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　藤井聡太さんの大活躍が続く将棋界。次々と記録を塗

り替え、その勢いはとどまるところを知らない。今後ま

すますの活躍が予想されるが、立ちはだかる棋士、ライ

バルの出現にも期待したい。将棋界がこれからどうなっ

ていくのか非常に楽しみである。

　私は棋士になって40年余り。これまで数多くの弟子を

とってきた。その中で7人の弟子が棋士になっている。

その一方、多くの弟子が道半ばで棋士になることを断念

している。

　棋士になるには、その養成機関である「奨励会」に入

会しなければならない。奨励会には年齢制限があり、26歳

までに棋士（四段）にならなければ退会となる。一般

的に奨励会にはアマチュア五段程度の棋力が必要で、遅

くとも中学生までに入会する。志望者が増えている現在、

その中で棋士になれる確率は1割5分くらい。たいへん

厳しい競争の世界となっている。

　私は自分の弟子や多くの奨励会の若者を見てきて、そ

の中で棋士になった人の特徴を自分なりに分析してみた。

すると三つの長所があることに気づいた。

三つの長所
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① 二つの才能を持っている

② 向上心が半端ではない

③ 素直な性格である

①の二つの才能とは、将棋の一番の根幹である「筋が

良い」と「努力し続けられる」ということである。棋士

は1局指せばその人が棋士になれる「筋」の持ち主かど

うかがわかる。しかし、その才能に恵まれ、夢を持って

奨励会に入ったものの、中々思うように勝てず将棋に向

き合うことが辛
つら

くなっていくこともしばしばである。

そんな状況であっても変わることなく、こつこつ将棋に

向き合い、日々努力を続けられる、もう一つの才能も必

要不可欠なのである。

②の向上心が半端ではないとは、例えば先輩の対局を

食い入るように見ている、こちらに時間があるとわかれ

ば「1局お願いします」と挑んでくる、寸暇を惜しんで詰

将棋の問題に取り組んでいる、等々。とにかく将棋に対

して熱心なのである。このような人にはこちらも強くし

てあげたいという気持ちになり、研究会に誘い、顔を見

れば声をかけるようになる。こうして自然に交流が生ま

れてくる。

③の素直な性格であるとは、言葉のとおりである。特

に結果が出ていない時に、我流にこだわらず、教えやア

ドバイスにしっかり耳を傾け、とりあえず実践してみる

ことができる。そのような変化が見えると、こちらも嬉

しくなる。

　以上が私の思う厳しい競争の世界を勝ち抜き、棋士に

なった人の三つの長所である。

　将棋もAI（人工知能）の影響で勉強方法が激変してい

る。自分だけで研究できる範囲が格段に増えた。ただ、

そこで得た知識を実戦で試そうとした時に、先に述べた

向上心や素直さを持っているかどうかが大切ではないだ

ろうか。

　将棋の場合なら、上位者の先輩に「1局指そう」と言っ

てもらえるかどうかである。お互いに、真
しん

摯
し

に将棋と向

き合い、認め合っているからこその「1局指そう」なので

ある。

　お互いを認め合い、共に更なる向上を目指す。これは

他の分野、業界でも同じではないかと思う。

1964年兵庫県生まれ。日本将棋連盟常務理事。若松政和八段門下。1983年に棋士となる。第16回新人王戦、
第9回若獅子戦優勝。竜王戦1組在籍2期、順位戦A級在籍3期。第21回勝率第1位賞受賞。2008年、通算600勝
達成（将棋栄誉賞）。2011年、九段昇段。2014年、「加古川市功労者」表彰。著書に『居飛車奇襲戦法』（創
元社、2002年）、『井上慶太の居飛車は棒銀で戦え』（NHK出版、2016年）などがある。稲葉陽八段、菅井竜也
八段ら、棋士7人の師匠としても知られる。

将棋棋士 九段

井上 慶太 INOUE Keita
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創業の世界における女性の進出と男女差の縮小
―「新規開業実態調査」時系列データの分析から ―

