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ネットビジネス③


 前回まで、ネット上のプラットフォームというビジネスの話をしてきましたが、今回は少し手前に戻って、そもそもインターネットでビジネスをすることがどういうことか、という話をします。
「ネットでビジネスをする」というと、みなさんはどんなことを思い浮かべるでしょうか。おそらくまず思い浮かぶのは、「コストが安くなる」ことだと思います。
ふつう、私たちが何か作って売るというビジネスをしようと思うと、大きくわけて２つの費用を見込む必要があります。つまり「作る」費用と「売る」ための費用です。商品を作るコストに加え、それを買ってくれるお客さんを探し出す（広告などの）コスト、お店に並べてお客さんに説明する（営業などの）コストが必要だと、普通は考えるわけです。
一方、インターネットでビジネスをする場合は、この２番目に関してほとんどコストがかかりません。ウェブサイトを開くということだけであれば、年間１万円もあればお店が開けます。また、その商品の特徴を説明する、宣伝文句を並べる、といったことにも全くお金がかかりません。その分、商品を安く売れることになります。
ただし、この「安さ」を手に入れられるのは自社だけではなく、競合他社にとっても同じです。さらに、お客さんの側でも、どんな商品がどこでいくらで売っているかということを、いつでもどこでも瞬時に知ることができる状況にあります。実際のお店に出かけて商品を買うときであれば、より安く買うために、他の店にわざわざ出かけて行って価格を比べる人はほとんどいないと思います。それがインターネットの場合だと、いとも簡単にできてしまいます。一番安いところを一瞬で探し出せてしまうのがインターネットの特徴です。
実際のお店であれば、商品の情報を見比べるためには歩いて行ったり、車で行ったり、電話をかけて調べたりということが必要になりますが、インターネットではそうしたコスト・手間が一切かかりません。この、あらゆる所の情報が一瞬にして自分の手元に全部集まるという状況を、マイクロソフトの創業者であるビル・ゲイツは「摩擦係数がゼロの世界」と呼びました。
たとえば、日本中のガソリンスタンドでガソリンがいくらで売っているか、ということは「gogo.gs」というサイトを利用すればあっという間に知ることができます。ガソリンの場合は、最も安い価格でユーザーが購入するためには、その店まで行く手間がかかるので、安い店だけにユーザーが集まるわけではありません。しかし、どこにいても買うことのできる家電製品などの場合は、ネット上で一番安い店の商品しか売れなくなる、ということになります。
そこで、他のお店よりもはるかに安い価格をわざと表示する人も当然出てきます。実際、価格比較サイト「カカクコム」というサイトでは、売り出したばかりの新製品が１、２週間すると一瞬すごく安くなる、ということが起こっています。これは、わざと価格を思い切り下げて家電製品を売り、他の店が慌てて利益度外視で投げ売りするのを見て、メーカーに価格引き下げ交渉をする、といった店が存在しているからです。
あるお店が原価割れスレスレ、あるいは原価を割った値段で１回売るとします。すると、他のお店も同様に安くしないと売れないことになってしまうので、みんなが一気に値下げを始めます。そこで安売りを仕掛けた店は、値段をもとに戻した上で、メーカーに、「あなたが出した新製品は人気がないからこんなに値段が下がっている。もうちょっと安く売ってくれ」と交渉するのです。
最近はメーカーの側もこうした言葉に踊らされないようになってきましたが、２０００年代前半にこうしたネットでの値下げ競争に巻き込まれたため、日本の家電メーカーがみんな利益を出せなくなりました。
インターネットの世界は、瞬時に情報を集め、瞬時に情報を伝えることができ、摩擦係数ゼロの世界です。それは非常に効率的な世界なのですが、一方で、あらゆる物の価格がぎりぎりまで安くなり、ほとんど誰も利益を出せない、という厳しい世界でもあります。
それでは今日のまとめです。
インターネットにおけるビジネスの世界では、光の速さで情報が飛び交い、コストも大幅に下がりますが、その分、利益を上げることも非常に難しいです。








イギリスの歴史（２９）：産業革命①：概要


 「イギリスの歴史」シリーズでは、今日から数回に分けて「産業革命」についてお話していきます。
ビジネスに関係する内容ですので、少し詳しくみていきましょう。
今日は「産業革命」の頭出しということで、今後どういう話が出てくるのかという概要をお話します。
産業革命というと、高校の世界史の教科書にも載っていますし、聞いたことの無い人はいないと思います。産業革命は18世紀から19世紀にかけてイギリスを中心に起き、近代産業で使用するような様々な便利な道具や動力源が発達しました。その足跡を少し見てみたいと思います。
まず、近代化する時には「大量生産」が必要でした。人が手作りしていたら生産が間に合わないため、人力ではなくて人以外の力に頼らないといけなくなり、動力源が使われるようになったわけです。産業革命の最初の原動力は「水力」でした。その後は、蒸気の力を使った「蒸気力」が使われるようになりました。タービンや真空ポンプなど様々な使われ方をしました。その話については、また次回ゆっくり説明します。そして、それらの動力を使って機械を動かすわけですけども、この当時一番大きな機械を使用する産業は「紡績」でした。紡績とは、糸を紡いで衣料品を作る産業ですが、イギリスはこれらを世界に売ってお金を稼いでいました。そういった糸を紡いで衣類の布地を作るための機械も発達を遂げましたので、そういう足跡も見ていこうかと思っています。
そして、近代というと、「鉄」が素材として扱われるようになったということが非常に大きいです。鉄はローマがイギリスを攻めるよりも前からありましたが、ヒッタイト人と呼ばれる人々が鉄を使って道具を作り始めました。鉄が人類の文明に登場したのは随分前の事ですけれども、これが様々な加工を受け、あちこちで大量に使われるようになったのは、そう昔の事ではないわけです。
そういった「製鉄」について、鉄の種類であるとか、どんな風に鉄を作ったのか、どこで作ったのかというような事も話していこうと思っています。
実は、イギリスには世界で初めて作られた「鉄橋」というのがあり、世界遺産になっているのですが、今回はそういった話も交えていこうと思います。
物を作るためには、材料費の調達から、労働力の確保など様々な要素が必要になります。そのため、産業革命を語る上では「運輸機関」は外せませんね。今回は中でも「鉄道」についての話が中心になります。昔からイギリスは平坦な土地で運河が発達していたため、海運や運河での運搬もありましたが、この時代は「鉄道」が特徴的です。この話をしっかりしたいと思っています。それから「積出港」も重要です。貿易するためには、完成品を工場から積出港まで運ばなければなりません。そのための鉄道の仕組みについてもお話しようと思っています。
その他にも、この辺りで働く人たちのための近代的な仕組みも出来始めてきました。具体的には「労働組合」です。イギリスというと、ストライキというイメージをもっている人もいると思います。「ゼネスト」といって日本でも昔よく行われましたが、こういった物の成り立ちというのも次回少し見ていきましょう。
今イギリスでは「保守党」と「労働党」が二大政党になっていますけれども、一方の核である「労働党」というのはこの時代に出来た政党になります。いわゆる労働者の名も無き労働者の代表として、ということでしたが、その辺りの話もしようと思っています。
日本では、こういったものを他から借りてきて明治時代に急いで作られたわけですが、イギリスでは何百年に亘って、少しずつ少しずつ大きな形で動いてきたというのが中々面白いですね。日本が江戸時代だったころにイギリスではすでにこういった動きが始まっていたということになりますね。
皆さん、当然出来た品物というのは商売に使う訳ですが、当時大英帝国は多くの植民地を持っていたので、市場には事欠かなかったというのが一つ特徴として挙げられます。そして「ビクトリア朝」のビクトリア女王の時代に、世界に色々と製品を宣伝するような機会もありました。中でも一番有名なのが万国博覧会でした。実は、第１回目がロンドンで行われてるんです。
文化的な意味もあります。この時代よりも以前は物事の中心は全てロンドンでしたが、この時代一番大きな役割を果たしたのはイングランドの北部なのです。どうしてかというと、鉄鉱石が採れたり、石炭が採れたり、工場を建てるだけの大きな土地が残っていたこと、農業改革により労働力が余剰になった農民が労働力として工業に入ってくることもあり、イングランド北部のステータスが上がりました。そこに様々な文化も発達し、南北の格差が徐々に無くなり始めた時代でもあります。
今日概要を紹介しましたが、この産業革命では様々な変化が起きているっていうのがこれだけでもお分かりいただけたのではないでしょうか。次回からはより具体的にみていきましょう。
では、今日のまとめです。
産業革命のお話をしようとしていますが、近代の工業力から商業へとつなぐ原動力になったことが、この時代イギリスでたくさん行われたということをまず覚えてください。









