代を経て、顧客の目はより厳し

くなり、生半可な商昂、コンセプトでは通

用しません。いかなる企業も、一点に力を

集申し、一丸とならなければなりません。

今こそ、足下を固める ilnternalマーケテ

イングjがますます重要になっているので

はないでしょうか。

香川公 一

(株)ヤラ力ス舘

常務取締役

美しい日本を創ろう

誰もが今の日本を悪くなったと思ってい

る。私たちの日本を、日々快適で希望のも

てる、外国人から尊敬されうらやましがら

れる固にしたい。田舎へ行くと人たちのや

さしさ、ものごしにl[j¥が洗われる。その伝

統の美しさも取り戻したい。そのためには

広告の啓蒙の役割は大きいと思う。なかで

も感情に訴える力の強いTV広告に期待し

たい。

いまは便利、らく、スピード、のびのび

などの表現で不作法を日常化してしまう働

きをもった広告が見られる。まずそれを変

えてもらいたい。そして次の点を考慮して

クリ工ーティビティを発煙してもらいたい

と願う。

顧客白身についての理解を深める

顧客の家族についての理解を深める

他人についての理解を深める

顧客の絶えざる自己啓発と生涯教育に

役立つ

人聞の境遇・環境についての理解を促

す

社会問題についての理解を促す

川島保

編集者
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『共感営業』のすすめ

営業のスタイルが変わろうとしている。いや変え

ようとしている。

今までの「お願い営業jからの脱皮を目指してい

る。言い古されてはいるが、 一言で言えば、 f提案
営業jの新しいスタイルを作り上げたいと言う事で

ある。

私のいう I提案曽業jとは 『共感jの得られる

f提案営業jをやっていこうと言う事である。

今までの I提案営業jはお客棟、即ち相手の「二

一ズ、ウォンツJを聞きだしこれに対する提案をす

る営業活動であった。これでも Iお願い営業jから

見れば、 一歩前進であるが、私の言う I提案営業j

とは、その先を考え、その 「ニーズ、ウォンツJで

提案したものが、本当に fお客様の感動を引き出せ

ているのかJrお富様に本当に喜んでいただけたも

のなのかjを考えた f提案営業jをして行こうと言

うことである。

現在この考えでメーカー営業マンを指導している

が、各地でいろいろな、いい成果が出てきている。

ただ単に提案すればいいと言うものではない。現

在のように、競争が激しく、情報が溢れて、価値墨

準も多様化した時代にあっては、 fよく提案してく

れたjと言う満足度レベルでは本当の成果に結びつ

く営業にはならないのである。

お客様、即ち相手が、 rl~'から感動し、共感して

くれてl、始めて f提案営業jをしたという事がで

きたと言える。これを私は f共感営業jと呼びたい。

吉川京二

(株)ケーズマーケテイング

代表取締役

日本の新価値 Iクールジャパンj

日本が今、直面する最大の問題は、少ミ子化

問題であろう。勢いを溜すBRICS諸国に較

べると、日本は間違いなく消費経済大国とし

てのポジションを失うであろう。どうなる?

日本 l

しかし最垣、この問題に対して大いに勇気

づけられる話を聞いた。「クールジャパン

(カッコいい日本)J、欧米で日本の文化コン

テンツがもてはやされているらしい。ポケモ

ン、千と干尋の神隠し(アニメ)、アキラ(漫

画)、ファイナル-ファンタジー(ゲーム)、

村よ隆のアート、椎名林檎の音楽なとである。

ハードからソフトヘ、産業輸出から文化輸出

ヘ。 日本の新しい価値創造の姿が、ひとっこ

こにあるかも知れ広い。人材の発掘や育成な

どソフト価値をインキュべ一卜し続ける土寝室
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と仕組みつーくりが重要となろう。

さらに I東京はヨーロッパ各都市に例える

と、どの都市に倣うべきか?Jという興昧深

い指摘もある。「金融シティJのロンドンか、

「歴史と食Jのローマカ¥ iファッションJの

街パリか。競合は、アジア各都市だ。シンガ

ポーjレ、香港、上海、北京、台北、ソウル、

バンコク等 。々個性があり勢いのある都市群

だ。さあ!どうする、東京つ

ジャJ'¥ンにも、 TOKYOIこも新しいビジョ

ンが必要な時力、もしれない。

木元伸一

(株)資生堂

化粧昂事業部化粧昂企画部課長



2匹目のどじょう

JR四国は3%経済と評されるように、少

ミ子高齢化 ・3本の本四架橋による車社会の

進行の挟みうちもあり厳しい営業状況にあ

る。ならば自然環境に恵まれた四国の産物

を都会で販売する事業創造で窮地を打開し

ようと企画して始めたさぬきうどん 『めり

けんや』が折からのブームに後押しされて、

思わぬヒットになった。

ならばもうひとつ何か商昂を生み出そう

とアイデアマンの梅原利之社長の着想から

生まれた次の企画が 『スープJである。豊

かな自然が育てる農産物は無農薬で美昧で

ある。小売業界で求められる商昂は昂質と

同時に形 ・サイズも厳しい。大きさ・形か

ら30%の格外面が出る。

これら恵まれない素材を活かすメニュー

を色々模索する申からSHICOOKSOUP 

『空海Jが生まれた。ギフト外食市場へ地

道な展開中である。欧米に Iスープキッチ

ンjという人気のファーストフード業態が

ある。ガー Ijックトーストとスープを売り

にした庖でアムステルダム ・二ューヨーク

に繁盛后がある。人気の IにんにくやJに

あやかつて、スープの新しい食スタイルの

創造ができたら、大招きな四国の皆さんに

お礼返しができる力、なと願っている。

栗田芳 夫

JR四国スーププロジェクト顧問/

(株)めりけんや顧問(FC事業統括)

鬼十則・吉田秀雄

昭和36年3月O日朝9時、鬼十則の電通社

長 ・ 吉田秀雄氏は社長室で私を~I妾するた

めに待っていた。30分待った社長は Iだい

たい無試験入社だというのに面接に来ない

とは何ごとだj、ごうN局長に向って激怒し

たという。私は前日の卒業パーティーで友

人が失恋をし一升担いでいって飲みあかし、

昼過ぎに目をさましてハガキを見たら面援

は朝9時とあった。N局長からさんざん叱ら

れた。それはそうだ無試験社長面接のみで

入社OKを蹴とばしたのだから。この少し後、

別の局長の推薦で電通へ入った。日本で初

めてのコンビュータ ・キャンぺ ン(旧M)

が軌道にのった頃、上司の役員から背広一

着がプレゼン卜された。理由がないと断る

と「まあ体にぴったりだしもらっておけJ

といわれた。後で知ったのだが吉田社長の

指示だったという。この頃吉田社長は、日

本の広告業はマーケテインクを提唱する近

代広告代理屈に変貌するべき、と力説して

いた。昭和38年夏からの16Mの東京オリン

ピックを目標においた大広告キャンペーン

を吉田社長に見て頂けなかったことが、今

くやまれてならない。

近藤聴

(株)干修

マーケテインク企画室 室長
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首の名前で、出てきて欲しい

SP(セールスプロモーション)という言葉

は、コ力コーラと一緒に、わが国に入って

きたと聞いています。当時、同社は、↑専報

室とマッキャン ・工リクソンの合弁会社が

扱っていました。その関係で、1963年の秋

頃仁、博報堂内にセールスプロモーション

局という部門が誕生しました。しかし最近

は、大手広告代理屈からは、この部門名が

すっ力、り消え失せました。販売の促進は放

棄し、プランデインク機能に重点を置くた

めでしょうか。しかしブランドの長期的容

続は、プランデイングとプロモーションの

的確なバランスで保証されます。長期的な

プランデイング戦略は、購買時点、での日々

のプロモーション展開に相応しく反映され

て意味を持ちます。売りに反映できないブ

ランデイングって本物でしょうか?セール

スプロモーションの本来の役割を、今一度

見直すl必要はないのでしょうかつ

坂井田稲之

(社)日本ピー・オー ・ピ一広告協会

専務理事

シニアを若者が攻める

今回、I也戚 ・小売后を巡回していて不思

議な事に気づきました。シニアマーケット

をどう攻めるかという事に注目が集まって

います。面白いことを発男したというのは、

そのシニア層を誰が攻めるかということで

す。

高齢層の方々は遠く離れた大型后まで出

かけて買物をする、というよりむしろ誰か

自分の所に来てくれてアドバイスをしてく

れる、場合によってはいろんな事を手伝っ

てくれる、そういう人を欲しがっています。

そのお手伝いをするのに誰が良いかと言う

と、 20代の若者が良いということがわかり

ました。つまり、シニアの方にとっては息

予を通り越して孫のような世代、それが一

生懸命に商昂を説明してくれる、そしてい
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ろいろと教え、手伝ってくれる、ついでに

いろいろな事も世話してくれる。孫のよう

な若者がシニア層を攻める、この奇妙な関

係が何か新しい流通を作り出していくよう

な気がしました。「シニアを若者力庁攻める。J
この構図が新しい流通を作り出していくの

ではない力そんな気がいたしました。

佐久間異二

(株)WOWOW
代表取締役会長



同類商昂の中の高価倍晶の販売を伸ばせ

食昂分野について述べます。その同類商

昂に於いては、価格が高・申 ・低とほぼ3

段階に分れる。その購買裁は高中低をまと

めるとほぼ三角形になる。

その三角型が鈍角三角形なのか、鋭角三

角形なのかは、大衆白なのか、非大衆白な

のかによって購買数が異るため形も変るだ

ろう。

日本の食日市場に於いては、今後景気の

ささやかな安定成長に従って、高価格自と

中価格昂とが売上げを仰ばすであろうが、

特に高価格昂の購買数は大きくふくらむだ

ろうと予測する。

鋭角三角形に円型のキャッブをかぶせた

ような形を想像することが出来る。

価格の高中低の購買層を数値で示して、

1 :3:6とすれば、 1の数値が時々2から3にま

で膨らむような現象があらわれることを予

言したい。

量販后は、安い大衆昂をより安くセール

訴求することも来客層分析上やむをえない

かもしれないが、セールをかけずに高価格

需商昂を売上げ、利益を得る販売工夫が必

要になってきた。

佐々木順一

(株)販売促進代行

代表取締役社長

rNext StandardJの創出

歴史ある日本プロ野球界で今年大きな改

革が進行している。

オリツクス、近鉄の合併に始まり、ライ

ブドア、楽天の参入表明、 1リーグ制構想、

史上初のストライキ、プロ野球新規参入室

の減額。そして、Iプロ野球協定には..Jが

口癖の巨人渡辺オーナーの退陣。改革の弓|

き主になった要素として、パ -リーグ球団

の赤写経営、巨人戦のテレビ視聴率低下、

選手年俸の高騰、閉ざされた球界体質など

があげられている。

戦後から日本スポーツ界を常にリードし、

寺供の憧れの的であったプロ野球界も改革

は避けられない状況になった。10年前のJ
1)ーグ発足、アテネオリンピックでの史上

最多のメダル獲得など、日本スポーツ界は

今後も多様化していくと考えられる。

野球に隈らず、企業が発展的に生き残る

為に、外部環境の変化に素早く対応し

rNext StandardJのマーケット創出を常

に考え、実践していくことが不可欠と考え

る。

佐藤吉郎

(株)イトーキ

営業推進部販売促進部部長
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ジェネレーションX、ジェネレーションYから0・ジェネレーションヘ
1947年生まれ、 57才。戦後のベビー ・

