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百人百語2006
目次・索引

(掲載はお名前順になっています)
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~'h9mme_ ~eurt ~~e p~emi~re fois 
la jour ou iI perd I'erithousiasme 

Il est bon parfois de s'arreter au bord 
de la route et de reflechir a notre 
condition， a notre itineraire， a ce que 
nous sommes et a ce que nous 
faisons. Cette petite introspection 
doit nous peロnettred'exercer notre 
sens critique. 
Hommes de marketing et de 
communication， lorsque nous devons 
decider d'une action de vente et de 
promotion nous ne pouvons pas 
nous limiter a enoncer les donnees 
objectives d'un produit ou d'un 
service. Le message serait incomplet， 
il lui manquerait la part de sub-
jectivte qui fait la decision. 
Notre communication ne s'adresse 
pas a des robots mais a des hommes 
qui， outre leur perception materielle， 
ont chacun des sentiments， des 
gouts， des principes et des moti-
vations. Sommes-nous certains de 
toujours tenir compte de tous ces 
elements constitutifs de leur person-
nalite de leur sensibiliteワ
N'oublions jamais que nous avons 
affaire a des etres humains qui， 
comme nous， ont un corps， un 
cerveau， un c田 uret qui， pour etre 
convaincus de la realite de nos 
arguments， attendent de leurs inter-
locuteurs la comprehension de leurs 
problemes， l'objectivite de leurs 
reponses et surtout， percoivent que 
derri会reles paroles， les gestes et les 
attitudes il y a un autre etre vivant 
qui comme eux ressent des emo-
tions. 
Trop souvent les vendeurs， 
promoteurs et autres intermediaires 
entre le client et le produit par 
discretion ou par timidite s'arretenet 
a l'arg凹nentaire句rpeet <<ne vont pas 
vers l'autre>>. Ils manifestent de la 
raison et ne font pars montre de 
ce枕epassion qu'on s'attend logique-
ment a trouver chez celui qui tente 

1 百人百鱈2006

de vous convainere. 
Cette passion qui fait trop souvent 
defaut c'est l'enthousiasme， ce此efoi 
en ce qu'on fait et ce qu'on dit， cette 
foi qui renverse les montagnes et 
donne confiance. Honore de Balzac 
ecrivait qu'etre incapable d'enthou-
siasme etait un signe de mediocrite. 
Le MCEI nous offre ce lieu pri-
vilegie de rencontres et d'echanges. 
Sachons profiter de cet <<esprit>> si 
particulier qui nous anime et nous 
differencie de tant d'autres clubs et 
associations materialistes ou folk-
loriques. 
Cultivons notre enthousiasme qui 
donne des couleurs gaies et 
optimistes a la vie et aux relations 
que nous entretenons avec nos 
semblables. C'est ainsi que nous 
survivrons aux calamites et angois-
ses de notre monde chaotique! 

Paul Genton 
MCEI Intemational Chairman 



日本人の忘れもの

9月も終ろうとする頃、所用があり、秋

色の漂う四国路を車で辿ってきた。その途

次、四国が大きく四国山脈に覆われた島で

あることを改めて実感したが、宇和島から

四万十市(日中村市)への移動に四万十川添

いに下る道を選んだ。

清流四万十の名に惹かれたからであるが、

知人が宇和島力、ら入った四万十川上流の町

で育ったと聞いていたからでもあった。話

を聞いていた時には人跡未踏の山野の多く

残された地をイメージしていたが、現地を

見て、都会人の勝手な思い込みであったこ

とを知らされた。

街道j添いには様々な人の営みの印を目に

したが、何より感銘を貨えたのは、少しで

も平らなところがあれば、男事に耕されて

いたことである。実はごうした光景は日本

の至る所で見られ、懐かしさと共に、何代

にもわたるそうした営みがこの国土と産業

と人を麦え、育んできたのだと思い至った。

これこそ、今の我々が忘れてしまった、失

ってしまった大きなことの一つではないか

と感じた。

青山芳之

順天堂大学

スポーツ健康科学部

スポーツマネジメント学料 教授

誰でもできる狼由化のススメ!

マーケテインクは自社・ブランド・商

晶サービスのファン(顧客)作りを信念に、

ウォーキンク、シューズの販促活動としてウ

ォーキング講習会を8年前から開始、昨年
から本名を名乗ることを止め、 Iウォーキン

グソムリ工サルティス池田Jで活動。キ

ツ力ケは個人情報保護法、選挙出馬するで

もなし、赤の他人にフルネームを名乗って

もお豆い無意昧と気づいた。「サルティスj

とはアシックスのウォーキングシューズの

ブランド名、ラテン語で I健康を祈るjこ

とを意昧する。イベント案内や告知での講

師紹介では必ず知ってほしいブランド名が

タダで連呼/露出される。つまりブランド

と人(社員)のコラボによる狸自化戦略、そ

の結果テレビラジオ新聞などマスコミ

へ登場する機会が倍僧、宣伝広告費用に襖

算するとン千万つの儲け、なにしろコスト

はゼ口。みなさんもいかがですかつくれぐ

れもリングネームと間違われないようにご

注意ください。サルティス池田

池田憲昭

(株)アシックス

フツ卜ウ工ア事業部

マ一ケテインク

ウオ一キングチ一ム マネ一ジヤ一
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商品化された生活がもたらしたもの

主婦歴38年。主婦であることをキャリア れ、残されているのは選択をすることだけ
のーっとして仕事を始めて30年になる。ゆ になってしまっていた。自分の生活ですら
りかごから霊場まで、直接的に、間接的に、 自らが創意工夫することなく、提供された

家族はじめ様々な人の暮らしや直面する戸 申から選択して組み立てるだけでやり過ご

惑いに付き合ってきた。それらは文亨にな している。そういう己に自信が持てなくな
り、本や新聞-テレビ番組になって世に出 ってきているのではない力、と思う。何でも
て行った。そして生活麦援策として商昂化 いい。自分の手作りのものを持てばどうだ

したものもある。 ろう。

乳幼児死亡率最低、平均寿命最高という

ことは、衛生的で平和で、それなりに生活

が安定しているからと男てよいだろう。し

かしながら人は「殺伐とした日本になったj

と言う。

それでは舎の日本に足りないものは伺だ

ろうかと考えるとき、思い当たることが一

つある。それは生活の隅々までが分業化さ

石川由紀

アスパック(株)

代表取締役

言論なき会話のすすめ

動物の世界には言語として体系化した言

葉はないが、非言語的コミュニケーション

は、我々が想像する以上に多機であり、そ

の解明はどんどん広がっている。人聞は動

物と遣うというのは真理の一面でしかなく、

人間とて動物の一部であり、進化史的にも

動物性をたっぷりと引きずっている。解剖

学的に言語を発しやすいという特徴から、

言語によるコミュニケーションを発達させ

てきたのが人閣であり、非言語的コミュ二

ケーションはいたる場面で行われている。

身ぶり、しぐさ、表情、備えなど外見的に

容易に判断できるものからこうした発信を

受けとる/[j¥理的変化に至るまで多様である。

人聞は、対話二争電話や手紙二字インターネッ

トなどと会話手段を拡張し、容易化してき

3 百人百語2006

たが、やはり伝達力と説得力は圧倒的に直

媛的会話が高い。会話は非言語的コミュ二

ケーションを充分に活用できる。言葉と同

時に発信するこの受発信能力の育用性をま

かしてゆくことをあらためて意識すべきだ。

石田載

東京都多摩動物公園

飼育課長



日本の家庭の食生活風景もしかして舎、あるいはちょっと先

.ある主婦の犯り言・1

近所の奥さんがテニスに行っている、私

も誘われた。掌生時代の友達がカルチャー

センターで「源氏物語Jの購読をしている
らしい。焦る。私もなにか勉強しなくっち

ゃ。三子供の友達のおかあさんと、ガストで

4時間も話し込んでいる。ああ、時聞は幾

らあっても足りない。

.ある主婦の独り言 ・2

隣の奥さんは嘗業が上手い。インターネ

ットで商売をして儲けている学校時代の友

人、発想がユニークな会社の同僚。人はい

ろいろな特筏を持っている。女だからとい

って料理が好きで得意なわけではないわ。

料理も技術の一つ、得意な人がやれば良い。

白分の時聞を使って食事を作るなんでもっ

たいない。

• 
中園、台漕、東南アジアの家庭の台所の

スペースは狭い。持っている食器の数も少

ない。食事は朝から外食が当たり前だ。ちょ

っと裕福な家庭にはフィリッピンや地方から

きたメイドがいて、害どもの面倒を見る。

日本の食生活の近未来図は多分これなん

だろうな。いや、姿かたちを日本風に変え

て、既にこうなっているのかもしれない。

石田観

(育)アクシス ・エスビー研究所

代表取締役

"知すれば花なり、知せずば花なるべからず"がマーケティングの肝

"知すれば花なり、知せずば花なるべか

らず"と世阿弥日く、

それは、うわべだけを男たベストプラク

ティスのものまねでは、それ以上にはなり

えない事。

本物のベストブラクティスは、価値実現

をするためには、追随を許さない戦略と根

を張り巡らせた仕組み、そして潜在的な問

題を顕在化させた数値としてマネジメン卜

することにある。

だから苦しい、逃げ道がない、しかし意

地を通したら答えが出る。

まさに地表ではすばらしい花が咲き、笛

が賃貸してくれる。

しかし地下ではそれを咲かせる知恵と工

ネルギーと努力と意地の結晶の仕組みが根

として張りめくやっている。

だから本物の花は見ごたえのある花が

咲く。

花よりも見えない根をほくそえむのは、

もっと楽しい。

石辺秀規

力ルビー(株)

近畿カンパニー麦后長
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売り手の中抜き現象

っくり手と売り手と貰い手によって消貨
マーケットは形成されている。いや、"形成

されていた¥ 何故過去形なのか?バーチャ

ルマーケットのビッグパンによって、その

担い手に大きな変化が起きているからだ。
どんな変化か?売り手の中抜き、つまり、
っくり手と買い手の直結という変化だ。何

がこの変化をもたらしたのだろうかつ3つ
ある。割高の社会資本、通信妓術と情報妓

術の劇的革新、それと、買い手の主人化と

売り手の素人化だ。

中でも売り手の素人化がもたらした影響

が最も大きい。もともとホスピタ1)ティの

薄い民族性へもってきて、マネジメン卜の

不在が売り手の素人化に拍車をかけている。

主人銑の知識を身につけた害ほどダメな売

り手に見切りをつけてインターネットへ走

る。商昂を手に取って確かめられないとい

う欠点があるが、「后頭で不愉快な思いをし

なくて済むjという、それを凌駕する長所

があるからだ。

庖売りの衰退は放ないことではない。

磯部洋

(株)エッチ・アイ ・コーポレーション
代表取締役

感動が人を動かす

今年のメジャーリーグの入場者数が過去

最高を更新した。それにしても凄い。1試
合の平均入場者数が3万人を超えた。日本
のプロ野球同様、人気に陰りが見え始めた

と思われていたが、これはどういうことだ

ろう。私が思うにホームランを競っていた

大昧な試合が減って、そのかわりに走りと

ヒットで点をとっていくスリリングな、野
球本来の試合が僧えてきたからではないか

と思う。たしかに今年のメジャーリーグは

面白かった。日本人選手の活躍もさること

ながら、最後まで楽しめた。

舎の世はスピード時代。その中で、野球

は時代に逆行しているようにも男える。何

しろ試合時間も4時間近くなることもさら
だ。それでもファンは野球場に足を運ぶ。
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なぜだろう。それは感動があるからだと思
う。静と動が不思議に交錯する野球には、

一挙手一投足、男る人に感動を与える。そ

う、スピードだけではないのだ。野球を通

じてこれからの時代を生き抜くヒントを得

た気がした。

市川武志

(株)ライフステージ

内部監査室室長



日本製

葉寺のパッケージ作りが本業だが、ひま

を見つけては賠きな菓予を食べてきた。そ

こで気付いたこと。来日したパリの育名パ

ティシェが作る菓吾は紛れも無く「日本製J
になっている。野禽を家庭で料理し、バタ

ーを使って2倍くらいのボIjュームを食べ
るフランス人がその菓菩を食べたら、「小さ

くて、あっさりした菓-3!-Jとしか思えない
だろう。日本で売ろうとしたら、まずサイ

ズを小さくし、昧貨も変えなければ受け入

れられない。しかしブランド命だから、口

コマークだけは変えることをしない。

見渡すと、車から菓菩まで、海外のブラ

ンドは我々の身の立まで身をかがめ、日本

製の海外ブランドを生み出している。そん

な日本を批判するつもりは毛頭ない。民族

を理解する一番奥深いものは昧貨である。

日本人の昧覚にまで食のブランドが注目し

始めたことを知って、いささか喜んでいる。

括てたものじゃない。しかし、今日はしき

りに香奈で谷申岡埜栄泉の豆大福を食べた

いと思う。気分の良い錦繍の午後は、純粋

日本ブランドに限る。

伊藤景一郎

伊藤景パック産業(株)

代表取締役社長

脱ONとOFF

~21 世紀流マーケテインク、ライフの模索と

実践~

年をとったわけではないが、朝5時から

の活動開始を目標とする。朝は企画執筆

昼は打ち合わせや調査、夜はコミュ二ケー

ションとネッ トワークづくり。と、 1日は

塁本的に3部構成。いつでもONできるよう
に、今もSOHO暮らしのまま。会議は自前
の事務所よりもホテルのラウンジや力フ工

でした方がいろんなサービス事例が体験で

きるのでおトク。ニューヨーク、台北、東

京どこにいても、パソコン1台あれば日常

業務もでき、新鮮な生活体験もできるので

一石二鳥。デジ力メ1台あればいつでもど
こでも調査 取材が可能。土日も年末年始

も同じスタンスで。コミュ二ケーションイ

ンフラが完備された現在、マーケッターに

とっては自分次第で活動範囲が創造できる

時代になった。rONとOFFJという名蓄が
あるが、私の場合は「脱ONとOFFJ的宝
き方を目下、実践申。21世紀は企業の組織

力以上に、「個Jの力が重視される。それを

高めるのは自分次第。自らの人生を創造し、

仕事を創造する人こそが、市場を創り、

動かす。と、そんな信念、で自らのマーケ

ティングライフを楽しく 、元気に創造し

続けたい。

今尾昌予

グラン-ル一

代表/コミュニケーションクリ工イター
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皿回し出后

(1) 規模を大きくすれば「人材jが劣化

する。

(2) 規模を大きくすれば「従業員一人当

たりの売上高Jが劣化する。
(3) 規模を大きくすれば「平方メートル

当たりの売上高jが劣化する。

(4) 規模を大きくすれば「取扱い商昂」

が劣化する。

(5) 規模を大きくすれば I販管費率Jが
劣化する。

(6) 規模を大きくすれば「経常利益jが

劣化する。

(7) 規模を大きくすれば「経蛍 トップ」

までが劣化する。
岩政幸伸

岩政経営研究室

市場の需要革新ははCJ
伸びない市場の申で需要を革新するため

のキーワードは IチェンジJrチャンスJ
「チョイスJrチャレンジJの4Cである。
今日はチェンジ(変化)の激しい時代で

あり、過去の成功体験は通用しない。商売

は変化対応業であり、時代の変化に対応し

なければ顧客より主持を受けることはでき

ない。

世の申の変化にはさまざまなチャンス

(好機)が発生する。チャンスの源は現場の

変化を男ていればよくわかる。

発生したチャンスの申から何をチョイス

(選択)するかである。既存の市場ニーズで

なく新製昂や新事業のシーズ(種吾、ネタ)

を選択することが必要である。経蛍蓄の仕

事が"どこに種菩を蒔くか"を決めること
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と言われている。