イギリスの歴史（３０）：産業革命②：動力源


 「イギリスの歴史」では、前回から「産業革命」についてお話ししています。
前回は概要についてお話ししましたが、今日はより具体的にみていきましょう。まずは「動力源」についてお話しします。
「動力源」というと皆さん様々な発電方法とか内燃機関を思い出すと思いますが、産業革命当初使われた動力源は「水力」でした。具体的には川で、その流れる力を利用します。特にイングランドは地形がフラットなため、日本のように急流があり、その勢いで小さな水車が回転するというわけではありません。そのため、比較的大きな水車を使い、大がかりな工場が造られたところが多かったようです。そうした事情により、この時代には工場が大きな川の周りに集めて造られていました。その中でもマンチェスター南部にあるダーヴェント峡谷周辺の工場は有名で、その工場群はまとめて世界遺産に指定されています。この国は産業の遺産が非常に多いのです。ウェールズの方にも様々な石炭の採掘現場があります。今後も産業革命の話でそうした遺産がいくつか出てきますが、今日はその１つ目です。
水力を使って何を作っていたかというと、糸を紡ぎ衣食住の「衣」が作られていました。この時代には紡績機が色々と発達を遂げ、いわゆる衣類を作る産業が発達しました。その機械の発達についてはまた別の機会にお話ししますが、その動力源として「水力」が使われていました。
その次の動力源は「蒸気機関」です。川の水力を使う時代から蒸気機関に移ることによって大きく変わったことは、工場の立地条件です。
川の傍である必要がなくなったことで、原料を集めやすいところとか、労働力を集めやすいところに配置することができるようになり、効率が上がりました。ビジネスというと効率が良くなければ利潤が出ないわけですが、そういうことを象徴するような動きですね。
この蒸気機関に関係している人の名前を皆さんはご存知ですか。
機関車だと例えばスティーブンソンとか懐かしい名前ではないでしょうか。鉄道の話はまた別途しますけれど、おそらく蒸気機関で一番有名なのはジェームズ・ワットという方です。彼は蒸気機関を初めて発明した人ではありません。蒸気機関を初めて発明したのは、フランスの出身でイギリスに帰化したパパンさんという方で、1695年のことでした。もっとも蒸気を動力に応用するというアイデア自体は昔からあったようですが、この方が初めて応用して実用化しました。実用化といっても本当に商売になるほど実用化したわけではありませんが、この方が作ったのは真空減圧式というものでした。どういうことかというと、蒸気機関の力を使って空気を抜いていき、その引っ張る力でもってものを動かすということで、具体的にはポンプに使われています。ただこれは試作の段階で止まってしまったようで、実際にこれを実用化した人は、10年後の1705年、ニューコメンという人でした。
この方が商売に使えるように実用化したという意味で初めての人になります。この方がもたらした最大の功績は、鉱山で出てくる水をかき出すのに真空ポンプを使えるようにしたという点です。これをバケツでやったら大変でしょう。それを更に改良して、今度は引く力だけではなくて蒸気の押す力も使って、いわゆる私たちが想像する蒸気機関というものに近いものをつくったのがジェームス・ワットです。これは1769年のことです。ポンプで物を汲み上げるだけではなく、往復する運動を回転運動に変えるということも発明しました。これが後に鉄道に関係してくるのです。
ワットさんというと勿論蒸気機関で有名なわけですが、自動車のエンジンの出力を表す単位に使われる「馬力」の概念は彼から来ています。つまり、当時様々な動力源は馬を中心にした家畜に担わせていました。しかし、家畜を育てるための飼葉が高くなった時代があったようで蒸気機関の方が安くついたということで、馬の代り「馬力」という話になったらしいですね。
では、今日のまとめです。
産業革命の動力源の最初は「水力」、次は「蒸気機関」、そのようにして工場の立地条件が変わっていき、さらに発展することになりましたという話です。










ネットビジネス④


 前回、インターネット上でビジネスをする場合、情報流通のコストがゼロなので、モノの値段も下がり、利益をあげるのが大変難しい、という話をしました。今回は、どうすれば利益を上げられるビジネスができるのか、という話をします。
インターネットの中でビジネスをやろうとすると、単にモノを売っているだけでは利益が稼げないということになりますが、実際には、以前とりあげた「Gang４」のように、ものすごい利益を上げている企業が存在しています。なぜでしょうか。
答えをお話しする前に、少し考えてみてほしいと思います。たとえば、みなさんはネットでモノを買うとき、常に世界中のお店の価格を比べて買っているでしょうか。実は、決してそんなことはありません。それどころか、全く価格を見ずに買っていることも多いはずです。
たとえば、楽天というショッピングモールがあります。そこではボールペンを１本７０００円で売っているお店があります。実は、そのボールペンというのは、注文に応じて優雅な筆記体で名前を入れてくれるようになっています。自分や大切な人の名前の入ったボールペンを、ほかの店と価格比較しようにもできません。世界に１つしかない商品だから、７０００円でも売れるのです。
あるいは、餃子を入れるプラスチックのパックを１つあたり２００～３００円という値段で売っているお店もあります。普通に買ったら１つ数円もしないもののはずです。どういうことかというと、そのお店で買うと「餃子の川上」というようなラベルをパックに貼ってくれるのです。それに餃子を入れてパーティーに持っていき、「僕が作った餃子だよ」といえば盛り上がりますよね。
こうしたモノは、「世界に１つしかないから」「面白いから」という理由で、値段に関わらず売れるものです。
ほかにも、私たちがネット上で値段を比べようとも思わずに買うものはいろいろあります。
大好きなアイドルやタレントのコンサートチケットは、ネットオークションで正価の何倍もの値段で競り落として買おうとする人もいます。
また、メルカリなどのフリマアプリでは、１つの商品が出品されてから売り切れるまでに、大体２０分しかかからないそうです。見つけた瞬間に買わないとすぐなくなってしまうので、他の商品と値段を比べている場合ではない、ということになります。
それから、Amazonで何かの本を見ているときに、下の方に「この商品を買った人はこんな商品も買っています」という情報がでてきます。私もしょっちゅう買っているのですが、ちょうど自分の欲しいものが表示されていてついついクリックしてしまうという人は多いでしょう。日本では法律で書籍の値引き販売が禁じられているのですが、実は海外では、あそこに表示される「おすすめ」商品をクリックして購入する場合と普通に検索して購入する場合で値引きの程度が異なります。アメリカでは通常、Amazonの本は平均的に１０～２０パーセントくらい値引きして売られています。しかし「おすすめ」商品をクリックして購入すると値引きがあまりありません。ちょうど欲しかった商品を見つけて買うとき、お客さんが他のネットショップと値段を比べないことをAmazonは知っているのです。
こうして見てきたように、インターネットでモノを買う時、私たちは常に価格を比較して一番安いものを確認して買っているわけではないのです。こうした買い物にはある共通点があります。それは、モノの値段ではないところの価値を私たちが感じているということです。その商品は１つしか存在しない／すぐになくなると分かっていたり、それが間違いなく良いものだと確信できたり、それを自分で探す手間が省けたり、といったとき、私たちはそこについている値札が世界で一番安いかどうかはどうでもよくなります。つまり、インターネットでモノを売る場合、モノそのものを売るのではなくて、そのモノに「特別」「１つしかない」「お得」といった情報がまとわりついた状態で売る、ということがすごく重要です。
Amazonは上に述べたような仕組みによって、通常のＥＣ（電子商取引）の平均的な粗利益率（２５～３０パーセント）よりも高い粗利益率（３２～３５パーセント）を得ています。以前、Amazonは利益を全然出していない会社だという話をしましたが、商品を売った利益が無いわけではなく、粗利益は出しているのです。モノを売っているレベルでは少なくとも他のお店より大体５パーセント高い利益を上げているといえます。つまり、彼らは、お客さんが「良い情報には余計にお金を払う」ことをよく知っているのです。
次回、こういった仕組みを作るためにはどうすればいいかという話をしましょう。
それでは今日のまとめです。
インターネットビジネスでは、モノをそのまま売っても儲からないけれど、モノに良い情報をまぶしてうると高く売ることができます。








イギリスのEU離脱


 今日は、イギリスのＥＵ離脱について話をします。
６月２３日にイギリスで国民投票が行われ、ＥＵ離脱支持の１７１４万票（５２パーセント）が残留支持の１６１４万票（４８パーセント）を上回りました。たった４パーセントの差ではありますが、国民投票によるＥＵ離脱の選択に、多くの人が驚きました。
アメリカや日本など、イギリスの外の国は当然残留するものだろうと思っていました。それどころか、イギリス国内の人たちも、残留だろうと思っていたようなのです。特に離脱派リーダーであるボリス・ジョンソン前ロンドン市長やゴーブ司法大臣も、離脱派勝利となった途端に顔が青ざめた、と言われています。国民投票までして離脱派が勝ったということであれば、これからＥＵに離脱の通告をして、通告から２年間で交渉することになりますが、それにあたっては離脱派の中から首相や外務大臣が出て交渉する、というのが当然の成り行きです。残留を支持していたキャメロン首相が辞め、９月初めまでに次期首相を決めるということになり、みんなは当然、離脱派のボリスと残留派のメイが有力候補だと思っていました。ところが、離脱派のボリスが突然立候補をとりやめたのです。
その理由の１つとして、ボリスと一緒に離脱を訴えていたゴーブが突然、首相に立候補したことが考えられます。ゴーブがボリスを裏切ったのではないかという憶測も飛んでいます。また、ボリス自身、本当に離脱になるとは思っておらず、自分が首相として離脱交渉をするのが嫌だったのではないか、という噂もあります。現実問題として、ボリスは立候補しませんでした。ゴーブは立候補をしているものの、人気が無く勝てる見込みはなさそうなので、おそらく残留派のメイが勝つと言われています。そうすると９月初めにキャメロン首相に代わってメイ首相が生まれるわけですが、元々残留派のメイは離脱交渉を急ぐ必要はないと言っています。
普通に考えれば、離脱と決めたのだから、離脱派のリーダーがＥＵと交渉するのは当然です。しかし、トップリーダーのボリスが首相に立候補しないと言った時点で、国民からすると梯子を外されたという感じです。あまりにも無責任なのではないか、とイギリス国民も海外も「開いた口が塞がらない」といった状況です。
イギリスのＥＵ残留を望んでいたアメリカや日本もショックを受けています。アメリカはこれまで、アングロサクソンのパートナーであるイギリスがＥＵの一部であり、欧州大陸の方向性に影響を及ぼせることを重大な利益とみなしてきました。日本としても、これまではイギリスからＥＵの単一市場を攻めるということで、１０００社ほどの工場をイギリスに置いていました。日本人は英語しかできない場合が多いので、突然ヨーロッパの拠点をフランスやドイツに移せるかというと、そうもいかないわけです。また、突然、イギリスから輸出すると関税がかかるということになれば、大きな影響がでるでしょう。イギリスとＥＵが、これからどういう交渉をしていくのか心配でしょうがないという状況です。
それではもし離脱が現実のものとなれば、イギリス国内へはどのような影響があるでしょうか。ＧＤＰが相当下がると言われています。イギリスが離脱した場合、ヨーロッパ展開を視野にイギリスに拠点をおいていた各国の企業の多くは、イギリスから離れ、フランスやドイツ、あるいは英語が通じるアイルランドのダブリンに拠点を移すのではないかと言われています。ロンドンの不動産も売られて暴落するのではないか、これからどうなるかよく分からない、ということで、株もずいぶん売られました。イタリア、スペインでは株価が10パーセントほど落ち、日本でもかなり落ちました。イギリスが本当にＥＵ離脱ということになれば、ロンドンの国際的な地位はがくんと下がるでしょう。
さて、離脱は本当に現実のものとなるのでしょうか。
「再投票」という声がよく聞かれますが、国民投票で決まった以上、すぐに再投票というわけにはいかないでしょう。ただし、イギリスでは離脱派の勝利を後悔している方がマジョリティのようなので、事態はまだ流動的だと言えそうです。
それでは今日のまとめです。
イギリスが国民投票でＥＵ離脱を選択しました。移民や難民に対する懸念を抱き、ＥＵの官僚制や規則を嫌い、イギリスの独立と主権を求める国民が多かったということです。しかし、いざ離脱派が勝利してみると、再投票して残留を選択したい、といった人たちが増えてきているようです。また、離脱派リーダーのボリスが次期首相にならないと言っているため、残留派のメイが次期首相になる可能性が強く、ＥＵとの交渉はどのように進むのか、目が離せない状況です。








