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こじョ」鴇轟X甲南大学 ビジネス・イノバ

植民地経済史と「日本のおかげ」論

甲南大学 ビジネス・ イ ノベー シ∃ン研究所兼任研究員 (甲南大学経済学部講 師 ) 平二 丼二 健: 介

私 は 日本植民地の経済 につ いて研究 して いる。周知の よ うに、戦前の 日本 は台湾・朝鮮 な ど多 くの地域 を

植民地 と したが、みなさんが 「日本植民地」 と聞 いて、唯―興味 を持 たれ ることがあるとすれ ば、 日本の お

かげで植民地 は近代化 され成長できたの か、 ということではな いかと思われる。 そこで、私の研究成果も踏

まえなが ら、 この「 日本の おかげ」論 につ いて考 えてみた い。

戦前の 日本 は、経済成長 に伴 う需要の増大 に見合 うだ けの供給力が不足 して いたため、輸入超過 を通 じて

正貨 が流 出する という「外貨問題」 と、 工業化 によつて非農業部 門の人 口と所得 が増大 したため、食料需給

がひつ迫するという「食糧問題」に直面 していた。これ ら経済問題を解決するために、植民地経済は日本の

「食料原料基地」 として再編され、経済インフラ (交通通信・治水 )や社会インフラ (衛生・教育)が整備

されたほか、砂糖や米 を主 とする産業開発 が進め られた。 この過程 で、植民地経済 は成長 し、台湾 は

1903～ 38年の間、実質GD巨 は 3倍、人口は 2倍 に増大 し、朝鮮も191可 ～38年の間、実質GD巨 は 3倍、人

口は1.5倍 に増大 した。 ここに、「日本のおかげで、植民地は近代化され成長できた」という、「日本のおか

げJ論が説得力を持つのである。

しかし、こうした見方は一面的である。鉄道は農産物輸送と共に軍隊輸送を目的としていた し、医療体制

の構築は衛生改善と共に現地住民を把握する手段 として機能 した。人口増大や都市化の進展は、過剰都市化

(ス ラム)を発生させた。農業生産量を増大させるために日本から導入された「優良品種」は、生存重視の

それまでの農業に経済的上昇機会のみならず経済的没落機会ももたらした。「開発」は相反する結果を同時

に生み出すのであ り、良かったという「単純な答え」を出すことは難 しい (悪 かつたという「単純な答え」

も )。 言えることは、「開発」は開発主体 (宗主国)の利益に沿つて進められ、それに合致する限 りにおいて、

開発対象 (植民地 )の経済成長が実現されたにすぎないということである。「赤の他人」に対する働きかけ

である「開発」が、他人に良い結果 (近代化や経済成長など)だ けをもたらすと考えるのは、危険である。

また、良い結果に焦点をあてたとしても、それが「日本のおかげ」だけで達成されていたわけではない。

私は、台湾を取 り上げてこの点を考察 し、 日本以外のアジア地域や現地社会の重要性について解明 してきた。

前者について、台湾経済の中核を担 つた製糖業を考察 し、以下 2点が明らかとなつた。第 1に、台湾から日

本への砂糖輸出は、中国を中心とするアジア砂糖貿易の一部分を構成 しているにすぎず、台湾糖業の盛衰は、

日本市場のみならず中国市場の動向に規定されていた。第 2に、砂糖の増産や輸送に必要な肥料や包装袋と

いつた資材の多くは、アジアから輸入されていた。台湾の経済は、 日本との関係だけでは成立 し得なかつた

のである。後者については、土地生産性を左右する肥料の購入問題について検討 した。戦後のアジアにおけ

る「緑の革命」と同様、肥料購入において、農民への信用供与は重要な問題であるが、台湾では総督府が組

織 した農会が信用供与 していた。 しかし、農会は次第に貸倒れ リスクを抱えきれず、肥料購入のための融資

を縮小 していく。代わつて、農民の肥料需要に応えたのは台湾人米穀商であり、彼 らは収穫米を担保として

肥料を前貸 しした。このように、 日本の政策の限界を現地社会が補完することによつて、台湾の経済は機能

していたのである。「赤の他人」 に対する働きかけである「開発」を、 自らの力量と経験だけで推 し進めら

れると考えるのは、傲 1展 である。

数年前、他分野の研究者から、「なぜ農民は支配に抗議 して農作をやめなかつたのか」 と質問された。農

業における増産のあ り方を研究 してきた私にとつて、そもそもなぜ生産するのかという質問は、素朴だが極

めて重要であつた。思春期によく聴 いたロツクバン ド「ザ 。ブルーハーツ」も、「爆弾の投下に抗議 しない

ことは、それを受け入れることだ」と叫んでいたが、私は、彼 らが支配や爆弾を受け入れたとは思わない。

彼等には日々の生活が待 つている。 日々を生きていくためには、爆弾投下や植民地支配すらも与件

としながら、それに対応 していかなければならない。「日本のおかげ」論には、人々の「生きる」

に対するまなざ しが決定的 に欠けて いるのではな いだろ うか。
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甲南大学ビジネス・ イノベーション研究所 2013年 203回講演会

「甲南大学事業承継講座のその後、そ し これから」

甲南大学 ビジネス・イノベーシ∃ン (BI)研 究所では、様々な視点から講演会を開催 しています。本講演会では、甲南
大学事業承継講座として、下記により2回 にわたる連続講座として事業承継についてのお話をお聞きしました。

(1)2013年 11月 13日 (水)14:
「甲南大学事業承継講座 I:

講
イン トロデューサー

(2)2013年 11月 20日 (水)14:
「甲南大学事業承継講座 Ⅱ :

イン トロデューサー :