変化の時代は決断をスピーディにこなす

ことが重要であり、決めたら困難や失敗に

もめげずに"チャレンジ(挑戦)"しつづけ

ることが成功に結びつくのである。

上野延峨

上野ジュエリー研究所

所長



少ない人口なりに

12007年問題Jは学者から一般人まで認
識され普及しているが、議論にはまだ未熱

感がある。12007問題jで特に注目したい

のは人口減についてである。少号化と寿命

延長の限界による日本人の人口が減少する

時代に、現在の経済社会を維持発展させる

ためには思い切った移民受入れがl必要であ

るが僚々な文化摩擦も予想される。

しかし発想転換が必要であろう。確かに

現在の経済社会の成長主義を維持発展させ

るためには人口減を止める必要がある。し

かしその前に現在の経済社会の成長主義を

維持発展させる必要があるか否かをまず考

えよう。物質的なR度でしか測れない経済
成長主義を止め、精神R度も加えた生活主

義に切替えれば、より少ない人口でも社会

の発展が可能であろう。環境破壊につなが

りかねないダムや道路を摺やさず、豊富な

雨量やその他の豊かな自然を生かす震業 ・

観光立国を目指せばより少ない人口で世界

のリーター的得在になり得るだろう。

様々な課題はあろうが、真の問題は頭の

切替えが出切るか否かである。いつまでも

古い考え方に固執すれば社会が崩壊する結

果になるのは目に見えている。人口が減る

のが問題なのではなく、それにどう対応す

れば良いか判らないのが問題である。

F.ウレマン
(株)ジャパン ・リサーチ

代表取締役

女性の働き続けられる社会の実現ヘ

1985年に男女雇用機会均等法が施行さ

れ、今年で早や20年を迎えた。この20年で

日本での男女共同参画がなされるようにな

ったかというと、残念ながら“YES"とは

いえないのが現状であろう。

少ミ子高齢化が進む中、生産年齢人口が減

り続けることは確実であり、女性の労働力

率を上昇させることは必須である。しかし、

未だに日本の女性の労働力は、結婚、出産、

;子育て期に低下するM写型であり、欧米諸

国の逆U写型とは大きな違いとなっている。

また先進諸国では、女性の労働力率の高い

国の方が、合計特殊出生率も高いのに対し、

日本では女性の労働力、合計特殊出生率と

もに低い値である。

先日、某一流企業の女性新入社員と話を

する機会があり聞いてみると、昨年の就職

面復でも「結婚しても仕事は続けますかっj

という質問があったという。20年前と何も

変わっていない。結婚してもミ子供ができて

も当然働き続けられる環境を企業が積極的

に提供し、このような質問をなくす事がな

によりも男女共同参画を実現し、 脱!:!"~子化

を図る第一歩ではないだろうか。

江島れい予

(株)アシックス

フットウエア事業部

マーケティング部
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「売揚力jが業績の差に

rrはじめにモノありきJという発想での
商売は、かなぐり揺でなければ未来はないJ
といわれて久しい。モノ不足からモノ余り

へと移り、今後はモノ余りからモノ離れの

時代が予測できる。メー力ーと顧客をリー

ド出来る「売場力Jが企業の力になるであ
ろう。

小売業は、よく地織の二一ス'への対応と

いう「地獄密着Jを語いあげる。しかし、
これが出来ていない。小売業は本当に「地

i或密着Jの行動を起しているのだろうか。
顧客は小売業に「地域密着jを感じている

だろうか。

地域に根を張り、地域のために何かを実

現しようとする姿は/1)に響き、和むもので

ある。地織の住民と共有できる体験を情報

と共に提供することが地i或密着になると思

うのだが、未だモノを売ることにしか気が

回っていない。

小売業の競争もレースでは無く、選ばれ、

評価され、宣持されるコンテスト型に変わ

ったのだから、商売のやり方も狼自性の

「売場力Jを実現することにあると思う。

大塚明

(株)ヤオコー

常務取締役

対量販一共創型ビジネス・モデルを構築せよ

パイインク-パワーを振るうことが大信

きな量販チェーンから、「お前さんだけがい

つも違ったことを言ってくるJと何度も怒
られながらも、それでもなお彼らと正々

堂々の議論で渡り合っているメー力ーがあ

る。このメー力ーの話を、MCEIビジネ

ス -スクールで聞くことが出来た。いつも

ながら、社会的視点からの合理的取引を目

指す嘗業姿勢に、本当に感心した。

結果として、メー力ーも量販庖側も適正

な付加価値を得ている。さらに、年間購買

金額の着実な摺加という形で、消費者満足

も実証されている。なぜなら、このメー力

ーの商昂は必需昂ではなく、瞳沼性の高い

非必需商白である力、ら、売上金額が年々盟

加しているということは、消費者が満足し
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ていることの証左である。つまり近江商人

の家訓である I客(量販)よし、琶(メー力一)
よし、世間(消費者)よしjの精仰が、この

メー力ーの営業の中に生きているのである。

正々堂々の議論には、理論僑築が大いに

必要である。

大槻博

多摩大学

経営情報学部大学院教綬



厳密化する広告効果測定法

インターネットの君、犯大で、生活者は情

報の受け手であるだけでなく、ブログや電

ラ掲示板、各種の評価サイトで自ら情報発

信する機会も増大。多額の広告費を投じた

マス媒体でなく、ブログの一行で購入を決

めることもある。広告主の広告効果確証へ

の要求も強まり、広告会社はアカウンタビ

リティをまっとうするためにも、従来刊/広

告効果で一般的だった、リーチ、フリーク

工ンシ一、 GRPのデータだけでは説明しき

れなくなってきた。

生活者をとりまくあらゆるメテ、ィア(クチ

コミ、ネットコミも富む)を公平 ・等価に考

え(メディア二ュ トラル)、その到達内容

を定量的定性的に分析する必要が生じ、電

通は03年に「コンタクトポイントIを開発。

続いて博報堂も Iタッチポイン卜jを開発
している。ネットとマス媒体を連動させた

広告の成I力事例も溜え、広告界は生活者の

目線で、各メテーィアの特性をトータルに組

み立てたクリ工ーションが不可避となって

きている。

大橋照枝

麗j華大学

国際経済学部教授

アドマイヤード (Admired)な寄在でありたい
これは、ヤオコーの川野幸夫社長からの

受け売りである。しかしこれからのビジネ

スのありょうを考えるに当たって、最もふ

さわしいコンセプ卜だと共感し、パクリの

罪をあえて犯して、「百人百語Jのつに加
えていただくことを望むものである。

売上げが大きいと力¥伸び率が高いとか、

収益性に優れているという工クセレン卜な

企業は出の中に数多いが、しかしそのよう

な評価を受けるに価するのは、ほとんどが

大規模だ。

しかし社会の人たちから尊敬され、「あな

たの庖(企業)があるおかげで…jとお客に

喜ばれ、感謝感激され、また同業-異業

から「あんな后(会社)になりたいJと憧れ
られるような杏在は、別に大規模でなくと

も、中や小であっても、志せばなれるのだ。

ユニバーサル・デザインで著名なあるデ

ザイナーは、「世の中に残したい、残ってほ

しい庖や企業と、残ってほしくないそれが

ある。この決め手は、人間的感受性に富ん

だ気配り、 ID¥配り、そして思いやりゃ優し

さを持った、 ID¥のヒダの密な人たちの后や

会社だJと言っている。

アドマイヤードとは、そういうことである。

緒方知行

(株)オフィス2020新社
主幹

百人百語2006 10 



盗まれたマチ

かつて、日本の各地には固育の文化を持

った、美しい都市が多数あった。それらを

ここでは"マチ"とよぼう。マチには周辺

に住む人々の生活文化を麦える商業者がい

た。住民はそうした商業者たちと「顔の見

えるj付き合いをしていた。

過去形で書いたのは、いま日本にマチと

よべる場所は極端に減り、同じように商后

街も崩壊したからだ。中小企業庁は、95%

もが衰退しているとの回答を発表している。

マチは盗まれたのだ。盗んだのはモータリ

ゼーションの発達と道路整備による。行き

付く先には、巨大な人工の町が弧がる。米

国を手本にしたショッピンク、センター(SC)

とロードサイドの出現だ。便利になった。

一日中過ごせるところとscはいう。が、こ

の場でかつてのマチが醸し出した文化が、

伝承されるとは思えない。

マチを人の手に取り戻そう。Ie"ある商業

者が立ち上がるのを望み、その手伝いをし

たい。

岡橋葉予

岡橋マーケテイング研究所

所長

f家事支援jで理想の社会を

ここ数年、ハウスクリー二ングをはじめ

とする家事豆援に関するサービスの利用が

摺えている。特に、高齢者や菩育て期間申

の女性たちが I外部の手を借りて個々の生
活を充実させたいjと考え始めたのだ。ブ

口に頼んでガンコな渇れを取り除いてもら

ったり、料理を提供してもらえることは、

家事からの解放と同時に rIe"のゆとりJを
もたらしている。また、いったん家庭に入

った女性や定年退職後の男性が「自分の得

意な分野で也の中の役に立つことが出来るj

という自己実現にもつながっている。I家事
や育児に信頼できる外部の手を利用するJ

というライフスタイルが一般化すれば、若

い女性たちは結婚 ・出産 ・仕事に明るい未

来を見出すのではないだろうか。また、中

11 百人百路2006

高年の男女が家事麦捷サービスに従事する

ことは、新しい労働マーケットを開拓する

ことにもなるだろう。人間同士がそれぞれ

の分野で倭み分け的に聞け合える、理想的

な社会の実現にもなろう。

沖幸予

フラオグjレツぺ(株)

代表取締役社長

生活評論家



I.R.よりE.S.
企業は誰のモノかという議論が喧しい。

日本企業の多くは、創業者の資金で設立さ

れたという経緯がある。その為に経営者も

従業員も、臥米企業ほど株主を意識しない

で日常活動ができた。

日本の進んだ(?)経営者は、欧米でIRと

いうと素早くIR部門を新設する。企業には

ステークホルダーが得在する。株主最優先、

という考え方はいかがなものかという疑問

である。確かにその会社が沼きで、育てて

やろうという長期株主もいるが、少数であ

ろう。株価が何%か上がると売り抜ける短

期株主が多数であろう。(企業に忠誠心の低

い株主)

それよりも忠誠/1)の高い従業員の育成即

ちES(工ンブ口イーズ-サティスファクシ

ョン)が大切である。ESを上げる為に、1) 

働きやすい職場環鏡 2)向上1e，1を満たす
社員教育 3)努力に報いる高賃金 4)資

質に見合った昇進ポスト 等があげられる。

ESによってモチベーションが醸成され、企

業業績が上がり、その結果、株価 配当で

株主の期待に応えることが出来ると考える。

奥村安平

花王(株)

06 

消費者主導型コミュニケーション

シュルツ博士の提唱している、① 「商昂

主導型コミュニケーションJ① [流通主導

型コミュニケーションj③ 「消費者主導型

コミュ二ケーションJの三つの中の一つで
ある。①、①、③の順に進化し、現在は③

の領戚に入りつつあるとのこと。①が①に

なり、①に変化するのではなく、③の重要

性がより高まった申で、三つは共容する。

③はデジタル技術を活用することが前提な

ので、速く進化するとのこと。

目的は、 CRMの実践であり、顧客とのラ

イフタイムバリューの実現である。ポイン

トは、メー力一 ・流通 ・消費者の三者間(ま

だ二者間止まり)関係創りであり、消費者を

申1e，1軸にすえた、メー力一・流通の真(意昧
深い)のコラポである。使用テクノ口ジー

は、テeジタjし&アナログ(Web&庖頭 .etc)

の相乗効果である。

私がプ口テゃユースしている「デジタル

ベース目マーケティング実践研究会(メー

力一、流通が多数参加)Jを母体として実践
され、色々な実践的ノウハウが生まれてい

る。学問の世界が、実務の也界に落とし込

まれているのに大きな快感を体験中。新し

いコミュニケーション戦略の実践である。

小野敏博

(株)ヒロモリコーポレーション

常務執行役員
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わかりやすさを求める

縮小する経済の中で、年収の右肩上がり

の溜加は望めないし、特にこれといって必

要なものは広いし、お主があっても使う用

途もなく、何となく日々が過ぎていく。確

かにほしいものはあるのだけれど、それが

なくとも生活には麦障がない。年収も倍僧

する要素はなく Iいつかはレクサスjはあ
り得ない。手有望格差は大きくなりはするが、

小さくはならない。消費は停滞し続ける。

感動、感激の無い日々が続く。

逆に考えれば、感動、感激を与えること

が、消費を生み経済を活性化させると言え

るのか。感動体験をさせることにより、価

値が伝わり消費が生まれる。価格競争や差

別化競争が無く、オンリーワンの付加価値

が企業に利益を与える。デラックスプラン

ドのように名前だけで商売ができるものは

極限られている。一般的には商昂に対し付

加すべきものを付加し、削減するものを削

減し、高付加価値、低コストを実現し、独

自化をしていかなければならない。価格競

争だけでなく差別化もお金で解決できるか

ら。しかも、その持てる価値は絶対的に

「わかりやすいjものでなければいけない。

小野瀬修一

文禅堂印刷(株)

総務部部長

小売マーケテイングの深堀

小売業の販売効率が下がり続ける中で、

一人勝ち状況であったコンビ二の日販額も

減り始めているように、あらゆる業態で庖

を出しても必要な売上をとれなくなって

きた。

マスの時代にはメー力一主導の量販マー

ケティングに乗って、小売業は面積を拡大

すれば顧客を吸引でき、来庖した顧客に

I何を売るかJを考えればよかった。
だが、消費者は有り余る后舗を自由に選

別できる時代になって、売る商昂を考える

その前に、自后を顧客に選んでもらうため

に、小売主体のマーケテイングが必要にな

ってきた。「同じ商白ならこの屈で買いたいj

というストアロイヤリティを持つ顧客をつ

くることが小売マーケテイングの墨本だ。

13 百人百語2006

その意昧では 12:8の原則Jに準じて、 10
人の顧客ではなく 12Jの顧客のことを知

り尽くし、ロイヤリティを高めることが望

まれる。

そのマーケテインク情報を商昂開発に向

けるか、昂揃えに生かすか、庖それぞれの

生き方が問われる。さき後、インターネット

販売をはじめ消費者個人とつながる無庖舗

販売が広まる前に、青白舗の魅力、それを

深協するマーケテイングが問われている。

小野原雪雄

(株)奥住マネジメント研究所

代表取締役社長



デザインとマーケテイングにコラボレーションを

ワタシ流に多彩化した消費者が纏えてい

ます。これはマーケテインクにおいては大

きなチャンスです。顧客を見つめ、そのウ

ォンツを捉えて I/~\地よい感情を笠み出すj

ことが出来れば、絶対的と号、われる強者と

も戦えるチャンスがあるからです。

マーケテイングのコアはやはり消費者の

ウォンツにあります。ウォンツは感情です。

それはイメージによって左右されます。今

や、消費者のイメージは極めて豊かなもの

になっています。デザインとマーケテイン

クのより強力なコラボレーションが必要に

なってきました。 貫性をもち、かつブラ

ンドの価値を高めるテイストとアイデンテ

ィティをも表現しうる優れたデザインでつ

タシ流消費者のI~\をつ力、む。

デザインとマ ケテインクのコラボレー

ションを高め、 「顧客に快い感情を提供す

るj。これこそがつタシ流時代に勝ち残る

マーケティングコンセブトのコアだと思い

ます。

香川公一

(株)ヤラ力ス舘

常務取締役

宮から民ヘ~民はどこまでできるか

自民覚の大勝で衆議院議員選挙が終わっ

た。郵政民営化に絞った選挙戦は、私と同

世代にとって 「一点突破全面展開jという

言葉を想起させたものだが、郵政民営化と

いう一点、突慣の先にある山積する難問に、

一育権者にすぎない立場でありながら、た

め患をつくばかりである。とりわけ700兆
円超ともいわれる財政赤亨をどうするのか。

政府与党は、芭から民へ、民間にできるこ

とは民間に、と念仏のごとく唱えているが、

国も地方も信金だらけの申で果たして民聞

がどこまでできるのか。営利組織である民

間企業には限界がある。だが今、営利と非

営利の融合ともいうべき、経営力のある

NPOが、主に定年退職したスキルのある高

齢者を骸として育ってきているようだ。こ

の動きに対して民間企業が積極的にかかわ

り、育成し、社会的企業として広く定着さ

せていくことが、民としてできることのさき

えのひとつになるかもしれない。

狩集雄三

大平印刷(株)