三菱自動車の日産傘下入り


 今日は、三菱自動車の日産自動車傘下入りについて話をします。
三菱自動車が前回のリコール騒動に続いて、また不祥事を起こしました。今回は、軽自動車の燃費不正問題ということで、燃費データを改ざんしたということです。自社ブランドの「ｅｋワゴン」に加え、日産自動車に供給していた「デイズ」といった軽自動車の燃費データを改ざんしていたことが発覚しました。実際の燃費よりも５～１６パーセント改善した数値を出していたということです。燃費性能がいいということで車を購入した人にとってはとんでもないことです。また、燃費性能に応じて顧客の税負担を軽減するエコカー減税も、今回の燃費修正を受けて負担が追加される場合があります。
こうした問題に対処するため、三菱自動車は今年の３月末に１９１億円の特別損失を計上しました。来年の３月決算にも、顧客への賠償金や部品会社への保証など、いろんなものを織り込んで、約１４５０億円の赤字に転落する見通しとなっています。
三菱自動車の不祥事は、今回が初めてではありません。２０００年と２００４年にもリコール問題がありました。そのときは、三菱重工を筆頭に、三菱グループが支援を行いました。三菱重工、三菱商事と三菱東京ＵＦＪ銀行が約６０００億円の優先株を引き受けて、三菱自動車を支援しました。三菱重工が２０パーセント、三菱商事が１０．１パーセント、三菱東京ＵＦＪが３．９パーセントを出資し、三菱グループ御三家で３４パーセントの株を保有することになりました。
しかし、三菱グループからすると、これ以上は三菱自動車を支援しきれないということがありました。三菱自動車は、トヨタや日産、ホンダに比べると規模で劣ります。競争力の面でも、どこか大手との提携なしにはもたないと懸念していました。そこで三菱自動車を日産と提携させるという話になりました。両社は２０１１年に軽自動車の共同企画会社を設立し、２０１３年からは三菱自動車が日産に軽自動車の供給を行っていました。
日産は一時破綻して、ルノーと提携したので、ある意味ルノーグループです。ルノー・日産側としても、とりあえず三菱自動車を手に入れて、自動車業界トップ３（トヨタ、フォルクスワーゲン、ＧＭ）に近づきたいということで、２３７０億円を出資して、三菱自動車の３４パーセントを取得することにしたのです。
三菱自動車は、東南アジアでの実績や知名度で日産をしのいでいるという面があります。グローバルに考えると、東南アジアは成長している市場なので、ルノー・日産からしても、三菱自動車との提携の意味は大きいといえます。また、海外での強い事業基盤を主導となって築いてきた三菱商事の協力を得られることも、ルノー・日産にとってはおいしい話です。
さらに最近は共同開発が重要で、購買や生産・販売はもちろん、自動運転や電気自動車向けバッテリーなど次世代技術開発といったところで、両社は協力しようとしています。一緒にやることによって少しでも効率化していこうということです。ただ、三菱自動車のブランドは守りたいということで、「三菱」という名前は残ります。三菱グループとしては日産から出資を受けられてめでたしという話です。
不祥事というと、スズキでも燃費データの不正があったようです。こちらは国土交通省の決めたルールに則らずに燃費データを計測していたということです。ただし、実際の燃費と報告での燃費にギャップがあった三菱自動車とは異なり、スズキの場合は大体同じくらいのデータであったということで、販売は継続されるようです。
今回の提携を受けて、三菱自動車の企業体質が変わるのか、不祥事はなくなるのか、というのも気になるところです。日産の社長兼最高経営責任者であるゴーン氏は実績のあるすごい人なので、彼に任せればとりあえずは安心だと、三菱グループとしては思っていることでしょう。
それでは今日のまとめです。
三菱自動車が、前回のリコール騒動に続いて、燃費データ改ざんという不祥事を起こしました。前回は支援した三菱グループも今回は冷たい態度だったのですが、ルノー・日産が、トヨタ、フォルクスワーゲン、ＧＭの３強に迫るために、３４パーセントを出資するということになり、一応はめでたしという結果になりました。








リサーチデザイン②


 前回のリサーチデザイン①では、リサーチデザインの定義と種類、調査目的や仮説検定の重要性などについてお話しました。今回のリサーチデザイン②では近年注目を集めているミックス法をご紹介したいと思います。
前回のおさらいですが、リサーチデザインとは調査における一連のプロセスを指します。調査にあたっては、まず目的が必要です。次に仮説があり、実際にデータを収集して分析をし、検証していきます。この一連の流れをリサーチデザインと言います。
今回はリサーチデザインの中で、近年注目されているミックス法をご紹介します。ミックス法は英語でmixed methodsと言い、量的データ（数理的データ）や質的データ（インタビューデータなどの文字データ）を、順にあるいは同時に収集および分析するリサーチデザインです。前回お話した検証的リサーチでは主に量的データを、探索的リサーチでは主に質的データを用いることが多いとお話をしたかと思います。ミックス法では量的データと質的データの両方を収集して分析します。元々は看護学で盛んに用いられてきましたが、最近は経営学でも活用されるようになってきました。
それでは、ミックス法の活用例を一つご紹介します。ゲッティング大学のFroeseらは海外駐在意欲にプラスの影響を与える要因についてドイツと韓国で調査を行いました。回帰分析の結果、韓国と異なりドイツでは英語力は海外駐在意欲にプラスの影響を及ぼさないことが明らかになりました。これは面白い結果ではないでしょうか。
全く英語が出来ない人が海外駐在を命じられたら、やはり気後れするというか、大丈夫なのだろうかと普通は思うはずです。韓国の場合はその通りの分析結果が得られましたが、ドイツの場合は違いました。英語が出来るか出来ないかはあまり関係がなかったということです。まず、この原因の一つとしてサンプリングに問題がありました。サンプルは両国（ドイツ・韓国）とも大学で収集されています。つまり、ある程度英語力あり、教育水準が高い人を対象にデータが収集されたのです。ドイツでは、大学生であれば英語が得意なのは当然であり、それが海外駐在意欲にプラスに働かなかったのです。
この調査では、量的データの分析で明らかになった結果について、その原因をドイツ人学生へのインタビューで探っています。ミックス法を用いたリサーチデザインでは、単に統計的検定における仮説が棄却されたという結果だけではなく、その原因をインタビューなどで得られた質的データと照らし合わせながら考察します（この手法は、ミックス法の中でも順次的説明的戦略に該当します）。つまり、統計的検定で浮かび上がった不可解な結果について、インタビュー調査等で真の理由を探っているのです。これはミックス法の有効な活用例といえます。
　
さらに、より簡単なミックス法の活用例として、アンケート用紙に自由回答欄を設けることが挙げられます。単に量的データを収集するのではなく、自由回答欄に何らかのコメントを書いてもらうことで、新しい視点や仮説の発見が期待できます。このように、難しく考えずに出来るところからミックス法を活用してみるということが大事だと思います。
インタビューで得られた質的データ（文字データ）は、自分の解釈を通して分析されるものであり、必ずしも客観的であるとはいえません。一方で、量的データはある程度客観的な分析結果が得られるものの、経営学ではいかなる場合でも成り立つ法則を導き出せるとは限りません。分析の対象となる、実際の経営環境は複雑で、物理学や数学などの自然科学のように、普遍の法則が得られるわけではないのです。物理学であれば、質量と加速度をかければ力が導き出せます。しかし、経営学の場合は必ずしもそのような公式が適用出来るとは限りません。ゆえに、不可解な結果が得られた場合は、インタビューデータや質的データを収集することで、より掘り下げてモデルや仮説を組み直すことが重要です。ミックス法は万能ではありませんが、量的データと質データの両方を分析に用いることで、発見事実の精度向上や新たな研究領域に発展させるのに有効な手法になります。
それでは今日のまとめです。
今回はリサーチデザイン②としてミックス法をご紹介しました。ミックス法とは量的データや質的データを順番、あるいは同時に収集して分析をするリサーチデザインになります。簡単なミックス法の活用例として、アンケートの自由回答欄の設置を提案しました。より多くの方にミックス法をご活用頂ければと思います。