40-16:10 甲南大学岡本キヤンパス 131教室

学生時代や20代でするべきこと、仕事についての考え方」

師 :l■lカ スタムジャバン 代表取締役社長 村井 基輝 氏
:甲南大学副学長 BI研 究所兼任研究員 西村 ‖贋二 氏

40-16:10 甲南大学岡本キャンパス 131教室

家業を継 ぐ事は悪い事ですか ?」

榊あみだ池大黒 専務取締役 小林 昌平 氏
甲南大学副学長 Bl研 究所兼任研究員 西村 順二 氏

昨年度、本学経営学部の講義科 目において、大阪市の中小企業支援拠点「大阪産業創造館」との連携講座「現代の事業承

継」が開講されました。実家が事業を営む学生を主な対象として、家業を継承 した現役の若手経営者が講師とな り、 自身の

事業承継のプロセスをはじめ、世代交代を機に取組んでいる「新規事業」「海外展開」「業態転換」などの新 しい事業展開に
ついて解説するもので した。単なる座学ではなく、毎回、講義内容について講師役となる経営者と学生によるデイスカッショ

ンや、後半は学生の家業をテーマにしたグループワーク、プ レゼンテーシヨンが中心になるなど、学生主体の実践的な内容
とするもので した。本講演会は、その継続版として 2回 にわた り事業承継を進めてこられた経営者に、その特徴や課題をお

話いただいたものです。また、単なる事業承継の課題だけではな く、社会に出て働 くことの意味や、そのために学生時代に

何を学ぶべきかについてもお話が及びました。
なお、本講演会は本学経営学部生180名、他学部生10名 、そして一般の方々にも参加いただき、盛況のうちに終えることが

できました。以下は、それぞれの講演録とな ります。

1口 「甲南大学事業承継講座 I:学生時代や20代でするべきこと、仕事についての考え方」

講師 :関カスタムジャバン 代表取締役社長 村井 基輝 氏

●ご挨拶と自己紹介
カスタムジャパンの村井です。どうぞよろしくお願いします。180名 という多
い人数の講義は初めてですので、お話するポイン トがぶれないように気を付
けたいと思います。
今 日どうしてもつたえたいコ ト、『行動する。』 これだけです。
1974年東京生まれ。クラブD」、ITベ ンチヤー取締役を経て、創業50年の家

業を通 じて事業承継や第二創業を経験 し、流通ベンチヤーを経営 しています。
また、ライフワークとして大阪市と大学が連携 した講義でベンチヤー型の事

業承継モデルのさまざまな事例や自身の体験をお話 しています。
これまでの講義テーマとしては、「斜陽産業×イノベーシ∃ンJ「20代でする
べきこと。」「ダイ レク トマーケティングで卸が変わる。」「ノ」ヽさな会社の海外
ビジネスアイデア集。」「ベンチャー型事業承継のススメ。」などがございます。

●自分の学生時代と20代前半。
小学校時代に多くの習い事を経験 しました。サ ッカーから英会話、塾に家庭教師、お絵かき、作文教室といろいろ挑戦 (?)
といいますが、強制的に行かされていました。習い事で身になつたことはほとんどありませんで したが、学んだことは、 自
分の知能も運動能力も中の下 ぐらいで人並みか人並み以下ということを思い知 らされたということです。その結果、あきら
めの気持ちと反抗期から中学以降はほとんど勉強 しないダメな学生時代で した。卓球のスポーツ推薦で受験 した大学入試も

うまくいかずコンピューター系の学校 に入学、そして2年で退学という危なつかしい学生時代を過ごしました。
学生時代から続けていたクラブD」や音楽ライター、ラジオや地方テ レビ、クラブイベン トなどを本業としようといろいろ動
いていた時に、携帯電話という仕事につながりました。1997年の頃で したので、携帯電話の保有率は少な く、実入 りもよい

ということで光通信の関連会社で仕事、そこでは、3人の部署が2年で200人近 くになるなどベンチャー的というか、膨張成
長のすごさを体感 しました。その後、∨C(ベンチャーキヤピタル )か らの投資で立ち上げた会社の取締役で会社経営につい
て学びました。

●バイ トは慣れたらやめるほうがいい。
振 り返つてみますと、いろいろなバイ トを経験 した学生時代でした。初めてのバイ トは、新聞配達、そしてコンビニとベタ
な仕事を選択 していましたが、その後は、居酒屋からチラシ配布などメジャー系からアングラ系まで様々なバイ トを体験 し
ました。
一回生の皆さんは、チェーン居酒屋やコンビニのアルバイ ト、パチンコ屋などわかりやすい業種のバイ トが多いと思います。
そのような仕事では慣れて くるとバイ ト先からも重宝がられます し、仕事も楽 しくなって くると思います。 しかし、学生時
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代は多くの疑似体験を得 られる唯―の期間ですので、慣れたバイ トを変えてみる、も しくは掛け持ちで違うバイ トを体験 し

てみることをお勧めします。
社会人になると簡単に仕事を変えることができません し、転職 というのはマイナス評価 とな ります。 しかし、学生時代のア

ルバイ トは職歴に傷をつけませんので、できる限 りいろいろなバイ トを体験 してみることが視点を広げ選択肢を広げる学び

となるのです。極端に言えば、嫌なバイ トはすぐに辞めてもいいのです。それは、 自分には合わないということですから、

スグに辞めて新 しいバイ トを探せばいい。社会人になってこんなことをすれば残念な人ですが、学生時代では可能ですので

お勧めです。

●長く続けてもいいバイ ト
リスペク トできる経営者や責任者の近 くで働けるバイ トはとても貴重ですので長 く続けることをお勧め します。小さな会社
でもよいので、経営者と話せる会社でバイ トできることは、セミナーや書籍で学ぶよりも何倍も価値があ ります。

学生時代は、視点が時給の高さや仕事のラクさ、楽 しさで決めがちにな りますが、忙 しい会社や伸びている会社を経験する

ことも貴重な機会とな りますので常にアンテナを立ててアルバイ ト情報を閲覧 してください。

●バイ トを変えるとス トレスを感 じる。
慣れたバイ トを変えるということは、手間もかか ります し、人間関係も リセッ トされますのでス トレスがかかります。人間