ブームに生まれ、 600万人を超す「団塊の

世代j。そんな我々にも、60歳定年の r07

年問題Jが浮上している。ベビー・ブーマ

ーの下の世代を「ジェネレーションx(Xt世
代)Jと呼び、さらにその下の出代、つまり

我々のそ子供たちの出代をY世代と言う。

先日×出代の後輩から提案を受けた。

rr団塊の世代Jというペシミスティックな

表現をやめましょう。DynamicGeneration 
(0-ジェネレーション、略 :0-シ許エネ)と呼

びましょう。時代を変えてきたダイナミツ

クな出代。そしてこれからは、過去の栄光

や思い出にすがるのをやめ、ぜひ新しいこ

とを始めて下さい。0-シ相工ネの皆さんが、

前向きにまた新しいことを始めたら、日本

は少しばかり元気になるのじゃないですかj

そうだ。まだまだ悠々自適も組大ゴミも

ありえない。『われわれぇ 0-ジェネ解放

同盟MCEI派(路 :0解同M派)はあ孤立を

恐れず連需を求めて新たなるう 斗いを

始めるう 1 われわれはあ 斗うぞ一!J 

津田好宏

(株)SparkPOint 
代表取締役社長

世の中の行く手の鍵を握った中高年女性

いよいよ、回線の世代が60代入り、本格

的な少ミ子高齢社会か袖まる。

これまでの、サラリーマンと専業主婦の

2グループで分けてきた性別役割分担が自

他共に終罵しつつある。稼ぎ手としての男

性が終えた(果たせなくなった?)時点で力

関係は変容し、家庭や地i或コミュ二ティの

中で主役を担っている女性たちのリ ドに

従わざるを得ないであろう。

この力関係の逆転は、勿論、家庭の中だ

けで終わる訳はなく、企業、産業界、地減

経済、日本経済へと、日本の国の力タチを

変えていく。その鍵を握っているのは中高

年女性達である。しかし、将来像を語り、

計画を練る機会では、企業も政治の揚でも

旧態依然として中高年男性が中山で、自分
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達が理解できる文化と仕組みを決定してい

る。否応なしに、到来する女性が主体とな

る社会を認識出来るか否かが問われている。

真の関係づくりから始めましょう。

j畢登信吾

(株)ライフカルチャーセンター

代表取締役



デジタル・テレビ時代への歩み

デジタル時代にテレビ界も入ることは入

ったが、順調に進んでいるかというと、そ

うとはいえない。デジタル・テレビの電波

を受けられる地域は確かにI曽えており、そ

れは前倒しにおこなわれているので、一見

予定より皐く進んでいるかのように男える。

しかし、デジタル放送を視聴している家族

は、まだほんの僅かであり、それは計量に

値するほどの数にはいたっていない。

優れた特徴を持っており、双方向性も育

しているので、いままでの一方通行のアナ

ログ-テレビと根本的に異なっているメデ

ィアだといってもいい。

だが、テレビ視聴を双方向コミュ二ケー

ションの方向に持っていくのは至難の業で

あり、テレビ番組を楽しむという視聴習慣

を塁本的に変革するのは難しいことだ。で

も、せっかく素晴らしい性能を持ったテ守ジ

タル ・テレビをどう生かしていくかは、今

後の課題である。

志賀信 夫

放送批評懇談会

理事長

最近の再認識

企業の申でマーケテイングに関係する仕

事に従事してきた者として最近感じること

を少し。

これまでどの企業も自分達の顧客の二一

ズを理解し、新商昂 新サービスを創造し、

競争に勝つためにマーケティング組織の活

性化を図ってきた。この部門でかつてどこ

の企業でも「授術職jや I研究職Jで起こ

っていた現象が生じている。それは専門職

現象と言われる症状。企業の中で自己の研

究に没頭し、事業の出界から離れてしまう。

その分析や戦略が喝采を浴びる相手が顧客

ではなく、自社内関係者であったり、 rlR関

係者jや「マーケテインク研究会J(研究職

の場合は挙会)であったりする。その結果

として「社内の事情jを見事に解決してみ

せるごともある。しかし、この部門の真価

は外に向けて戦闘的パワーにある。我々こ

の部門に従事する者が「研究Jや I事情解

決jではなく、あくまで顧客の本質に立脚

した I創造の実践jという仕事を達成しな

ければ企業は元気ではあり続けない。

首藤由憲

キリンビパレッジ(株)

執行役員営業部長
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今必要なのは180ですか?

数年前より180関連の検討が各社で進ん

でいる。強い企業はそれとは別に自社ブラ

ンドの標準を整備している。最近では官公

庁も180の取得を進めているため、中小零

細の場合、取引を維持するために色々な工

夫をして取得の方向に進んでいる。

今、企業として真の取り組むべき方向は、

企業内の効率を如何に良くするのかという

ことと、環境関連で言えば社員への常識的

な環境教育をすることではないだろうか。

作業上の無駄を無くそうとする工夫は、

必ず利益に結びっくであろうし、また価格

を抑えることで顧客サ ビスの向上につな

がる。環境関連は今まではボランティア的

な志向が強かったが、今は企業の宣伝効果

に大いに結びついている。

180取得を真っ先に考えるのではなく、

180の考え方に近づくことから始めること

で、その塁準である高いハードルは容易に

越えられるのではないだろうか。

菅野潔

(育)興栄社

代表取締役

自分に許す満足度

値段の高い方から売れるのは、世界一周

クルージングでも本場オペラの日本公演で

もよくあった。いわば非日常領減の話であ

る。それが日常の出来事になりつつあるの

が、いまの中高年マ ケットである。

値段が少々高くても、自分の満足度のレ

ベルとマッチするものなら。無理する気持

なしに、それを選ぶ。大金持ちではなくて

も、小金持ちにはできる麓沢を自分自身に

許すのだ。それはひと頃の無定見なブラン

ド志向ではなく、「日質志向Jとでもいうべ

きものだろう。豆腐 丁にも、値段が高い

ものには、それなりの信頼も期待もするし、

また経験上それが正解という実感も持って

いる人達だ。この価値観が日常生活に広く

及んだ時の「マーケットの変化と総和の増
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大jは想像を超える。間もなく日本は人口

の25%が65才以上になる。55才まで広げ

れば40%近くになるだろう。「小金持ちマ

ジョ 1)ティJが生まれるのである。これは、

一億総中流社会の終着点でもあるのだ。

鈴木忍

(株)工スツー

代表取締役社長



16年は激動(変化)の年

平成16年BSE問題からの食肉トレーサピ

リティ義務化、また鳥インフルエンザ問題、

消費税総額表示に始まり食品表示の強化、

そして霊日の記録、台風被害等の天変地異

が起こり、そして小売 -流通業界の再編が

進もうと大きな変革期を迎えた。そして、

食への変革はシニア層の増大で、昧に始ま

り質と鮮度(安1l).安全・健康)が要求され

ている。コンビ二業界はこの事を重視し、

弁当や惣菜をよりフレッシュにと、居内調

理によるサービスとか試食サービス・訪問

PRなど“昧"での勝負を実験開始されてい

る。食品スーパーマ ケットはどうかつ一

部の大手企業は仕掛けているが、中小では

まだまだ惣菜を核とした商昂の昧 ・質への

研究、また提供方法(量目 -容器 ・時間需別

昂揃え等)についての取組みが遅れている。

お客憾の目-舌が肥えて求めるものの変化

があり激動が始まった今、政策的に実行し

なければ生残り組にはなれない。別な事に

言い撲えれば終戦力、ら始まった食と流通業

の変革は、明治維新の改革に霊ねられない

であろうか。そんな思いがしてならない。

関口悦功

(株)ウィズ

総合経営室 ・取締役室長

日本語で IマーケティングJを考える

マーケテイングという言葉を知らない人

はいなし1。いまさらその正確な定義を考え

る人が少ない。

I売れるものを調査するのがマーケテイ

ンク、だJと考える人が多いが、「売れないも

のを売れるようにプロモーションと営業を

かけるのがマーケテインクだjという人も

多い。企業のマーケティング本部の業務内

容を見るとつレーム処理と営業麦握に没頭

している会社もあれば、パートナーと一緒

に新製昂を企画するような会社もある。

分からないこと、分かりたくないことを

外来語で表現するのはよくない。属人的に

暖昧に解釈されるため本質は分からないま

まである。「マーケットJは市場ですから、

「マーケテイングJは市場化ということにな

る。市場化とは市場で受け入れられるよう

にするごとである。

したがってマーケティングはどこかの部

署に任せる業務ではなく、企業主体のビジ

ネス(商売)そのものだと思う。

宋文洲

ソフトブレーン(株)

代表取締役会長
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いまこそ小売業、サービス業は商圏戦略に命をかけよ

市場の中で自身の役割を明らかにし白ら

の寄在意義を自賞して、市場と自身の両方

に希望をもたらす施策 ・行動を語りを持っ

て実行すること。これがマーケティングで

ある。いま、小売業、サービス業が、この

マーケテインクの遂行に 番近いとごろに

いる。メ 力ーや卸のリテーラサポート

を否定するものではないが、ここで言いた

いのは、小売業、サービス業が自分自身で

市場を知る行動を起こし、自分達に求めら

れていることを自ら整理し、誇りを持って

毎日の営みを遂行する。消費者が白ら出向

くことが出来る距離の生活行動圏でその役

割を果たす。主国130万の小売商倍、 180

万サービス事業所がそうあることで、また、

大手FCのCVSでも、 5万アイテムのホーム

センターでも、家業の生活雑貨后でも、従

業員5名の美容院でも、創業100年の酒屈で

も、等しくその権利と義務を負っている。

ショップがそうあることで地域はコミュ二

ティとなり社会となる。そうすることで社

会はより良いものとなる。

そう直感し、確信している。

高須修平

(株)マーケテイングスペース

戦略開発研究所所長

コミュニケーションチャネルへの取り組み
情報メディアは、今までコミュニケーシ

ョンツールとして伝える機能が主体であっ

た。

昨今、通販カタログやチラシに加えてテ

レビショッピンクーやネットショッピンク、に

男られるように、メディアは販売チャネル

としての役割をも担うようになってきた。

従来、モノやサービスを提供してきた「販

売チャネルJと役割が重なり始めたといえ

る。これらの生活者との接点を、我々は

[コミュニケーションチャネルJと呼んでい

る。

生活者は自分たちの購入プロセスに応じ

て積極的に情報収集するなど新しいタイプ

の情報収集や購入のスタイルが、それぞれ

のコミュニケーションチャネルで誕生して
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いる。

これからの企業は生活者との一つひとつ

の接点を、価値を生み出すコミュニケ シ

ョンチャネルとして位置づけ、それらに対

して統合的に取り組むことが必要になって

いるのではないだろうか。

高橋平

大日本印刷(株)