仮説検証①


 今回は仮説検証についてご説明させて頂きます。日々の業務では、例えば新製品のA案とB案ではどちらが成功する確率が高いだろうか、といった様々な問題に対して意思決定する必要があります。こうした問題に対して役立つのが仮説検証というプロセスです。今回は仮説検証の中でも最初のステップとなる仮説の設定について説明したいと思います。
まず、仮説検証のプロセスとしては、その仮説を構築している仮説が正しいかどうかをデータ等によって確かめます。仮説とは検証の対象となる母集団の性質について述べた文章のことです。例えば、「新製品は従来製品よりも満足度が高い」といった仮説が挙げられます。
それではまず、仮説の設定から始めてみたいと思います。統計的検定では帰無仮説と対立仮説という、2種類の仮説を設定する必要があります。
帰無仮説は英語ではNull Hypothesisと言います。Nullとは「無価値の」という意味で、仮説が棄却されることを期待して設定されるので帰無仮説と言います。先ほどの新製品の例でいえば、帰無仮説は「新製品と従来製品では満足度に差がない」となります。また、対立仮説は「新製品と従来製品では満足度に差がある」となります。なお、帰無仮説は棄却されることが期待されますが、棄却されないこともあります。
帰無仮説は大抵2つ以上のデータ間の差異を判断するため、それらのデータに差異はないという表現になります。先ほどの例でいえば、新製品の満足度は従来製品よりも高いかどうかは、統計的検定では判断できないため、とりあえず差異はないという表現にします。少し複雑かもしれませんが、統計的検定では、まず帰無仮説が正しいという前提に立ち、帰無仮説の正誤をサンプルデータで検証します。なお、統計的検定では、仮説が正しかった場合は「（仮説は）支持された」、正しくなかった場合は「棄却された」という表現になります。帰無仮説が棄却されれば、その否定である対立仮説が支持されます。もちろん、帰無仮説がそのまま支持されることもあります。
なぜ帰無仮説と対立仮説という、2種類の仮説を設定するか疑問に思う方もいるかもしれません。しかし、初学者の方はあまり考えなくて結構です。実際に統計分析を行っていく中で、これら2つの仮説の必要性が分かるようになりますのでご安心ください。
それでは、これから実際に1つ仮説を立ててみましょう。日本人男性の平均身長とオランダ人男性の平均身長に差がある、ということを検定します（実際には日本人の平均身長は170cm程度、オランダ人の場合は182cm程度あります）。まず、帰無仮説は「オランダ人と日本人の平均身長に差はない」となります。対立仮説は「オランダ人と日本人の平均身長に差がある」となり、この対立仮説が本当に言いたいことです。
実際に統計的検定、この場合は（スチューデントの）t検定を行うと「差がある」という結果になります。そこで、帰無仮説は棄却され、対立仮説「オランダ人と日本人の平均身長に差がある」が採択されるというプロセスになります。
一見すると対立仮説だけでも良いのではないかと思われるかもしれません。しかし、これから様々な統計的検定を実施する中で、困惑する場面が出てくるはずです。まずは、オーソドックスな流れを習得することがお奨めです。
それでは今日のまとめです。今回は仮説検証の中でも最初のステップである仮説の設定についてご説明させて頂きました。仮説検証とはまず、仮説を構築してそれが正しいかどうかをデータ等によって確かめるという一連の手続きになります。統計的な検定において設定すべき仮説は帰無仮説と対立仮説の2種類あります。帰無仮説と対立仮説の考え方は独特で馴染みのない方も多いかと思いますが、実際に統計的検定を行う中で徐々に慣れますので、ご安心下さい。









ネットビジネス⑤


 前回、インターネット上のビジネスで成功している企業というのは、モノそのものを売るのではなく、モノにいろいろな情報を付随させた状態で売っているのだ、という話をしました。今回は、そのような企業が、どのようにしてこうした仕組みを作っているのか、という話をしたいと思います。
Amazonを例にとってみてみましょう。
前回、AmazonのWebページで商品をみていると、下の方に「この商品を買った人はこんな商品も買っています」という情報がでてきて、それにつられてまた買ってしまう、という話をしました。
「おすすめ商品」を表示するこうした機能を「レコメンデーション機能」といいます。これをコンピュータにどういうふうに計算させるかということが、Amazonの誇るノウハウの一つです。いろんなお客さんがWebサイトの中でどのページをどういう順番で見て、実際に買ったのか買わないのか、そのページに何秒間滞在していて、どこをクリックしたのか、Amazonはこうしたことを全部データにとっているのです。
普通のお店の場合、買った商品のデータは記録されていますが、ある商品を購入する前の段階で、お客さんがどんな商品を棚から取り出して眺め、でも買わずに戻したとか、どの棚の前に何秒間立っていたとか、こうしたことまでは分かりません。Amazonはこうしたデータを集め、分析する技術があるので、「この商品を見た人はこの商品を買っています」というふうにおすすめができるわけです。
また反対に、Amazonは、どういう風に商品を並べて、どういうWebサイトにすると、一般の人たちがよりたくさんのデータをはきだしてくれるのか、ということをかなり考えて、Webサイトを作っています。たとえば、その一つの典型が「レビュー」です。買い物をすると、星５つを満点として商品を評価することができます。そこで星を付けて評価するだけでも、その人がどんな趣味、どういうことに関心を持っていて、どんな本をいいと思うのか、といったデータが全部集められていきます。
さらに、「カスタマーレビュー」では、その商品を買った理由、良かった理由、商品に対する意見や感想などをお客さんが書きこむことができます。実は以前、私はAmazonと対抗する本の販売サイトの仕事をやっていたのですが、当時記者だった私は、ある本を読んで書評を書く、ということを毎日のようにしていました。しかし、世の中の人たちはどちらかというと、プロの書いた書評やおすすめよりも、一般の人による「面白かった」、「面白くなかった」、「なんとなくわかりにくかった」といったコメントの方をたくさん見て、その本が良いか悪いか参考にしていることが多いように思います。
プロの書評の場合、どうしても、書かれた話や書いた人たちに気を遣って、悪いのだけど悪いと書かない、いいのだけど少しケチをつけておきたい、といった色んな思惑が入っている印象があります。一方で、素人の意見にはそういう思惑が入らず、かなりストレートに「良かった／悪かった」と言っている、とお客さんは受け取るのでしょう。
また、Amazonは、「アフィリエイトサービス」というものも提供しています。これは、Amazonの商品について、自分のブログやフェイスブックでおすすめを書き、そこにリンクを貼っておくと、AmazonのWebページにとび、その商品を買った人の購入代金の約１～３パーセントがおすすめを書いた人の手元に戻るという仕組みです。
商品を自分で売っていなくても、ブログでおすすめの本の本棚のようなものをつくって、そこで商売をすることも出来てしまうわけです。実際に、世の中にアフィリエイトだけで儲けている人が実はかなりいます。毎月１０万、２０万稼いでいる人もけっこういます。私自身も、２００５、６年くらいにアフィリエイトで１ヶ月に約２、３万円をブログで稼いでいました。いいお小遣いですよね。
こうしたサービスによって、Amazonとお客さんの間だけではなく、Amazonの横にいる色んなユーザー（おすすめをする人、レビューを書く人など）が一緒になって、Amazonにデータをどんどん提供し、みんなでAmazonの商品について評価したり、売り上げを増やしたりする仕組み――エコシステム（生態系）という言い方がされます――が出来上がってくるわけです。
普通のお店では、お客さんが「この商品、実はすごくいいよ」とおすすめすることは、ちょっと考えられません。しかし、インターネットではそれが出来てしまう。これが、インターネットのプラットフォームというものの意味合いです。
それでは今日のまとめです。
インターネットの中で上手くビジネスをするためには、一般のお客さんを巻き込んだエコシステム（生態系）をつくることがとても大事です。