は変化を避ける生き物ですので、なれ合いの環境を変えることを無意識に避けます。変化というス トレスを学生時代のバイ

トというビジネスの疑似体験を通 じてできる限 リス トレスをあえて感 じることをお勧め します。
ス トレスを感 じると悩みがどんどんあδ、れてくる、悩みを解決 しようと思 うと先人の知恵である集大成である書籍や答えを

持 つてそうな自分よリレベルの高い人からア ドバイスを受けることにより答えを見出すことができます。環境を変えて、ス

トレスを受けて悩む機会を増や し、書籍や人との出会いによつて悩みを解決する。ス トレスをできる限 り感 じることは学生

時代で重要なポイン トの一つだと思います。

●バイ ト先で学ぶこと。
コンビニのおにぎりなら仕入が88円で販売が120円。600円のラーメンなら原価が180円。
バイ トを通 じて売上や原価が見えてきます。飲食店 レベルの規模なら、来客数と単価で売上を計算 し、人件費や家賃で販売

管理費を想像することができます。オーナーや店長の顔色や生活でその事業の利益や収益力を学ぶことができるのです。バ

イ ト先でただ作業をするのではなく、その会社やお店の利益構造を意識 し興味を持つことが将来に役立つと考えます。

「売上、原価、販売管理費、利益」の4点を常に考えるクセをつけてください。この計数をバイ トを通 じて学んでいくのです。
なれて くれば、お店のメニューと席数を見るだけで月商からオーナーの給料までかな りの確率でわかるようにな ります。慣
れてくると業種、業態、社員数を知るだけで事業規模の検討がつくようにな ります。
TDB、 市国データバンクのWttBサ イ トから500円で会社の売上や利益を簡単に調べられますので、自分のバイ ト先や知 つて

いる会社の売上と利益を調べてみることもよい経営の勉強にな ります。収益構造に興味をもつことは経営者意識を高める練

習にな りますのでビジネスで成果を出したい方はぜひ実践 してください。

●海外旅行は一人で行こう。
長期の海外旅行で視野を広げてください。ハワイとかイタ リアではな く予定を決めずに発展途上国に一人で行 くことがよい。

女性の方は身の危険もございますので友人と一緒でもかまいませんが、男性の方はぜひ一人で海外で行動 して価値観の違い

を学んで ください。
私の学生時代は海外旅行にまつたく行 つたことがな く大阪中心の世界で動いていました。現在の事業をはじめるときにまつ

たく予定を決めずに海外の旅に行きま した。その時の経験がなければ今の自分がないと思えるぐらい若い時の海外旅行は強

烈な効果とな ります。

●質疑応答
質問 1:レ ジュメに「犬になる」 と書いていますがどのような意味ですか ?
回答 1:ク レイジーな上司と仕事する場合、大になる必要があ ります。犬はけられても飼 い主には甘えてきます。だからか

わいいのです。本当にムカつけば噛みつかなければならない時もあ りますが、20代 は耐えて犬になることが必要な

時期です。

質問2:体 育会系は就職に有利ですか ?
回答 2:有利です。関係のないと思 うかも しれませんが、間違いな く有利です。ただ し、厳 しい部活でないと意味があ りま

せん。

質問3:や りたいことが沢山あつて困つています。どうしたらいいですか ?
回答 3:全 部やつてください。全部や らないと何が向いているかわかりません。まずは、睡眠時間を削つてでも全部やつて

ください。

最後の質問 :と ころで、村井さんはどのような仕事をされているのですか ?
最後の回答 :あ つ、そういえば自分の会社のことをまだお話 していませんで したね 。・・。次の機会があればじつくりお話

します。 (笑 )

●最後に
バイ トの話が中心になつて しまいましたが、お伝え したかつたことは「行動する」 ということです。
社会人になると行動より責任者や慎重さを求められることがあ りますが、学生の時は動きまくる。とにかくやつてみる。やつ

てみないとわからない。学生時代は行動することが大切です。
以上

輩
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2.「甲南大学事業承継講座 Ⅱ :家業を継 ぐ事は悪い事ですか ?」

lalあ みだ池大黒 専務取締役 Jヽ林 昌平 氏

● ご挨拶
あみだ池大黒の小林 昌平 と申 します。
まずは平成 25年 3月 3¬ 日に朝 日放送 にて放映され た「 ヒツ トの泉」をご覧 く

ださ い。

●本 日講演の背景

昨年 大阪市の中小企業支援拠点 「大阪産業創造館」様 よ り相談 があ りま し

た。 内容 は「技術 の高 い中小企業が後継者の不在 によ り廃 業 に追 い込 まれ る

ケースが多々あ り、地域の産業力の低 下、 しいては国力が弱 まる事 を懸念 し
て います。産業創造館 は、後継者 が事業承継 を決 めた後 の支援策 は多 く取 り

揃 えていますが、後継者 が事業承継 を望 まなけれ ば、打 ち手があ りません。
そ こで、大学 に在籍 する経営者の子息 に対 し、少 しでも事業承継 を考 えるき つ

かけを作 りたい」 との事 で した。
本 日ご参加 の皆さんは、全員 が経営者の子息 とは思 いませんが、経営学部 で

すので少な くとも、経営者 になる人、経営者 を 目指す人、経営 に興 味を持 つ

て いる人の集 ま りだ と思 います。

●先ずは、

を話 させて頂 きた いと思 います。最後 に質疑応答の時間 を取 りますので、是非  何 か質問 を考 えて頂 きた いと思 います。
本 日は、話 を通 して事業承継、経営 につ いて考えるき つかけになれ ばと思 います。