取締役会長
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情緒を置き忘れていませんか

今年は日本のロケット開発50年で、その
第1号ペンシルロケット復元発射実験が行

われた。開発者は糸川英夫博士で東大退官

後、木踏時代を拓くにはシステムエンジ二

アリングが不可欠といって組織工学研究所

を起ちょげられた。情緒を論理と同じく重

視すべきだと唱え、米国流のモノ申l[j¥の手

法でなく情緒・人間性を加えた独自の創造

性開発手法を編み出された。その熱い想い

は、パリ大学で嫉妬研究を3年間講義され
たほどである。

先生は言葉にも創造性と情緒を求められ

た。私が先生の蓄書に f逆転の発想jの題
名を提案した時、それは日本語ではない、

発想の転撲とすべきだと批判が出た。しか

し先生は、今までない言葉だ、断然いいと

即決。ベストセラーになったお陰で市民権

を得た。

最近テクノロジー、効率万能の感がある

中で事故やトラブルが頻発、人間に起因す

るものが多いという。今こそ置き忘れてい

る人間性・情緒を併せ考える時なのではあ

るまいか。

川島保

編集者

新しいメンスライフスタイル市場
この夏は、クールビズが話題を呼んだ。

環境省の発表によると、導入企業は約60%

に及ぶという。クールビズを採用している

企業が多いとは思っていたが、予想以上の

導入率に驚かされた。小池百合吾環境大臣

にインタビューした時に、「クールピズはI也

球環境の改善効果とともに、男性の"こう

せねばならない"という意識改革にもつな

がったjという話に深く領かされた。とり

あえず「背広にネクタイjが、 Iノーネクタ
イとノージャケットJに変わっただけ。た
だ、決まり切った装いの枠組みをはずすこ

とに、戸惑う男性たちの姿が容易に想像で

きる。過去において、これだけビジネスマ

ンの装いが取り沙汰されるととは、そうそ

うなかったのではないだろうか。男性が白
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分の装いに関ID¥を持つことは、実に喜ばし

いことだと私は勝手に思っている。男性の

装いを進化させるとともに、"こうせねばな

らない"を解放していく。これをきっかけ

に、男性市場の変化が見込めそうだ。

川島蓉予

伊藤忠ファッションシステム(株)

ファッションインテリジェンスグループ

グループ長



40代マーケッターは付加価値マーケティングの夢を見るか?

日本の景気は沼転の兆しを見せ始め、株

価も上昇。素材産業からは値上げの情報ま

で出るようになってきた。 2~3年前からは

想像もできなかったような状況だ。高級白

も売れている。 301~の狼身女性やこれから

定年を迎える団潟の世代やその奥様を新し

い消費層としてターゲッ卜にしだすマーケ

テインク策もよく聞く。

元来モノやサービスの消費とはその人を

豊かにしてくれるものである。付加価値の

あるサービスや製昂は生活を便利にしてく

れ、気持ちも幸せにしてくれる。

本当に付加価値を理解するためには、経

験するのがなにより。実際に男てみて、蝕

ってみて、良いと評判のものなら買ってみ

て…異業種であれ、いやむしろ最近は使い

古された同業社のプロモーションより、異

業種の万が参考になることが多い。

でも、それを体験するには出費がかさむ。

40代前後はそ子供の教育費や会社内外でのつ

きあいでの出費も多くなり、何かとお重が

かかる。

だが、文亨{じされた情報だけを鵜呑みに

して実態を知らずして、また、自らの体験

無くして偉そうに付加価値を追求するマー

ケテイングが語れるのか?

さて、「現場J. r体験Jを第一にされる
MCEIの会員方々、いか力守されていますか?

川畑敏之

(株)ナナオ

営業1部量販流通課課長

若い発想と行動力に期待する

2005年9月のいわゆる郵政民営化選挙の

結果は、経済一流、政治は三流といわれる

日本人の価値観の大きな変化を体感し、共

有化する結果となった。

マーケテイングの現場にいる私共は、

日々変化に追われ、変化を創り出す側にい

なければ淘汰される場にいる。しかし、こ

の活動を進めると必ず「説明不十分 時期

尚早・先行き不透明を理由とした現状維

持・既得権保持の大きな抵抗jに出合う。

この抵抗努力が社内のマネージメントレベ

ルの地位にあったり、お得意様と称される

過去の顧客の利益を持ち出すと始末が悪い。

だが、この抵抗を理由に目標レベルと変化

のスピードを落とすことはもう許されない。

日本人の価値観が、未来思考 ・全体最適に

大きく傾いた令こそ、[誰のため何のためか

と目標を明確にし、所属する組織の意識と

戦略 ・仕組みを、勇気を持って変えて行くj

ことか期待されている。

この力を持つのは経験や既得権を持たな

い若い発想と行動力ではないか。

岸田弘

人と組織の革新プランナー
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グローバルに進化する「製造小売業革命J
私の著書「製造小売業革命jの思想が今

中国で大きく開花しようとしている。

製造小売業軍命とは「メー力ーといえど
も、売れる仕組みを作らなければ勝ち残れ

ないJと言う考えのもと「メーカーが生産
から販売まで一気通貨した体制づくりjを

行う、言い換えれば「メーカーでありなが

ら小売業を併せ持つ事jと定義している。

申国は今GDP(国内総生産)が二桁成長

(まさに日本の高度成長時代)という、日本

から見れば羨ましい環療にある。だからと
言って「作ったモノjがなんでも直ぐ売れ

ると言うわけではない。売れないモノもあ

るし、つぶれる屈もある。

どのような環境にあっても 『売れる仕組

み作り』は必要なのである。お客様視点に

立って[どのような庖作りをすべきかJIど
のような商白政策をとるかJIどのような仕
組みで運営するかJ 申国の消費者のI~\をし

っかり分析 把握しなければいけない。日

本での成功ノウハウをそのまま展開しても

成功は覧束ない。「郷に入札ぱ郷に従えjと

言う諺があるように「日武申国流jという

考えが大事なのである。

今私が指導している「ブリヂストン中国j

はこの考えの下、小売后展開を進め、その

中核であるタイヤ専門庖「牽之翼jは僅か2
年で100庖の庖舗展開が進もうとしている。

吉川京二

(株)ケーズマーケティング

代表取締役

アジア市場への欧米列強の攻勢

9月27日~28日の2日間 、 今年は香港で

開催されたECRアジア大会に出席してき

た。中国への返還後、あまり経済が芳しく

なかった香港だが、すぐ隣の深却11の経済成
長率は114%と本土平均を大きく上回る。

香港と同じ経済特区であるマカオも2007年

に向けて米国資本が雪崩をうつように投下

されており、巨大力ジノ リゾートホテ

ル・大型SCの開発が目白押しだ。計13の
巨大ブロジ工クトが動き、また計画されて

いる。またご存知のように香港にはディズ

二一ランドがオープンし、両隣に負けじと

盛り上がっている。

こうしてアジアで沸きあがる巨大な消費

者需要にきちんと焦点を合わせているのが、
欧米の小売業、メー力一、IT関連企業だ。
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しかも見事な連携でそごから上がる利益を

享受しようとしている。そしてそれをやり

やすくするためのある種のインフラ整備が

「国際標準化Jだ。
2日間のECRアジア大会、その過半が、

欧米各企業による(クローパルスタンダード

という名の)自分達都合のゴリ押しやパフ

ォーマンスに思えたのは私だけであろうか。

木元伸一

(株)資生堂

マケテインク部

流通開発室



もう男やもめは恐くない

古希を過ぎる頃ともなると学生時代の悪ガキ

仰聞達の人生にもさまざまな転機が訪ずれる。

中でも妻に先立たれた男たちの落ち込みようは

深刻である。不規則な生活の中でj酉に溺れ健康

を害する男のなんと多いことか。1人になった

女達の多くが待ってましたとばかり活気づくの

ても長続きするはずがない。ジムにはどこ

も fパーソナルトレー二ングシステムJ
がある。自分の理想の司霊いトレーナー

を指名して2人だけの時闘を合法的に楽

しみながら健康管理できるすばらしいシ

ステムだ。

と対照的である。これではまずいと、無い包恵 3φ 

を絞った結論が3つのl必要条件である。
メンタルヘルス:ストレスのない生活は

Anti-agingの鍵だ。f所詮人の/1)は変えら

れないjと悟ればいい。人生うまく行かな

いときその原因を自分に求めていれば腹も

立たない。

1 食生活.人聞の身体は試験管ではない。氾

濫する健康食昂情報はいい加減に男すごし

て自分流に自然の摂理に従いバランスの取

れた食生活をしていれば良い。人間以外の

動物は f酵素活性のあるj生食加熱調理

しない食生活で病気知らずである。

2. 運動・スポーツクラブ悪用のすすめ。

Stoiclこ厳しいプログラムにチャレンジし

栗田芳夫

JR四国スーププロジェク卜顧問/
(株)めりけんや顧問(FC事業統括)

中国の大ブランド戦略

5月の運休に、2005年日本国際博覧会

「愛 ・地球博jへ行った。混んでも行きた

い lパビリオン「目立グループ館Jrトヨタ
館Jをとばして、万↑専ですから外国館へ行

こうというキャンペーンにのって外国館め

ぐりをした。何かと話題の中国館一歴史あ

る大園、悠久の申国の得在を表現している。

光の簡と名付けられたトンネル状の映像一

漢写や水墨画をCG化した中国文化とハイ
テクを融合している。この万博のあとで申

園出身で日本の大学で経済学の講座をもっ

先生の話を聞いた。辰巳デモが吹き荒れた

とはいえ中国はいまt世界の成長センターで

あって、需要創出により世界経済を牽弓|し

ていること、世界の工場として安価な製毘

の供給源で先進国に利益を与えていること、

世界の銀行としての役割り、さらに高まる

中国の経済力が語られた。そして今申園は

世界の工場だけではなく日本以上の高額商

昂消費国でもあるという。万湾 中国館プ

ラス世界経済の牽引がφ国の大ブランド戦
略の錨緒となるのだろうか。2010年には上

海万惇が開催される。

近藤聴

(株)千修

マーケティング企画室 室長
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改めて団塊世代~マーケターの腕の見せ所

高齢化が着実に進展している。2年後か
らは団塊世代の60歳定年に突入する。膨大
な高齢者を対象とした様々なビジネスが開

発-スター卜している。高度成長や第一次

オイルショックを経験し、学生運動や企業

の中核として日本を牽弓|してきた団塊の世

代はこれまでの高齢者市場に黙って組込ま

れるのだろうかつ 答えは<否>。 収入だ

けを考えても年重問題を背景に実質定年延

長が僧加し、既に二極化している団塊世代

の月間受出司能額は更に格差を拡大させる。

価値観・収入室出パタ ン・生活時間など

の個人差は益々広がって行くだろう。その

多様化した二一ズを的確に捉え対応するこ

とは令の高齢者対象ビジネスの枠を一層弧

大していく。今こそマーケターの腕の男せ

所である。私自身もその直後の世代として、

目線を同じくしたマーケターとして、また、

そのニーズの対象者として、豆に次の世代

への橋渡し役として主体的な取組みをして

行きたいと考えている。

近藤直

昧の素冷凍食白(株)

常務取締役

マーケテイング本部長

SPの進化形「プ口モーショナル・マーケテイングJ
fTVではなく、屈で気付いて買う lが、舎の買い方です。巨頭は、
商自認知の[起点lです。.かつてのSP'のように、マス娘体広告情報
のI焼き直しlでは済まされません。段げられる球を受け取るだけのキ
ャッチヤー役の時代は終わりました。販促担当者にIj:、コミュニケーシ
ヨンを的確に設計する能力が求められています.

このようにピッチヤー役へと働きを変えるなら、 I新たな販促能力H身
に付ける品要があります。

SPと言えI~、マス鵬広告の周辺業務という理解が一般的です。 しか
し電通調べによれば、 04年前PIL告費1j:1兆9.417億円と控計されてい
ます。しかもこの主額は、爆体費用であって、 例えばSPツ-)協制作費
はきまれていません。04年のわ力包の宣伝印劇物費用Ij:、 3ib5，914億円
と推計されます。これを加えれt、日本のSP費Ij:、 5兆5，331億円に達し
ます。この主額は、マス爆体E告費(3兆6.7印億円)例m倍です。
さらにプレミアム インセンティブ費用を加えるなら、軽く6兆円は越
える切と推測されます。Sfl;活動市場Ij:マス媒臨告市場よりも大きく、
少なくも規模の面ではマス媒体広告のI周辺業務jではありません。
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重要性も高まり、活動規模も巨大化しているなら、それにふさわしい

新たな飯促論h(1必要ですa舎、広告主きl11ct、ブランド悶競争が厳しさ
を増す中で、 ブうンデインク活動と同時に、現実の競争に打ち勝つSPを
必要としています。それも|主体的lな売りの仕組みの申で機能するSP
を必要としています.この胞に的確に応えるためにも、SPへの新たな
共通的認議を広め、普通性の高い専門性を確立する必要があります。

そのため、社司法人日本ピー オーピー広告協会が中山になり Iブ
口モーショナル・マーケター認定資格Jo;制度が発足しました。

その目的は、 SP業務に対する共通基盤を作り、多様広専門性で成りE
つ業界内の[協創力H向上し、活動の効果と効率を高める点にありま
す。また、広く社会に向けてプロモーション活動の重要性をアピールす

るためでもあります。

坂井田稲之

(社)日本ピ ・オ ・ピ一広告協会

専務理事



H真似る"に徹したら

マーケティングの世界にはヒットをとば

しつづける羨ましい人がいる。その人に学

ぼうと思ってその人の行動様式や思考体系

など分析してみるが、癒れるだけで少しも

自分の身につくものはない。大体"天性"

の差であり、どれだけ追いかけても追いつ

けない。無理なものは無理。

そこでひらき直ることにした。自分にヒ

ットづくりの才能がないのなら"真似"に

徹しよう。それは同業の方でも異業種の方

でもかまわない。

しかし同じ真似るならちょっぴり"個性"

とか 1虫自性"がその中に出せるよう考え

よう。

近頃そんなことを思うようになった。歳

なんだろうか?