当研究所「2022年度新規開業実態調査」によれば、開業者に占める女性の割合は、調査を開始し

た1991年度以来で過去最高となった。ただ、全体でみれば女性による開業はまだ少なく、男性に

比べて事業規模は小さい傾向がみられる。背景にはキャリアの乏しさや家庭における家事負担の

大きさなど、女性ゆえに抱える困難が多く指摘されている。

しかし、ジェンダー平等が浸透し、創業インフラの整備が進むなかで、開業をめぐる男女の差は

小さくなっているのではないか。最新の調査結果をもとに、女性の開業の動向について分析する。

総合研究所 主席研究員　桑本 香梨
　　　　　 　　研究員　青木 　遥
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「2022年度新規開業実態調査（特別調査）」の実施要領

調査時点　2022年9月
調査対象　�日本政策金融公庫国民生活事業が2021年4月から同年9月

にかけて融資した企業のうち、融資時点で開業後4年以
内の企業7,915社（不動産賃貸業を除く）

調査方法　�調査票は郵送、回答は郵送またはインターネット経由、
アンケートは無記名

回 収 数　1,684社（回収率21.3％）
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増える女性の開業

社会のあらゆる場面で女性の活躍が進んでおり、それ

は創業の世界においても同様である。当研究所が1991年

度から毎年実施している「新規開業実態調査」では、

開業者に占める女性の割合は1991年度の12.4％から、

直近の2022年度には24.5％と倍近くに増え、過去最

高となった（図－1）。通信技術の発達や、シェアオ

フィスなどの創業インフラの充実、支援制度の拡充と

いった要因が、女性による開業を後押ししていると考

えられる。

今のところ、わが国の創業の中心的存在は、生計を立

てることを目的に開業した30～40歳代の男性であるこ

とに変わりはない。加えて、女性による開業は、男性に

比べて事業性の弱さを指摘されることが多い。それで

も、女性による開業が増えていくに従って、開業をめぐ

る男女の差は小さくなっているのではないだろうか。性

別にかかわらず開業しやすい環境が整備されて開業の間

口が広がっていることも、男女間の差を縮めていると予

想される。

本リポートでは、当研究所「2022年度新規開業実態

調査（特別調査）」（以下、本調査）を用いて過去のデー

タとも比較しながら、女性の開業を中心に、最新の動向

や時系列での変化を整理していきたい。

先に、調査の概要を説明する。調査対象は日本政策金

融公庫国民生活事業が2021年4月から同年9月にかけ

て融資した企業のうち、融資時点で開業後4年以内の企

業7,915社（不動産賃貸業を除く）である。調査時点は

2022年9月で、回収数は1,684社（回収率21.3％）で

ある。回答者の業歴の平均は、女性が20.7カ月、男性

が23.6カ月であった。

事業規模は小さい

女性による事業にはどのような特徴があるだろうか。

開業業種をみると、最も多いのは男女ともに「サービス

業」（女性40.4％、男性25.3％）であるが、女性の方が

15ポイント以上多い（表－1）。女性のサービス業を細

かくみると、「美容業」（33.1％）や「エステティック

業」（17.9％）の割合が高い。大分類業種で2番目に多

いのは「小売業」（15.5％）、3番目は「医療・福祉」

（15.0％）、4番目は「飲食店・宿泊業」（12.6％）であ

る。男性で2番目に多い「建設業」は女性ではわずか

1.3％となっている。

主な販売先・受注先が「一般消費者」である割合は

82.3％と、男性（59.9％）に比べて高い。「事業所（企

図－1　開業者に占める女性の割合の推移

資料：日本政策金融公庫総合研究所「新規開業実態調査」
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業・ 官 公 庁 な ど ）」で あ る 割 合 は そ れ ぞ れ17.7 ％、