●あみだ池大黒 について

当社 は「岩 おこ し」「粟 おこ し」を製造 し、百貨店、駅、空港、サー ビスエ リア等で販 売 してお ります。また、チ ∃コ レー ト、
ク ツキー等も製造 し、 テーマパークの お土産 と して供給 してお ります。

創業 は西暦 1805年  今年で208年 目を迎 えます。

●小林 昌平 について
¬976年 にあみだ池大黒  7代目と して生まれ、現在37歳です。1980年 に甲南幼稚 園 に入園、その後、1999年 甲南大学経営

学部 を卒業 するまで一貫 して甲南畑 を歩 んで きま した。
小学生の時の成績 は「学年 2位」、「絵 と水泳 が得意Jな少年で したが、「ち ょつとふ つくら」「球技苦手」 臨区け つこビ リか ら

2番 目」 と全 くモテな い子で した。
中学校 に入学 し、「足が速 くな りたい |」 「モテたい IJ「苦手を克服 したい !」 「 目立ちたい !」 という思 いが強 くな り、フィー

ル ドホ ッケー部 に入部 しま した。
フィール ドホ ッケー部 は県下1校 しかな く、イ ンターハイに出場 できるという、フ レコミで した。 しか し、入部 してか ら知 つ

たのですが、近畿予選 があ り、結果 と して全 国大会 には出場できず、相変わ らず足 が遅 か つた為 に6年 間補 欠、しかも 1人だ

け補 欠 という苦 い経験 を致 しま した。
大学 に入学 し「 自分が勝 てる分野」「 目立 つ ことが出来 る」部活 を探 し、体育会ボー ドセイ リング部 に入部 する事 に しま した。
ボー ドセイ リング部 では「戦略 を練 る (Pla∩ )」 「実践 する (Do)」 「結果 を検証 する (Check)」 「改善 する (Acjo∩ )Jを実

践 し、ホ ッケー部時代 に培 つた「諦 めな い」「逃 げ出さな い」「忍耐力」が開花 し、1997年 ワール ドカ ップ国内予選 を突破 し、

見事 オース トラ リアで開催 され たワール ドカ ップ本選 に出場することが出来 ま した。

● この経験 か ら学んだ事 は

長所伸展   ・・・短所 を克服 しようと努 力 しても、 マ シにはなるが、競争 に勝 つほ どの強み にな らな い。
一番 が重要  ・・・ コ位 と 2位の差 は 2位と100位の差 よ り大 きい。

(世界で2番 目に高 い山  K2よ り富士 山の方が有名 )

非競合で勝 つ・・・ フイール ドを変 える事 によ り 1位 になる事 が出来 る。
(富 士山が ヒマラヤにあ つたと した ら有名 にな つてな い )

就職活動 では Pコ トラー によるマーケ ッ トリーダーも しくは、ニチ ャーを中心 に選考 を受 けま した。 これ は振 り返 ると、 お
こ し業界のマーケ ッ トリーダーであ りなが ら、 お菓子業界 では零細 なニ ッチである家業の「あみだ池大黒」 を強 く意識 して

いたのかも しれ ません。また、就職活動 を行 つて いた1998年 は金融 ビッグバ ンによ り4大証券会社の一角、山一証券 が破綻
し、銀行 による貸 し剥 が しが横行 して いる時代で したので、や は り経 営に於 いては、 円滑 に資金調達 ができるよう、金融の

知識 を備 える必要 がある と考 え、第一志望のオ リックス に入社する事 を決めま した。

●オ リックスでの経験
オ リックスでは、設備 リース、不動産融資、投資、 生損保 といつた金融商品 を中心 に、業種 を問わず幅広 い顧客、社長様 と

出会 い、経営課題 を共有 し、提案型の営業活動 を経験 しま した。

●転職
2006年30歳 を期 に、家業の「あみだ池大黒」に転職。25年間続 いて いる ロングセラー商品の りニューアル、品質管理課長



と して兵庫県食品衛生プ ログラム菓子第 1号認定取得、兵庫県食品衛 生プ ログラム認定制度推進委員就任。新卒採用 を開始

し、3年目に して関西就職希望企業 ラ ンキ ングベス ト100入 りを果 た し、2011年3月  新 ブラ ン ド「pO∩ pon Ja pon」 を開

店 し、各 メデ ィアに取 り上 げ られ る ヒッ トプラ ン ドを産 み出 しま した。

●社長 つて何 ?
さて、 ところで「社長 つて何 で しょうか ?」 「社長 つて何 する人 で しょうか ?」

私 は会社 を船 に例 えるな らば、社長は船長 と思 います。船長 は船頭 とも言 いますが、社員 を先導する人 と考 えます。すると、

どこへ ?と いう疑 間が生 じます。

社長 は「行 きたい 目的地 を決 め」「声 を出 し」「お金 を集め (カ ネ )」 「船 を用意 し (モ ノ )」 「人 を集め (ヒ ト)」 経営の3資源

を用意 して 目的地 に導 く人  だ と思 います。故 に、社長の仕事 は「目的地 (目 的 )」 を決め 「いつまで に (目 標 )」 を決め、

目的地 に着 いた時の「見返 り (夢、希望 )」 を示 す事 だ と思 います。この仕事 は社長だけの特権 であ り、社長 しか出来な い事

だ と考 えます。
であれば、専務 である私、社長 を 目指されて いる (ま たは関心 がある )皆さんは、

今、何 をすべ きか ?
それ は、「 どこに行 くの か ?(目 的 )」 「いつまで に行 くのか ?(目標 )」 、 目的地 に着 いた時の「見返 りは何 か ?(夢、希

望 )」 を考える事 だ と思 います。
また、 その 目的、 目標 達成の為の準備 と して、 お金 を貯 めた り (財務強化 )、 船 を改造 した り (設備強化 )、 人 を集め、鍛 え