専務取締役



商庖街ブランド活用

当社はJR中央線の高円寺駅近くにオフィ

スがある。駅周辺には未だ高層のビルが少

なく駅を中山に伸びる道路ごとに形成され

た商庖街は、いずれも特長的でそれなりに

にぎわっている。そんな商后12iを核に隣接

する住宅や神社仏閣で構成される町「高円

寺jには、多数のレッテルやキャッチフレ

ーズが奇在する。代表的なところを上げて

みると「高円寺純情商后街(ねじめ正一氏

の著作から)J r阿波踊りの町Jrφ央線のイ

ンドJr古着の町Jr四畳半フォーク発禅の

地J等々限りがない。これを活用しない手

はない。舎や生き残りを賭ける商庖街もマ

ンネリを打破したいチ工ーン庖も、もっと

商庖街ブランドを活用してはどうだろうか。

高円寺を例に取れば、「古着の町Jの商庖街

イベン卜として「高円寺古着ファッション

ショーjの開催。チ工ーンのハンバーガー

ショッブでは、「高円寺限定インド風OOJ
のような地i或限定商昂の販売など、ネタは

尽きないと思う。

高橋裕

(株)ヴァル研究所

新規事業開発部

健康の「先jにあるもの

私は2004年のMCEIのテーマ「価値実現

創造Jについて食昂業界にスポットをあて、

大流行している高価値「健康jについて提

言をします。研究会でのお話に耳を傾けて

いると、食日業界では特保取得など健康へ

強い意識を持って商昂開発に取り組んでい

ることがわかります。ただ最近気付くこと

は、各メー力ーが「健康jという同ーのキ

ーワードに向かいすぎるあまり、マーケテ

イングが類似的になり、戦略的な差別化が

図れていないような感じかするのです。私

は健康を価値に据えたマーケティング領域

は飽和を迎えつつあると思います。健康と

は顧客の究極的な願望への必要条件にすぎ

ません。顧客の究極的な願望とはその先に

ある「幸せ、笑顔、明るい生活Jといった

ものではないでしょうか。私はまさにこの

訴求が大切になると思うのです。「顧客願望j

を各社が具体化し価値とした時、マーケテ

インク、の隔は飛躍的に広がり、健康という

領域にとどまらず多角的かつ広域的な価値

訴求ができるはずです。I健康のその先jへ

の着目を期待します。

滝純一

社内販売ネット(株)
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変化・劣化しているサービス

サービスを構成する要素を大まかな枠組

みで捉えると、商昂(ハード ・ソフト)サ

ービス、設備サービス、システムサービス、

人的サービスとなる。

この中でいま起こっている共通の問題点

は①商昂の昂賃が年を追う毎に劣化してい

る。コストダウン、スピードアップ、 工場

の海外移転などが主たる要因である②ITの

急ピッチな進展により設備のコンビュ タ

化が進行している。そのために人的サービ

スの要素がと.んどん機械に置き替わってい

る③戦後約50年かけて作り手 ・売り手志向

で矯築してきたシステムは顧客墨盤の時代、

その約40%は疲労している④人的サービス

はITに置き替わり人聞が機械・設備の補問

手段に変わりつつある。しかもサービスマ

インドは劣化の一途をたどり、少三子化でミ子

供を大切に育てるため、世の中は自分申/1)

に動いているものと勘違いしている菩供達

が唱え、今後の人的サービス劣化につなが

りつつある。

武田哲男

(株)武田マネジメントシステムス

代表取締役

本部商談のその先

メー力ーは自社ブランドの取扱いを、本

部商談を通してバイヤーに熱く語る。その

ブレゼンの準備たるや大変なもので、説得

の切り口の試行錯誤、説得データの収集な

ど、 /~\を砕いて企画書を完成させる。
ところが、大きな労力をかけての提案が

通り、取扱いが決まっても、それは商白と

消費者の出会いの揚である売り場に於いて、

"目立つ状態での露出"が保証されたことに

はならない。

量販庖での主婦の商昂を目にしてから力

ゴに入れるまでの時聞は平均7秒と言われ

ている。そんな短時間に購入を決定してい

るのである。

それにはまず初めに、主婦の自にその商

毘が飛び込んでこなければ、購入は引き起
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こせない。まさに“自に止まらざるして販

売なし"である。

自社商昂の目立つ売り場づくりを行なう

ために、メー力ーはどれだけ/~\を注いでい
るのか。 取扱いが決まっただけで安/~\して

いないか。その先の重要なコトを忘れては

いないか。

田下圭人

(株)コミュ二ケーションリバー

代表取締役



思い違いのマーケテイング

年金のもやもや、老後保障の不安、先の 感賞年齢、白然と不自然の常識や通念との

見えない将来に景気は力をつけられない。

そのような背景もさることながら、団塊だ、

個を重視と言いつつも、本当の消費者の顔

を我々は男ているだろうか。舎の50才は、
20代ターゲットの庖で感性を膨らませ、フ

ァッションを自分なりにアレンジ、サイズ

をうまく調節すれば着こなせる人が多いが、

大半は満足していない。その歳になれば実

年齢と感賞年齢のギャップを実感するが、

50才のために作られたファッションに、50

才は男向きもしない。若い女性は即日の効

果を求め、メイクの事前事後で変身を確か

めている一方で、ゴテゴテ塗ってごま力、す

より、プチ整形の方がよほど自然と言い切

ってしまう奇想天外な発想。この実年齢と

ギャップlこ、私たちは気付いているだろう

か。このギャップは時間とともにさらに大

きなギャッブを生んでいる。市場での発想

の180度転換がとっくに求められているの

に我々は気付いているだろうか。

田申早苗

(株)京王工ーシやェンシー

マーケテイング -プラン二ング室

(MP室)

オー夕、リング

注文が市場を創ること。造ったモノを売

る時代から依頼を派生させ注文されたら適

性時間で届けるサービス産業化、個人対応

化の市場構造への潮流が加速する。トレン

ドを追うファッションの世界も次々とセミ

オーダーサービスに移行している。自らの

輿昧を唄起するように提案された「プレゼ

ンテーションミ-Jによって個人が自己表

現として依頼を起こせるように準備するこ

とが大切になる。情報がサービスされ、メ

ニューとして提示される。それが未だ造ら

れたことのないモノやコトであっても、特

定個客は先行して自ら発注者になり、開発

リスクを担っても先行独自限定の魅力を手

に入れる傾向があらゆるジャンルで増えて

いる。バーチャルメニューを興昧深く伝え

ることに成功すれば、個客(顧客)参加を得

てサンプルアウトに成功し、それを再提示

して他の顧客に連鎖がおきる。アウトプッ

トでなく、インプットのブルマーケテイン

グが個人オーダーの時代を現出させる。

谷口正和

(株)ジャパンライフデザインシステムズ

代表取締役社長
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企業の社会的責任(CSR)

04年5月、遂に180は 「企業の社会的責任J
に対する国際規格を作成する事を決定した。

これを受けて180は、「社会的責任に関する国

際規格Jをガイ夕、ンス目ドキュメントの形で

作成する事を決め早ければ07年にも国際規格

になる事が決定した。この事は、 最早企業の活

動が従来の擦に、社会に対して "Obligation"、
即ち「余儀なくされている責任jを全うする

事をもって I良しjとした企業経営の時代が

終罵を告げた事を意昧している。21世紀の企

業経営は "Responsibility"，即ち「社会から

期待されている積極的な責任jを全うして初

めて 「企業jとしての寄在が許される新しい

時代を迎えた事を意昧している。その事は単

なる企業の慈善行為をいうのではなく、本来

の企業活動そのものの中で実践する「企業倫

理jであり、[コンブライアンスjそのものを

いっている。同時にその基準が、従来とは比

較にならない [厳しさJと「新しい価値観J
を持つものである。璽にそれは、 I自社Jだけ

に要求される課題ではなく、「自社Jとかかわ

りのある全ての取引先、即ち 「サプライ・ チ

ェーン全体Jに要求される事になる。だから

こそ、「サプライ ・チ工ーン ・マネジメントJ

の重要性がいわれる全く「新しい時代jを迎

えたと、いわなければならい。

谷口優

四日市大掌

経済掌部教綬

世界テロ戦争時代と企業の未来戦略E
昨年上記テーマの辰響は過去20田中一番多く

感謝している。園内向け実践篇なのに海外が初

めて質量共に超えた。今年特に熱/1)な西欧5カ国

を回って交流し、多くを学んだ。

4年前には考えられない緊迫感をさき国主都圏で

体験した。現場を踏まないと判断を誤る。来て

良かったと実感した。現地では出口の無い宗教

戦争の苦悩があった。従って実践 (I参照)の

奥にある価値観に深化し、お亘いに新発見 創

造し、喜び合えた。以下要旨。

今後急速に加害者 被害者の区別が無くなる。

その時先ず価値観は西欧より日本の非対立・真

和の方が危機を救える。次に宗教よりも企業の

方が貢献出来る。相互殺裁が全世界に広大 激

{じする程、死の商人は情報化時代公表 排除さ

れ、11!l球全生命体への貢献を理念に行動する貫
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業への希求が加速度的に強まる。鬼業から貴業

への時代がやって来た。

企業の目的は社会貢献で利益はその結果であ

る。マーケティングを儲けの手段でなく、 上の

理念を核に実行すれば固 ・民族・宗教 時代を

超える。敵対した宗教が和解する機会も高まる。

マーケテインクは資本主義後も深化 発展し、

現在の限界諭も自然消滅する。

今日本企業が新しい時代と世界の創造実現へ

の一番鍵を握っている。受身から行動ヘ |

貴方なら貴業・鬼業どの道を?っォバディス

所寄刊行灯クンイ一アケ

昭
一
バ

隆

マ
E
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宰
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POSデータの限界

小売業の持つ販売データが、より精織に

なりました。一週間単位、一日のレベルで

し力、捉えられなかった販売実績が、 一時間

を単位にした分析も可能になったのです。

商昂を単昂レベルで分析出来る環境が整い

ました。さあ、統計スタッフの出番です。

ワンクリックで図表やグラフはお望みのま

ま、売れ筋予測から商日開発まで、POSデ

ータに不可能は無いと言わんばかりの勢い

です。本当にそうなのでしょうか?

これまで、過去の実績を丁寧に治えば、

その延長線上に未来が見えました。樹木に

例えれば杉やヒノキのような針葉樹と同じ

で、幹の延長に梢が育ったのです。しかし

現在は遣います。リンゴのように複数の梢

が出ているのです。時にはブドウのように、

幹の先には何も無いことも珍しくありませ

ん。

POSデータは車のパックミラーと同じ

で、週ぎた過去しか教えてくれないのです。

あなたはフロントガラスに覆いを掛け、パ

ックミラーに映る過去の映像を頼りにアク

セルを踏み込む車に乗車しますか?

千葉東一

(株)センコポレション

代表取締役

消費者の食べ物コスト

最近、通信販売でもネット販売でも、食

白の場合は、商白に多かれ少なかれこだわ

りをもっていなければ勝負にならない。

しかし、資源の希薄な日本という国土で、

原料にこだわるということになれば、希少

な価値のある素材を争って高値で買取らね

ばならないし、そうした原料を使用した製

田は高値になるのが必然である。かたや、

日常の商白は、デフレ傾向の中で、コスト

意識のかたまりのような商昂ばかりになっ

ているという2面性をもっている。

いずれにしても、生産過剰の状態がこれ

からも続くと思われる現状では、地産地消

というあたりまえの食べ物の流通が通販で

あったり仮想庖舗であったりと、新たな授

術でもって、 it!J産他消(地元でつくったもの

が{也の地域で食べられる)Iこなっていたりす

るのを男ていると、便利な辰面、益々 生産

者の顔が見えなくなり、物流コストばかり

をお腹に入れてゆかねばならないのかと思

うと複雑である。

辻義雄

舞鶴蒲鉾協同組合

参事
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多摩ニュータウン発のマーケティング

多摩二ュ タウンは、稲械市・多摩市・

ハ玉三子市 ・町田市にまたがって開発された

街です。そのためか「人口統計」がありま

せん。そこで、私は講演会の席等々で「行

政の怠慢jと声高にさけぴ続けていました。

昨年、内閣官房 ・都市再笠本部事務局にそ

の声が届いて、なんと特定非営利活動法人

NPOフュージョンで人口調査をするように

と予算まで出たのです。その結果は、平成

12年10月1日(国勢調査)で、多摩二ユータ

ウンの人口は、 196，100人であることが判

明しました。

この人口統計を発表したところ、ある企

業から市場調査の協力依頼が入ってきまし

た。大変ピックリしましたが、 NPOフュー

ジョンは「多摩ニュータウンの暮らしの麦

援事業Jを目的に活動していますので、地

i裂が豊かになるのには大賛成です。この企

業との連撰を横討しています。

これを機会に rNPO法人と企業の協働j

が、わが街で開始されて「多摩ニュータウ

ン発のマーケテイングjが開始されること

を期待しています。

詳しくは、平成16年9月に発行しました

rNPOの底力J(水曜社刊)をご一読下さい。

富永一夫

特定非蛍利活動法人NPOフユージ、ョン

理事長

バブルを知らない世代とのコミュニケーション

バブル崩嬢後に消費者となった彼らは高

級ブランド=価値が育ると考えず、自分に

合う事を価値墨準とする。デモグラフィツ

ク特性で一憶に区分され、商品を当てはめ

られる事を忌避し作られたトレンドやお仕

着せのデザイン-機能を疑う彼らは、自分

らしさをネットに探し求める。彼らは、マ

ス広告に踊らされず検索エンジンにキーワ

ードを複数入力することで、多様な価値観

や感性といった暖昧なイメージを、具体的

な商昂に変換する編集機能を持つ。作り手

側が、彼らをターゲットと考えるなら、彼

らに発見してもらう事を霊視しなければな

らない。価値の押しつけでなく、上手く引

き出してもらえる様に作り手の意思を発信

することが肝要である。ワードで言えば
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I力ジュアルjといった大きな分類ではなく、