40.1％であった。また、商品やサービスの主な最終ユー

ザーの性別が女性である割合は36.4％と、男性開業者

（7.5％）に比べて30ポイント近く高い。男性開業者は

「主なユーザーは男女を問わない」割合が84.1％と大

半を占める（女性は57.3％）。「主なユーザーは男性で

ある」割合（女性6.2％、男性8.5％）は男女ともに1割

に満たない。

商圏で最も多いのは、女性が「同じ市区町村内」

（42.3％）、男性は「日本国内」（27.0％）である（図－2）。

女性は「事務所や店舗の近隣」（10.8％）と「同じ市

区町村内」の二つで半数を超えており、商圏が小さい傾

向がみられる。

こうした顧客や商圏の違いは、男女の差というよりも

開業した業種の違いによるものかもしれない。男女とも

に開業業種で最も多くを占めていたサービス業のなかで

も美容業やエステティック業などの個人向けサービスが

多かった女性に対し、男性は経営コンサルタント業や税

理士事務所など事業所向けサービスが多い。こうした業

種の違いから女性の事業は女性の個人客が多く、商圏が

比較的小さいのだと考えられる。

そのため、事業規模は小さい。開業費用をみると、平

均は女性が744万円と、男性（947万円）に比べて200万円

以上低い。調達した資金が開業に十分だったかを尋

ねると、女性は「十分だった」「どちらかといえば十分

だった」との回答が合わせて62.0％と、男性（54.7％）

を上回った。「不十分だった」「どちらかといえば不十分

だった」は女性が38.0％、男性が45.3％であり、必要

な資金を調達できずにやむを得ず少額で開業したという

人は少ないようである。

従業者数も、女性は調査時点の平均が3.5人と、男性

の4.3人に比べて少ない。本人のみで事業を行う人が

43.6％を占める（男性は31.2％）（図－3）。

図－4で月商（1カ月の売上高）の分布をみると、

（単位：％）
女　性 

（n=374）
男　性 

（n=1,310）
建設業 1.3 13.4
製造業 3.7 4.0
情報通信業 1.9 5.0
運輸業 1.6 4.9
卸売業 2.4 3.8
小売業 15.5 13.1
飲食店・宿泊業 12.6 8.9
医療・福祉 15.0 11.7
教育・学習支援業 3.5 3.8
サービス業 40.4 25.3
不動産業 1.6 5.0
その他 0.5 1.2

表－1　開業業種

資料：�日本政策金融公庫総合研究所「2022年度新規開業実態調査（特
別調査）」（以下、断りのない限り同じ）

（注）1 「持ち帰り・配達飲食サービス業」は、「小売業」に含む（以下同じ）。
　　2 nは回答数（以下同じ）。
　　3 �構成比は小数第2位を四捨五入して表示しているため、合計は

100％にならない場合がある（以下同じ）。

図－2　商圏の範囲

図－3　従業者数（調査時点）
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「100万円未満」が女性の62.7％を占め、男性（37.2％）

に比べてかなり多い。平均は女性は166.3万円と、男性

（503.8万円）の3割程度にとどまる。

私生活との両立を重視

女性による事業は総じて規模が小さいが、どのような

人が開業しているのだろうか。主な調査項目を表－2に

まとめた。開業時の年齢は男女ともに「40～49歳」（女

性38.5 ％、 男 性32.5 ％）、「30～39歳 」（ 同26.7 ％、

32.1％）の順に多い。平均すると、女性が42.8歳、男

性が43.2歳とほとんど変わらない。

主 た る 家 計 維 持 者 で あ る 女 性 は58.0 ％ と、 男 性

（93.3％）より少ないが、意外に多い。そこで配偶者が

「いる」割合をみると、女性は50.7％と、男性（75.9％）

に比べて20ポイント以上少ない。女性開業者は相対

的に独身の人が多く、主たる家計維持者である割合はその

割合を少し上回るくらいの水準になっているものとみら

れる。配偶者が「いる」開業者に絞ってみると、女性の主

たる家計維持者である割合は33.3％まで下がる。なお、

独身者の割合が高いことから、同居する未就学児が「い

る」割合も女性は10.5％と男性（23.7％）を下回っている。

また、育児に「携わっている」女性の割合も43.8％と、

男性（53.0％）より低い。介護に「携わっている」割合も

13.2％と男性（15.1％）よりやや低い。ただし、育児、

介護を含めた家事全般に充てる時間は、長時間の回答カ

テゴリーで女性が男性の割合を上回る傾向にある。総務

省「社会生活基本調査」（2021年）の詳細行動分類によ

る生活時間に関する結果をみると未就学児（6歳未満）の

子をもつ夫婦の1日当たり家事・育児時間は男性の1時間

43分に比べて女性は6時間59分と圧倒的に長い。開業者

も女性の方が家事・育児の時間が長い傾向は同じである。

育児に携わる割合自体は女性開業者の方が低いものの、

これは独身である割合が高いためであり、家族がいる女

性にとっては、家事や育児の負担が開業の障壁になって

いることがうかがえる。

こうした違いは、仕事において重視することにも表れ

ている。事業をするに当たり最も重視することをみる

と、女性は「仕事のやりがい」（40.9％）が最も多い

（ 図 －5）。「 私 生 活 と の 両 立 」（31.4 ％） は、 男 性

図－4　月　商

（単位：％）
女　性 男　性

年　齢

29歳以下 10.4 8.6
30～39歳 26.7 32.1
40～49歳 38.5 32.5
50～59歳 20.1 17.9
60歳以上 4.3 8.9

主たる家計維持者に「該当」 58.0 93.3
配偶者が「いる」 50.7 75.9
未就学児の子どもが「いる」 10.5 23.7
学生・社会人の子どもが「いる」 41.4 44.4
育児に「携わっている」 43.8 53.0
介護に「携わっている」 13.2 15.1