る事 (採用、育成 )だ と考 えます。
あみだ池大黒 は社長 (先代 )の時代、 目的地 と して「お こ しNol」 を目指 して いま した。 しか し、「おこ し」の主要顧 客 が

高齢化 し、若者の認知度 が低 下 し、「お こ し」市場 が収縮 する現在 において、私の 目的地 は大阪の土産 をつ くる事、 それも、

東京 ××奈や、北海道の 白い××に匹敵 するよ うな、大阪テ ツパ ンの土産 をつ くる事 です。
あみだ池大黒 が新 たに目指 す方向は、

大阪のテ ッパ ンの土産 を作 つて、世界 か ら買 い求め られ る商品 を作 る。
大阪土産 を活性化 し、大阪 を活性化 する。
大阪が活性 すれば、 日本 が活性化 する。
と考 えて います。

社長 にな つてか ら目標達成 できる様 に、今、私 が取組 んで いる事 は、 同 じ夢 を見 る同志 を集 め、社員 を鍛 え、組織、設備、

財務 を強化 する事 です。

●最後 に

会社 を継 ぐ事 は格好悪 いか ?
会社 を継 ぐ事 は 周 りの期待 が高 く、社員 を東ね るハー ドルも高 い。
しか し、大志 を実現するには、会社 を継 ぐ方が早 い。
最後 に、言われてするのが高校生、 自分で考 えて行動 するのが大学生。学生生活、優先順位 を付 けて、今 しか出来な い事 を

精 一杯取組 んで くださ い。 先週、村井社長が「行動 する !」 と言われ ま した。私 はその言葉 に「 目的 を持 つて !」 と付 け足

した いと思 います。
本 国は ご清聴 あ りがとうございま した。

●質疑応答
Ql.元 々居 た従業員 と揉 めた りしませんで したか ?
A.有 ります。淡路 島 に向か つて いた船 がいきな り、新大陸 を探 しに行 くよ うなもので、社員 は大変驚 いたと思 う。 しか

し、たまたま社員構成 が団塊世代の50代 と団塊 ジュニア世代の30代だ つたので。30代世代 は歓迎 し、50代世代 の人

はも う少 しの間、我 1屋 すれ ば定年で、 その船 か ら下船 する ことが出来 る。 と我慢 して くれています。

Q2.「 po∩ po∩ Ja po∩」 の名前の 由来や想 いを教 えて下さ い。
A.よ くマスメデ ィアの人 に間 かれ る質問ですが、 由来はな い。何故な ら、人 が商品 を買 う時 に名前の 由来 を意識 して買

うのではな いか ら。人 は (特 にメイ ンターゲ ツ トに している女性 は )、 「カ ワイイ」や 「おい しそ う !」 という感 I性 で

購入 する。
その感性 に問 うた ところ、「pO∩ po∩ Ja po∩」 が一番人気だ つたか ら、 この名前 に決定 しま した。

Q3.み んなの味覚が違 う中で、 どの よ うに味 を決定 するのですか ?
A.質 問通 り、 味覚 は人 によ り違 う。最後 は 自分の味覚 を信 じる しかな く、 自分の味覚 に賛同する人 を増やす事 しかでき

な い。

Q4.初 めか ら家業 を継 ぐつも りでオ リックス に入社 したのですか ?
A.そ うです。父も祖父 も社長 を しているので、生 まれた時か ら、継 ぐものだ と思 つて いた。 しか し、途 中で父 よ り優秀

でな けれ ば継げな い。 と言われた。優秀でな けれ ば、妹 に優秀な婿 を迎 える 。・ 。と。今 も、絶対 に社長 を継 げると

思 つて いな い。社員 と競 つて いるつも り。 ただ し、後継候補 は 2つ他者 に比べ優位 な点 があると思 つて います。
1つ 目は「味」。私 は幼少の時か らあみだ池大黒の商品 を食べ続 け、 あみだ池大黒の味の基準 がある。
2つ 目は後継候補 は早 い段階か ら社長 と して準備 しなけれ ばな らな い、会社 の「目的、目標」を考 えることが出来 る。

他 の社員では 目の前の仕事 に追われ、 なかなか考 え られな い。

Q5.テ ーマパークで売 つて いるチ ∃コ レー トの強み を生か して、 チ ∃コ レー ト中心 に販売 し、 シェア伸 ばせ ば 1番 とれ る

はずなの に、なぜ「お こ し」 で 1番 を取 ろ うと思 つて いるのですか ?
A.チ ョコ レー トは世界 中の会社 と競合 しなけれ ばな らな い。チ ョコ レー トは強みでな く、私 たちの強み は「おこ し」。シユ

リンクするマーケ ッ トで、職人 を育てるの に10年かかる。参入障壁 が高 く、参入企業 はな い。
故 に、 チ ∃コ レー ト等の洋菓子 と「お こ し」 を組合 わせ る事 によつて新 しい商品 を開発 し、強み と して いる。

以上

(文責 西村順二 )
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甲南大学ビジネス・イノベーション研究所 2013年度第4回講演会