佐久間異二

(株)WOWOW

代表取締役会長

クレームマーケテイング

分譲マンションの販売業では、 cs向上へ
の取り組みには、社員一人一人の努力と、

会社組織による社員と業務への吏握体制が

不可欠である。

顧客と直接向かい合う営業スタッフは、

個人のパフォーマンス力が話され、会社組

織はスタッフの営業力の向上、付帝業務の

円滑な遂行と苅率化による軽減等を計る。

クレームの対応については、販売時以上

の交渉力と解決に向けての提案力が必要と

なるわけであるが、社内コンブライアンス

が画ーされた企業であっても、個人に向け

て、営業力の向上以上のクレーム解決力の

向上を目指す企業は少数であるだろう。

IT化とインターネットの普及が一般市民

に浸透している現在においては、これらを

介して、顔の見えざる顧客とのクレ ム等

問題解決にも配慮しなければならない。

今日では顧客サービスに向けたマーケテ

イング戦略のみが重視されているが、今後

はクレームマ ケテインク、による、顧客サ

ービスが企業差別化の鍵となり得る。

笹原雪恵

(株)ライフステージ

営業本部受託企画担当
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営業力

今春から大挙の教富に立っている。昨年
度末まで社会人大学院生として在籍した京
都産業大学 経営学部。大学院の綬業で、

あまりにも揮業で I現場は遣う!Jとイチ
ャモンをつけるので、Iそれなら自分で教え
てみろリと非常勤講師を仰せつかった。
療業のタイトルは「営業力J。授業で声を大
にして訴えている。I営業の任務はノルマ達
成でなく、お客さんの笑顔だ!J月末に数
亨を達成するのが任務ではない。会社や部
署、自分の都合のノルマはお客さんには何
の関係もない。これからの営業活動を変え

よう。数写を詰めるのでなく、行動を詰め

る。すなわち3割バッターを目指さない。3
割になるには自分ひとりの力だけでなく、
チームメイトや相手チームの妓量が影響す

る。だから、辿りつく行動のプロセスを考
える。毎日の素振り1，000回、階段登り
100段を目標にする。数写のノルマは白分
ひとりではどうにもならないが、行動は自

分の意思で決められる。お役にたつこと、
喜んでもらえること、お客さんの笑顔が営
業の目標だ。

津田沼宏

(株)SparkPoint 
代表取締役社長

住まいの変遷は"ミ子供Hと共に、さてこれからは…
住まいを換えるきっかけは"ミ子供"が重

要要因と言える。

最近、「終の棲家Jに関する調査をミ子供が
巣立った人々を対象におこなった。

回答者は住宅を所育が多く、三子供の誕生

や成長に合わせて住まいを換え、害育てに

適した住環境を求めながら夫々の住まいの

変遷史を育している。

終身雇用の旗印の下、夫は30~40年前に

劉め人となって組織に就臨し、大きな夢と
しての目標を下ム達の家"に定め、組織の
看板が信頼を確保してくれ戸建の住宅を郊

外に所育した人が多い。しかし、三子供が巣
立った後、かつてのミ子供部屋は納戸になり、
高齢者のみで暮らし、防犯や維持費に不安

を抱えている。
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現在シニアと言われている60~70代の

人々は自立し、シンプルに暮らしたいと望
む人が多く、宣活麦擦を家族以外で賄わね

ば、と賞悟をしているようだ。

三子供から開放された暮らしは僚々な住ま

い方を生み出していくであろう。

津登信吾

ソ シャルマーケテインクプロデユーサー



グローパル化への競争と提携

テレビ放送のデジタル化が進んでおり、

ハイビジョンは国際的に普及しているのは、

その生みの親の日本にとっては喜ばしいこ

とである。だが、そのための妓術的な世界

標準を獲得するのは、並大抵のことではな

かったという話を聞いている。ことに、ア

メ1)力との対策は大変難しく、芭難な折衝

をしてきたといわれている。

グローバル化社会においては、出界標準

の主導権を爆ることが、何よりも大切であ

り、ごとにコンビュータ産業においては、

何十兆円の巨大市場を逃してしまうような

結果になりかねない。

ク、口一パル化の中で、技術競争は激しさ

を増すばかりである。だから、世界標準化

をめぐる競争に勝つことはもちろん重要な

課題であるが、授術戦略に勝利を得るには、

提携もきわめて大切な要件であり、競争と

提携の組み合わせがうまくいかないと、日

本の技術戦略は世界に普及していくのが難

しくなるだろう。

志賀信夫

放送批評懇談会

理事長

脚下照顧 VII 

<グローバル化の時代再考>

「グローバル化の時代jというテーマに

ついて考えることが多い。今日の野球人気

の低迷は眼を覆わんばかりである。積年の

経営不在が根本原因であることは間違いな

い。しかし、ク口一パル化の影響も図りし

れ芯い。毎朝NHK，のテレビの二ユ スで日

本の野球の結果より先に Iイチ口-Jや
Iマツイjの昨晩の活躍かや放映される時代な
のである。この二ユ スの取り扱いは実力

派会長の一声で放映順が決まっているわけ

では芯いであろう。恐らく私たち多くの一

般の視聴者がこの情報をより望んでいるか

らに違いない。30年近く前ニュージーラン

ドに駐在していた時には日本のテレビ番組

が現地で見られることなど想像すらできな

かった。外務省からNHKの紅白歌合戦の映

像がフィルムの形で大晦日より数ヶ月遅れ

て現地大使館に送付されてきていた。駐在

員たちは家族全員をつれて映画館に集まり

この紅白を涙を流さんばかりの郷愁の念を

抱きながら男たものである。今日二ユース

は瞬時に世界を巡る。地球の辰対側の出来

事が私たちの日々の活動に影響を与えてい

る時代なのである。このような時代のマー

ケテインクはどうあるべきなのか再度真剣

に考えてみる必要がある。

杉山慎策

東京海洋大学

芸員教授
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コーチングの勧め

最近、印刷業界でコーチングに関する勉

強会が頻繁に開催されている。弊社の営業

も2名参加したのだが、全てにおいて常識
的なことであったらしい。それでいて、大

変影響力があったという。理解しているつ

もりでも、身に付いていない事の証明のよ

うだ。

ミ子どもの頃は、分からない事や不思議に

思う事は周囲の大人に質問をするのだが、

成長とともに、いつの白からか不思議だな

と思う純粋な気持ちゃ解き明かそうという

探究/[j¥が失われてしまう。毎日の生活は疑

問や不思議だらけであり、そこには深い意

味があるのに。

この様に成長とともに欠如していく事柄

を、時として身近ではない第三者から指導

される事は、どうやら素直に/[j¥に残るよう

である。今回勉強した事を、参加した人た

ちが如何に生かせるのか、そして他の社員

に如何に伝達するのか、さらには、その日

常の忘れていた常識を、如何に社内の動き

に同期させるのか、非常に楽しみである。

自信を持って人と対する事で、相手は安

心するのだという基本を、社員から再認識

させられた育り難い事例であった。

菅野潔

(育)興栄社

代表取締役社長

シャツの革命児よ、出でよ

C02をほんの少し減らした、とされてい
る「クールビズj。それはそれでメデタイが、

ごのムーブメン卜の本当の意昧は、普通の

男達がネクタイの呪縛から解放されたこと

である。

寒くなると「ウォームビズjだそうだが、

それは、ネクタイを再び首からぶら下げる、

ということには多分、全面的にはならない

だろう。メンズファッションがいま、大き

な曲り角にさし力、かっている。一也紀以上

続いたスーツにネクタイの時代が、地球温

暖化によって変っていくのかもしれない。

大市場の誕生だ。

それにしてもいいシャツがない。ワイシ

ャツからネクタイを抜きとるだけでは満足

できないファッション感覚を身につけた男
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達を満足させる、いいシャツがないのであ

る。ボタンダウン、スタンド力ラ一、クレ

リツクなどでお茶を濁している時ではない。

素材、デザイン、クオリテイ、そしてノー

マリテイハ・シャツの革命兜よ、出でよ。い

いシャツが出れば、今こそシャツの新時代

への力強い胎動となるはずだ。

鈴木忍

(株)工スツー

代表取締役社長



今商売の方向性は何?

平成17年は、終戦後60年と言う節目の年

に当たる。ホリ工モンが沸き起こしたフジ

テレビ問題に始まり、郵政民営化問題で衆

議院選挙等世相の波乱があり、小売業界で

は依然として単価の下落による売上げの

低迷が続くなか、商昂を提供する巴舗形態

に変化が男られる生鮮食晶を強化したミ二

スーパーが出て来た。何を目的にしている

のか2年後に来る回線出代の定年が始まり

高齢化の加速対応なのかつだとすれば后舗

規模だけではなく商売とは何なのかをもう

一度考えねばならないと思う。商売とは、

商日を売ると言う事だけではなく、世の中

の変化を見てお客様は何を求めているかを

認識して、商昂を提供する事ではないので

しょうか|今問われている高齢化 単身化

とゴミ問題等を踏まえて食の対応を考える

と、ひと手間抜いて調理が出来、その上使

いきりサイズで生ゴミが出ず資材ゴミも震

小限ですむ販売方法と、今回の選挙戦に見

る与党と野免の昧と質を絡めた仕船け戦に

商売の方向性として学ぶものがあったよう

に思う。

関口悦功

(株)ウィズ

総合経営室・取締役室長

コンビ、二の便利つてなに?

毎朝買っていた水が突然コンビニの売場

から消えていた。何でひとこと言ってくれ

ないの。これ明日からなくなりますって。

売れないから力ツ 卜された?じゃあその愛

用者の気持ちも力ツ卜されるのつまあ仕方

ないかと思い50m先の他のコンビに買いに

行く。こんなこと毎日はやってられないか

らiOOの水、取り寄せてくれる?ほら、 1日

に4回も来ている常連だよ。必ず貰うしJっ
てとても言えないよ。こいつオ力シイと思

われそう。朝は水と缶コーヒ一、昼は弁当、

3時頃にはATM、会社帰りには雑誌 と毎

日4回行っている超常連だ。どうして'知11

染み"になれないの。

消費者二一ズを自分たちの効率の範囲の

φだけでとらえ、その範囲で競争している。
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高須修平

(株)マーケテインクスペース

代表取締役
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コミュニケーション・バリューへの取組み
様々な情報収集とともに、自ら積極的に にまで及ぶ。企業のコミュニケーション・

情報発信するアクティブな生活者が増えて パ1)ューへの取組みが必要な時代である。
いる。我々は、ごの社会を創発社会と呼ん

でいる。ネット上のコミュ二ケーションに

積極的に参加している生活者は、今までと

は異なるコミュ二ケーションの形態や関わ

り方を企業に求める。企業と生活者の関係

が変化していくなかで、企業は生活者との

コミュニケーションを仕組みと内容の両方

から見直すことが必要になってきている。

生活者は様々なメディアやチャネル=接

点での企業の対応すべてを通じて、企業の

姿勢を評価していることを意識しなければ

ならない。また、生活者のコミュ二ケーシ

ョンスタイルの変化は、媛点の多様化にと

どまらず、コミュ二ケ ションの内容、賃

高橋平

大日本印刷(株)

特別顧問

エコロジーでココロジー
2005年は大盛況だった「霊地球博jの
開催や2010年までに温室効果ガス排出量
「チーム ・マイナス6%Jのキャンペーン、小
泉首相の「クールピスJなど「エコロジー&
エコノミ-Jな省エネ循環型社会を目指す
活動全般への高い関心lが継続するだろう。

しかし、単純にサービスの不便や商白の

コスト菖を消費者に転嫁するのは芸がない

し賛同も得られない。そこでメー力ーと消

費者は、共通の社会的責任を負担している

満足感や連需感を高めていく婦機と考えて

はいかがだろうか。;欠也代へよりよい環境

を継窓していくという課題を企業と個人が

共同で解決していくという体験は、強いコ

コロの緋も残せるはずである。自治体によ

っては「レジ袋課税jの導入などで[マイ

25 百人百倍2006

バッグJが普及し始めているが個人的には
コンビ二で弁当を購入することもあって

「マイ箸jを推奨してみたい。コンビニの口

ゴが入っている箸ケースを持ち歩くのもコ

コ口よいかもしれ広い。

高橋裕

(株)ヴァル研究所

研究開発部



オリジナル提案こそ現代営業の本質

先日、あるメー力一営業の万から頂いた

言葉が舎も強く印象に残っています。

「あなたの会社にオリジナルの提案をし

ますJ
私どものような小さな会社に対して言っ

て頂いたのが非常に嬉しかったと同時に、

これが営業の本質だと患いました。モノ、

サービスが溢れる今、どの業界でも競争が

激化するなかで、顧客ごとの提案がどれだ

けできているのでしょうか?与えられた商

昂やサービスをどのお客榛にも同様に売る

「パッケージ営業Jがまだまだ多いのではな

いでしょうかつA商后とBマー卜への提案が

同じであれば、差別化を図るためにディス

カウン卜するパターンが典型です。大手

cvsチェーンが飲料の値下げに踏み切るな

ど、営業のoneto oneマーケテインクは

口で言うほど容易ではありません。しかし、

私は自社だけのオリジナル提案スタイルを

追求したいと思い、日々試行錯誤しており

ます。私どもからお買い上げ頂くお客様の

ために、そして育難い提案を頂いたメー力

ーされIのためにも。

滝純一

社内販売ネット(株)

人間系サービスが決め手

ブロがうなるような素晴らしいシステム

を構築しても上手く運用されているとは隈

らない。アメリ力の先進企業でさえも現場

では形だけのシステム採用であったり、「業

務処理Jに関する成果であって当初のねら
いどおりの「創造性Jに関する成果が得ら

れていない姿を散男する。

一方、素晴らしい成果をよげている他社

の優れたシステムがあった場合、それは真

似をすれば同様のものはできる。つまりシ

ステムだけではなかなか他社に差をつけに

くいものである。もともと戦略とはそれぞ

れが異なる内容である筈だ。ともあれ今後

の企業戦略 差別化は人間系サービスの分

野で決まる。サービスを構成する商昂 ・シ

ステム・設備サービス等の接点は主て人的

な要素が係わり、これが人間系サービスの

分野であり簡単に真似ができない差別化ポ

イン卜である。人間系サービスに磨きをか

けることである。先行する一歩の差が追い

っけない差になるからである。

武田哲男

(株)武田マネジメントシステムス

代表取締役
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居酒屋メニュー最大の空白域は生ビールだ

居酒匡においてビールチユーハイ-力

クテル・清酒 ・ワインなどが揃う酒類メニ

ューの「空自主義Jが本格焼酎ジャンルであ
った。 5~6年前は、せいぜい麦焼酎が1 ~2

昂程度。I地酒が10昂あるなら、本格焼酎
も10晶揃えるべきだjと私が主張しても、
居酒屋経営者は首をかしげた。が、ごの2
~3年、芋焼酎を中山とした本格焼酎人気

が沸騰。空白i或を一気に埋め尽くした。そ

れも一段落。

では、次の居酒屋メニューの空白践は何

か?生ビールではないかと思う。お客が

昧 ・香り ・様々なスタイルの生ビールを選

び充分に楽しんでいるとはいえない。ほと

んどの居酒屋で、お奮は Iとりあえずビー
ルをリと注文。広主-従業員は I生にし

ますか?瓶にしますかっjと答える。提供

する状態の遣いをいっているにすぎない。

確かに、のどが渇いて、まずビールをくーっ

と飲みたい人はきわめて多く、これからも

続く。が、いろいろな昧、香りの違いをも

っと楽しみたいお蓄は溜えている。冷蔵

庫 ビールサーバーなどの設備、昂質管

理 ・提供法など、課題は多いが、そこには

大きなマーケットが潜んでいる。

立山雅夫

(育)飲食文化研究所

代表取締役

「繁盛できるJ編集長

パーパルそしてノンパーパJレ=争アクションが相互理解へ
「鰐きJr嫌いJI手当然として、「高いj
f安いJさらには '企業理念'や 'スローガ
ン'に至っても、 ID¥情や価値観によって非

常にぶれの大きい言葉になり得る。コミュ

二ケーションの手段のひとつである言葉、

今これがかなり通じない。言葉の捉え方が

千差万別、共通言語はどこへ行ってしまっ

たか。「鳥肌が立つJとはどちらかと言えば
悪い方の意昧と捉えるのが一般的であるは

ずだが、舎や憧れに繋がる褒め言葉に近く

使われたりする。統計的な数値にもこのよ

うな現象が男られ、一方向だけから見てい

ると大きく見誤る。言葉と数値とその延長

線の行動をしっかり捉え、主方位から行動

を読む、自ら行動で示すことが非常に重要

になってくる。価値観の多様化、環境激変
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の時代に共通言語などありはしないことを