キーワード(23) パスツール象限


 今回のまとめ： パスツール象限とは、根本原理の解明と、実用的な応用開発をともに指向するタイプの研究開発を意味しています。

　今回は、「パスツール象限」というキーワードを取り上げます。「象限」というのは、おそらく皆さんが中学校で数学の時間に、X軸とY軸からなる座標の読み方を勉強された際に聞かれた言葉かと思います。XとYがともに正の値をとる右上の座標が第1象限で、そこから反時計回りに第2象限、第3象限、第4象限と呼んでいます。
　パスツール象限というのは、研究開発の１つのタイプを表す語で、ドナルド・ストークスという研究者が提起した研究開発の分類方法の中で示されたものです。ストークスは、研究開発の動機について２つの問いを設定しました。１つは、研究開発の目指す方向が実用的応用開発か否かという問いで、もう１つの問いは、根本原理の理解を目的としているか否かというものです。この２つの問いを軸とすることで、２×２のマトリックスを構成することができます。
　ストークスのマトリックスでは、この２つの問いに対する答えがともにイエスであるタイプの研究、つまり根本原理の理解を目指しており、しかも実用的な応用開発を指向しているような研究を「実用指向型基礎研究」と呼び、これを右上の第1象限においてパスツール象限と呼びました。これは、19世紀に活躍したフランスの科学者ルイ・パスツールの名前に由来しています。パスツールは、応用微生物学という基礎研究分野で実績を上げるとともに、医療分野においても、ワクチンの予防接種に代表されるような重要な業績を残しました。
　一方、根本原理の理解を目的とするものの、実用的な応用開発を指向しないタイプの研究は、「純粋基礎研究」と呼ばれ、左上の第2象限に「ボーア象限」として示されました。これは、20世紀のはじめに活躍したデンマークの原子物理学者ニールス・ボーアに由来しています。
　逆に専ら実用的な応用開発を指向し、根本原理の理解を目的としないタイプの研究は「純粋応用研究」と呼ばれ、右下の第4象限に「エジソン象限」として示されました。ご存知のように、トーマス・エジソンは様々な実用品を生み出した発明家です。
　残された左下の第3象限は、根本原理の理解も、実用的な応用開発も動機に含まれないタイプの研究です。ここに特別なラベルは付けられていませんが、ストークスは、この種の研究として分類学を上げています。
　さて、このようにストークスのマトリックスでは、研究開発について３つのタイプが示されているのですが、ここで特にパスツール象限をキーワードとしたのは、このタイプを定義したことにこそ、ストークスの分類の意味があるからです。
　研究開発のタイプに関する伝統的な分類は、基礎研究、応用研究、開発というもので、基礎研究と応用研究はカテゴリーが異なるものとして扱われていました。こういう一元的な並べ方では、ストークスの言うボーア型とエジソン型はカバーすることができても、パスツール型は捉えることができない訳です。
　ストークスの分類ラベルに名前が引かれた３人の科学者・発明家は、それぞれ全く異なった分野で活躍した人たちですから、その研究目的が異なるのは当然です。その意味では、このラベルは分野間にある自明の相違を表しているようなものであって、あまり出来がいいとは言えないかも知れません。しかし、このような個人の名前を冠するラベリングには、そういう動機で研究を行う科学者が確かに存在するということを再認識させてくれます。
　そして、この分類を大学の研究者に当てはめてみると、根本原理を追求しながら、同時に研究によって得られた基礎知識を現実の問題解決に応用していく指向性を持ったパスツール型の研究者が、イノベーションのプロセスにおいて重要な役割を担うものであることが浮かびあがってきます。
　実際、近年の産学連携に関する研究の中では、科学論文や特許などの様々なデータを用いることによって、パスツール型の研究者が特定され、そのパフォーマンスの高さが明らかにされているのです。








キーワード(24) オープン・イノベーション


 今回のまとめ： オープン・イノベーションとは、社外のアイデアと社内の資源を結びつけ、あるいは社内の未利用資源を社外に提供することに基づくイノベーションの型を言います。

　今回は、「オープン・イノベーション」というキーワードを取り上げますが、この語は近年、イノベーションに関する様々な政策論議の場で頻繁に使われているので、お聞きになった方は少なくないかも知れません。
　この語は、ヘンリー・チェスブロウという研究者によって提起されたもので、彼自身の定義によれば、「企業が社内と社外のアイデアを有機的に結合させて価値を創造すること」、あるいは「企業が自社のビジネスにおいて社外のアイデアを今まで以上に活用し、未利用のアイデアを他社に今まで以上に活用してもらうこと」を意味しています。
　後者の定義では、オープン・イノベーションの２つのタイプが示されています。つまり、社外のアイデアを社内に取り入れる「アウトサイド・イン型」と社内のアイデアを社外に提供していく「インサイド・アウト型」です。
　オープン・イノベーションの概念は、このようにイノベーションの型を示したものであって、それ以上の学術的な理論や体系的な方法論があるわけではありません。しかし、こういう単純な概念が広く受け容れられるようになったことには、理由があります。
　それはチェスブロウ自身が指摘していることですが、近年、企業が行う技術開発のコストが上昇し、一方では製品のライフサイクルが短くなったことによって、イノベーションに対する投資から十分な利益を上げることが困難になってきたということです。このため、企業は自社内で技術シーズから開発するよりも、自社の経営資源を活かせる有望な技術シーズを社外に探索し、見いだされた技術シーズを社内の資源と結びつけてイノベーションを実現する手法を追求せざるを得ないというわけです。
　こういう課題に対応するオープン・イノベーションは、主にアウトサイド・イン型ということになりますが、その成功事例には注目すべきものがあります。
　代表的な事例の１つは、米国のP&G（プロクター・アンド・ギャンブル）という一般消費財メーカーが行った「コネクト・アンド・ディベロップ戦略」という取り組みです。これは、2000年の6月にCEOに就任したA.G.ラフレーによって導入された戦略で、社外からアイデアを導入し、新規ブランドに展開していく方針を打ち出しました。
　P&Gが、この戦略を導入した背景には、研究開発効率の伸び悩みがあったわけですが、その後、同社では社外で開発された要素を何らかの形で利用している製品の割合が15％から35％を超えるレベルにまで増加し、研究開発効率は60％近く上昇したと報告されています。
　日本の産業界でも、だいぶ前から研究開発効率の悪化が指摘されていますから、こうしたオープン・イノベーションの成功事例は関心を集めることになります。しかし、いかなる産業分野にも、オープン・イノベーションが万能薬のような効果を持つわけではないでしょう。少なくとも、オープン・イノベーションが成功するためには、３つの条件が揃わなければならないと私は思います。
　第１に、外部の資源を社内に統合するための組織能力が蓄積されているということです。第２に、外部のアイデアを仲介するための仕組みが存在しているということです。P&Gは、そのような仲介市場を自ら作り上げていきました。第３に、そもそもイノベーションを実現しようとしている製品が、要素技術の寄せ集めで成り立つ設計になっているということです。
　オープン・イノベーションというのは、本来このような条件を考慮した上で、企業が戦略的に導入すべきものです。ところが、日本ではオープン・イノベーションを政策的に促進しようという議論が活発で、「オープン・イノベーション型産学連携」などという意味不明な用語まで使われています。実は、企業がイノベーション戦略を構想する際の選択肢は、オープンかクローズドかという単純な二者択一ではなく、企業グループという産業組織を活かした中間的な方法もあり得るのです。オープンという語を万能薬のように売り回ると、そのような選択肢に対する目を塞いでしまうことにもなりかねません。








九州大学ビジネス・スクール編『新たな事業価値の創造』の紹介


 今月の初めに九州大学ビジネス・スクール（QBS）から本を出版しましたので、今日はその紹介をさせていただきます。
この本ですが、『新たな事業価値の創造　ビジネスを変革に導く10の視点』というタイトルです。
九州大学ビジネススクールは、2003年に設立以来、技術経営（MOT）とアジアビジネスをふたつのプログラムの柱としてきましたが、今年度から「事業価値の創造」を新たな特色に加えました。
事業環境が激しく変化する中で、従来とは異なる商品開発やビジネス・モデルの変革などを行うことで、企業の持続的な成長につなげるということです。この本の前書きの中で、専攻長の高田先生が、「ゲーム・チェンジの機会」という言葉で説明しています。
1970年代に、『日本人とユダヤ人』という本の中で、「日本人は安全と水を無料だと思っている」という表現がありました。もはや安全はただではないということを私たちは十分認識していますし、ただのはずの水やお茶が、商品として私たちは日常的に購入しています。
かつて洋上を飛行する長距離の航空機は、４つのエンジンがあることが義務付けられていました。今は、ボーイング777のようなエンジン2つの双発のジェット機が主流で、かつての花形だったボーイング747ジャンボジェットが、燃費が悪いと次々と退役していきました。
事業環境は常に変化しています。かつての成功体験にあぐらをかくことなく、常にあらたなイノベーションが必要ということです。
この本は、QBSで専任で教えている10人の研究者が、自分自身の研究分野に関して、事業価値の創造という切り口で、説明しています。
QBSには、戦略論、ファイナンス、マーケティング、イノベーション・マネジメント、産学連携、国際経営など、様々な分野の研究者が在籍していますので、ひとりひとりが、自分の考える事業価値創造について、20ページ前後でまとめています。
例えば、戦略論の目代先生は、自動車産業が事業リスクと不確実性に対してどのように対応すべきについて、戦略的柔軟性という視点で説明しています。
ファイナンシャル・マネジメントを教える平松先生は、改めて事業価値の創造は株主価値を高めるとこと考えられて、ROE (株主資本利益率)を高めることの意義について、論じています。
マーケティング担当の岩下先生は、市場志向というマーケティングの思想や発想をどのように組織の中に浸透させることで、事業価値を高められるかを論じています。
私（星野）は、国際経営の視点から書いています。少子高齢化で、国内市場の成長が期待できない中で、開発途上国を次のターゲットとするためには、今までの先進国や馴染みの東南アジアとは、まったく異なる参入方法が必要とされます。その手法を国際経営における事業価値の創造の例としてご紹介しています。
QBSでは、このような様々な視点からこのような事業価値を創造する人材をこれから育成していくということなのです。自ら新たなアイデアをもって起業をする人もそうですが、企業内にあって事業価値を高めるような新規事業を創造する人材を育成していくということになります。
従来からのマネジメントと産業技術の知識を基盤としながら変革をリードし、九州含むアジアで新たな事情価値を創造するビジネス・プロフェッショナルの養成です。
この本の出版記念として、今月24日にレクチャー・シリーズの第一回として講演会を予定しています。電気ビルの共創館で、7月24日（日曜日）の午後１時からです。

今日のまとめ：QBSから今月初めに出版した『新たな事業価値の創造　ビジネスを変革に導く10の視点』という書籍のご紹介をしました。事業環境の急激な変化の中で、新たな事業の価値を創造するとはどう言うのなのかを10章で、10人の研究者がそれぞれの分野から説明しています。この本は書店でも購入ができますし、24日に出版記念の講演会も開催されますので、ご関心のある方は、ぜひQBSのホームページを御覧ください。