家事全般
に充てる 
1日当たり
の時間

携わっていない 8.5 20.2
1時間未満 16.1 39.8
1時間以上2時間未満 23.9 26.3
2時間以上4時間未満 31.5 10.4
4時間以上6時間未満 10.1 2.0
6時間以上 9.9 1.3

表－2　開業者の属性と家庭環境

（注）1 設問ごとにn（回答数）が異なるため、記載を省略。
　　2 家事は報酬を目的としたものを除く。
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（24.5％）に比べてかなり多い。「収入」（27.7％）の割

合 は、9割 以 上 が 主 た る 家 計 維 持 者 で あ っ た 男 性

（36.9％）を10ポイント近く下回る。

開業動機（三つまでの複数回答）もみると、｢自由に

仕事がしたかった」（52.3％）や「仕事の経験・知識や

資格を生かしたかった」（43.4％）が多い（表－3）。男

性と比べると、「年齢や性別に関係なく仕事がしたかっ

た」（女性19.0％、男性9.7％）、「趣味や特技を生かし

たかった」（同16.8％、7.5％）などの割合が高い一方、

「収入を増やしたかった」（同38.5％、52.8％）との回

答割合は男性を大きく下回る。これらの点は、事業をす

るに当たり重視することとして「収入」よりも「仕事の

やりがい」や「私生活との両立」の割合が高かったこと

と整合する。

事業における1週間当たりの就労時間は女性が平均

44.1時間、男性は同48.7時間となり、女性の方が4時

間ほど短い。家事に携わる時間は男性に比べて長い傾向

にあり（前掲表－2）、その分、事業に充てる時間は短く

なるのだろう。

「私生活との両立」を望む姿勢は、従業員の雇用に

おいても発揮されているようである。図－6で従業員

を男女別にみると、女性の従業員の数は開業時に平均

1.2人と男性開業者の場合（1.1人）を上回っており、

調査時点においても従業者全体の人数が多い男性開業

者と同じ1.7人の女性従業員を雇用している。各回答

企業について算出した全従業員に占める女性従業員の

割 合 を 平 均 す る と、 女 性 開 業 者 の 場 合 は 開 業 時

（65.7％）、調査時点（67.6％）ともに、男性開業者

（順に50.9％、51.4％）を上回っている。女性開業者

自身が家事や育児など家庭と両立しやすい仕事環境を

（単位：％）
女　性 

（n=369）
男　性 

（n=1,289）

自由に仕事がしたかった 52.3 59.1 

仕事の経験・知識や資格を 
生かしたかった 43.4 42.6 

収入を増やしたかった 38.5 52.8 

自分の技術やアイデアを 
事業化したかった 33.9 27.2 

社会の役に立つ仕事が 
したかった 27.1 24.3 

事業経営という仕事に 
興味があった 25.5 38.3 

時間や気持ちにゆとりが 
欲しかった 23.3 20.1 

年齢や性別に関係なく 
仕事がしたかった 19.0 9.7 

趣味や特技を生かしたかった 16.8 7.5 

適当な勤め先がなかった 5.4 6.1 

その他 7.0 6.1 

図－6　開業時と調査時点の従業者の男女別内訳

（注）�小数第2位を四捨五入しているため、同じ値でもグラフの長さが異
なったり、内訳の合計と平均が一致しなかったりする。

図－5　事業をするに当たり最も重視すること

表－3　開業動機（三つまでの複数回答）
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望んでいることが、女性の働きやすい職場づくりにつ