肝に命じ、共有 ・共感と浸透を目指したコ

ミュ二ケーションをし続けることがマーケ

ットにも縫蛍にも必須となろう。が、いか

んせん先の衆議院議員選では、言葉と行動

ではなくパフォーマンスでの勝利となり、

ますます読めない民意に樗然としたのはこ

れも事実。

田申早苗

(株)京王工ーシ許工ンシー

マーケテイング -プランニング室



生涯楽習

2010年には50才以上の人々が約50%、

6，000万人近くになる未来は確定している

が、私たちの準備や練習はどの位進んでい

るだろうか。

生活情報よりも人生情報の不足が問題で

あるが、長寿社会における次なる認識や発

想を高めておく時である。人生後半区は青

春再会でもあり、日々を楽しみと貢献、自

己成長と自己実現のステージでもある。自

らの存在証明を求めて学習は楽習になり発

表と評価を求めて色々な機会を求める流れ

は強くなる。体験楽習が旅になり、きさの

保持が美と健康の楽習メニューになり通勤

から通学への再シフトが起き続けるだろう。

あらゆる事業ジャンルでレッスンやスクー

リングや塾のメニューが求められている。

この大エネルギーを市場として見るだけで

なく、楽習機会を通じて綴々な参加性、発

想力の受信、問題解決者としての位置づけ

も重めて、生涯現役、生涯健康、生涯社会

参加の道すじをつけていくのが生涯楽習の

シナリオにあると思う。

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

「プロフエツショナルJとして成功する為の5つの条件
かつて、サッカーの名古屋グランパスで

監督をしていたべングル氏のトレー二ン

グ・メニューの中に、rRespect the 
gameJとある。ゲームに対する尊敬とは

一体何かつ「対戦相手、グランド、審判、

観客、チームメイト。ゲームを構成する全

てに対し、深い尊敬の念を持って、プレー

をしよう!! Jと教えている。
ゲームが目指す f理想の姿jを追求せ

よ!!ということでしょう。

私達ビジネス・パーソンにとっても、「行

くべき道Jを教えてくれている、といって
良い。この「理想の姿Jを実現する為には、

参画する全ての人々が「真のプ口Iになる
ことこそが、必須の条件である、といって

良い。

そこで「プ口Jとして成却する為の5つ
の条件。

①自らの、仕事を愛せよ II 

②決して、学，"5，事を怠るな!! 

③グローバル ・スタンダードに立て!

④新しい、事業機会(ビジネス・チャンス)

を創出しろ!! 

⑤今、自分のしている仕事に、阪群に秀で

ろ!! 

谷口優

四日市大学

経済挙部教授
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緊迫の中国でヒューマンマーケテイング実践
昨年4月デモ発生直後の中国に行った。
意外や熱烈歓迎を受けた。日本料理屈も聞

いていて、現場へ来て初めて日本国内に居

て受身で外国非難しても駄目だと気付いた。

対立は非対立への招待である。国を超える

尺度は人間だ。ヒューマンマーケテイング
は地球の全生命体に生かされた人類の幸せ

を理念にしている。それを骸に日中友信実

現の為の両国各企業閣の未来戦略を栂Eに
発見 -創造し合った。緊張時だけに予想以

上の効果があった。

マーケテイング(以下M)には顧客志向と
言う哲学がある。自己中山でない。舎や企

業は簡単に国を超える。Mのある企業は自
国を超えて各国の友婦と平和に貢献出来、

結果自らの企業 ・国が栄える。自国のみの

利害に立つと死の商人になり易い。21世紀
は全世界テ口戦争時代に入った。各宗教 ・

園が仲良くなる鍵として企業のMが今後不
可欠となる。Mの宋来は輝かしい。未来企
業にはMの理念が欠かせない。責業か鬼業
か、どの道を行く?

所究研グンイ一アケ

昭
一
パ

隆

マ
E
ユ
宰

刊
ヒ
主

調査のタイミンク、

小社では食昂に関する消費者意識の調査

を受託しておりますが、この情報収集に関

してもどかしく感じる部分があります。そ

れは調査を実施するタイミンク「です。既奇

商昂に関わる調査の大半は不娠商昂の浮上

策に関わる内容ですが、調査を実施する側

からみれは拘低迷期に入ってからの情報収集

では遅すぎるのではないでしょうか。販売

が頭打ちになる前、更に言えば販売が賠調

の時にこそ調査をかけるべきだと考えます。

低迷要因は、ある時期を境に問題が発生し

たのではありません。好調の最中に低迷の

芽が密かに成長し始めていると見るべきで

はないでしょうか。販売鰐調という光のな

かで男えなかった影の部分が、時閣の経過

で表面化し、次第に販売力を削いでいくと
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考えるのが自然です。実際に調査をします

と、販売の障害となっている要因は新発売

した当初から内在していたものが殆どです。

商昂自身にパワーがある内に調査を実施し

早期対応、これが商白寿命を延ばす墓本セ

オリーであると考えます。

千葉東一

(株)センコーポレーション

代表取締役



小さくなる胃袋と伝統食昂

日本の人口構成は益々高齢少号化してお

り、人口そのものも減り始めてくる。伝統

食品である蒲鉾を製造販売している我々に

とっては予測されていたこととはいえ、非

常に厳しい展開と言わざるを得ない。

当地でも人口動態に合わせてつ廃業が続

き、残った会社がなんとかやっていけると

いう状況下にある。一歩、it!lJ:l誌を叛け出て

都会に営業に出れば、全国規模の量販組織

に買い叩かれ、海外に出ても、すでに世界

中で練製自の現地生産がおこなわれ、商売

としての妙昧に欠ける。(日本をのぞく海外

の練製自需要は右肩上がりの状態であるが)

その中で、大量生産でないが、地既に密着

し地道に利益をあげ続けている会社も多い。

こうした元気な会社を見ていると、舎の顧

奮をより大切にし、リピートを培やす以外

に方法がないように思える。

生産者は需要に見合うだけの生産をして、

消費者は納得できる対価を吏払い、それぞ

れが幸せに宝きていける社会が本当に到来

するのだろうか?

ただ、令後、減少する若年労働者を力パ

ーするために、海外から労働者を受け入れ

るような国策が取られることになれば、伝

統食自である蒲鉾の将来の姿も変貌を余儀

なくされるであろう。

辻義雄

舞鶴蒲鉾協同組合

参事

協働の時代

人は助け合って生きるように出来ている

が故に、生まれながらにして「助け合いと

いう協働(協力して働く)Jを行っているよ
うに思う。それを、ことさらに取り上げな

ければいけないのは、 伺とも不思議だ !

個人と個人が協働し、個人と組織が協働し、

NPOが企業と協働し、NPOが行政と協働

し、企業と行政が協働する。様々に協働の

スタイルは考えられる。でも、その/1)の原

点は、「得意妓を持ち寄って助け合うjとい

うことではないだろうか?協働の時代など

というと、さも新しいことがやってくるよ

うな気にさせられるが、素直に人聞の生き

ることの原点に立ち返れば Iなあんだ即け

合いか!Jである。
マーケテインクと云っても人の生きるこ

との中で育まれた一つの考え方でしかない

のであるから「素直に、どうしらたいいだ

ろうJと考えて、分力、らなければ「分力、っ
ている人に教えてもらおうjとなればいい

のでは・?協働の時代の原点もこの辺にあ

るかな…つ

富永一夫

NPOフュージョン長池

理事長
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病気にならない病院

わが国の医療費31兆円、社会保障費用は

20兆円、その中で最大の費用が医療費です。
少ミ子高齢化の到来は更に拍車をかけます。

健保組合の赤亨化、健保の企業負担溜、今

後の社会保障は乏しい財源の配分優先順位

の争いです。その為には、①医療費そのも

のの削減です。治療費、薬価、抜本改革が

必要ですが 。①一方個人で出来る事、医

療費のかからない身体づくりです。一般良

識レベルではなく全国民レベルの取り組み

です。正しい知識を持ち、自らの身体は自

ら守る。そしてピンピンコロリ。生活習慣

病退治(週→適量)不足成分の補給(減→補)

健食ブームは青汁や発芽五米を普及させ、

舎や010やコラ ゲンブームですが、圏全
体の努力の方向が脱医療に向かう時、医-

薬的取り組みから、常食マーケットの取り

組みとして、製昂開発、流通チャネルが構

築される必要があります。日本版ホールフ

ーズはいつ登場つあなたは"病気にならな

い病院"が出来たのをご奇知ですかっ

( {建幸寿命を延ばす疾病予防施設The21) 

長j畢多加生

マネジメン卜 ・アドバイザー

欲望の希薄な若者たちをどう掴むか

最近の若者たちの I欲望の薄さjが、よ
く言われる。現象画を男ても、物欲から食

欲にいたるまで、若者たちの欲望は簿さが

感じられる。

時代の気分は、高度成長期のように高揚

していない。そして、いまの若者t世代は3
1共の頃からずっと「右肩上がりJを経験し
ていない。しかし、一方ではモノは充足し

ている。高揚感なきモノの充足一一そうい

う時代気分の申で、若者たちには、もはや

モノを通したステップアップ願望のような

ものは欠落している。そのような、欲望の

希薄な若者を掴むキ ワードは何か。I白分
らしさJである。より高いもの、より多く
のものを求めるのではなく、いつも等身大

の「自分らしさjにごだわる。つまり人生
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に「大きな物語jを求めずに、自分で考え

る「自分らしさJという「小さな物語Jを
大事にするという価値観だ。「自分らしさJ
を感じさせるかどうか一一それが若者マー

ケテインク、の新たな課題となるだろう。

申島敏一

(株)小学館

情報誌編集局

チーフプロテ、ユーサー



PFIの光と陰

2005年の宮城県地震においてブールの屋

根が全面的に崩嬢する事故があった。幸い、

死者はなかったようだが写真で男るその惨

状はただごとではない。このプールは「民

間経営の公共施設Iである。つまり、PFI

(プライベート・ファイナンス ・イ二シアチ

ブ)方式で作られた。行政が公共サービスと

して企画し、民間が出資してPFI会社を作り、

その役資で建設をする。それを行政が借り

上げ、それの運営をお童を払って民間に委

託する、というのが典型的な形である。

欧米では盛んに行われており、アメリ力

では刑務所さえそうであるという。すばら

しいアイディアだと思うが管理責任という

ことで問題が壬まれる。このプールには構

造に「振り止めjがついていなかった。

2001年、国交省は主地方行政体に対して

確認方を指示し、公共施設の確認をしたは

ずだがPFIの場合、管理が民闘であるために

その指導はされていなかった。民間施設は

振り止めを義務づけられていない。そのお

金を行政は払っていない。PFIは動き始める

と管理責任は民間になり、その性格があい

まいなために無責任になる。アイディアは

良いが運営か灘しいという典型例であろう。

中田信哉

神奈川大学

経済学部教授

批評と創造

企業理念や社員の行動指針が、新たに制

定されたり、見直されて改訂されたりする

ことが多い。明文化されていた力¥暗黙知

であったかは問わないが、いずれにしても

社内に風土として蓄積されていた共同知性

が指導的意義を失うか、時代の激変に置き

去りにされ役立たなくなってしまう事情の

辰映だろう。

その際、企業を将来に導く知性には大き

く二種類ありそうだ。批評的な知性と創造

的な知性であり、前者は分析的であるのに

対し後者は綜合的である。企業活動は実践

的、綜合的でなければならず、手垢の付い

た言語による部分的批評の繰り返しであっ

ては停滞する。

創造的知性が今日の知性である。活きた

企業にあっては、批評的な真の分析的知性

が実践的、創造的知性になるためには、ど

こかで、明日に向かう熱い意欲と結合しな

ければならない。冷めた I批評jは多くの

場合、その熱意との結合を阻害する。その

場合「批評Jは不平不満の別名と言ってよ

いだろう。

永田澄雄

(株)横浜アリーナ

代表取締役社長
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新購買接点生活

Webショッピングにハマっている。東京 教えてくれる。
宅の家財道具の八割はネット調達。最近は 超バーチャルと超アナログの真ん中で、
本やCD、果ては食材もネットでまとめ貫 さて量販庖の明日は回一どっちだ!! ! 
い。「お后で見てネットで買うjが当たり前

の今日この頃である。

日々の食材は近所の砂町銀座、八百屋や

魚屋で必要な量だけ購入。(これがまた新鮮

で安い!) 

大きなスーパーに行く必要がない。業務

上、やむなく后頭を男てみるが 一。 たまに

特売昂や半額昂を買うぐらい。ネットの

昂揃えや砂町銀座の躍動感には勝てませ

んね~。

ネットではスペックや蓮蓄、価格など、

十分吟昧して選べる。砂町銀座では食べ方

や保寄の仕方をオパちゃんが、こと細かく

仁藤正平

(株)昧の素コミュニケーションズ

セールスプロモーション事業本部

東日本麦社第3部2グループ長

ICタグという技術の算用は
ICタグはここ数年、最も注目を集め喧伝
されているITの一つである。本年も費用負

担能力のない流通 ・物流分野で幾つかの芭

主導・妓術指向の実証実験がなされている。

妓術とは、物事をたくみに行うわざのこと

であり、手段である。世の中では、この手

段と目的の混同が多く、 ICタクも導入が目

的化している(企業の利益も同様であり、利

益を寄続の為の条件・手段としてではなく、

目的とすると、工ン口ン等の悪業に陥るの

である)。

ICタグは、宝産 ・販売物流における実
態把握の最適なものとして、もてはやされ

ている。例えば、物流で最重要な在庫管理

の為である。実際、その効用は大きいが、

手段としての是非は実用性や経済性からも
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判断されなければならない。実証実験の大

半はICタグでなく、従来からの安価なバー
コードでも十分可能なのである。技術は新

規性や流行だけでなく、 f支術を応用する目
的があり、実態に即した算用から評価すべ

きである。

沼本康明

情報戦略研究所

所長



日本を見直す

05年9~10月京都文化博物館で「日本三

景展Jが催されたが、入場者が少なかった。

日本三景を知らない世代が僧えているのが

一因という。何時頃からか教科書から日本

三景の文亨が消え「日本三景って何?Jと
いう人が唱えているのだ。

祖先が愛で続けた日本の風景を、誰も知

らない時代力マ来ようとしている。

一方で、郷土愛育成のため、地元の物を

地元で加工、料理して掌校給食に供したり、

一般家庭で食べる「地産地消jが I食育j
として取り組まれ始めている。

私の友人は、郷里の人々が、郷土の歴史

を知らないことに驚き、郷土の歴史講座を

開催するとともに、三子ども達に誇れる郷土

の歴史を教えたいと張り切っている。わが

国民は、農家が作った農作物、漁師が獲っ

た魚を食べなければ、生きてはいけない。

いま、マーケターは自に見えない国際化と

いう文亨に踊らされるととなく、日本を見

直し、日本再生の責務を負う。

野申信夫

特定非営利活動法人MCEI

専務理事

f抵抗勢力jは自由社会の宝物

05年秋の衆院選で与党が圧勝した大きな

理由に、マーケテインク職術の巧さがある。

I改革を止めるなjの名キャッチ、訴求点を
郵政の是非に絞った単純なメッセージ戦略、

刺客作戦などの話題づくり ・・ ・・ ・・何

とも見事なプロモーションではないか。

でも、ちょっと待ってほしい。

そこには、まっとうな民間企業ならば決

してやらない "禁じ手"があったはずだ。

それは「抵抗勢力Jの徹底的な排除だ。
考えてみれば、会社にとっての低抗勢力

とは「自社のアンチ顧客jや「競合メー力

一jにあたるだろう。

しかし、[自社の商昂を買わない筈jに嫌

がらせをするメー力ーがあるだろうか?