より I力シ守ユアル夕、ウンJrセレブ ・カシ'ユ

アルJといった、より強くフィッ卜するよ

う細分化したメッセージを商自に散りばめ

なければならない。しかもこちらの意図が

見えないように。

申井茂文

キリンビーjレ(株)

酒類営業本部 営業開発部

部長補佐



秋休み

昭和の30年代ぐらいまで、掌校の夏休み 隣型休日の県民の日や市民の日につながり

冬休み以外に、5月には田値休み、10月に "家族の日"につながれば…、と患います。

は稲刈休みがあった憶に思います。今、“秋 秋の祭りと紅葉だけでなく、家族をキーと

休み"をとる掌校が鎗えています。北海道 した企画や催しがマーケットの活性化につ

から沖縄まで小中学校申/!j¥に、10月の体育 ながります。

の日をからませた5日間ぐらいの休みが多

いようです。長い夏休みの分散や休みの開

始日や終3日をずらす事で可能です。家族

旅行の壇加や観光シーズン渋滞の緩和にも

なります。お父さんの休日取得が出来れば

完主な"秋休み"の誕生です。夏休みとは

ちがった、中距離的な近隣型レジャーや催

しを仕掛けてみるべきと思います。)令重や

猛暑と当りハズレのある霊の大型レジャー

も大切ですが、小さなコブマーケットを数

多くつくる万が効率的でもあります。又近

長津多加生

(株)ファンフィールド

会長

「言葉Jが消費者をつかむ

くわしい商品情報が簡単に手に入る時代

だ。メー力ーのホームページは充実してい

る。情報誌の商昂説明もくわしい。新製自

の特徴、機能などが懇切丁寧に解説されて

いる。

一方、私たちが現実に商晶に接する揚は

スーパー、コンビニ、ドラックストア、家

電量販庖などが主。つまり「セルフJとい

う“買い場"だ。日常的にくわしい商毘情

報に援しながら、実際に商白を目にして触

れる場での「言葉jの不在…。商昂にくわ

しい消費者たち。機能がよく、デザインが

よく、価格が適正一それはいまや商昂価

値の常識だ。だからこそ、それだけでは/!j¥

を動かせない。l必要なのは、商毘を使うシ

ーンを生き生きとイメージさせること。何

によってか。「言葉jだ。「言葉Jは想像力

を隈起する。消費者に語りかける分かりゃ

すい言葉は、自分の、家族の生活がこんな

に楽しくなるという、そのシーンを生き生

きと I想像Jさせる。いまこそ、人を惹き

つける言葉の力を再認識すべきだ。

中島敏一

(株)小学館

情報誌編集局

チーフプロテeユーサー
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ムチウチ症候群

たまたま、小売庖である商昂が予想、より

たくさん売れた。「これは売れるぞjと考え

て少し多めに問匡に発注をした。問屋はメ

ー力ーに普段より多く発注をした。メー力

ーは生産計画を上方修正をして大量の工場

在庫を持った。このような末端市場の小さ

な動きが川上に行くにつれ大きな動きにな

って在庫が流通過程にたまる現象を「ブ

ル ウィ ッブ効果jという。ブルは雄牛、

ウイ ツプはムチである。ムチを振った場合

のしなる状態を示す。

SCMにおけるロジスティクスでは流通過

程の在庫を市場適合のための最低量に保つ

のが目的である。ブル ・ウイツプ効果は

「不確定さによるリスクjをもたらす。むち

うち症の最大の問題はいつ直るのか、どう

いう因果関係力¥実際なのか気待ちの問題

なのかがはっきりしないこと。流通過程の

在庫もなぜ、過剰になるのか、不足するの

かがはっきりし芯いところに問題がある。

外国に宜産拠点、を持った長いSCMの最大の

問題であろう。

中田信哉

神奈川大学

経済学部教侵

指導者の資質

政治、経済、 文化のあらゆる方面におい

て、指導的人物が求められている。これが

現代の特徴である。経営においても明瞭な

リーダーシッブは最もしばしば危機から生

ずる。危機的時期においては従来通用して

いた常識ではもはや処理することのできな

い新しい問題が出現する。事態の解決に、

指導者に先ず要求されるものは創意である。

真の指導者は発明的でなければならない。

過去の成切の手法を繰り返す蓄は真の指導

者であることができない。指導者が、しば

しば Iお客様本位j、I白質本位jと原点帰

りを先ず塁本に打ち出すとともあるが、こ

うした墓本姿勢の徹底は常時不可欠だが、

危機的時期の指導者に求められるのは、そ

の上に示される予男の能力である。予見の

31 百人百!!i2005

能力は、新しい戦略の具体化と新しい行動

指針と今まで経験したことのない挑戦的実

践に結実する。成IJJは指導者のこの発明的

自J見に依拠し、このときは失敗ですら実跨

に参加したものに掌習的効果を生み出す。

家田澄雄

(株)横浜アリーナ

代表取締役社長



デフレは止まらない?
舎から10年前に水口先生の蓄書「通念へ

の挑戦Jに参加させてもらい「価格至上主

義でプ口の営業とブ口の購貫担当者が消滅

しているJと書いた。最近になってテ、フレ

収束の話も一部には聞こえるが本当にそう

だろうか。

iPMJ iリバースオークションjという

言葉をこや奇知ですか。このどちらも企業内

プ口を生み出さ広い元になっており、本来

の趣旨と遣う運用になっていると思えてな

らない。

プロジェクトマネージャー (PM)にか

かると白質に関係なく殆どの商昂が価格の

みを優先される。

リバースオークションでは膨大な時聞を

掛けて入札を繰返し、最安値を提示したと

ころに落ちる。オークションとは時間と共

に値がよがると思っているのとまったく逆

の現象となる。これでは営業のブ口を育て

られないし顧客側もブ口である必要がなく

なる。世界で日本の商昂のライフサイクル

が一番短いという。それだけ話題性が優先

し本来的な機能が忘れられている結果だろ

う。永久に使うとは言わないまでも、せめ

て「十二分に各観点から検討をした結果で

すJといえる非価格競争の時代に営業を弓|

き戻さなければならない。

難波好文

(株)イトーキ

営業推進部執行役員

今年もゲンパ主義

企画が煮詰まったら后頭に行く。これは

SP屋の塁本。何故か、煮詰まってから行く

ほうが発見は多い。 大抵3~4庖はハシコす

る。写真も撮ってみる。(最近のケータイの

カメラで、メールを男る振りをしてパシパ

シ撮る。)慮った写真はプランナーやデザイ

ナーに送信して電話でイメージ合わせをし

てみる。

対象カテゴリーの競合昂を買えるだけ買

ってみる。使ってみる。比叡してみる。ベ

ンチマークシートを整理してみる。

近所のおばさんに聞いてみる。娘に聞い

てみる。奥さんに聞いてみる。フィールド

マンに聞いてみる。フィールドレディに同

行してみる。お庖の人に聞いてみる。

「実際に00してみる。jを続けているう

ちにうっすらとゴールイメージが浮かんで

くる。貫う人、使う人、仕入れる人、売る

人、いろんな視座が見えてくる。いたると

ころにヒントが落ちている。「事件は会議室

で起きているんじゃない。ゲンパで起きて

いるんだ!J営業復帰2年目にして、青島

巡査部長の名セIjフが山に泌みる今日この

頃である。

仁藤正平

(株)昧の素コミュ二ケーションズ

東日本主社 新規開拓ク、ループ

グループ長
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ITの利活用

[利活用jという言葉、ご奇知ですか。

知らなくて当り前です。でも、「利用Jと

「活用Jの合成語と容易に想像できるでしょ

う。f2004年度情報化白書jのテーマが実

は I情報経済とIT利活用Jなのです。つま

り、 ITの世界で使われ始めた造語です。な

かなか、ITの効果が発簿されないので、作

られた言葉として理解されたらと思います。

ITが役立っていない、効果を出していない

などから生じた焦りからとも推測されます。

実際、昨今は、情報システムの失敗が多

くなっています。システム開発の遅れ、コ

ストの肥大化、中身の昂質低下などです。

これらは、利活用以前、システム構築に係

る課題です。しかし、構築が完主である事

は当然で、むしろ、重要は事は完成後の利

活用です。情報システムは、作って "なん

ぼ"でなく 、使って"なんぼ"です。情報

を制する者が市場を制すると言いますが、

情報を単に集めるのではなくて、利活用し

てこそと言うのが、白書が言いだすまでも

なく真意です。

沼本康明

情報戦略研究所

食糧自給率アップ

日本の食糧自総率40%というのは恐ろし

い数亨である。食糧がない国は弱い。

農業政策の失敗と言ってしまえばそれま

でだが、ことここに至るまで国民に注意を

隈起せず、政府を追及してこなかったマス

コミの罪も重い。

食糧輸出国の自給率は、オーストラIJア

265%、アメリ力122%、フランス121%

といずれも余裕の数写だ。しかし、地球規

模の天候異変が続く現在、これらの国がい

つ売り惜しみに伍ずるか分らない。輸入が

途絶えることを予測し、飢えることを考え

ておく必要がある。

ドイツは、国策として自給率アップに取

組み99%とした。立派というほかない。

日本もやっと動き始めた。農地j去を改正
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し、農家しか農業ができない現状から、法

人が参入できる道が聞かれようとしている。

建設業が、その労働力の転用活用で注目

される。今こそ国を挙げて食糧自給率アッ

プを考え、取組む時である。

農業を制するものが、日本を制する時が

きている。

野申信夫

MCEI 

専務理事



「勝ち組Jの新ビジネスモデル?
近ごろ、アメリ力流経営の好む[勝ち組J

礼賛の陰の部分が、どうも気になる。代表

は「効率 ・利益最優先jと、儲けるためな

ら「何でもアリjの思想かも。重なる企業

の不祥事隠しゃ、プロ野球の再編劇がそう

だ。そして、本の世界にもこんな例がある。

出版不況のなかで高収益を諮るG社編集

部には f1人で年間40万部jという苛酷な

ノルマがあるとか。それをクリアする絶招

の手法が、既存ヒット本のパクIJだ。私の

ような零細作家ですら、最近2問の被害を

受けた。

1つは f朝出勤前90分の奇跡J(PHP研
究所)で提案した「早起きjと f90分単位

の行動Jをコピーした 「朝90分。j。もう1

つは 『たった5分で運命をひらく技術J(KK 

ベスト新書)の題名をもじった 『きっぱり!

たった5分で人生をひらく方法j。どちらも、

男事に売れ筋街道を鳶進した。

簡単に、速く、多額の利益を生むには信

招のビジネスモデルだろうが、やっぱり!

何かが変でしょう?