ながっているものと思われる。

開業前のキャリアは男性より少ない

開業前のキャリアについてもみていきたい。最終学歴

で最も多いのは、女性が「専修・各種学校」（33.5％）、

男性は「大学・大学院」（44.1％）である（図－7）。女

性の場合、美容業のような専門の技術や資格を要する業

種が多かったことから「専修・各種学校」の割合が男性

に比べて高いのだと考えられる。

開業前に勤務した経験は、女性の97.8％、男性の

97.1％とほぼ全員が「ある」と回答している。勤務の平

均年数はそれぞれ18.6年、20.0年と大きな差はない。

開業直前の職業は、女性では「非正社員」（29.5％）が

最も多く、次いで「正社員・正職員（管理職以外）」

（26.1％）、「正社員・正職員（管理職）」（25.3％）の順

である（図－8）。男性は「正社員・正職員（管理職）」

（39.5％）と「正社員・正職員（管理職以外）」（31.8％）

で7割超を占め、「非正社員」は6.0％と少ない。

斯業経験（現在の事業に関連する仕事の経験）が「あ

る」割合は、男女ともに8割前後（女性77.2％、男性

81.7％）で大きな差はない。ただし、斯業経験年数は女

性が平均10.7年と、男性（14.4年）より4年ほど短い。ま

た、斯業経験を積んだ仕事を辞めてから開業するまでの

期間は平均して16.7年と男性（7.9年）より約9年も長い。

女性は結婚や出産といったライフイベントにより斯業キャ

リアを中断する人が少なくないことから、男性よりも開

業までのブランク期間が長くなっているのであろう。

管理職経験（3人以上の部下をもつ課もしくは部など

の長またはリーダーとして働いた経験） が「ある」割合

は43.1％と、男性（66.5％）に比べて20ポイント以上少な

い。ただ、厚生労働省「賃金構造基本統計調査」（2022年）

をもとに女性の一般労働者（雇用期間の定めのない者）

に占める「部長級」「課長級」の割合を計算すると、

3.9％とわずかである。女性起業家の4割超が管理職を

経験していることは注目に値するのではないか。管理職

の経験を通じてマネジメントの能力を養うことで、開業

をキャリアの選択肢に入れやすくなる点自体は男女で差は

ないのだろう。なお、管理職の経験年数は女性が8.0年、

男性が11.6年と、男性の方が長い。

開業前に技術やノウハウを身につけるために行ったこ

とをみると、「勤務経験を通じて身につけた」が66.9％

と最も多いが、男性（72.0％）をやや下回る（表－4）。

管理職経験を積んだ女性が比較的少なかったことや、斯

業経験を積んだ年数が男性より短いうえに、ブランク期

間は男性より長いこと、直前の職業が非正社員であるこ

となどが背景に考えられる。次に多いのが、「同業者と

図－7　最終学歴 図－8　開業直前の職業

（注）�「非正社員」は「パートタイマー・アルバイト」と「派遣社員・契
約社員」の合計。
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意見交換を行った」（34.4％）で、「周囲の企業経営者に