[ライバルJがいるからこそ、企業は切瑳琢

磨して妓術 商晶開発や販売戦略に知恵を

絞るのではないだろうか!

そうした顧客の選択と競争の自由を排除

するやり方こそが、[民間の活力jを削ぐ元

凶にも思えてならない。

マーケティングでは"現場のテクニック"

も大事だが、もっと肝要なのは M トップの

マインド"である。

野村正樹

野村オフィス

代表
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スローのつぎは H手間H

以前から気になっていたモノ、を買って

しまった。力メラ。デジ力メではなくフィ

ルム、「ライ力jではなく国産、クラシック

というよりも申古力メラ。1959年からシリ

ーズ化していった[オリンパスペンj。普通

のフィルムで二倍撮れるハーフサイズでコ

ンパクトな一眼レフ。ハーフサイズなので

画質も半分、つまり雑。当時は一世を風廃

したらしい。Iライ力jの何十分のーの値段。
自分でシャッタースピード、絞り、を決め

自分でピントを合わす、そんなコンパクト

カメラがほしかった。手聞をかけて創られ

た逸白は高価で、その使い方にも流儀が求

められる。使いやすくて手聞のかからない

ものは安価なものが多く使い手を選ばない。

「オリンパスぺンjの様に当時は普及田でも、

今もその狼創性が高く評価されているもの

もある。便利なものを追求すればするほど

"不便 11 11手間"が大切になってくる。供給

側の手間、賃手の手間、スローのつぎは

"手間"と 1隈"ではない力¥と。

橋長達

(株)ライフステージ

専務取締役

情報選択と解釈の重要性

我々 は毎日、各種メディアや知人からの口コミ

などの情報社会で生活している。このようなφで、
効果的なマーケテイング情報の活用法は情報収集

から、情報選択とその解釈の仕方にシフトしてい

ると思う。マーケテインク活動に重要な消費者情

報をうまく解釈するには、消費者IC¥理をどう掴む

かが重要なポイントなので、ここでは、その一例

を紹介したい。

潜在的に優れたものへの憧れが、そのまま、デー

タに現れることが多い。プレミアムブランドの購入

率などは、実際よりも高い数宰になるので工夫が必

要である。

製昂テストなどの評価では、女性や中高年の評価

は白い傾向があるので、男女問、年齢聞で直j童比べ

るのは危険で工夫が必要である。
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ホンネとタテマ工を的確に読み取ること;消費者

がブランドを評価するとき、 sみ、良さ、魅力度、
満足度などで表現をする。例えば、 60%の人があ
るブランドに満足していると答えたデータを男て、

喜んではいけ芯い。ここには、もろに、タテマ工の

情報が重まれているからである。経験上、大体、七

路けである。すなわち、約40%の人が満足してい
ると解釈するのが妥当な解釈の仕方である。

以上はいろいろの経験のほんの一例に過ぎない

が、このような点に注意を払って、意味のある解釈

をお節めしたい。

畑申善機

ネスレ日本(株)

06 



いつまで続く?戦略不在の日本的経営

日頃企業経営に奮闘する申小企業経営者

は、理屈では分からなくても、感覚的には、

だいたい自社の目指すべき方向を捉えてい

ます。例えばそれは「南東の方向Jであろ
う…、 といった感じです。しかし、経嘗蓄

が捉えている方向をシビアに精査すると経

営戦略は微妙に異なり、正しくは I南東で

はなく南南東の方向J...という場合が非常

に多いのです。

「戦術のミスは取り戻せるが、戦略の失

敗は致命的であるJという言葉があるよう

に、結果として目に男えないところで限ら

れた資源の無駄使いをしています。「生き馬

の目を抜くJというゼ口成長経済では、間

違いなくそれは、企業の死を意昧するとい

えましょう。

僅か10年前後でしたが、1980年代には

確かに日本的経営礼賛時代がありました。

その後は失われた10年を経過し、日本企業

は未だ「失われた自信jを取り戻している

とはいえません。

自信回復の鍵は、今こそ檀めて情緒的な

日本的経営に相応しい、「日本的経営戦略j

を構築 ・実践し、試行錯誤の申から新たな

戦略論を組み立てることではないでしょう

か。

馬場聴

(有)グループMG

代表

企業間競争とグローパル対応の製配販協働取り組み

現在の企業間電吾商取引の進展状況は個

別企業独自のしくみで展開し、業界主体と

して余計なコスト発生と普及遅延の懸念。

経済のグローバル化が急速に進み、調達・

生産・販売活動は国債を越えて広く展開。

穫々の流通情報は地減、国別にも異なった

仕様となっており商昂マスタのフォーマッ

ト統一と標準化は国際レベルで必要。GCI

(Global Commerce Initiative)では、世界

各国のメー力一 卸売業小売業システ

ムベンダーが協働して流通情報の国際標準

化に取り組んでいます。GCIジャパンでは

経済産業省SCM事業と連動し、商晶マスタ

周期化(GOS)の2007年の導入、インター

ネット対応型のEOIシステム(XMしEOI)の

標準化、電ミ子タグの搭載項目(EPC)の標準

化などを連携して推進。競合関係にある企

業同土でも共通インフラ整備では協力し、

効率佑を目指して世界的規模で協働取り組

みを推進しています。今後、項目内容の拡

大も計画され、この活動が注目されます。

早川和男

(株)資生堂

マーケテイング部
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顧客志向の難しさ

最近とみに顧客満足度や顧客第一主義等

が述べられるが、この位難しいものは無い

とつくづく思う。勿論理屈では充分理解出

来ているつもりであるが実際の行動に移っ

てみると、どうしても自己主張が中1['，¥にな

って、顧客の視点が忘れられ勝ちになって

しまう。特にこの長びく不況の中で生き残

りを図る時には盛んに[効率化jや I合理
化jが唱えられたが、実際には全くの「提

供者論理Jに陥るケースが多く、結局ツケ
が顧客に及んでしまう場面も間々男られる。

近年サプライチェーンマネジメントが盛ん

に提唱されたが、唯一の顧客である消費者

の為に製配販三層力(/'¥一卜ナーとして良き

連鎖を作りよげる理念は正しく不滅の真理

であるが、その実現の為には三者の目的実

現の為の結束力守l必要であって至難の課題と

なる。しかしながら、之が実現できたグル

ープの成果が確認されるならば、必ずや

「新流通Jの中核を占めるであろう事は間違
いない。何とかその真の担い手になる事を

念じている。

属国正

(株)菱食

代表取締役会長

接点マネジメントはr360。コミュニケーションjヘ
広告コミュニケーション構造の変化が言わ

れて久しい。その間も変化は続き、現在では

多メディア化 双方向化-多チャンネル化と、

マスメディアのj妾蝕時間の低下というメディ

ア環境の大きな変化。そしてインターネット

購入の増加や、口コミサイトー掲示板の増加

といった生活者の購買行動プロセスの変化と

いう、 2つの変化を指摘することが出来る。

それらを背票に、獲点マネジメントに関す

る科学的手法が進化してきでいる。

消費者を取り囲む360。の接点すべてを対
象に、すべてのブランド接蝕「機会jのイン

パク 卜と、そのミックスの効率を量的に評価

することで、購買 使用プロセスの解明を進

め、その上で新たなコミュニケーション プ

ランを組み上げていごうというものだ。
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その際のポイントは「メディア・ニュート

ラJレJ。消費者の側からすればTV広告も、庖
舗の提案力も、后員の接客態度も、口コミの

評判も、ブランド体験の「機会Jのひとつと
して変わりはないという視点だ。その視点で、

消費者にマーケテインク刺激を与える様々な

「機会jや、心地よいブランド体験を演出する

「場Jを、個別のブランド状況に応じて、いつ、
どの接点、で、どの位というように f360.コ
ミュ二ケーションJとして設計できる時代が、
いよいよやってきた。

福崎隆司

(株)アサツーディ-ケイ

第2AD力ンパ二一

パイスプレジデン卜



固育価値の最大化

同じような商昂を作り、同じような商取

引をしているとして、競争力の源泉をどこ

に求めるべきだろうか。価格に求めるとい

うのもひとつの方法にちがいない。しかし、

低価格競争が真に顧客の満足を得るための

唯一の方法ではないことはいくつもの事例

で明らかである。一方で、低価格の実現に

は社会橋造に無理な歪みを与え、マクロ的

には総生産高の足を弓|つ張ることにもなり

得る。また、これが不公平なカルテルの青

成につながることさえあるのだ。いま目指

すべきことは相対価値の競争ではなくて、

固有価値の最大化である。その会社がその

商昂をt世界でどうしてもl必要とされるかけ

がえのない価値づくり。そのために必要な

要素は第一に志であり、第二に技術力をき

めた商毘力であり、第三に文化力である。

それらを育てるのはコンビュータではない。

今こそ人的資本の優先匿を評価しなければ

ならないのだ。

福原義春

(株)資生堂

名誉会長

転ばぬ先の枝、キーワードはfつながりjです
超高齢社会の到来。急題する高齢者、そ

して唱え続ける要介護者。「介護予防J導入
が介護保険制度改正の柱だと国は言う。業

界も介護予防ビジネスに期待する。筋卜

レ マシーンの製造や介護予防の指導者の

養成など、競争が始まっている。フィット

ネス業界も本倍参入だ。介護予防の市場規

模はどんどん摺すばかり。どんなサービス

が売れて、これからの先行きは一体どうな

るのか。ユーザーのウォンツは介護される

身になりたくない、つまりずっと健康でい

たいだ。だったら筋力卜レ一二ンク、を、と

そう簡単には行かない。「予防Jというヤツ
は奥行きが深くて、ビジネスとして手がけ

るのは難しい。例えば、筋トレをして体が

良くなっても行く当てがないという人には、

どうすりゃいいのか。肝/1)なのは、行きた

くなる「場Jや仰聞に会うなどという I目
的jがあること。そういう「つながりjを

無くさないこと、これこそ介護予防だ。そ

のためのサービスが最もtk{¥要とされる。

藤村宣之

(財)健康 ・生きがい開発財団

事務局長
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日本発fあるがままjで行こう
ことしの正月に、人生の上り坂の40代ま
では孔吾、 50歳過ぎたら老吾の思想で生き
ょうという内容の本に出会い、気持ちが少

し和らぐ体験をした。また、秋にはプラザ

会で茶道を出界に広める活動をする先輩の

話を聞き、普段仕事で神経をすり減らして

いるビジネスマンにとってはとても癒され

る機会を得た。 日本もグローバルな競争を

避けて通れず、勝った、負けたという殺伐

とした世界を繰り広げている。経営資源で

あるヒト、モノ、力ネ、情報という往を強

化することが重要だと思いがちだが実は、

柱が作り出す空間に意昧がある。その空間

にこそ顧客を喜ばせる '虚， (フィールド)

がある。老菩日く I空っlまこそ 役に立つ
(And by the non-existence of things 

we are served) Jロジカルシンキングが
持て附される昨今。アンクロサクソンの、

論理の始まりは、例外を除外する、即ち定

義することから始まる。日本人の清濁併せ

呑むID¥情とは相容れない。日本人の誇れる

「あるがままを受け入れるJj宅び、寂の精神
出界をもっとビジネスに生かせれば、日本

発のビジネスモデルが発信できるのではと

感じている。

増尾閉

(株)二チレイフーズ

営業本部

担当部長

製昂開発は質的調査がベストツール

製昂開発は、そのための調査段階が必要

である。フラッシンク"アイディアや、思い

つきで開発コンセブトまで作り上げられる

時代は過ぎ去りつつある。メールで量的に

得られた固さきを単純集計したぐらいでは、

せいぜい弁当類のメニューぐらいしか得ら

れないであろう。特に調査応答ズレした人

たちの回答は、下手にまともに受けとると

こちらがひっ力、かる。質的調査は大変に手

がかかる忍耐のいるワークであるが、'生の

言葉表現H が得られ、自由に"理由追求"

ができ、仮説などで予期できない "/D¥理

的 環鏡的情報"が山ほど得られ、新しい

仮説を創設できる。そのデタの山に分け

入り、じっくりと、自在にクロス分析をし

て、思いがけない情報や実態を知ることは、
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分析蓄にとって大きな魅力である。職人仕

事だと思う人もいるが、面接でなくても予

約した上での少し長い電話によるものでも

H現場キャッチ"であり、深い反応を引き出

す"宝データの記録"なのである。今、個

の時代だが似たような行動に見えるようで

いても、その発想の多僚さ、 ID¥理的理由に

からむ、思いがけないライフスタイルや性

格は大まかなクラスター化はむずかしい。

その結果を一般化して、新製毘を創出する

ための、実は古くて新しい手j去は、質的調

重である。

松田直予

(株)レサンク

代表取締役



営業のベストプラクティス

慣れたことではすまなくなった。新しい 許せない。これで、営業の革新と進化が

理論と新しい実跨から学ぱなければならな 起るハズはない。営業担当の役員というの

い。「こうしたらとうなったJというテスト は、一体、何をしているのだろう。
ずみの知恵をベストプラクティスと呼ぶこ

とができる。

ベス トプラクティスには、3のレベルが
ある。ひとつは、自社のそれ。その次は、

業界のそれ。そして、三番目に、業界を超

える [時代のベストブラクティスJ。
生産の現場では、毎月、毎年、ベストプ

ラクテイスが確認、整理されていく。後戻

りできない工程革新が続いている。

それにたいして、営業の現場では、自社

のベストブラクティスさえも、確認 ・蓄積

されていないばあいが多い。Iあのときは頑
張ったJという記憶だけ力ミ残っている。

水口健次

(株)戦略デザイン研究所

代表取締役

深い関与と経営資源の共育を

セグメンテ ション・マーケティングは

失敗だと言われた。今、 1固対応のマーケテ
イングが成功している。伺が遣うのか。セ

ク、メントの仕方力¥対応の仕方か。マス-

マーケティングの眼で分類し、対応してい

たのだ。

対象に深く入り込まなければ感動させる

ものは宝まれない。単純ではない。四六時

中、相手のことを考えていると、相手を動

かす手立てが見つかる。相手に関与する度

合いが多いほど解が男つかる。関係率の高

い所に需要が生まれる。

そして、高度専門的な要求に応えなけれ

ばならない。しかも、直ぐ変わる。だから、

直ぐ動ける方が良い。小さいユニットが良

い。ネットワークを広く持つ方が良い。星

盤情報 筏術インフラを共有するl必要があ

る。共育インフラは係々に高度化しなけれ

ばならない。ユニット閣の関係は対等の関

係になって来ている。提供するものを持た

なければ愛想を尽かされる。そこに、競争

力が生まれる。

溝田木健一

平成国際大学

法学部教授
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能力の劣化に気づく

時代が進化していくのはよいことだが、

便利な道具やシステムや制度が、人聞の大

切な能力を劣化させていることには注意し

た方がよい。パソコンの普及で、職場に話

し声の聞こえない朝をつくり、こぎれいな

書類をつくることが仕事の大半となり、営

業マンの内勤率を上げている。公私2台の
僕荷電話の使いわけは「顔を合わさない商

談jと、かけひきやねばりのない「あっさ

りした営業Jを溜やしている。ネット模索
が上手になって、自分の考えをもりこむた

めの思索の時を極端に減らしてしまった。

平均的ではあるけれど狼自性に欠けた人聞

を摺やしている。

作る現場や倉庫へ足を運び、実感を肌で

感じようとする経営者も減ってしまった。

物流のシステムが整備されてしまい、もの

の出しいれに汗をかくこともなく、商材の

出入りする感動やショックとも縁遠い仕事

をしている。便利で新しく、スマー卜なこ

とにちょっと疑問をもつこと、ちょっと以

前に戻ること。

三田村和彦

三田村和彦企画事務所

代表

日本の伝統的経営とMBAスタイルの経営手法
経営と聞くとハーバードビジネススクールを連

想する人が多いと思われますが、また、 MBAが経

包幹部への登竜門となっている力、のようです。グ

口-J，¥リゼーションの影響でもあり米国資本主義

の隆盛のなかで当然のように思われています。企

業にとってMBAホルダーによって短期利益追求と

株主への利益還元実現がなされるととは、企業活

動における つの正しい側面です。特に日本の企

業経営者にとっては会社を漬さないことが大前提

であり、過日の新聞報道によると武田薬昂では(会

社を漬さないでください)だったと報道されまし

た。日本企業にとっては会社の寄続を中心に据え

た長期的な経蛍手法が必然となっていました。日

本では100年以上の企業が15，000社もあるとい

われています。その中にはMBAスタイルで触れら

れない日本的手法と慣行も実施されています。欧
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米にも日本的経営によく似た経営スタイルを採用

している企業も現実に奇在しています。工クソン

は終身雇用を維持していますし、IT系の米国企業

の飲み二ケーション(垂曜夜の社内パーティー)も

目につきます。IBMやオラクルでのキックオフで

は(寸劇)によるプレゼンテーションが実施された

り、新製自の第一号納入では日本の初荷のような

イベントが実施されていると聞いたことがありま

す。日本の伝統的経営手法についての更なる研究

と、日米そして新旧の経営手法を比較しつつ、これ

からの日本の経蛍進化の方向性を探りませんか?