2013年 11月 20日 (水 )16:20～ 17:50

ブラック企業の実態 ～見分け方と対処法～

NPO法人はたらぼ 代表理事 中 蔦 聡 氏

『ブラック企業一日本をくいつぶす妖怪一』(今野春喜 文春新書 )を読んだ。

そこには、信 じられないような長時間労働の挙句に精神を病み退職を強いら

れるといつた恐ろしい労働現場が描かれていた。「絶対に学生たちにこのよう

な思いをさせてはいけない。何もしらずに巻き込まれるのではなく、事前に

少 しでも知識があれば何かのE7tけ になるはずだ。」と考え、プラック企業につ

いて現場の話をしてくれる方を探 した。出会つたのが、今回の講師であるNPO
法人はたらぼ代表の中蔦聡氏だつた。

講演会に先立ち、ドキュメンタリー『MBS映像 '可 0 正しくキレよう !イ マ

ドキの若者労働組合運動なう』を会場で観た。中鳥氏はNPO法 人はたらぼを

立ち上 |ず る前には、大阪の青年地域労働組合で委員長として活動されていた。

その時の活動の様子を、MBSが ドキュメンタリーにしたものだ。アパレル会社から不当に解雇された20代前半の女性3人が

団体交渉 し和解に至るまでの活動の経緯を中心として、中蔦氏の活動を追つたものだ。解雇、長時間労働、賃金不払い、ハ

ラスメントなど苦境に陥つた労働者の相談にのり、会社と話 し合いを重ねながら 1件ずつ解決するのは、地味で困難な活動

だ。限られた収入、数少ない活動メンバーなど、青年地域労組の委員長として奮闘しながらも組合活動を続けていく中鳥氏

の困難が、映像には色濃く描かれていた。この ドキュメンタリーを通じて学生たちは、言葉としては知つている労働組合に

ついて実際の活動の一面を知ることができた。

講演では、まず「ブラック企業大賞」の公式 HP(http://blackcorpaward.blogspot.jp/p/blo9 page_29.html)に もとづい

て、プラック企業の社名とそのブラックだと言われる労働現場が紹介された。労働時間が不規則になりやすい飲食産業や、

非正規社員への依存度の高いアパレル産業ではプラック企業が多いと中蔦氏は指摘された。本給と時間外手当の区別などを

明確にし給与構成を確認すること(初任給に時間外労働手当が含まれているケースもあるため )、 過去の離職率や採用人数を

確かめること(大量に離職することを前提に、毎年大量に採用する企業があるため)な どが、ブラック企業を見分ける方法と

して紹介された。

しかしながら、プラック企業に直接言及した内容は講演の中ではそれほど多くなく、むしろ中蔦氏の講演の中心は、どの

ようにすればブラック企業がなくなるのかという根本のところにあつた。その 1つ は、労働者自身が声をあげることである。

法律はそれほど明確に合法と違法の線引きをしているわけではない。境界線は、企業と労働者のバ トルによつて常に変わつ

ていく。その間にグレーゾーンが生まれ、そこをねらうのがブラック企業の常套手段だ。だからこそ、そのバ トルに負けな

いように、労働者は声を挙げなければならない。一人の声は小さく弱いが、集回の声はそうではない。だから、労働組合活

動は必要である。日本に必要なのは、これまでのような企業別ではなく、企業横断的な組合活動が必要である。中鳥氏は、

かつて日本と同様に企業別労働組合が中心であつた韓国において、若者が展開する企業横断的な労働運動を紹介された。そ

れは、「注文から30分以内に配達できなければ代金は要 りません」という宅配サービスを行うピザチェーンのケースだつた。

このサービスのために、時間内に届けようとする配達用のバイクがスピー ドを出し過ぎ多くの死亡事故を起こした。そこで、

青年ユニオンなどの市民団体が、事故を起こしたピザ店に限らず韓国国内で展開する大手宅配ピザ店の前で抗議運動や、署

名活動や不買運動を展開し、この制度を廃止させた。韓国法令で定められているある手当の不払いが慣例となつていたコー

ヒーチェーンでも同様の活動が展開され、支払われるようになったという。中蔦氏は、このような特定の業界で横断的に行

われる活動に注目されている。また、これがかつては日本と同じように企業単位の労働活動を主としていた韓国であるから、

関心はより高い。日本の労働運動も変わることができるかもしれない、と。

中鳥氏からお話の後、フロアからの質問時間が設けられた。幾つもの質問が寄せられたが、その中から 1つ を紹介したい。

韓国や北欧の労働事情を紹介した中蔦氏に対して「中鳥先生は、その中で一番どこがいいと思われますか ?」 というものだ。

これに対 して、中蔦氏は「難 しいですねえ。」と返答に困られた様子だつた。国のしくみは、 1つの制度だけでは如何ともしが

たい。歴史、文化、周辺国々との関係、国民性、法律、経済状況などあらゆるものと複雑に関連 している。ある 1つの制度

がよいからといつて、それを自国に取 り入れても上手く機能するわけではない。既存のしくみとの適合を考えながら長期的

に変化させさせなければならない。少 しでもよい方に向けて。ブラック企業という学生たちにとっては関心の高いテーマか

ら、国の雇用や保障のしくみにまで広がっていつた有意義な講演会であつた。

(文責 奥野明子 )
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BI研 究所 第23回研究会

ビジネスモデルのイノベーション

ビジネス・イノベーション研究所主催の第23回 研究会は、「ビジネスモデルのイノベーシ∃ン」をテーマに2013年 12月 13日 (金 )、

ッ トワークキャンパス東京にて開催されました。約30名 の ビジネス関係者の方々に参カロしていただきました。
究会では、まずはじめにビジネスモデルの展開についてを考察 し、次に大企業の開発下請けとなる中小製造企業の存亡の危機 に
対策を考え、中小企業のイノベーションを促進する手立てについて検討を行いました。以下は、各講師の講演要旨です。

印

講  師 :中 田 善啓 (甲南大学経営学部教授、 Bl研 究所兼任研究員 )

テーマ :ビ ジネ スモデルの展 開

日本の典型的な ビジネスモデルは中核企業 を中心 と して関係企業 を系列化 する階層 システムをとつ
て、イ ノベー シ ョンを企業内部 で行 い、それ をク ローズ ドで利用 して超過利益 を得 る ことであ つた。
階層 システム は大量生産・販 売時代 には効率的であ つた。しか し、この システム は、1丁 革命 によ つて
モ ジュラー・ アーキテクチ ャがとられてイ ノベー ションがベ ンチ ャーやユーザーの よ うな組織 に分
散 すると、非効率 にな つた。