野村正 樹

野村オフィス

代表

これからの一万年

人類の歴史は都市化の歴史とも言える。

約 万年前から都市が発生し、その後、ひ

たすら都市化つまりは合理化(=工業化)が

進んだのである。ではこれからどう進むの

か。これからは都市が崩壊していく 万年

を迎えるのではないかと思える。すべての

モノが、予測とコントロール可能である、

と考えていた人聞であるが、その人聞の行

動が予測不可能であることを思い知らされ

ている。かつて人聞は、自然との対称を保

つ為に努力してきた。それが都市化ととも

に急速に非対称な関係となってしまった。

今まさに、折り返し点である。マーケテイ

ングの世界も同擦であり、合理化されたモ

ノは面白くない。面白くないモノは売れな

い時代である。売り手と買い手のコミユ二

ケーションが必要なのは当然であるが、モ

ノを開発の対象として挑発するのではなく、

コミュ二ケーションの相手として無理なく

対話する、"モノとの対祢的関係を築く"こ

とが求められている。

橋長達

(株)ライフステージ

常務取締役
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舵鳥も鯨も

舵鳥を食べた。横浜の育名レストランで

試食と料理の講習会が行われた。日未はそこ

そこであったが肉の値段で驚いた、上等な

牛肉並み。高蛋白 低カロリーの閃質は、

魚や鯨に近い。

現在日本各地で飼育されており、草を食

べて大きくなり、日本の気候にも馴染むの

で将来の食料資源として大いに期待出来る

との事。量産されれば価格も…。

食料自給率が極度に低いことが懸念され

ている。机上の力口リ一計算だと笑いとば

す訳にはいかない。牛肉の輸入中止だけで

も多くの仕組みが変わる。近来の天候不順

でもしアジア各国で皐魅力て起きたら、スー

パーの后頭から野菜が消える。世界中が食

料の輸出を止めれば、日本人の半分が餓死。

2015年に自給率45%の目標も達成不能

の由。火山灰を被って鎗てられるキャベツ、

売れない曲がった胡瓜、 CVSで鎗てられる

時間切れの弁当、魚を捌く事の出来ない主

婦、終戦直後の食料危機を救った鯨も、不

条理な言い分で捕獲出来ない。無駄を無く

し、調理を工夫し、 農 ・漁業を振興し、も

う一度60年前に立ち戻り食料を確保する努

力をしないと。勿論、!8鳥も鯨も。

長谷川靖

オフィス ・サム

代表

本質を求めて行動を!

霞近のマーケテインク活動を見ると、情 どである。これらが実行されてはじめて、

報といろいろのテク二一ク(技法)が氾濫し 皆さんが入手した情報やテク二一クが効果

ているように思えてならない。これらをた

だ蓄積するだけなら、中性脂肪が溜えて、

頭でっかちの中年太りの道を進むだけであ

る。大切なことはそれを育効活用するため

に、障害になっている企業体質や経営者の

考え方を改善するために、勇気をもって即、

行動することである。これはマーケターに

とって非常に重要な責務であると思う。優

れた体質とはマーケティングの本質、塁本

が実践できる組織、経営方針があるかとい

うことである。ほ/V<J)一例を示すと、 seed
を探索し育てる努力、consumerneeds 
を徹底的に研究し実跨する努力、 P-D-C
の実践、広告効果の徹底した議論と実践な
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的に生かされるように思われる。最近の花

王のヘルシアの成lJJやイチ口ーの世界記録

達成に相通じるところがあるように思えて

ならない。

畑中善機

MCEI大使/ネスレ日本(株)08



A Real Evaluation of the Marketing Analysis after One Year. 
話題の新製目、新商業集積のオーブン、

ユニークなマーケテインク¥事前の市場動

向分析とマーケテインクコンセプトが発表

され、立ち上がりの招調にマスコミを中心

に関山が高まります。「目標の200%と侶調

な実績!J 1婦実績で生産体制力て対応できず

全国展開を延期!J 120代から30代をメイ

ンターゲットとしたものの40代50代にも受

持された!Jなどのコメントカぐされ、販売

実績はお客様からの支持でありマーケテイ

ングが成功したと評価されます。

マーケットシェアの拡大、経営利益への

貢献の一方で、流通各段階での在庫効率化

が進んだ現在、需要予測の誤差による生産

部門の原材料調達、工場の休日夜間操業、

口ジスティクス部門の緊急対応など社内関

連部門への影響、効率性の悪化によるコス

トアップなどサプライチ工ーン全体までは

話題とならず、計画を上回る実績だけが注

目されます。さらにマスコミが次々に新し

い話題を追いかける影で、展開後の結果は

特殊な場合を除き関/1)が薄くなっています。

立ち上がり需要予測の誤差を分析し、「継

続的な消費者麦持jをマーケテイングの成

功として r1年後マーケテイング評価Jの

考え方が注目されます。

早川和 男

(株)資生堂

化粧昂事業部

商売って素晴しい

卸売業界に入ってもうすぐ50年を迎え

る。この期闘を通じてしみじみ思い知らさ

れたのが I世の中に麦持され信頼された者

だけが成長し繁栄するjという原則である。

俄かに大きな成切を収めた企業にはそれな

りの理由があるし、それを失った時に輝き

は消える。その意味で経営は現状の自分の

パフォーマンスが社会にどの様に受け入れ

られているかを、常に全身全霊を挙げて注

視する必要がある。そして確かな反応のあ

った方向へと舵を切って行かねばならぬ。

そこで実業の世界で面白いのは、仮説が分

れた場合に議論では決着がつかなくても、

必ず結果が証明してくれるという事である。

例えば卸業界に於けるIT利用等、当初は随

分と辰対論も批判も多かったが、現在では

それを否定する人は皆無である。常に正解

を出す事は至難の業ではあるが、その鍵は

どうすれば世のお役に立つ事が出来るかに

あると思う。

社会が自分の出した結論にネガティブな

結果を出した時にも迅速に対処する事が肝

心だ。

本当に商売は素晴しい

属田正

(株)菱食

代表取締役会長
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いよいよ I接点マネジメン卜j競争の時代へ

水口健次先生が「脱成熟のマーケティン

グ=多次元接点戦略Jを提唱され、その戦

略の糸口として製昂進化論、接点進化論を

説かれたのは18年前のこと。そして昨年、

S デイビス/M.夕、ンの両氏が「コンタ

クト ポイント戦略(邦題)Jを出版。ブラ

ンドにおいて、原著では「タッチポイントJ

訳書では Iコンタク トポイントjと表さ

れる、顧客接点の重要性を説く興味深い著

書である。

実は、我々も'01年「経験価値マケテイ

ンクjを発表したB. シュミット教綬と共

同研究を進めた fEX一フランデイングJを

発展させ I体験接点=EX-PointJへの独

自の視点から「体験接点マネジメン卜Jを

組上げてきているのだが、これがなかなか

面白くなってきている。内容的には商面カ

テゴリーの中でターゲットが購入するブラ

ンドを決定するタイミングとそれに影響を

与えている体験接点が何かを量的に把握す

る分析メソッドを開発し、購買を巡る4つ
のステ ジと体験接点を組み合わせて見る

ことで、ブランド体験を与える最適なタイ

ミンク、と接点を発見していこうという実践

的なもの。詳細を開示できないことが誠に

残念だが、いよいよ水口先生の「媛点Jへ

の着眼がメソッドに!

福崎隆司

(株)アサツ デイ・ケイ

第2ADカンパニー局長

社会の大転撲をとらえる

20出紀を転換期として世界は大きく変化

しつつある。いつもいわれるように、直線

的な傾向でそれを把握することはできない。

誰でもそれが判っているのに、依然とし

て19出紀型の生産・流通 ・消費のパターン

を追いかけ続けている。買いたくないもの

を買う消賞者はいないし、売れないものを

無理矢理市場に提供していても、ますます

難しくなるのは明らかなことだ。

ひとつ前の時代はソフィスティケー卜さ

れた市場調査で顧客行動を曲りなりにも予

測することができた。それが役に立つなら、

大きな調査機関を抱えた企業の一人勝ちに

なるであろうが、現実にはそう行かなくな

っている。

科学と哲学の第離、経済と文化の分離、
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大衆メディアによる償乱など、根本の問題

を整理して新しい社会をつくり、組織もそ

れに適応しなければならない。

今われわれが当面している問題は、もは

やテク二力ルにではなく、根本的解決が求

められているのだ。

福原義香

(株)資生堂

名醤会長



イチローは私の生きがい

こう語ったのは父の鈴木宣之さん。野球 がい、 豪華より生きがいだ。しかし、生き

少年だ、った高2の時、死球で脳内出血。事 がいはなかなか商昂になりにくいかも。生

放であきらめた野球の夢をイチ口ーが叶え きている値打ちはお金に換算できないから。

ている。「ずっと弱かったチームだから、成 生きがいは、買った人ののの中に生まれて

長が見える。やりがいがあった。生きがい くるようなもの。だからこそ I生きがいマ

があった。jとは、星野仙ーさん。2人の生 ーケティングjを考えてみたい。

きがいは息吾という対象と監督をしている

時に感じる場合と違うが、その充実ぷりは

計り知れない。2人の人生の午後は輝いて

いる。

時代は変わってきた。老人大学が今や生

きがい大学だし、北海道では生きがい農業

の希望者受入をしている。モノより思い出、

ごれは日産のCMだが、モノより生きがい

の時代ともいえる。だから、楽しみより生

きがい、遊びより生きがい、快適より生き

藤村宣 之

財団法人健康・生きがい開発財団

事務局長

しつけ

ベビー-プリスクールのマーケテイン

グに関わって数十年経つ中、不変なる言

葉である Iしつけjという語源をご奇知

だろうか。「しつけjとは、 「稲の苗を縦

横正しく植え付けることJとの意昧、ま

ず縦横に正しく張り巡らせ苗を植え付け、

苗の根がはるまでしっかり男守ることが

「しつけるJという本来の意昧である。根

をきちんとはることができれば、後は大

抵すくすくと育つ。もちろん根がはるま

でに個々の芭では多少の誤差はあるが、

主体が縦横に正しく整列している事によ

り皆揃って成長する。ここに2点、マーケ

ティング活動との共通のキーワードがあ

った。第1は I縦横正しく整列Jであり、

第2は[根をはるまで見守るjということ。

マーケテイング実践段階の前にどこまで、

縦償正しく構築ができるか、そして恨を

はるまでどう見守るのか…。農耕という人

の曽みにマーケテインク、の原点、を男た。

本多彰人

(株)アナザーワン

代表取締役社長
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2007年問題を考える

兄、姉の也ftである、所謂「団塊の出代j

がリタイアし始める2007年を視野に入れた

ビジネスモデルに取り組む時期を迎えた。

何事に関してもサイズが飛びぬけてデ力く

パワフルな彼ら、彼女らの通過後、僕ら也

代は、いつも余剰感を昧わってきた。彼ら

がどう行劃し、そして伺が起こったの力、注

意深く観察する癖を僕らは身に付けてきた。

高度成長期を突き進み、そのままコール

テープを切った時、もう走らなくても良い

と判った彼らが引き起こすであろう不連続

な時代の変化を予測し、少しだけ先回りし

て、彼らが楽しめるコトを事前に準備する

ごとが、僕ら現役世代、最後のミッション

になろうとしている。

吾育てを終え、孫達を訪問して渡り歩く

元気なグランマザー、運転手、荷物持ちと

化したグランパパが、立ち止まり、残され

た時聞を如何に過ごすかを考える時、複数

の選択肢を提案できたらと思う。食の世界

で言えば、僕らが余剰感を昧わうことなく、

後から来る世代の人々も使える食のコンタ

クトポイントをいくつ準備できるかっこれ

は挑戦し甲斐のあるテーマである。

増尾閉

(株)二チレイ

事業企画部

事業企画グループリーダー

小さく生んで、大きく育てる。

商昂企画 マーケテイング企画がますま

す細分化を要求されてくる。それがビジネ

ス単位を必ずしも小さくするものではない。

小さなビジネス単位に、高コストでは成り

立たない。

一般的にビジネスが細分化されてくると、

コストも用意できず、結果的にターゲッ卜

にコンセプトが伝わらない=消費に繋がら

ないという悪循環に陥り易い。

私は「伝わった価値-情報が消費されるj

という考えを持っている。ターゲッ卜像を

明確にしキチンとした商昂開発ができ、タ

ーゲットが喜/5，情報を木目細かく、多層的

に届ける仕組みを用意し、f信者Jを如何に

作れるか?が勝負。信者作りを出来るマー

ケテインク展開が出来れば、ビジネス単位
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はl必然的に大きくなる。損して得をとる!