南川英雄

日本コンビュータ -ダイナミクス(株)

顧問



マーケテイングの領域鉱大

経営戦略論の台頭と定着に伴い、企業経

営におけるマーケテイングの位置づけが相

対的に低下してきでいる。その原因は、マ

ーケテイングが自己革新を怠り、既成の枠

組みに固執したためであるとみられる。マ

ーケテインクの再生と復権をはかるために

は、つぎの2つの領戚孤大に取り組むこと

が急務である。

その第1は「コンセプ卜面Jの領威拡大

である。現行のマ ケテインクは消費者志

向に傾斜しているが、今後は競争志向のウ

エイ卜を高めていく必要がある。製面市場

戦略をはじめ流通戦略やコミュニケーショ

ン戦略において、自社能力の評価とともに

競争企業の分析が不可欠であるごとはいう

迄もない。

第2は「戦略レベル面Jの領域拡大であ
る。現行のマーケテイングは製自市場単位

(Product Market unit)のレベルにととeま

っているが、今後は戦略事業単位(SBU)ま

でレベルアップしなければならない。

向撃

(育)工ム ・ケー ・シ一

代表取締役

経営コンサルタン卜

プロシューマーという若手在

年に100回ぐらいセミナーで講義をする

機会がある。乙のな力、で必ずオーテ、イ工ン

スにする質問がある。Iブ口シユーマーって
何ですかJ。セミナーの場合、それぞれのテ
ーマで対象が変わるが、ごの一点だけはど

のジャンルでビジネスをしている方々にと

っても大切なビジネスアイとなると確信し

ている。

会場から出る多くの筈えは「プ口のコン

シューマ-J。確かに響きも良いし、今日的
な解釈でもある。しかし、世界は「コンシ

ユーマーをプロテeユースするjという意昧。

70年代に世界的なベストセラーとなったア

ルビン ・トフラーの I第3の波jのなかで
指摘されたマーケテイング用語である。既

にこの時代から消賀行動に関する新しい概

念が提唱されていたわけだが、この考え方

が本格的に花開くのは21世紀に入ってから

である。消費者の二一ズやウォンツをいか

にブロテ、ユースするか、供給側からの発想、

ではなく消費者サイドに立った発想で、と

いうのがポイント。

村上実

(株)オータパブリケイションズ

取締役経蛍調宣室長

週刊ホテルレストラン編集長
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鮮ということ
横浜赤レンガ窟庫は1911年建築のレンガ

倉庫をそのままに、商業施設として2002年
に開業した。

自の前に横浜の港の風景が広がるクラシ

ックな赤レンガ倉庫には毎年500万人の市
民力活万れ、横浜の新名所となっている。

日課の館内巡回をしていると、幼児を連

れた家族客、手をつないだ力ップル害、和

気あいあいのグループ客に出会い、たくさ

fV(J)笑顔に接する日々である。

商業の魅力に加えて、過去と今とをつな

ぐ時間という鮮が醸し出す独特の雰囲気と、

大切は人と一緒に過ごすここでの気分のよ

さが、他所にはない「ここならではの魅力J
となり、リピー卜率67%1こ繋がっている。

歴史や人の「緋Jがお客様を引き付け、

他商業施設との同質化競争を避けるポイン

卜になっている。これからのビジネスには

「生き方Jという人間固有の価値観や人聞の
営み方に目を向けると、そこには新たなビ

ジネスチャンスが男えてくるのではないだ

ろうか。

古くても良いものは使い続ける、という

社会的意義を持って取組んだこの事業を誇

りに思う。

村津彰

(株)横浜赤レンガ

取締役社長

企業人の人間力・信頼力を寄分に発揮する時代

霊力、な人間性をふまえて、柔軟な思考方

法を身につけ、つねに異質な世界から、す

ぐれた創造あふる発想をしてゆく時がいま

なのだ。どんな仕事の場にも、とてつもな

く面白いことや楽しさの穫がいくらでもあ

るものだ。常に他よりも深く広く学び一歩

先んじる努力を怠らないことだ。

昔、細11)大胆って、どんな仕事にも大切

なんだと、中学の先生に叩きこまれたが、

ありがたい教えだった。

いま、努力、健康、運と人脈に恵まれる

ことこそが強く生きる見本のようだ。いづ

れの時代にも、人聞は真剣に笠さることが

大切だと思うが、いま、その真剣さが十分

なのかなとI~\配になる。 世に出るというこ

とは、いわば挫折の海に泳ぎだしてゆくこ
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とかもしれないと先輩達に教わったが、挫

折しないためには強力に熱っぽく学ぶしか

ないし、謙虚に生きるしかない。人間力ゆ

たかな人、圧のある人、人物のでかい人が

信頼をえていい仕事をしているようだ。

村田昭治

慶慮義塾大学

名誉教授



少予時代を見据えて

少ミ子 ・高齢化時代が迫ってくる。「高齢化J
に関しては、小売業やメーカーは既に具体

的な対策を講じつつあるが、I少号jについ

てはまだ動きは一部に止まる。

しかし、将来的に人口が減少していく側

面を育するだけに、この現象への対応が今

後強まっていくのは確実だし、流れに沿っ

て工イジを切り口にした本格的なマ ケテ

インク¥マーチャンダイジングの構築も求

められる。なかでも売場を形成する商昂開

発は、その速度や精度を一気に引き上げる

ことが今後の課題でもあるだろう。

弊社も幼児に明確に焦点を絞った r1才
からのかっぱえびせんJを発売しておりま

すが、それに続く商白をシリーズ化してい

る最中なのです。これからの時代を考える

と、メー力ーとしては本腰を入れないとい

けない領織であるとともに、ミッションで

もあると思います。

お客様の声を起点にした個庖毎売場作り

が、感動のマーケテインクになっていくだ

ろう。

村田用一郎

力ルビー(株)

広域量販部

シニアマネジャー

企業発展の要諦は倉庫から!

サンレール移動棚設置8，000軒の実績か

ら、どこの会社の倉庫も乱雑で、商晶の上

には撲がいっぱい。企業の麦庖 嘗業所の

出后計画に当たっては、大手は市場調査、

申小では、場所 -建物 人材等が決まると、

事務所・庖内レイアウト・レジ・ 看板・包

装紙の柄等の準備に多大の時聞を費やしま

す。しかし倉庫となると、何坪使い、置棚

7~8台、 大工に造ってもらえば と言った

具合で終3。多昂種少量時代の到来が叫ば

れて20年以上、培える一方の商日は、倉庫

管理上の問題を惹起しています。一方、倉

庫問題を逆の発想で清潔怠庫造りを構築し

ている企業は、主体のスペースに目が行き

届く結果、不良在庫 ・売り獲ゼ口、更に人

員削減へと賠循環サイクルを実現していま

す。人の家や会社を訪問し、その人柄、企業

を判断するとき、見るのはまずトイレからと

言うように、倉庫-書庫を"きれいきれい"

にと行動して男てはいかがでしょうか。

持田刀

(株)サンステーションシステムズ

代表取締役
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ふり力、えりのススメ

現在60億を超える世界の人口は、西暦1

年には全也界で3億人だったということで
す。では、人口が舎の半分の30億人になっ

たのはいつのことでしょう?それは私の生

まれた1960年代だそうです。人類の歴史の

上ではつい最近の急激な人口増加が、昨今

の環境資源など、社会のどのテーマとも

結びついているだろうと想像するのは難し

いことではありません。

けれど、「欲しいものが欲しいJとうたわ
れた時代は、舎も続いているように思えま

す。毎日の暮らしは、何を保障されること

で満たされるのか?豊かさとは何か?情報

社会がいろんなことを先回りして教えてく

れますが、三吉l必要なのは、創造性のための

想像力だと思います。これから、に向かう

にあたって、自の前にある暮らしをふり力、

えったとき、我が人生に悔いなしと思えて

も思えなくても、そこに人々と分かち合え

るものがみつかったとしたら、それは琶か

ら叡智と呼ばれてきたものかもしれません。

想像力豊かな人闘でありたいと思います。

森川干鶴

(育)オフィス力クタス

取締役

小江戸復興

北関東商都めぐりを始めて、10年になる。
めぼしい町は一巡し、 8年ぶりに佐原を歩
いてきた。その変貌ぶりに驚いた。小堀匡

と旧三菱銀行に伊能忠敬旧居、あとは朽ち

果てそうなトタン葺きと看板建築の町とい

うのか百回の印象。

それがと.うなったか。明治期の蔵造商家

が蘇っている。現在でも棟梁がノミをいれ

ている現場がある。現存のものの改築であ

る。昭和初期のトタン葺きを除去すれば、

木組みが100年前のままだったことが幸い

した。瓦も葺き直している。川縁の柳並木

と擬洋館風のペンキ塗にシュロの取り合わ

せも賠もしい。

軒々の提灯には「佐原まちぐるみ博物館j

と大書してある。歴史的まちなみ保存は難
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しい。ともすれば作り物めいてしまう。そ

の点、佐原は良い変化をしている。ひょっ

としたら中心市街地活性化事業の代表事例

となるかも知れない。

小野川には観光船が就航した。伊能忠敬

記念館の展示は、中年に勇気を与えてくれ

る。佐原は、関東三大山車祭りのひとつに

数えられる町である。栃木、川|越にもがん

ばってもらいたい。大消費的江戸あっての

小江戸の隆盛。かつて荷は川をよったが、

今度は人が川|を下ってくれるかどうか。勝

負である。

矢嶋隆

早稲田速記医療福祉専門掌校

病院管理科教員



世界の広告12使徒

広告の仕事を始めて、 50年が過ぎた。こ

の問、世界の50力国を訪問し、各国の広告

人と話し合う機会を持った。1968年からは
広告関連の国際会議や国際学会に出席する

機会がふえた。

この聞に面会した「世界の広告12使徒J
を選んで一冊にまとめた(2005年3月 ア
ウレア選書)。中昧は日本人、イタリア人、

力ナダ人、韓国人、中国人、レバノン人、

フィリピン人各1人ずつ、アメリ力人、フ

ランス人各2人ずつである。日本人は電通4

代自社長吉田秀雄氏で、お会いしたのは

1958年のことだ。日本の広告を世界水準に
引き上げた。今も吉田秀雄記念事業財団で

貢献している。

広告の元祖はだれか?2004年8月に北京

で聞かれた出界広告会議で表示された中国

広告大事記では紀元前7000年河南省責湖で
発見された甲骨文が残されていると記され

ていた。2004年11月の阻旧科学会の倹討
会で I東方智慧与広告伝燭jの塁調講演を

行ったが、東方の広告をさらに研究する必

要を感じている。

八巻俊雄

東京経済大学

名言教授

マイクロに真実が宿る

「異常値に真実があるJと水口先生は指
摘された。

私もその通りと思う。

私は「マイクロに真実が宿るIとそれに
加えたい。

1后舗1庖舗の庖頭の動きを複数庖、定点

観測することにより、后頭活性化の法則が

見えてくる。またPOSデータにしても1庖、
1后の日次の動きをみることにより、マス

広告の効果も浮き彫りになってくるのであ

る。科学の進歩を振り返ると、顕微鏡、電

菩顕微鏡とより詳細な事象が観測できる機

器を持てるようになったことが、飛躍的な

進歩の原動力となった。マーケティングで

もそういった進歩の原動力となるものを微

力ながら侍っていきたい。

マイクロに事象を観察できるインフラの

整備と、それを活用したノウハウの開発に

今後も精進して行きたいと思う。

山中正彦

(株)KSP-SP
代表取締役社長

法政大学教授
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顧客のJD¥の梯予

政府の構造改革の一つ、道路公団の民営

化が始まった。いよいよサービス ・マネジ

メントの日質に於ける評価基準に、更なる

認識が必要とされる。無形であるサービス

は、顧客が体験する経過と結果から元に戻

せない特性がある。静かなる、見えざるリ

スクは突発すれば、その回避は困難である。

現場からのボトムアップが訴求される。組

織形成と風土の循環脆弱性の果てに発生し

ている、昨今の企業不祥事、事故は優良テ

キス卜と言わざるを得ない。

企業は体制のリスク感性と強化に取り組

むと共に、専門性の土療を誰よりも早く副

り、そして、深遠なる 『九識J(仏教で、九

層に分別領解するI~\の作用)に、さながら到

達するようなのを揺さぶる感動創りを目指

す独自性が大切と思う。

過剰経済下での「顧客のI~\の梯予j は、

オリシゃナリティを開拓すると共に、ホスピ

タリティを確立するマーケテイングの体系

化と展開が、生き残る拠り所と考える。

山本泰明

総合機能評価機構

理事長

眼光「自J背
見えない隠れた意昧まで読み取る意昧だ

が、眼光「白J背ならぬ自分の背中が見え
ないものだろうか? 背中には眼が無いと

はよく言うセリフだが、本当に背申に眼が

欲しい。也のゆになんと男えないものが多

いことか! 人のI~\はもとより 、 自分のこと

も見えなくなる現実で、我々は生活し商売

をしている。

物を売る、何かを提案する・交渉する、

その相手である人や市場は目の前にあるの

ではなく、実は自分の背後にあるのではな

いか。それも鏡で見た白分の背後ではなく、

合わせ鏡で自分の後ろ姿を見ると、そこに

相手がいるような気がしてならない。

出の中の変化が余りにも早く、しかもグ

ローパルな変化が求められる現在、その対

47 百人百雷2006

応に企業も個人もj反々としている。コンビ

ュータの発達のおかげで闇夜がなくなった

辰画、明らかに「物Jが男えなくなり、い
つのまにか自分も見えなくなっているのだ

ろう。従って相手の視線は自分を通り扱け、

自分の背後に回り込むのかつ

いつか白分が油断している隙に、急に振

り向いて自分の背後を覗き込んでやろうと

考えている。

吉川昭二

文祥室印刷(株)

取締役



コトパは大切に

人聞はコトパを持つことにより、思考す

るようになり、お豆いの意思疎通がよりス

ムースに、深くなったのです。そしてその

ことにより脳がすばらしく発達したのであ

る。

コトパ=思考・脳の使い方と言っても過

言ではないのです。ここでいうコトパとは、

ボキャブラリーの豊かさ、上手なコトパ使

い、言い方も富めてのことである。

コミュ二ケーションツールは、年々驚異

的に発達しているにもかかわらず、現代社

会は一向に「和やかJr豊かにJにならない
のは、何故なのでしょうか。

街中に電話会話の氾濫、 eメール、イン
ターネット等々と。これだけ対話があれば、

さぞかし人間関係が良くなるはずだが、と

思うが一 。どうもそうではなさそう。

ボキャブラリーが乏しく、コトパ使いの

配慮がない。同じコトパ・仰問うちコトパ、

短略語、変なカタカナ語が多く、そのよ、

対面対話ではないのです。従って思考が浅

く、内容が薄く、大雑把すぎるのです。こ

れでいいのかなあ。

吉田宏

ヒュ マンでざいん

代表

前ヘ、現場ヘ、現実を直視して、そして現状を打破せよ

日本社会は、今ようやく部分的にではあ

るが、閉塞感から脱出しようとしている。

「愛・地球簿Jと銘打って、盛況裏に閉幕し
た[万惇jがその典型的な例であろう。し

かし、光明が男えず、きしみつづけている

組織・団体 ・個人がまだまだ寄在している。

私事だが、今年9月に、アメリ力・シカゴ

における世界印刷機材展 rPRINT2005J

と、私共「日本WPAJが所属する rWPAJ

主催の rwwpcc也界水なし印刷会議)Jに
参加した。

その展示会で感じたことだが、もの作り

のメーカーは、自分の都合で人々(マーケッ

ト)を誘導しようとしているように思えてな

らない。人聞のための産業・組織・システ

ムであることが理想だが、現状では、産

業-組織 システムのために人聞が利用さ

れている。

これからの産業・組織・システムの隆盛の

ためには、かけがえのない地球環境を「もっ

たいない精掬Jで保全していくことが求めら
れている。人間もまた他者犠牲の上に、自

らの幸福を築けないと考えている。自然環

境を重めたI自他共の幸福Jを目指したい。
生命の尊厳を守るために、環境面において、

よりよき宋来への半歩前進に向けて、現場に

飛び込み、現実を直視して、持続可能な方法

で、その危機的現状を打破していきたい。

依田英祐

日本WPA

会長
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団規の世代の将来見通しは?