福岡市の国際的な評価


 今日は福岡市の国際的な評価の話です。最近外国人を街で見かけることが、多いと思いませんか。
今年は熊本の地震の影響で大きく予定を下回ることが予想されましたが、それでも6月末までに140隻の客船が入港し、おそらく今年は記録的な数になると思います。先月はライオンズクラブの国際大会も開催されましたし、福岡市内で外国人観光客を見かける機会がとても多いように感じます。
福岡市からもプレスリリースが出されたので、目にされた方も多いのと思いますが、英国の情報誌のMONOCLEの2016年7月/8月版で、福岡が「クオリティ・オブ・ライフ：世界のもっとも住みやすい都市」で、福岡が世界で7位にランクされました。
2008年に初めて17位にランクインして以来、毎回のように順位を上げて、初めてトップ10入りの今年の世界7位は快挙だと思います。今年は、特に交通の利便性、犯罪率、清潔さ、ナイトライフと福岡の得意とするところが特に判断基準に加わったことは確かですが、国際的な認知度が上がっていることは嬉しく思います。
外国人の福岡訪問が増加している理由としては、もちろん福岡の快適さという要素も大きいと思いますし、それ以上に企業等の会議（Meeting）、報奨・研修旅行（Incentive travel）、国際会議（Convention）、展示会・見本市やイベント（Exhibition/Event）の頭文字をとったMICEについて、積極的に動かれている成果も大きいと思います。
6月末に開催されたライオンズクラブの第99回国際大会には、世界205カ国から海外だけで1万5千人が福岡に来られたようですし、先月突然アメリカズカップのワールドシリーズが、11月に福岡で開催との発表がありました。まさに福岡が国際的に認知されつつあるということになります。「住みたい、行きたい、働きたい、国際拠点都市」が、福岡市の目指すところであり、155万人という人口以上に国際交流人口を増やすことを目的としているので、方向性としてはまさに想定通りかとおもいます。
ただ国際的な認知度を高めるだけでなく、国際交流人口として、福岡で働く外国人や福岡に投資する外国企業を増やすとなると、これからが本番なのではないかと思います。
なぜかというと、クルーズ船で福岡を訪れる旅行者にしても、ライオンズクラブやスポーツのイベントで福岡に来られる方にしても、これから福岡にリピーターとして来られる魅力や環境が十分に整っているかといえば、まだそのレベルにはないのではないかと思います。例えば、福岡には世界的な多国籍企業が、拠点を置かれていたり、事業を展開されているということはほとんどありません。
福岡には何が足りないと考えると、私は福岡インターナショナルスクールという九州で唯一のインターナショナルスクールに関わっているので、国際的に活動する人材ということかと思います。そんな時に、専門性と言語というふたつの要素は、非常に大きいように思います。
例えば、福岡の町で困っている旅行者に手伝いしてあげられること。お店に来た外国人に商品を説明すること、外資系の企業が福岡で事業を展開しようとして人材を探すことを想定してみてください。やはりどれも言語が大きなネックになってくると思います。
福岡なら英語よりも、中国語であるとか韓国語とかいろいろご意見もあるでしょう。でも、まずは共通言語としての英語のレベルを高めることで、障害なく意思の疎通を行うことではないかと思うのです。「たかが英語、されど英語」だと思っています。
福岡には、国際的なイベントなどの機会がこれからもたくさんあります。そんなイベントが、スタッフのレベルまでまったく支障なく行われることになれば、おそらく福岡の評価は大きく高まり、日本の中でも一歩抜けるのではないかと思います。それは日本国内が、どんぐりの背比べという意味でどこも同じレベルだからです。
そのためには何をするべきですか、というと、それは教育と好奇心の問題です。福岡が一歩抜け出ようと思えば、中学のレベルから使える英語を学ぶことと国際的なものへの関心を高めるということでしょう。大学生でも、単に意思の疎通ができるレベルの英語から、もうひとつ高みを目指すということです。
さまざまなセミナーや国際会議が、同時通訳を介在することなく開催され、理解し発言できることになれば、福岡に対する見方は確実に変わります。そこまでを目指して欲しいと思います。

今日のまとめ：福岡では多くの国際的なイベントの開催や外国人旅行者の来訪が増加しています。メディアで福岡の国際的な認知度が上がることも嬉しいことです。ただここで満足することなく、そんな機会を活かしながら、私たちが円滑なコミュニケーションをできるレベルになることで、福岡は確実に変わります。真の国際交流拠点になれるのではないかと思います。
これが以前にもご紹介した「内なる国際化」です。








ネットビジネス⑥


 前回は、インターネットでは、商品だけを販売してもあまり利益は出ませんが、商品に様々な情報をまとわりつかせることで、より高い価格で販売することができ、またお客さんの出すデータをたくさん集めればお客さんが本当に欲しいと思っている商品を予測して販売することもできるという話でした。
ところで、皆さんは日常、どのくらいインターネットで商品を購入しているでしょうか。
Amazonなどを利用されている方は多いと思いますが、そんなに毎日ネットで買い物するわけではありませんよね。私たちはインターネットの様々なサービスを利用しますが、よく考えてみるとその中でお金を払って使っているものというのは、実はそんなに多くありません。
このシリーズの最初の回で、ネット上の高収益企業としてAmazon、Google、Apple、Facebookという4つの会社の名前を挙げましたが、そのうちGoogleとFacebookの2社は、何か具体的な商品を売っているわけではありません。、Googleの検索サービスをよく利用される方は多いと思いますが、どんなに検索してもお金は一銭も払っていません。それにもかかわらず、Googleが毎月何百億、何千億のお金を稼いでいるのはどうしてなのでしょう。今日はその謎に迫ってみたいと思います。
はじめに答えを言ってしまうと、Googleの収入の多くは「広告収入」です。Googleで何か検索をすると、広告が出てくることにお気づきですか。キーワードにもよりますが、例えば「メガネ」と検索すると、上にメガネ屋さんの広告が２行ぐらい出てくるようになっています。
よく見ないと広告なのか、それとも本当に検索結果として出てきたメガネ屋さんのお店の情報なのか分からないほど、必要な情報という感じで出てきますが、あれが実はGoogleの広告になります。
Googleが出てくる以前は、インターネットで何か情報を探すときは、Yahoo!のディレクトリ（現在はカテゴリ）といわれるサービスが使われていました。たとえば、メガネ屋を探す場合はまず「ビジネスと経済」の中で「ショッピング」の項目を選び、その中から「健康」を選び、さらにその中から「視力、視覚」を選んで、初めて「めがね、サングラス」の項目が出てきます。検索したいメガネ店の名前を知っている場合や、先述の通り「ショッピング」の中の「健康」の中の「メガネ」というように自分で候補を絞っていける人は良いのですが、そうではない人にとってはすごく不便でした。
この不便さを解消したのがGoogleの検索でした。知りたい情報のキーワードを入れるだけで、すぐに検索結果が出るGoogleの検索サービスは、非常に画期的でした。もう今ではあまりにも当たり前になっているので、このサービスが無かった時代のことは思い出せないほどになりましたね。
しかし、この検索機能ですが、実はキーワードを入れると検索結果が出てくるというサービスは、Googleより以前にもありました。私も使用していましたが、AltaVistaというサービスがありましたし、その他にもInktomi、日本ではNamazuというサービスがありました。このように様々な検索サービスがあったにもかかわらず、Googleの登場が世界に衝撃を与えたのはなぜでしょう。
Googleがそれ以外の検索サービスと大きく違っていたのは、検索のキーワードに対する答えの出方が、非常に的確であるという点でした。「メガネ」と検索すると、メガネ屋さんのリスト、メガネの仕組みの解説、メガネの上手な選び方が書かれているサイトなどが、すぐに並んで出てきます。
それまでの他のサービスでは、「メガネ」と検索すると、メガネをとにかく一生懸命安く売っているとか、メガネを最近使ったけれどこんな事があったというお笑いサイトなど、様々な情報がごちゃごちゃに出てきていました。キーワードに引っかかれば何でもありだったわけですが、Googleは本当にこちら側が知りたいなと思っていることに近い結果を出してきてくれます。
実は、これはGoogleの「ペイジランク」という、少し特殊な検索結果を表示するプログラムの仕組み（アルゴリズム）によるものです。それはどういう仕組みかというと、例えば「メガネ」というキーワードに関して、どのページに一番たくさん他のサイトからリンクが張られているかということを統計的に計算して、一番多くのサイトからリンクが張られている情報が、多くの人が知りたい情報であると考えて結果を表示するようにしました。
そのため、「メガネ壊れちゃった」といった個人の日記などは出てきにくくなり、その代わりに多くの人が望んでいるメガネ販売店の情報や、もしくはメガネについての詳細な解説が載っているサイトが上の方に表示されるようになったのです。
このように、今では当たり前に使っている検索機能ですが、Googleの登場により非常に便利になりました。次回も引き続き、Googleの検索サービスについて話をしていきたいと思います。
では、今日のまとめです。
検索というサービスがインターネットの中で、商品を売るだけではないサービスの仕組みを作り上げました。その代表選手がGoogleでした。