サ ブシステム がそのイノベー シ ヨンが他 のサ ブ システム に影響 を及 ぼさな いよ うに、サ ブシステ
ムが相互 に独立 して価値 を創造 するモ ジュラー・ アーキテクチ ャをとつて いるので、 イ ノベー シ ョ
ンが大企業 ではな くベ ンチ ヤー、 ユーザー (顧客企業や個人 )の よ うな組織 に分散 す る。 モ ジュール
の単位 が企業、組織、個人 であ る。 多様 なモ ジュールか らなる システム をエ コシステム とい う。工
コシステムは複数の階層からなる。

コアとなるモジュールの集合がプラッ トフォームである。 したがつて、プラッ トフォームは長期的に安定的な要素からなる。これに対 し
て、オプシヨンのモジュールはプラッ トフォームに補完的であるが、代替可能であるので変動的である。マルチサイ ド・プラッ トフォーム
は、そこに参力□する複数の異なつた顧客グループ間の直接の相互作用 (売 買関係 )を促進することによつて価値を生み出す組織である。マル
チサイ ド・プラッ トフォームは複数の顧客グルーブ間の取引を促進するので、ある顧客の行動や需要が他の顧客グループのそれらに影響を
与えるという間接的ネッ トワーク効果が働 くcプラッ トフォームではある顧客グループの需要が増大すると、他の顧客グループの需要が拡
大する。

エコシステムはプラッ トフォームとオブションのモジュールからなるので、モジュール レベルでのイノベーションがシステム全体でイノ
ベーシヨンを倉」発する。さらに、エコシステムでは従来の垣々の企業間の競争では見 られないようなコミュニティ化がおきている。このコ
ミュニティは問題解決者が自律的に参加 し、問題を喜己_~択 し、問題解決に関する知識を共有するオープンシステムである。同時にエコシ
ステムでは新規のメンバーの参入や退出があるので、買発についてメンバー間の組み合わせが変化 して、多様なイノベーション機会が生ま
れる。エコシステムではプラッ トフォームが多数の藤客を誘3し 、複数の異なつた霞客グループの間接的ネッ トワーク効果を調整 し、イノ
ベーシヨンが多様に創発するようにデザインされるこ

プラッ トフォームが参加者のイノベーション活雪をサポー トするガバナンスのビジネスモデルが進化 している。以下で、2つ のケースをと
りあげて、その特色を明らかにしようこ

まず、ス レッ ドレスコム (http: 
―

●f_ねreadl― _com retan)は丁シャツのデザインに関するプラットフォーム企業で、コミュニティ・
ベースの分散的イノベーションを利用する企業であるcそれはデザイナー、メーカー、購入者を顧客とするプラッ トフォームである。ス レッ
ドレスコムは世界中の顧客がイノベーション、販売予演」、マーケティングを行 うようなシステムを構築 している。ス レッ ドレスコムはデザ
インを公募 しコミュニティ・ベースで選択 し、生産と消費を同期化 している。

次に、イノセンティフコム(http:|― innOCenti∨ e.com/)は ウェブサイ ト上で、ある企業が解決できない問題 と、プラットフォームの
メンバーがそのソリューシヨンを提案するような情報を仲介するプラッ トフォームである。イノセンティフコムは許容可能な解決案に対 し
てイノセンティブコムは、科学的問題をかかえる企業 とそれに関心を持つ問題解決者をマッチングできるようなシステムを構築 している。
探索企業は適切なソリューションを選択 して、賞金を支払い、その知的財産権を獲得する。

プラッ トフォームをオープンにするか、クローズ ドにするかはイノベーション・タスク毎に考えなければならない。完全にオープンにす
れば、イノベーションのスピー ドが上がるが、プラッ トフォームの所有者は利益が得 られない。クローズ ドにすれば、利益が上がるが、イ
ノベーションのスピー ドが落ちる。このように、イノベーシヨンのスピー ドと利益の獲得は トレー ドオフ関係にある。
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講 師 :株式会社テクノ・インテグレーション 代表取締役 出川 通 氏
テーマ :中小企業のイノベーションを阻害するものとその対応を考える !

一開発下請けからの脱却、高価値企業への転換―

日本では、その役害」を優秀な基盤技術 と経営者をもつ中小企業群 と、先端的な技術をもつ人材 と
資金が豊富な大企業が協力 してイノベーシ∃ンを起 こすことが期待されて久 しいところです。 しか
し経済環境が厳 しい今日、中小企業では、大企業などからの下請け型に甘ん じるところも多 くなか
なか新商品の展開につながりませんで した。

いわゆるイノベーションは顧客価値の視点からの、企画提案型への変革が必要と言われています
が、下請け型から脱却 し大企業とパー トナーを組むためには、 自分の仕事は自分で創 り出すという
取 り組みが必要とな ります。

一方の米国では新しい商品や新事業を生むための先駆者 (イ ノベーター )は企業においてはベンチャー
企業が存在 し実際に米国の経済を支えています。その方法論がいわゆる米国で体系化されたMO丁 (Manageme∩ t ttf ttechno o9y)で す。

現在漸 く中小企業のイノベーシヨンとしての新商品、新事業展開に活用が可能な日本的かつ実践的なMO丁が整備されてきています。現実
の中小製造業において、新 しい製品や技術を開発 し、競合他社との差別化を行い、また、自社の独 自の製品や技術を売 り物にしていくため
には、心構えや手法、意識改革と党悟が必要です。

本講演では、中小企業が、市場の条件・競合の状況 。自社の持つ強みなどを検証 し、イノベーションを起 こすことを阻害するものを整理
してみま した。自社の経営資源、特に知的資産を活か して、独 自製品や技術を開発 し、事業として進めていくための心構えや手法について
述べました。また内容はできるだけ中小企業の経営者と技術者の視点で整理 した実践的、事例を含めて以下の目次内容を紹介 しま した。