勇気も必要である。リスクにしない、マー

ケットの男極め力とシツ力リした商昂力が

ベースになる。

松岡一男

(株)ワコル

宣伝部長



「早起き・早寝j社会の到来

大学の留学生から教えられることも多い。

先日、日本のフードサービス事業について

何か書け、と課題を出したら I日本は朝ご

飯が貧弱すぎるjという指摘があった。中

国 ・上海からの留学笠だが、故国では道ば

たに朝からお粥やまんじゅう、点。的なも

のの屋台が道につらなっていて、安い料主

で朝食がとれる。これが1日を過ごす工ネ

ルギーになる、と言うのである。加えて

I日本の不況が長引いたのには、朝食の貧し

さが寄与しているんじゃないですかJと耳

に痛いことも。

一日のはじめの「食Jを大事にする。猛

烈経済、リストラ経済の大波の中で、僕た

ちは朝ご飯という大事なものまで忘れ去っ

てしまっていたかも。

そういえば最近は I早寝早起きJではな

く 「早起き早寝Jというのだそうである。

誰の目にも明かな高齢社会の到来。それは

早起き社会の到来だ。僕が主な取材領i或と

しているIjソート旅館でもお客さんの早起

きなこと。朝食7時ではその時刻に長蛇の

行列が出来ている。僕たちは I早朝Jとい

う新しい経営資源を手に入れ始めている。

朝、きちんと起き。きちんと朝食をとる。

そういう「当たり前Jのことの復活が、令、

いちばん大切だと思う。

松摂健

西武文理大学

サービス経営学部教授

潜在的ニーズ研究こそが先行マーケテイングの鍵

'50年代から使い古されてきた(つ)"二

ズ"というワードが、最近は軽々な Iおこ

とわり用語Jとして日常的に巷に飛び交っ

ているようである。日本に於けるマーケテ

インク理論展開の歴史の中で、今ほど"本

音のニーズとは顕在的には捉えられないも

のだ"ということを思い知らされている時

はないであろう。

生活者の行動、山理、感覚すべて個性化

の一途を辿っている中で、インターネット

による量的調査を何万人実施したところで、

その数値的結果の下の地層深くにひそむ潜

在的二一ズはとらえられない。通常、生活

者自身でさえはっきり"欲求"としては認

識していない。例えば古くからの習慣の中

に深く埋もれている不便、不満であったり、

欲求の変則的感賞であったりするものだか

らである。その本質的二一ズをフィールド

ワーク(特殊手法)により掘り起こし分析し

た上で、どう刺激を与えれば顕在化への鍵

が見出せるのかに悩み、研究し続けている

者から男ると、ふたこと自には「二一ズが

ないリと十把ひとからげに片付ける軽薄

な風潮は問題と感じる。今や、"ニーズ"の

本質は簡単に目に見えるものではないこと

を常に認識することがl必要であろう。

松田直予

(株)レサンク

代表取締役
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I勝ち組みjから「価値組みJヘ、 rWAYJその後。

マーケテインクが崩壊して久しい。;欠に

来る考え方を iWAYJと名づけ、発信を開

始して2~が経過。 さまざまな企業、 NPO、

コミュニティが iWAYJに気づき始め、実

践しています。

キ ワードのひとつである、I勝ち組みJ
から「価値組みjへ…は、確実に社会に浸

透し成功事例が蓄積されつつあります。価

値あるものは必ずや社会や人の役に立つは

ず。勝った負けたではない、競争などもう

たくさん、これからの時代を、自信を持っ

て生ききるために

今後も iWAYJに磨きをかけ、成功事例

を分析し、発信していきたいものです。け

して急がず、稼ぎ過ぎず、争わず、足るを

知る 、皆さんも iWAYJののを大切にし

てください。

松田安司

(株)昧の素コミュニケーションズ

取締役経嘗企画情報部長

人口は減る、大都市が傷む

寿命が延びることは、ある時点までは、 のは、間違いなく大都市だ、ということだ。

人口増加をもたらすが、その、ある時点か 人口は減る、大都市は傷む。

ら人口減少に転ずる。 いままでの経験ですむことはいつもない。

わかり切った話だが、痛烈な事態である。 また、新しい課題への準備がl必要となる。

日本は、世界霞高のスピードで少ミ子高齢

化に入った。だから、世界最高のスピード

で、人口減少の社会に入る。第2位は、ド

イツだ。

さて、人口減少社会は、どういうインパ

クトをもたらすのか。政治に、経済に、企

業に、マーケテイングに、消費に

これから研究の要るところだが、地域問

題として、ひとつハッキリしていることが

ある。

それは、団塊とその上が集中しているの

は大都市だから、相対的にパワーを落とす

41 百人百語2005

水口健次

(株)戦略デザイン研究所

代表取締役



正面見て歩け

一連の不正や不得事の事実を知るたびに、

「どうして日本人はこんなにいじましく、み

みっちく、意地活い国民になってしまった

のかJと患ってしまう。

日本人のもっていたあのエネルギッシュ

な前むき精仰や、ひたむきさや、勤勉、実

直、誠実さ、そして創造性と狙自の文化を

つくっていこうとする精神など、一体どこ

へ行ってしまったのかと考えこんでしまう。

私たちと私たちの会社と、私たちのチーム

やグループは、もっとすばらしい底力をも

っているはずで、その出し惜しみや発揮さ

せるマネジメン卜を男失っているとしたら、

そのことに早く気づいてもう一度エンジン

をかけなおすしかない。もう一度日本人ら

しくまじめに働く、手ぬきせず力いっぱい

働く、脇見や横見をせず、堂々と正面むい

て働く、もうひと工夫、もうひとひねり、

もう一回、もう一歩の執念をもちなおすこ

と。これについてこられない奴はどんどん

見繕てていくしかない。

三田村和彦

三田村和彦企画事務所

代表

商家の家訓を見直そう

私の父親は13歳から大阪船場の商家にいわゆる

丁稚奉公をしておりました。その時の経験談をまだ

紛い;子供たちによく聞かせていました。そのときの

思い出に残るキーワードを最近思い出すことがあり

ます。奉公のときの忘れられないキーワードであっ

たのでしょうが、口癖のようにつぶやいていました。

それは、主人は従業員より早く臨場に出ること、

儲かれば儲かるほど倹約せよ、 100円のお客より1
円のお客を大切にせよと力¥すべて、現在のビジネ

スマニアルに相当する言葉でしょうか、これは経営

者が社員に何を期待しているのか?経営者は企業を

どうしようとしているのか?などが家訓に匝映され

ており分かりゃすいメッセージであったように思わ

れます。

現在はハーバードビジネススクールスタイルが全

盛ではありますが、キメの細かい顧客満足度への視

点は荏在せず、経営者から社員へのメッセージも充

分とはいえません。

経営方針とあわせて現在の社訓のあり方を考える

ときが到来しているように思われます。

それもわかりやすいキーワードでの情報発信カマ不

可欠と考えます。社訓による経営はいろんなことを

教えてくれそうです。この組織が絶対にやるべきこ

と、この組織力漕対にやらないことを家訓で分かり

やすく教えているのです。あなたの会社の社副11を知

っていますか?その内容理念を理解していますかつ

もう一度生きた社訓のあり方について議論しません

かっそして首の家訓ももう一度研究しませんかつ

南川英雄

日本ゴンビュータ ・ダイナミクス(株)

顧問
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roo人らしさJつてなんだろう?

blogで話題になっていたウエブサイト、「ご当

地チェックlにアクセス。f京都人Jの項目を男

てみると一

-京都を I近畿jや「関西jの言葉でひとくく

りにされるのが嫌。

自分は行けなかったが「京都大学jを大変誇

りに思っている。

住所に I上ル、下Jレjが入っているのが自慢。

また入っている住所に憧れる。

なるほど、当てはまるかもしれ広い。その他、府

民性をうまく表現した項目が並ぶ、なかなか面白

いサイトだった。

「県民性jについて書かれた本が全国的に売れ

ているらしいが、京都の書后では、様々 な角度で

京都という土地柄を捉えた"京都本"をよく見か

ける。そしてそれを買うのは観光客ではなく、京

都在住の人々とのこと。他府県の人々のI~'理より、

「自分たちの住む京都jに、より興昧がある京都

人の特性が表れているのだろう。

もちろん京都人だけがそんな I特性jを持って

いるのではなく、 47通り、おそらくそれ以上の

「特性jが程在するつケだ。ファイターズが北海

道移転 年目から元気だったのも、おおらかと言

われる北海道の方々の暖かいパックアップがあっ

たからこそと言えるのではないだろうか。

それぞれ.(7)[特性Jを捉え、うまく県民性に訴

えかけることができれば消費は活性化され、きっ

と地方はまだまだ元気になっていく。

三山口達

大平印刷(株)