ものづくりは流れづくり


 初めまして。九州大学ビジネス・スクールの目代武史（もくだい たけふみ）です。
この4月から九州大学ビジネス・スクールで生産管理を担当しています。
今日はQBSの「生産管理」という科目についてご紹介したいと思います。
生産管理について思い浮かぶ言葉といえば、例えば、「製造業」や「ものづくり」、「工場」といったキーワードがあると思います。もう少し詳しい方ですと、「トヨタ生産方式」や「ジャストインタイム」、「カンバン方式」といったキーワードが思い浮かぶのではないでしょうか。「カンバン方式」は在庫管理システムのことですが、例えば海外でも「カンバン」、「改善」、あるいは「ポカよけ」といった言葉はそのまま英語として通用するくらい、日本の生産管理というものはグローバルに浸透しています。ちなみに「ポカよけ」というのは作業中にミスを犯さないように予めミスを防ぐための色々な仕組みのことを言います。
そもそも生産管理というものは一言でいうと流れづくりです。
では、「生産管理」というものについて、どんな印象をお持ちでしょうか。
固い、難しい、縁遠い等と思われる方もいらっしゃるかもしれません。
そもそも何をする仕事だと思われますか。
それは、一言でいえば「流れづくり」です。工場では、材料や部品が工程から工程へと移動しながら、加工され組み立てられ、製品になっていきます。この原材料に付加価値を付けていく一連の流れ、つまり、ものづくりの良い流れを作り、維持し、改善していくことが生産管理の役目です。
では、良い流れとはどのようなものでしょうか。
例えば、料理が上手な人は、料理の味や見栄えも見事ですが、段取り上手な方が多いです。包丁さばきが見事というだけではなく、キッチンのスペースの使い方や調理の順番など淀みなく料理をしていきます。生産管理が目指すのも、こうした淀みのない、流れの良い生産の姿です。揚げ物が終わってから、炊飯器のスイッチが入ってなかった！というような事態に陥らないようにするのが生産管理の役割です。
では、「良い流れ」について、もう少し具体的にお話ししたいと思います。
生産管理の重要な管理対象にQCDというものがあります。QはQualityのQ、つまり品質、CはCost、DはDeliveryで納期です。このQCDを実現すべく「良い流れ」を作っていくことが重要です。
第一の品質ですが、「正確に流す」ことが必要です。製品の品質には、設計そのものの良し悪しを指す「設計品質」と生産段階のものの出来栄えを意味する「製造品質」の2つがあります。設計段階で良いものが出来ていないとそれを正確に作っても良い品物にはなりません。一方で、設計がいくら良くても製造段階で建て付けが悪かったりするとやはり良いものにはなりません。そこで、品質については、設計段階の品質と製造段階の品質に分けて考えることが重要になってきます。
製造品質は、製品設計と実際に製造された製品との一致度合いを意味しますので「適合品質」とも言います。つまり、正確に流すとは、生産現場でいかに設計通りの製品を作ることが出来るかという課題です。
第二に、製品が価格競争力をもつためには、生産コストを抑えることが必要です。これが「安く流す」ということです。ものを安く作るにはどうすればよいでしょうか？一つの方法として原材料の調達コストを下げたり、賃金の安い労働者を雇ったりするといったことが考えられます。この典型は工場の海外移転です。そしてもう一つは生産性の向上です。同じ量を少ない原材料や短い作業時間で生産できれば、コストは下がります。
最後の三つ目が、納期の問題です。ものの生産には、いくつもの加工や組立のステップ、つまり工程が関わります。納期に合わせてものを作るためには、様々な工程について作業に掛かる所要時間を計算し、各工程の着手の時期や原材料の手配のタイミングを割り出す必要があります。つまり、上手に生産の「流れを計画する」必要があるのです。
これらの良い流れを実現するために、カギとなるものがあります。それは「情報」です。注文情報や在庫情報、工程の稼働情報や品質情報など、ものづくりには様々な情報が関わっています。情報の流れが滞れば、ものの流れも滞ります。ものの流れと情報の流れをいかにして改善していくかが優れた生産管理のカギを握るのです。
やはりトヨタ生産方式が世界で非常に注目されているのは、それだけ情報の管理がきちんとなされており、またそれをいかに皆で共有出来るかということが考えられているからといえます。トヨタの有名な管理ツールに、先程出てきたカンバン方式がありますが、カンバンというのは工程と工程のコミュニケーションツールだと言えます。それだけ情報の役割が重要だという事です。
それでは今日のまとめです。
生産管理とは、ものづくりの主要管理対象であるQCDの実現に向け、生産の良い流れを作るものです。そして、生産の良い流れを実現するためには、情報の良い流れを作ることが重要といえます。
QBSの生産管理では、基本の理論をしっかり学んでいただくと同時に、（Value Stream Mappingといった実用的な分析ツールを使って）グループワーク等を通じて手と頭を動かしながら、生産管理について学んでいく授業となっています。








ものづくり競争の捉え方


 今日は、製造業をはじめとする「ものづくり」の競争力をどう見るべきかについてお話ししたいと思います。
企業ランキングには、様々なタイプがありますが、よく用いられるのは「売上高」や「時価総額（株価×株式発行総数）」です。例えば、2014年度の製造業売上高ランキングでは、第1位がトヨタで売上高27.2兆円、2位がホンダで12.6兆円、3位が日産（11.3兆円）、以下JXホールディングス（10.8兆円）、日立製作所（9.7兆円）と続きます。
では、売上高の大きな製造企業は、ものづくり競争力の強い会社でしょうか。
確かにそういった側面はあります。しかし、売上高は、企業の実力以外の要因にも左右されます。例えば為替相場がその典型です。ものづくりの実力が変わらなくても、円安になれば輸出に有利、円高になれば輸出に不利になります。
先程述べた例でいえば、特に自動車業界は為替相場に左右されます。
例えば、トヨタ自動車の2016年3月期（つまり2015年度）の連結決算では、売上高は28兆4千億円、営業利益は2兆8,500億円でした。しかし、2017年3月期（つまり今年度末）の業績見通しでは、売上高26兆5千万円と1兆9千億円の減収、営業利益に至っては1兆7千億円と約40%の減益を見込んでいます。これだけ減るという風に見込んでいるのは為替レートの問題が大きいといえます。
しかし、わずか1年の間にトヨタのものづくり競争力が40%も低下するとは考えにくい。これは業績を計算する際の想定為替レートを前年より15円円高の1ドル＝105円に設定（ユーロは133円→120円）したことによります。しかし、ものづくりの「実力」の尺度は、もっと安定的なものであるべきで、外部要因によって乱高下すべきものではありません。
では、ものづくりの競争力はどのような尺度で見ていくべきでしょうか。
ものづくりの競争力を見る尺度として東京大学の藤本隆宏教授は、ものづくり競争力の重層構造を提唱しています。これには4つの階層があります。
第一の階層は「収益力」です。売上高や利益、株価といった財務成果を指します。
第二の階層は、「表層の競争力」と呼ばれるものです。これは、収益力に直接左右するもので、お客さんが製品を評価する要素です。例えば、価格や性能、信頼性、納期の正確性、デザインといったものです。
第三の階層は、「深層の競争力」です。このレベルの競争力は、生産性の高さや、コスト競争力、生産リードタイムといった尺度で測ることが出来ます。お客さんの立場からすれば、大切なのは製品の価格や性能や信頼性であって、その製造原価や労働生産性といったものは正直なところあまり関心はないと思います。しかし、企業の側からしますと、コストや品質管理の裏付けなしに、価格の引き下げや故障の無償保証などをやっていては会社が回っていかなくなります。したがって深層の競争力は、表の競争力を支える生産や開発の現場の競争力を表すものとなっています。
お客さんの評価の表層の競争力が氷山の一角だとすれば海面に隠れている下の部分が深層、深い部分の競争力というわけです。
最後の第四の階層は、「組織能力」と言われているものです。組織能力は、説明の大変難しい概念ですが、簡単に言うと、「仕組み化された仕事の進め方のパターン」と言えます。仕組み化されている点がポイントで、個人技で成り立っている現場は、その個人がいなくなれば仕事が回らなくなりますし、伝承も困難です。組織能力の中でも、他の会社には真似できないものほど、その企業の長期的な競争力の維持に貢献すると考えられています。
さて、ものづくり競争力をこのように4つの階層で見ることのメリットは何でしょうか。それは、結果と原因を適切に見極められるようになることです。ものづくり競争力の重層構造モデルでは、表面に近いほど為替レートや景気変動などの外部要因の影響を受けやすくなります。もちろんこうした外部要因は重要ですが、売上高や営業利益が40%下がったからと言って、生産性や組織能力が40%下がったわけではありません。こうしたことを理解していないと最終的な結果だけを見て、近視眼的な解決策に走る危険性も出てきます。例えば生産現場は健全であるにも関わらず、工場を海外移転したり、海外部品の輸入に切り替えてしまったりして、現場の長期的な競争力を損なうような施策をとってしまうかもしれません。
それでは今日のまとめです。
ものづくりの競争力には4つの階層があります。収益力、表層の競争力、深層の競争力、組織能力です。企業の業績の良し悪しは、競争力の4つの階層に沿って掘り下げて分析することで、適切に判断することができます。