はじめに :環境変化と日本的 。実践的MO丁とは
1.付加価値から顧客価値へ :製品開発構想とマネジメン ト
2.開 発のための未来顧客の声を聴 くポイン ト :MO丁マーケティング
3.中 小企業の現状と利点、発想の転換 :開発での付加価値をどうとるか
4 経営者と技術者の意識改革と党悟、事例
5.ま とめ :イ ノベーションの担い手としての中小企業

(付録 )日 本のマーケッ トの強みと弱み

まさに大企業ではできない、中小企業ならではの強みをベースに顧客の分類や価値(ベネフィッ ト)を仮説構築 して検証をすすめることが
自社のチャンスにつながるということにな ります。講演後、実際に中小企業でイノベーシヨンを起 こそうと頑張 つていらつしゃる方々、そ
れらの企業を支援されている方々から多数の有意義な質問が寄せられるとともに、大企業の関係者からも大変示唆に富んだコメン トや質疑
もなされ、講演者にとっても大変勉強になる研究会になつたことに深 く感謝申し上げます。
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BI研 究所  第 24回研 究会

マーケテ イングの探求
甲南大学ビジネス・イノベーシ∃ン(BI)研究所では、「アジアにおける経済 。経営学研究のパースペクティブ」を大きな

テーマとして掲げ、活動を進めています。
その一環として、甲南大学大学院社会科学研究科と共催で大学院生の方に研究成果を発表いただく第24回研究会を開催い

た しました。

日 時 :2013年 12月 21日 (土)11:30～ 12:00
場 所 :甲南大学岡本キャンパス 222教室

発表テーマ :「大阪 。日本橋の商業集積変質からみたエリア・

マーケテイングの課題に関する研究」

甲南大学大学院社会科学研究科経営学専攻修士課程 古米 祐太

概要 :大阪 。日本橋の集積構造変化に関する事例考察を通して、エリア・マーケティン

グの課題に関する検討を行つた。考察の方法として、東京・秋葉原の集積構造と

の比較検討および、地域産業の一つの「場」となり得るかについて検討した。

日

場

司

　

１一弟

～ こんなところでも活用できる経営学2013～

甲南大学 ビジネス・イノベー シ∃ン研究所、甲南大学経営学会の共催で公開講座 を開催 し、約200名 の方にご参加 いただき
ま した。

時 :2013年 12月 21日 (―L)第 1限 13:
所 :甲南大学岡本キヤンパス 142教室
会 :甲南大学 B:研 究所兼任研究員、経営学部教授 古田 美保

限 「変わることが成長すること～iPhoneが 変えたビジネスモデル」

渡邊 和俊 経営学部教授

ただ「モノ」を効率的に作れば良いと言う時代は終わ り、今日では、国内外の市場の変化に迅速に対応するとともに多くの消
費者が満足する「価値」を生み出すことが強 く求められるようになつた。「価値」は、基本的には社会を豊かにし改善することで
ある。企業は、情報通信技術など、多様な仕組み、技術を持つている。それらが製品という「モノ」となつて私たちに提供され
ている。一方で、私たち消費者の二一ズは多様であ り変化 している。この変化に製品の「価値」が十分に対応するように、企業
自らも変化 し続けることが必要である。この変化の仕組みを考えることが成長への扉を開くことになる。本講義では新 しい技
術による新 しい価値について、さらに、それが世界を変えた事例 について紹介 した。

第 2限  「気持 ち よ く人 に動 いて も らうには～ マ ネ ジメ ン トの 2つの方法」

奥野 明子 B:研 究所兼任研究員、経営学部教授

経営学といえば、お金儲けの話だと思つている人は少なくないだろう。でも、そんなことはない。草野球チームが強 くなる
ためにも、子どもの学力を上げるためにも、ちょつとした話 し合いを上手 く進めるためにもマネジメン トは有効である。マネ
ジメン トの方法として、対極にある「命令によるマネジメント」と「お願いによるマネジメン ト」の 2つの方法を紹介 した。また、
ご褒美の効果についても考えて、日常生活の中で上手 くマネジメン トをするためのヒン トを提供 した。

第 3限 「恋愛の達人」への道～マーケテイング論

西村 順二  Bl研 究所兼任研究員、経営学部教授

皆さんは人 を好きにな つたときに、 どのような思 いに駆 られるだろうか ? 自分の

思いを直接伝えたい、 自分の方に振 り向いてほ しい、友人に自分の気持ちを伝えても
らおうか、一緒 にいることができる時間を作 りたい、 まずは友達 にな りたい、等々。
好きな人 をただ じつと見つめていても、あなたの思 いに気づいて くれることはとても

難 しい。何 とか自分の気持ちを伝 えて、 良好な交友関係 を築 きたい。でも、なかなか
チャンスが来ない・・・・・。

では、 どうすればよいか。 その ヒン トはマーケテイング論 にある。 マーケテ ィング

論の考え方を使えば、あなたの思 いは必ず伝わる。 また、伝 える前だけではな く、伝
えた後、交際が始 まつてからの方が、実はとても難 しく、大事 にな つて くることも認
識 しておかなければな らない。 この講義では、ほんの少 しでも自分の気持ちを相手に

伝えられるようなマーケティング論を紹介 した。

菫 申南大学
:ビジネス・イノベーション研究所

・ ■ |■■
.:■ ■

'■
■‐ ‐

■ ■ ■ ■ ‐
・ ■ ■ ‐ |■■ ■・  ‐      ‐ ‐| |‐ ■■ ■‐

■

〒658-8501兵 庫県神戸市東灘区岡本8-9-1

TttL 078-435-2754  FAX 078-435-23241
巨―rnal:bi(Ocenter.ko∩ an‐ ∪.ac.ip        l

http://bi.b∪ s.konan― u acip

発行日/2014年 (H.26)3月 1日 発行

=|=二=:●
■‐

=lr.:‐

11