営業本部企画室

通常業務は軍新業務を駆逐する

経蛍ビジョンを形成し経営戦略を創出し

ている企業は多い。

しかし、創出した経営戦略を果断に実践

して経営ビジョンの実現に挑戦している企

業は、残念ながら少ない。

このギャッブを生みだす原因の一つは、

年度利益の確保を主眼とする I通常業務J
が、経営構造の変軍をねらいとする I革新

業務jを駆逐することにある。

通常業務が優先されてしまう中で、革新業

務を停滞させずに推進するためには、つぎ

の4点が不可欠である。

主社の経嘗目標 ・方針として、筆新業

務への取り組みを掲げること

-革新業務の各々を担当する組織や責任

者を決め、役割遂行に必要な権限を与
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えること

・革新業務に対して、ヒト ・モノ ・力ネ ・

ジ力ンの経営資源を優先的に配分する

こと

-革新業務の業績は、成果の評価だけで

なくプロセスの評価も併せて行うこと

向撃

育限会社MKC

代表取締役/経営コンサルタント



企業は人間の生きる価値を創造するのだ

このごろ企業人にだけ求めるわけではな 魔ものに食いつぶされてしまわないように

いが、未来にたいするクランド・デザイン してほしい。超短期的に競争のみに眼をう

が欠けていないだろうか。社長のメッセ一 つし、価格とシェア にのみ没念する病か

ジも、すべて発表する政策も短期目標の数 ら脱して、人聞の生きるすばらしさを啓蒙

値が多く、もっと全企業人の/[j¥をゆさぶる してゆく力をもっ企業力をつけてほしいの

ような、夢のあるヴィジョン付戦略提示が だ。

ない。それは企業リーダーの勉強不足、討

論不足からくる思索の浅さだと思う。

人聞は使命感にあふれ、未来に挑戦する

気概をもっとき、人間力、人物力の魅力に

あふれ熱気あるリーダーとなるものだ。

人一人の企業人のもつ哲学、 理念、使命感

を、思い切って人間の生きる価値をヨリゆ

たかに創造するために具体化してゆくのが

ビジネスだ。経営者よ!若き時代にもった

あの仕事への想いと情熱を、処世術という

村田昭治

慶際義塾大学

名誉教授

食晶メー力ーの第3のキーワードは H清潔H

食昂流通業界は、これまでにない深刻な

状況下ではないかと思われます。大手食白

メー力ーの不祥事に始まり、 BSE、鳥イン

フル工ンザ等の問題が続き、現場始め取引

先、お客僚までが'安全11 11安/[j¥"の食毘に

ピ1)ピリしているのが現状です。工場内で

はクリーンルーム始め安全のための製畠造

りに気を配り、その設備は改善されてきて

おります。しかし、原料材 ・資材・商材置

場に関しては、乱雑で、整理整頓はほど遠

い企業が多く、見た目にも良くありません。

弊社サンレール移動棚の現場工事に立会う

と、 I笑や塵が積もり、スノコを取り除くと、

虫やネズミの死骸があり不衛宜です。この

問題は今まで解決策がありません。ここに

サンレ ルを使用することで掃除も簡単、

風通しも良くなり資材管理に最適です。こ

このスペースの改善をお手伝いし、食の安

全 ・安/[j¥のキーワードにもう一つ大切な

"清潔"を加え、設置先企業様が消責蓄の信

頼を得られる協力をする所存です。

持田力

(株)サンステーションシステムズ

代表取締役
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創造的な生き方をめざして

私たちは先が見えないことで不安になる

ことがありますが、私たちが元気になるの

は、自に見えないパワーを感じる時です。

有形無形の商昂を通じて、コンセブトに共

感したり、ホスピタリティに感動したりで

きるのは、現代社会に生きることのありが

たさです。

ところで、こうした商昂を生み出す創造

性については、無から育を生むというより、

知識と経験がこれまでにないやり方で統合

されることで生み出されるのが本質といわ

れます。

創造性には、 人ひとりがその人のやり

方で本当に大切なものに触れることができ

るような時間の豊力、さが必要で、それを保

証できるシステムこそが、今一番求められ

ているもののような気がします。

私はこれから、ライフステージに応じて

未来を切り聞き、緩急、自在に今を生き抜く

力を持てるようになりたいのはもちろんで

すが、私たちの文他の継承や人間の普遍性

に目を向けることも大切にしていきたいと

考えています。

森川干鶴

(育)オフィス力クタス

取締役

東京申JD¥思考を乗り越えるには

小得手宮駅跡地に立って考えた。

近代以前ことは北前船の寄港地として都

文化と緊密にむすびつき、近代以降は北海

道における鉄道の起点として、道内開拓殖

産のポータル(五関)として重要な地位を

占めていた。

北海道の中央たる札幌をサポー卜するポ

ータルは、主要交通機関の変化につれ、小

樽から函館そして千歳へと変遷したが、 小

樽はいま商都としての遺産を観光資源に変

えることで、その役割は終えたにもかかわ

らず栄えている。

日本海 ・北前ルートは実は裏ではなくて

表。そのルートにあたる諸都市は、最も近

い外国に対する表室関であることを深く自

貸し、はっきり表明すべきだ。港j雪都市は
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単に物流拠点として存在するのみでなく異

国へのロマンを演出しつつ人的流通の拠点

をめざすと良い。

小樽で考えたことは、「表Jと「裏Jある

いは「上りjと「下りJ概念を東京一極の

絶対性から捉えるのではなく、もっと相対

的な概念に変えないと、地方の時代は到来

しないだろうということだ。

矢嶋隆

早稲田速記医療福祉専門学綬

病院管理科教員



ワン・トウ・ワン・マーケティング

今年(2004年)3月から5月いっぱい申固

の四川大学に行っていた。教員宿告でメイ

ドさんといっしょに暮らしたが、疫業は週

2日なので余暇を満喫した。大挙構内-構

外を問わず修理屋さんがいる。スニーカー

のかかとがはずれたので直してもらった。

ベル トがゆるんだので、 1つ穴を開けても

らった。街頭床屋で散髪してもらったり、

メイドさんの白転車に空気を入れた。中国

独特の酒屋の帽予をもらったのだが、持ち

帰るために畳んでもらった。散髪に疲れる

と三輪車に乗って、宿吉まで帰る。どれも

1元から2元(30円)である。宿吉で仕事をし

ていると、牛乳屋が下から「新鮮な牛乳J
と大声をかける。毎日、午後4時から5時の

間だ。水も売りに来る。水道の水でも構わ

ないと思うが、メイドさんが、私が外国人

なので相経を使ってくれる。この話をする

と、日本も首はそうだつたという人がいる。

しかし、日本のつン トゥ-ワンマーケ

テイングはどうもメー力一主導である。消

費者主導でなければならない。

八巻俊雄

東京経済大挙

名誉教授

あなたの会社のマーケティングはマーケットの変化についていけているか?

いつの間に力¥消費者の申/1)はゼネレー

ション一XjY。価値観の多様化のみならず、

彼らの商田知識は以前とは段遣い。企業顧

客は、ゃれダウンサイジングやアウトソー

シング、 QRやECRと効率化にまっしぐら。

小売りは、グローバル化という世界規模で

の集約化のど真ん中。かつて、ブランド力

こそパワーなりと鼻息の荒かったメー力ー

は、マ ケットからの激しい価格圧力、リ

ベート要求、とどまることを知らないサー

ビス要求にたじたじ。

過去10年、ほとんどのビジネスで、マー

ケテイング ・パワーが上流から下流へと急

速にシフトしている。かつてメー力ーが吏

配していたサプライチェーンの主導権は、

今や確実に、顧客や小売りに移りつつある。

で、この変化に対応するため、あなたの

会社のマーケテインク体制はどう変わった

だろうか?マーケテインク教育はどう変わ

っただろうか?…まさか今さら、 40年前と

同じ4P中/1)のマーケテインク教育なと.やっ

ていないでしょうね?

山崎 康司

院コンサルティングオフィス(株)

代表
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営業力を上げるコミュニケーション

環境変化のスピードが日摺しに速くなっ

ていく中で、自分のやってきたやり方がメ

ンバー(部下)に理解を得られていないと

感じるものの、それがなぜだかわからない

リーダーが纏えているという話を聴いたこ

とがある。多くの場合、自分のコミュ二ケ

ーションを見直すことで解決に向けて大き

く前進するようだ。私の巴には、Iコミュ二

ケーション能力は生まれつきのもので学習

するものではないjという考え方が日本の

企業では主流のように映るが、コミュ二ケ

ーションこそ、リーダーシツプの大切な機

能であり、学習によって自分がいままでや

り慣れなかったスタイルを身につけること

ができるのである。どんなにいいインフラ

や仕組みができても、それを動かすのは人

である。 人のI~\に訴え、やる気を引き出す

コミュ二ケーションを手に入れることが、

営業力アップにはまず必要なの力、もしれな

い。あなたにとって、それはどんなコミュ

二ケーションですか?

山下勉

ビジネス・コーチ

「弱気jスパイラル
どうも営業マンに元気がない。確かに経

営環演も処遇も仕事そのものも厳しい状況

にあり「元気が出せるJところではないか

もしれないが、それにしても多くの営業マ

ン、特にマネージャークラスが「弱気jに

なっている。毎日・毎週 ・毎月の成績に

汲々とし、上からプレッシヤーを掛けられ、

下には強く言えず困っているようだ。

「弱気Jは伝染するものなので、社内は

全体的に I弱気jになっていくのだが、元

を質せばそもそも営業マンが通う顧客が

「弱気Jだからだ。それは勝ち組・負け組と

いう業績が示す切り口とは遣うもので、雰

囲気的なものなのだが、弱気な注文、弱気

な交渉-弱気な請求という中で、お亘いが

「弱気スパイラルjに巻き込まれていく。
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2005年は無理して声を出して「強気Jで

行こう。 I強気Jのオーラを発する顧客を開

拓しよう、そして社内の「弱気スパイラルJ
を一掃していこう。年次のB/S、P/しには現

れない「弱気スパイラJレJの克服が、実は

大きな経営改革の一つなのである。

吉川昭二

文祥堂印刷株式会社

取締役



サービス考

経営破綻を招いた企業を考える時、やは

りサービスの仕方 ・質を間違ったようだ。

銀行、大手スーパー、お役所しかりである。

現在健闘しているJRも、あのサ ビスのま

るでなかった旧国鉄時代の大信童を抱え舌

労している。集客と建設費を無視した関空

もしかり、負債は唱える一方。サービスと

はがまるで判っていない郵政もどうなるこ

とやら。

今コンビ二が面白い。客が何を求め、何

を期待しているか、そしてその変化をよく

掴んでいる。一例だが、道路側のよく男え

る所に本や雑誌を並べ、立ち読みOK、蓄が

安l!j，して集い、賑わいをつくり出してくれ

ている。

大変荒っぽい意見だが、日本の高速道路

や橋、主て無料にすべしと考える。メンテ

ナンス費用はどうせ固が負担しなければな

らないのだから、道路公団職員、 特に天下

り役員たちへの過大なサービスはなくし、

利用者へのサービスを真剣に考え、実施す

べきと考えるが-、いかが?

吉田宏

ヒューマンでざいん

代表

自他共の幸せ作りの価値創造という戦いの連続

Iはたの人を楽にするから IはたらくJJとは、叙自力、ら教え

られたことである。

I人に仕えることを !仕事lというjとは、先輩から教えられ

たことである。

I自己の利益のみJを根本においていると、普遍性持続可能

性l<t得られ広い。

I人に楽を与え、苔しみを抜くlた胸戦略を根本におきたい

ものである。

ソニーのウォークマンは、井深さhOfゴルフをしながら音楽
を聴きたいlという発想から誕生したと聞いたこと力濁るが、今、

全世界の人に I喜びl即ち I楽J;を与えており、松下幸之閉さん

¢操電波は、暗い夜の不安から当時の人匂の苦しみを扱いた。

どうしたら I人の幸福に貢献できるかl、そのためにどうした
ら個値ある情報の収集bできるか、そこから導き出された仮説を

もとに、どのように也¢中に価値ある情報を発信し、奇形無形

にかかわらず、 I価値ある伺かH送り出すか'iJ~勝負である。

歴史から学び、現在から未来へ向かつて人守が伺に喜びと苦し

みを感じ、伺を求めているのか(気付いている、いないは別にし

て)を現場現物現象現実の四現主義で真剣に考え、事にあ

たれま伺かが見えてくる。価値観が多様化している現代だが、部

分的瞬間1糊附なものでなく、普遍性持続可能性を追求

したい。Iマーケテインクlは旧jt!l共の幸せ作りの価値創造と

いう戦いの連続lだといえまいかつ
私ども fWPAJ(水なし印刷協会)力活めている運動も、[人の

幸福に貢蹴する!という使命感から、環境負荷がより少なし叩刷

方式を世の中に普及していき、人類の未来をよりよいものにしよ

うということが主旨であることを申し述べ、文末とさせていただ

く。

依田英 祐

日本WPA(水なし印刷協会)