世の中の動きはさらに激しい。間もなく、

豊かさを享受してきた団塊の世代が退職を

迎える。そして頼もしい消費世代が新たに

生まれると期待される。IT産業の成長や新
しいサービス産業の台頭とともに、ニュー

リッチと呼ばれる消費層も誕宜している。

方、主社会的な構造改革、リストラ、能

力主義の浸透などによって、格差が生じつ

つあるのも事実である。こうした現象は、

消費の二極化を壇進させるものと理解され

る。就業の安定 ・不安定と所得の高低によ

って、消費が分かれるとするものである。

かつて、『大衆消費社会jの著者G.力卜

ーナが看破した、消費は所得要因だけでは

なく、もうひとつ、個人の将来の男通しの

いかんが、大きく影響すると説いたことが

思い起こされる。自らの将来を明るいと(楽

観的に)とらえているか、厳しいと(悲観的

に)とらえている力切遣いが、消費の大小を

決めるというのである。楽観的にとらえる

人は、消費に向かい、悲観的にとらえる人

は、貯蓄に向かうという説である。

景気回復といいながら、少号化、年金の

不透明さ、原油高など将来への課題が山積

みの今日、豊かな生活に慣れ、退職後も引

き続き豊かさを願う回線の世代の将来の見

通しは、楽観と悲観、その割合はどうなる

のであろうか。

米田清紀

(株)マーケテイングソフト

代表取締役

広がるケータイ・ライフ

ユビキタス時代のキーコンポーネントで

あるケータイの進化か凄い。

まず、端末そのものの進化である。力メ

ラ機能、インターネット媛続機能は当然の

事ながら、ラジオ、テレビ、GPS等の機能

箔載、音楽プレーヤー複合機、 Suica、
Edyなと'の電吾マネー対応機種等々が続々
と登場している。

これに呼応して、サービスプロパイダー

による利用サービス開発も活発化している。

音楽、ゲーム、書籍-コミック等のコンテ

ンツの充実、お后を探す〈お后に誘導する、

買い物をする、支払いをする、等の利用シ

ーンを拡大するための情報やサービス、検

索機能の充実等々で、新しいビジネスモデ

ルがどんどん創出されている。
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さらに、僕需電話キャリアの新規参入、

ナンバーポータビリティの実施と相まって

キャ 1)ア聞のサービス競争も今後活発化し

てくる。

ビジネスに、パーソナルライフに、あら

ゆるシーンで使われる便利な道具へと進化

したケータイのビジネスから目か離せない。

若林健三

日本電気(株)

BIGLOBEモバイル事業部
事業部長



『一流J
当社も経富者が変わり、大変箪の最申で

ある。私の担当する地i或電気后の環績も激

変し、その中で生き残る為に確かな方向性

を見出すことが肝要である。その時活きて

くるのがこの「一流Jというキーワードだ。
「一流Jとは、 一般的には最高点にたったそ
の時点の地位や状態をいうが、マーケテイ

ングの観点では、同じ目的に向かって「一

つの流れjになるプロセスを重視したい。

組織の構成員が、それぞれ統合されずバラ

バラの状態が、「二流Jr三流Jであり、主
員の意思が1つのベクトルでまとまってい

る組織が I一流jなのである。企業に隈ら

ず、スポーツでも同様。2006年は、トリノ
五輪やサッ力-w杯ドイツ大会等、ビック
イベン卜が目白押しなので、その観点で観

戦するのも良いのではないだろうかっ

さて、世間をお騒がせしている三洋電機

グループであるが、ぶれることなく

rThink GAIAJのビジョンの元、いのち
(地球きむ)の喜ばれる企業になるべく改革

をすすめていきたい。

和田昇

三洋コンシューママーケテイング(株)

東京麦后営業部長

会社業績の差は、データ分析の差

昨令の企業経営での不具合現象の一つに、 示さなければならない。従前通りの解析程

「目標達成不感症Iがある。その原因は、あ 震では、従業者の私化を打破することはで

まりにも長い不況と社会の様々のところで

発生する歪み現象にもありそうだ。「景気が

悪いんだからどうしょうもないJr世の中狂
っているよjというような気持ちが、目標

達成に対する意欲を削いでいる。これをも

う少し深く突っ込んでみると、舎の日本人

に蔓延している I私化jにありそうだ。企

業目標を奮めて世の中に係わらないことが

新しいアイデンティティとも思っているよ

うだ。

企業は目標達成ができなければ、寄続が

できぬ。そこで、目標設定の裏づけとなる

データをより精織にとらえ、その上でその

目標を達成する方策を明確にして従業者に

きない。

その時、 特に「顧審jについては精査す

ることだ。例えば、商圏生活者の所得、

日々の暮らし方、I也威行事への係わり方、

振舞い、買物動向等々についてデータを通

じて深く読み取る。その上で「こうすれば

顧客に役立つ。売上は立つJという手立て

を打ち出すのである。この辺りが、優勝劣

敗の分岐点に思える。

渡辺英幸

(株)会社業務研究所

代表取締役
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Rethinking the Relationship 

We individuals are increasingly 
under the control of someone or 
something; Big Brother is here to 
stay. In the past， it was those who 
informed us that our garden w出 to
become pa此ofa motorway， or仕lOse
in blue-cap uniforms who decided 
that we had done something wrong 
and fined us. Today it is technology 
and computers driving us into 
slavery， with Bill Gates a modern 
slave driver. Perhaps the most 
widely accepted part of出isvision is 
the control over our lives exercised 
by the mass media-particularly 
those tη担gto separate us from our 
hard-earned pay: advertising and 
marketing. 
The predestination of persu泊 ion
h出 replaced出efree will of perfect 
competition. No company feels 
successful without its ad agency 
pumping out hard-hitting messages. 
As long as they aim at us， consenting 
adults， their sin is considered venial. 
The problem is that our children 
today watch television from dawn to 
dusk and translate these messages 
into:“Without that product， 1 am 
nothing!" They have created vital 
need. 

51 百人百語2006

Unfortunately， pay packets cannot 
match desires， and jobs are today 
scarcer with the facilitated access to 
computers and other technical 
facilities. The result: we have 
produced a generation of idle， 
unsatisfied teenagers who， comfort-
ed by television soap-series， decide 
to just“help themselves" to what 
they can， using and abusing molotov 
cocktails and arms. A perfect 
example is what is happening in 
France today. It is high time白紙the
pivotal relationship of our society-
that between business and the 
consumer-be revised and trans-
formed to serve society rather than 
conversely. 

Gracie Beiner 
GMB Management Consultants 



Getting the Idea 

People talk about the first-rnover 
advantage. Basically， this is the 
advantage of getting there first-
being the first to corne out with a 
new product in a new product 
category. 
But when you think about it， the 
real advantage there is not that there 
are no cornpeting products in the 
category. That helps， of course， but it 
is not the prirnary advantage. The 
real advantage is出atsuch firrns are 
not selling a product. They are 
selling an idea. 
Because if you can get people to 
believe in the idea， they will tolerate 
a lot of short-cornings in the execu-
tion. Look at the way people flocked 
to buy into the drearn during the 
Internet bubble. Cornpanies with 

great ideas and disastrous balance 
sheets-and investors fought to 
throw rnoney at thern. Look at the 
early autornobiles. A terrible way to 
travel， but a really neat idea. Or 
powdered rnilk. 
The trick is to realize you are not 
selling the rnanifestation. Y ou are 
selling the idea. And once you realize 
that， the next realization is that it 
does not even need to be an entirely 
original idea if you can package it to 
look original. As Nike， 8tarbucks， 
and scores of other successes 
dernonstrate daily. 

Jim Ross 
The Idea Factory 

Dos and Don'ts 

"whαt do we need to be pαy仰gmoγe
αttention to? 
Every custorner rnust considered a 
pa此ner.The ideal is to build a true 
partnership between the custorners 
and the cornpany without any feeling 
of superiority or subordination. 

"whαt do ωe need to be doing? 
Good cornrnunication with cus-
torners is a rnust. We should react 
positively to their criticisrns， corn-
rnents， and suggestions while in-
forrning thern of our rnotivations， 
arnbitions， and even our difficulties 
(which we are bound to have as 
hurnan beings). 

"whαt do we need to stop doiηg? 
We should stop saying that our 
products訂 ethe best on出ernarket 

or that our cornpany is the greatest， 
the biggest， and the strongest. Let's 
stay hurnble! It our custorners， not 
us， who should recognise our quali-
ties. 

"What else should we remember? 
The cornpany is a hurnan adven-
ture lived by its tearns but also by its 
custorners. At a rnarketing level， the 
personal and direct rnessage is often 
rnore appropriate to creating hurnan 
relationship with the custorners and 
loyalty to a product and/or an 
enterprise. Massive anonyrnous 
carnpaigns訂 enot as effective. 

Philippe Roukens 
President， MCEI Brussels Chapter 
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How Many“P"s are there in 
Marketing? 

When 1 attended university in the 
mid-1970s in the U.S. 1 came across 
marketing's four Ps (product， price， 
promotion， and place). 1 got to know 
them quite well and believed that 
these four Ps represented the 
ultimate answer to every marketing 
executive's annual plan. 
Upon completing my business 
degree， 1 had the opport山lityto join 
the marketing team at one of the 
best practical marketing schools in 
the world: Procter & Gamble. This 
reinforced my belief in the four Ps 
and laid the basis for my career in a 
range of international companies 
over the next 20 years; until 1 
decided to go back to school to do 
an MBA in marketing. During the 18 
months in the MBA program， 1 
discovered that there are three 
additional Ps， some of which we take 
for豆ranted.
The first P is for People. This is not 
just our employees but is also our 
customers. Can our people influence 
a potential customer? Naturally， yes. 
Not so obvious: can other customers 
influence a potential customerワHere
we are talking not only about word 
of mouth but also the type of 
customers we keep. When someone 
chooses a restaurant， a showroom， 
or an airline， he is 凶 luencedby the 
typical customer profile. There are 
people who avoid McDonalds not 
because they do not like their 
hamburgers but because出eydo not 
identify with the McDonalds cli-
entele. Subconsciously we choose 
our airline based on the typical 
customer profile we associate with 
them. 
The second P is for Process. What 
process do you put your customer 
through to get the service? Is it a 
one-stop seamless process， or does 
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she have to stand in severallines and 
fill out umpteen forms? Does it sta此
with a long wait on the telephone to 
make an appointment? How long 
does she have to wait for delivery? 
Etc. 
The位lirdP is for Physical Evidence. 
This includes everything that the 
customer sees-your ads， the 
showroom， displays， uniforms， forms， 
parking， and more. Are they in line 
with their expectations and your 
image? 
We all subconsciously keep these 
items in mind， but 1 strongly rec-
ommend we make them pa此 ofour 
annual plan and formalize them. 

Musa Sadoon 
Executive Skills 



あとがき
時の過ぎゆくままに、昨年、この冊予を

手にしてから、早一年が経ちました。コ

トもいらないほど暖かな12月の初旬でし

た。地球温暖化のせいでしょう。冬の寒空

にコートの襟を立てて歩く、なんて表現は

無くなってしまうのでしょうか。東京では

氷が張ることも滅多になく、霜柱を踏むこ

ともなくなりました。

さて、 2006年はどんな年になるのでし

ょう。この I百人百語Jを読んでも判断で
きないように思います。ただ、こうあるべ

きだ、こうあらねばならない、は想像でき

ます。百提言の中に、百人の思いが書き込

まれています。たかが百提言、されど百提

言。[百人百語Jを読んで、皆の力で、[こ

うあるべき2006年jを導ければと思いま

す。

ここに「百人百語j通算第23号をお届

けすます。1984年以来、毎年欠かさず発

行。今日に至りました。今年も皆様のご協

力の下、百を超えるご投稿を頂きました。

これもひとえに毎回貴重な提言をお寄せ下

さるMCEI会員、および経営者回学識経験

者をはじめとする外部からMCEIを応援、

麦握をしてくださる多くの皆様のおかげで

す。ただ、残念なことに今年も、 MCEI会

員からの提言が少なかったようですが。

己、執筆頂いた方には、ここで紙面を借り
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て、編集委員一同より御礼申し上げるとと

もに、次号のご執筆をお願い申し上げます。

また、今まで未執筆のMCEI会員の方のご

投稿を期待し、ぜひ執筆をとお願い申し上

げる次第です。

末筆ながら、 2006年が皆様にとって、

良い一年でありますよう、 11:，¥よりお祈り申

し上げます。

2005年12月6日
編集委員

・近藤聴

-石田 議

-市川英;欠

. F.ウレマン
・大津静司

-小野瀬修一

東京都千代田区一番町15一番町コート3F

Phone 03-5276-6561 / Fax 03-5276-6627 

e-mail yoneda@mceitokyo.org 

Homepage http・//www.mceitokyo.org 
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TOKYOjOSAKA 

MCEI is people， MCEI is education， MCEI is information， 
MCEI is recognition， MCEI is professionalism 

MCEIとは

MCEIは、マーケテ ィングを学ぶ囲内及び海外

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、人々の豊かな暮らしを
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
がマーケティングを通じて交流しています。

MCEIの匡史

MCEIのi原は、 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、 iJ.立米研修した水
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イ
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IIIJ1972年には大阪にも
支部を設立しました。
毎月の研究会lJf.jjlJi、毎月の機関誌の発行、毎年
会員の提言集「百人百語」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2001年にNPO法人

を設立しました。