松下幸之助の経営哲学⑦自然の恵み


 <B><font color="BLUE">1　はじめに</B></font>
松下幸之助（敬称略：以下同じ）の経営哲学について、『松下幸之助の哲学　－いかに生き、いかに栄えるか』という本からご紹介しています。彼の哲学は大きく次の五つのものに分かれています。
<img alt="キャプチャ1.PNG" src="http://bbiq-bs.jp/blog/%E3%82%AD%E3%83%A3%E3%83%97%E3%83%81%E3%83%A31.PNG" width="568" height="46" class="mt-image-center" style="text-align: center; display: block; margin: 0 auto 20px;" />
そして、この中の自然や宇宙という「宇宙観」の内容をお話ししています。この宇宙観では、次の六つの項目が示されています。
【宇宙観の内容】
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今日は、5番目「自然の恵み」についてお話しします。
<B><font color="BLUE">２　自然の恵み</B></font>
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「自然の恵み」を素直に感じるというのは、西洋人と比べて、東洋人の方があまり違和感はないと思います。これは特別なことではなく、素直にそのまま「自然の恵み」を感謝して受け入れて、生活に取入れることが「繁栄・平和・幸福の基(もとい)になる」ということです。ここでは、次の三つのことを述べています。
　一つ目は、すべてのものは大きな自然の恵みによって生かされているということです。二つ目は、子が母の愛を慕うところに喜びと成長があるように、人間は自然の恵みを感謝して、生かしていくところに繁栄・平和・幸福の礎があるということです。三つ目は、この恵みの根源を求めて、これに応ずる習慣のあり方を究めるのが宗教であるということ。これはまた人としての務めでもあり、宗教を持っている人も持たない人もこの理(ことわり)を弁(わきま)えて正しい生活を打ち立てなさいという三つのことを述べています。
<B><font color="BLUE">3　母親の慈愛のように</B></font>
私たち人間は少し傲慢なところがあり、自分の力だけで生きていると思いがちです。しかし、こう考えてしまうのは誤りです。人間が生きているということは、「生かされている部分」と「生きている部分」の両方の側面があります。自分で生きる部分ということは、非常に重要ですが、その前提として生かされているということをしっかり意識しておく必要があります。これをしっかり意識しておかないと、宇宙の法則に反することとなり、結果として幸福も成功もあり得ません。
私たちは自分の力だけで生きているわけではなく、現実問題として多くの自然の恵みによって生かされています。例えば、日光、空気、水等というように、自然が人間に生きる力や生命エネルギーを与えてくれているということで、これらのどれ一つでもなくなれば、生きていけません。それゆえ、私たちはそれらに感謝して生きなければなりません。
<B><font color="BLUE">4　近代人の不幸</B></font>
このことを親子関係の例でみると分かり易いかと思います。親は子どもを愛していますが、子どもが親の愛に応えているかどうかということが、親子関係等に影響してきます。もし子どもが親の愛情を無視し、自分勝手に生きているというような態度をしていると問題が生じてきます。それと同じように、人間と自然の関係というのは、普段から自然の恵みに感謝をし、生きていくということが必要です。それによって繁栄し、平和で、幸福な社会が達成されます。
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近代人の不幸はどこから始まったかというと、自然の恵みを恵みとして感謝しない心から始まっています。西洋化が進む中で二元論的な考え方として「自己の確立」が叫ばれるようになりました。そして、この自己の確立が進むと、自分と他人は違うという二元論的な自他分離の考えが強くなります。例えば、日本とヨーロッパやアフリカ等は違うと考えるなど、区別化・差別化するようになります。そうすると、同様に、人間と動物は違う、人間と生物は違う、人間と自然は違うという西洋的な分離感が出てきます。このような誤った考え方が近代人の不幸の始まりです。
　松下幸之助は、このような「母子分離」ではなく、反対の「母子一体」を重要視しています。東洋哲学では、これを「自他一如」と言います。この場合、自己と他のものが一体であるということは、人間の時も、動物でも、植物でも、鉱物でもそうです。要するに、大自然そのものとの関係が自他一如の関係であるということです。これが根本原理なわけですが、このように考えていくと全体的に調和がとれ、幸福で平和になっていきます。しかし、反対に、自他が分離していると考える場合、例えば、今問題になっているイスラム国等は自他が分離しているという考え方です。すなわち、イスラム国とその他という区別の考え方で、すべての物事を考えているわけです。そして、このように分離した考え方を持つと、対立になって争いが生まれます。分離とか対立の状況ですと、不幸な結果になるというのは目に見えています。そういった母子分離ではなくて、人間と自然というのは一体であるという考え方をまず根本にしなさいということです。
<B><font color="BLUE">5　恵みに相応じる態度を</B></font>
最期に、恵みに応ずる態度ということを普段から身につけて下さいということですが、それが非常に重要です。なお、「自他一如」というと、自分を持たなくていいのかと誤解されやすいのですが、そうではありません。自分の意見はしっかり持ちますが、同時に、常に他人のことも100％考慮するという意味です。自分と他人は一体なのです。自分が世界で一番可愛いように、誰でもがそう思っているし、自然もそう思っているのです。それを思いながら行動する必要があります。自分の意見を持ちつつ、他人もそのようなものを持っていることを、同時に配慮することが大切です、
<B><font color="BLUE">6　むすび</B></font>
松下幸之助の経営哲学の宇宙観では、その一つとして「自然の恵み」ということを上げ、それによって生かされているということに感謝の心を持って、自然と人間が一体になって生きていくと、その結果として平和で、幸せな社会になりますよ、ということを言っています。
〔参考〕松下幸之助『松下幸之助の哲学』『実践経営哲学』PHP文庫









松下幸之助の経営哲学⑧素直な心


 <B><font color="BLUE">1　はじめに</B></font>
松下幸之助（敬称略：以下同じ）の経営哲学について、『松下幸之助の哲学　－いかに生き、いかに栄えるか』という本からご紹介しています。彼の哲学は大きく次の五つのものに分かれています。
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そして、この中の自然や宇宙という「宇宙観」の内容をお話ししています。この宇宙観では、次の六つの項目が示されています。
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今日は宇宙観の最後、「素直な心」についてお話しします。
<B><font color="BLUE">2　素直な心</B></font>
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ここで「素直な心」とは、そのままの意味で素直になりなさいということです。この「素直な心」について、彼は、次の三つのことを述べています。
一つ目は、素直な心というのは「寛容にして私心なき心」です。広く人の教えを受ける心。分を楽しむ心。また静にして動、動にして静の働きのある心、真理に通ずる心です。二つ目は、素直な心が生長すれば、心の働きが高まり、物の道理が明らかになって、実相がよくつかめるようになってくるということ、またその為すところ、融通無碍、ついには円満具足な人格を大成し、悟りの境地に達するということ。三つ目は、素直な心になるためには、まずそれを望むところから始めないといけないということ。喜んでみんなの教えを聞いて、自分も工夫して精進し続けていけば、次第にこの心境が会得できるようになるということです。
<B><font color="BLUE">3　一筋に真ん中を貫く心</B></font>
ここで、「融通(ゆうずう)無碍(むげ)」とは、何が生じても臨機応変に対処できるということです。悟りの境地に達するとこのようになります。この素直な心とは、東洋哲学的には「無我の心」です。つまり、自我を無くすということです。分かり易く言うと、「本心良心」の状態が素直な心です。
　自分には、頭の中に２人の自分がいるとよくいわれます。つまり、見られている方の自分と、見ている方の自分です。この場合、見られている自分は、普段自分の感情等に素直に従って現実に対応している自分です。普通の人は、こちらの見られている方の自分を、自分だと思っているわけです。
　ところが、本心良心がその後ろの方で見ていて、「そんなことをしたら駄目！」と言ってくるわけです。それは見ている方の自分で、こちらの方が「本当の自分」です。見ている方の自分というのが、ここで言っている、私心なく、広く、寛容な心です。彼は、素直な心が、繁栄、平和、幸福（ＰＨＰ）のために一番大切な心であると言っています。
この場合、この「素直な心」をそのまま「素直」と漢字で表すよりも、忠実の「忠」がその本質を表すのにまさにぴったりです。忠誠心の「忠」です。一筋に真ん中を貫く心、偏らない心、左右のバランスのとれた心、二心のない心、真心を尽くす心、中心が定まってバランスを失うことのない危なげのない心です。
　これを具体的に説明すると、「独楽(こま)の姿」です。独楽が勢いよく回っているのは、動いているけども留まっている状態です。変なところに偏っていません。しかも一見すると止まっているように見えるけれども、実際は物凄い速度で回転しています。この状態が「独楽の姿」です。いずれにも傾かず、大きな心で全体を正しく把握できて、積極的な心を表しています。
<B><font color="BLUE">4　水のような心 </B></font>
さらに、素直な心は、次のような水のような心でもあるといっております。
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<B><font color="BLUE">5　浄玻璃の鏡のごとく</B></font>
また、鏡の例を出して、素直な心を「浄玻璃(じょうはり)の鏡の如くである」ともいっております。ここで、「浄玻璃の鏡」とは、地獄の閻魔(えんま)さまが亡者を裁く時に使う鏡、つまり、善悪を見極める時に使う鏡です。それは、すべてを映しだすという鏡ですが、このような鏡のように、私心がなく、善悪を見分けられるような心が素直な心です。これに、私心が入ると正しい判断ができません。何故かというと、自分だけ有利になりたい、という心が入ってくるため、それを入れると全体のバランスが取れなくなってしまうからです。この私心を除いて、みんなが譲り合って公平に決定すると、物事は簡単に決まります。
<B><font color="BLUE">6　まず心に念じ、心がける</B></font>
それでは、どのようにすれば、素直な心を養えるのか、ということが、次に問題となります。このためには、まず第1に、素直な心になろうと心掛ける、心に念じることです。そして第2に、常日頃生活において、絶えず素直な心になるように、工夫し、精進し、反省をすることです。なお、この場合の反省の内容としては、例えば、偏っていないか、囚(とら)われていないか、物事の実相を見失っていないか、狭い歪められた見方をしていないか又は囚われのない広い視野に基づいて判断したか否か等です。
<B><font color="BLUE">7　むすび</B></font>
松下幸之助の経営哲学のうち、宇宙観の最後の項目で、非常に重視をしているものとして「素直な心」があります。これは、偏らない水のような心で、浄玻璃の鏡のように、物事の善悪を正しく映しだして、正しい判断を行うことができる心です。この素直な心によって、繁栄・平和・幸福な社会が実現できます。このように、素直な心というのは、私たちが生きて行く上で、非常に重要です。
〔参考〕松下幸之助『松下幸之助の哲学』『実践経営哲学』PHP文庫