会長
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「顧客の顧客j 「顧客の競争者Jへの視点

マーケテインクにおいて何が大事かと問われn
ぱ、誰もが「顧客jと答えるであろう。顧客とい

うテーマごそマーケテイングである。しかし、顧

客と言っても実際にはいろいろな顧客が存在す

る。製造業の立場で見れば、ユーザーである最終

顧客はもとより、流通段階の小売庖も、卸売后も

顧客である。売り手からすれば買い手はみな顧客

としての奇在である。顧客関係性の強化や提案営

業の推進力涼められる今日、この多霊的な顧客の

とらえ方いかんが、成果を大きく左右してくると

考えられる。

では、顧客にとって何が大事力、と問われればど

うであろうか。やはりここでも答えは「顧客jに

なるであろう。卸売后にとって大事なのは、卸売

屈の顧客すなわち小売屈である。製造業からす

れば、小売庖は[顧客の顧客J(Customer's 

Customer)に当る。誰もが自らの顧客をもっと

も大事とするのは当然である。したがって、卸売

庖への提案営業にとってこの[顧客の顧客J(小

売后)をどれだけとらえられるかが、成果を決め

る大きな鍵となる。

さらに、顧客にとって気になるのは他に何があ

るであろうか。厳しい競争時代にあって、 f顧客

の競争者J(Customer's Competitor)と言って

よいであろう。ごれもまた顧客を説得する重要な

鍵となる。提案営業にとってこれからますます、

この2つの取り組み視点を強化していくことが重

視される。

米田清紀

(株)マーケテイングソフト

代表取締役

いつでも、どこでも、誰でも…の時代

「いつでも、どこでも、誰でもjコミュ

二ケーション可能なユビキタス時代が始ま

ろうとしている。

ブロードバンドの急速な普及、携清電話

によるインターネット利用率の高さ、第3
出代携帯電話サービスの進展、加えて、プ

ラズマTV、デジカメ、ゲーム機、力一ナビ

などの情報家電製昂や次世代インターネッ

トプロトコルのIPv6の実用化に向けての試

み、 RFIDなどを活用したモバイルシステム

の実用実験等々の妓術的優位性から、日本

は出界最先端のユビキタス環境が整ってい

る。

政府もIT政策の一環で、 e-Japan戦略

からさらに、 u-Japan戦略へと検討を進

めようとしている。
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このユビキタス時代は、まさに、日本が

再び世界をリードする絶好の機会である。

官民あげての取り組みを背景に、医療健

康、教育、交通自動車などの分野で、今、

大きな市場が拓けようとしている。如何に

して現実の生活場面でユビキタス ネット

ワークを利活用するかがキーポイントにな

る。

若林健三

アンパサンド・ブ口 ドバンド(株)

常務取締役



ときには、お客様の教育が必要

[お客僚は樽様ですJの至言をはいたの

は、確か、歌手の三波書夫さんだったと思

う。その後、お客様の入りが落ちたのを問

われたとき、三波さんは、Iお客機は、(ム様

になられましたJと、これまた名言をはか

れた。

マーケッテイングは、今日の経営におい

ては、ますますその重要さを摺している。

神様が仏様にならぬように、また、何故神

様がfム様になったのかなど、その原因を正

確にとらえ、常に仰様がご満足を得ること

に企業は留意しているのである。

しかし、お客様は神様だからといって、

我億や、無理難題の全てを企業が受け入れ

る必要はないと私は思う。社会の通念に辰

する要望は、はっきりと企業は拒否すべき

だと思う。そして、それが、何故不当なの

か、またどうあるべきなのかを、お客様に

的確に伝えるのも企業の責任だと思う。

健全な生活者を育成するために、お客僚

を指導 教育することも企業の役割である

と私は思うのだが、如何でしょうか。

渡辺英幸

(株)会社業務研究所

代表取締役

小さくても、事業は事業

人口7，000人、 高原の小さな村に低農薬

で有機米と切り花栽I琶をしている友人夫婦

がいる。「作ることはブ口だけどね、売るこ

とが大変なんだj申間業者経由では苦労し

て作る甲斐が無い、買い手とコミュ二ケー

ション取れる売り方を、と手探りで始めた
HP活用のネット販売。5年後、米は男事に

香には完売した。事業パートナーである奥

さんは切り花を I産直、朝取り、格安jと

直販ペ ジを開設。生産者はそれが商昂と

いう概念は無い。市場の規格サイズかどう

かそればかり気にしている。「もっとギフト

らしい形にすれば?Jとついボランティア

おせっかいを焼いた。花の情報つきのメッ

セージ力一ド、聞けた瞬間の見栄えのよさ

など等…アドバイスが功を奏し、顧客は倍

提言した。I生産者の顔が男える商昂j巷に横

行するフレース、それは他者と違う事を始

める勇気とまじめな努力、買い手と信頼関

係が成立した時にこそ生きる言葉となるの

だろう。

渡辺干寿予

アトリエファーム

代表
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Passing your own Test 

Amazon bills itself as earth's biggest 
book store. And 1 used them for a 
lon!! time. Even when other 
bookstores came online. Especially 
when Amazon.co.jp started up 
locally. They were the place to 
satisち，my book lust at can't-be-beat 
trimI would go to a bifoffline 
ookstore， figure out what 1 wanted 

to buy， and then buy from Amazon. 
Recently， however， 1 got online and 

found Amazon.co.jp did not have the 
first four books 1 wanted. 
Amazon.com had them， but only 
with postage that more than offset 
the discoul1t and tax savings. 80 1 
ended up going back and buying 
offline. 
Not only has online lost the sale， it 

has lost credibility. If you are going 
to raise the expectations bar， you 
have to make sure you can clear it 
consistently yourself. 
Lest you think this lesson only 

applies to online operations， look at 
Mitsubishi Motors. Or look at the 
government. For many years， the 
bureaucracy successfully positioned 
itself as impartial and above the fray 
in doing what is best for the people. 
Yet it has become increasingly 
obvious that government decisions 
町 epolitics-and interest-driven -that 
the government bureaucracy is no 
more deserving of uncritical trust 
than any other large bureaucracy 
dedicated to self-aggrandizement. 
Creating expectations is easy. 

Meeting them on a sustained basis is 
the test. 
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Jim Ross 
Japan Research Inc. 



Why do People Run their own Home-
based Businesses in Australia? 

People tend to develop a business 
based on what they have been 
trained to do as employees. They 
often think， "1 can do better than the 
boss does and 1 will earn more 
money." Usually they are wrong on 
both counts. First of all， just because 
they are good at producing a 
particular product or service， that 
doesn't mean they can run a good 
business. As well as having technical 
skills， they also need business skills. 
Secondly， they are likely to make 
less money than they did as an 
~m:plo'y e~ iparti~ula:ly in the 
beginning). Often they do not know 
how to cost their oroduct/service 
and run a very real risk of failure 
because of出is.
In a 2003 poll 1 ran of micro-

businesses operators (those 
employing fewer than 5)， 1 
discovered that: 
* 38% commenced their business to 
provide themselves with ajob; 

* 11% because they were retrenched; 
* 35% to change their lifestyles; and 
only 21% because they saw 
themselves回 entrepreneurs.

Other re槌 onsgiven for commencing 
their own business were: 
* to control their own destinies; 
* to be more independent; 
* for the intellectual challenge; 
* to be their own boss; and 
* because they need or want to 
combine their work with being a 
carer. 

But whatever the re田 on.仕lIssector 
is--he~ë-- tõ- ~i;ÿ-~~d -g-r-o~i-~g~ Barbara Gabogrecan 
Currently 67% of all small business in 
Australia is mn from a home base.Melbourne Chapter President 
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Working to Stay Working 

1 had a chance to visit Korea again in 
August. Two things stuck out. 
日rst，the economy did not seem as 

vibrant as 1 remember it. The 
sprawling underground malls were 
only sparsely trafficked， and manY of 
theshops were shuttered. No longer 
malls， these were mere passageways. 
Second， the service was often 

poor. It took a large-character poster 
on the wall to get the deadbolt fixed 
at the hotel， for example. They forgot 
to bring part of the lunch order at 
another place. There were 
exceptions， of course. Kyobo Book 
stands out. And of course the people 
were warm and friendly. But the 
average employee as employee 
seemed to have a "that's not my job" 
attitude. 
And 1 wondered if these two things 

are not related. If you assume "that's 
not my job" and provide only 
careless-at司bestservice， people will 
not buy it. Maybe they will the first 
time， but not the second time. Not 
once they know， and not if出eyhave 
a choice. Why pay money for 
careless? And then it will be your job 
-not your job to do but your job that 
goes down the drain with the rest of 
the economy. 
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Branding in Asia 

Branding in Asia for the global 
market in the 21st century is 
important because brands sell. There 
is now great interest from Asian 
companies in branding. This 
newfound curiosity has arisen pa吋y
because companies have seen how 
the world's most powerful brands 
have withstood the onslaught of 
recession， and partly because they 
are now beginning to think more 
strategically， taking a longer-term 
view of business growth rather出m
concentrating solely on next year's 
results. 
Developing an Asian brand is not 

easy. The image of "Asian brands，" 
always coupled with regional 
markets， has been the source of 
problematic business growth for 
many Asian companies. Limited 
market space for Asian companies is 
another challenge. Domestic markets 
in Asia are mainly dominated by 
Western brands. However， 1 truly 
believe that while technology is 
global， markets are local. Asian 
companies can start to build their 
brands in their domestic and 
regional markets， where they 
understand the consumers. After 
successfully developing the quantity 
and quality of business， and with 
sufficient resources， companies can 
then begin to penetrate the more 
remote markets. This is a good way 
to sta此 buildinga global brand. 

Henry Kao 
Taipei Chapter President 
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あとがき
記録破りの台風上陸、 23号がもたらし

た傷も癒えぬうちに新潟中越地震に見舞わ

れ、列島は天災に翻弄されつつ、 2004年

が暮れようとしています。猛暑のアテネオ

リンピックがはるか過去のことのように思

えます。2004年は申年。相場の世界では

申・酉は「騒ぐJといわれているそうです

が、前の申年は1992年でバブル崩壊が顕

著になり、日経平均が1万4千円近くまで

下落した年でした。この原稿を書いている

時点でまた余震が発生。日経平均は1万

671円となってしまいました。

そんな世情を反映してか、ご役稿いただ

いた方々の多くが、日本あるいは企業はこ

のままではいけない、思想の恨底を聞い直

し、改革に向かわなければならないと警鐘

を発しているように感じられます。「わが

社はjないし Iわが業界はJの視点からの

発言、 Iわが国はJrわが列島はjあるいは

「地球はJと大所からの発言とその思いは

多様です。また、「女性はJrわが世代はJ
などの切り口から「個jの問題をクローズ

アップしている発言も目立ちます。おかげ

様で通巻22号「百人百語Jもバリ工ーシ

ョンに富んだ冊菩となりました。

今回も100を超えるこ・段稿をいただきま

した。編集委員一問、お干しを申し上げます。

次回のご執筆をお願いするとともに、まだ

百人百語 2005 
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Homepage http://www.mceitolくyo.org
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Mζf 1 ;s people， M仁fl;s educat;on， M仁fl;s ;nformat;on， 
M仁fl;s recogn;t;on， M仁fl;s profess;onalism 

MCEIとは

MCEIは、マーケテイングを学ぶ圏内及び海外
の人々を支援する事業を行い、広く門戸を開放し、

生涯学習教育に寄与し、人身の豊かな暮らしを
実現することを目的とする組織です。スイスの
ジュネーブに国際本部があり、世界各地の支部
がマーケテイングを通じて交流しています。

MCEIの歴史

MCEIの源は、 1954年アメリカのニューヨーク
でセールスプロモーションの実務家が集まり、ま
だ体系化されていないノウハウの交流をはじめた
組織に端を発します。日本では、渡米研修した水
口健次氏 (現東京支部理事長)が、 1969年東京に

支部を設立、以来30年間以上非営利のマーケティ
ング研究組織として、会員のボランティアにより
運営されてきました。この間1972年には大阪にも

支部を設立しました。
毎月の研究会開催、毎月の機関誌の発行、毎年

会員の提言集 「百人百諾」の発行、マーケティン
グ塾(ビジネススクール)の開講、海外からの留
学生対象の懸賞論文募集と表彰、海外研修ツアー
の実施、国際大会、アジア大会の開催・参加等幅

広い活動を行い、マーケターの養成、国際交流に
努めてきました。
東京支部は、設立以来このような活動を続け、

世界の各支部からも っともエキサイテイングな支
部と評価されています。特定非営利活動促進法が
施行され、この素晴らしい組織を永続ならしめる
ため、大阪支部と一緒になって2∞1年にNPO法人
を設立しました。