相談した」（29.8％）が続く。男性と比べると「家族・

親戚に相談した」（28.2％）や「研修やセミナーに参加

した」（27.9％）、「金融機関や税理士などの専門家に相

談した」（23.0％）などの割合が高い。ほとんどの項目

で女性の回答割合が男性を上回っている。経験の不足や

長いブランクをカバーしようと、さまざまな方法で業界

の最新情報を得たり、技術やノウハウを身につけようと

したりしている様子がうかがえる。

開業してからも、周囲に相談したりサポートを求めたり

する女性は多い。事業に関する、あるいは起因する悩みや

困り事を相談する相手（いずれも無償のものに限る）が

「いる」割合は女性が77.8％と、男性（71.8％）に比べて

やや高い（図－9）。事業を経営しながら生活するためのサ

ポートをしてくれる人が「いる」割合も女性は60.2％と、

男性（53.1％）を上回っている。「いないし、必要ない」と

する割合は相談相手（0.8％）、サポートしてくれる人（6.5％）

ともに、男性（順に5.2％、12.7％）に比べて低い。

では、実際にどのような人たちに相談したりサポート

してもらったりしているのだろうか。相談相手やサポー

トしてくれる人が「いる」と回答した人にその相手を尋

ねた結果を表－5に示した。相談相手は男女とも「経営

者仲間」（女性58.7％、男性68.8％）が最も多い。男性

と比べると、女性は「親、兄弟、親戚」（同28.5％、19.7％）

が多い。一方、男性は「経営者仲間」のほか「金融機関

や税理士などの専門家」（34.5％）が女性（27.4％）に

比べて多い。女性は身近な人たちに、男性は仕事上でつ

ながりがある人たちに相談する傾向がみられる。女性は

「私生活との両立」を重視する人が多かったことから、生

活面での悩みを相談する相手となるだろう家族や友人が

相対的に多い結果となったのかもしれない。

（単位：％）
女　性 

（n=369）
男　性 

（n=1,283）

勤務経験を通じて身につけた 66.9 72.0 

同業者と意見交換を行った 34.4 34.5 

周囲の企業経営者に相談した 29.8 22.4 

家族・親戚に相談した 28.2 16.6 

研修やセミナーに参加した 27.9 17.5 

関連書籍等を使って自学自習した 25.7 24.2 

友人や知人に相談した 23.6 18.1 

金融機関や税理士などの専門家に 
相談した 23.0 15.4 

同業者を巡り研究した 19.8 16.4 

開業前の勤め先で研修や勉強会に 
参加した 16.0 12.2 

通信教育やインターネット上の 
講習を受けた 14.9 9.5 

習い事を通じて身につけた 8.4 1.3 

高校、専門学校、大学などの 
教育機関に通った 7.0 6.0 

公共の職業訓練校に通った 1.4 1.1 

その他 0.5 1.3 

何もしなかった 4.1 5.3 

表－4　�開業を念頭に、技術やノウハウを身につけるために
事前に行ったこと（複数回答）

図－9　�相談相手・サポートしてくれる人 
（有償のサービスを除く）

（注）�相談相手は、現在の事業に関する、あるいは起因する悩みや困り
事（生活面を含む）を相談する相手。サポートしてくれる人は、
現在の事業を経営しながら生活するためのサポートをしてくれる人。
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サポートしてくれる人は、「配偶者」（女性51.8％、

男性64.9％）が最も多く、「親、兄弟、親戚」（同49.1％、

36.4％）が続く。男女ともに家族が助けになってくれて

いることに変わりはないが、女性の方が家事の負担が大

きいため、それをフォローしてもらえる「親、兄弟、親

戚」の割合が相対的に高くなっているのだろう。

同質化が進む男女のキャリア

女性の職業経験は男性に比べて少ない傾向がみられ

た。しかし、社会全体でジェンダー平等が進むなか、こ

うしたキャリアの男女差は小さくなっているのではない

だろうか。そこで、男女の開業者の学歴と職業キャリア

を過去の調査結果と比べて変化を確かめたい。なお、本

調査の調査対象は前述のとおり、日本政策金融公庫国民

生活事業が2021年4月から同年9月にかけて融資した

企業のうち融資時点で開業後4年以内の企業だが、過去

の調査結果と比較する場合は基準をそろえるために、対

象を融資時点で開業1年以内の企業に限定する。

　最終学歴の調査データを、現在と同じ選択肢で調査を

始めた1993年度と最新の2022年度の2時点間で比較す

ると、男女ともに「中学」「高校」が減る一方、「専修・

各種学校」や「大学・大学院」が増えており、高学歴化

の傾向がみられる（図－10）。最も多い学歴は、1993年

度は男女とも「高校」（女性38.3％、男性41.0％）だが、

2022年度には女性は「専修・各種学校」（37.5％）、男

性は「大学・大学院」（44.1％）に変わっている。女性

の「大学・大学院」の割合は13.2％から25.3％に上昇し

ているが、男性とは依然として20ポイント近い差がある。

女性に「専修・各種学校」が多いのは、前述したとおり

美容業を開業する人が多いことと関係するだろう。

図－11で、女性の開業直前の職業のデータを「新規開

（単位：％）

相談相手 サポート 
してくれる人

女　性 
（n=288）

男　性 
（n=919）

女　性 
（n=222）

男　性 
（n=678）

配偶者 38.2 39.0 51.8 64.9 

親、兄弟、親戚 28.5 19.7 49.1 36.4 

自社の経営陣、従業員 17.0 18.4 9.5 14.6 

経営者仲間 58.7 68.8 22.5 31.0 

取引先 16.3 23.7 7.2 12.5 

友人・知人 39.2 33.0 25.7 23.5 

商工会議所・商工会 21.5 15.1 7.2 9.3 

自治体などの行政機関 5.2 3.3 1.4 2.2 

金融機関や税理士などの 
専門家 27.4 34.5 11.3 17.6 

創業支援団体・ 
ネットワーク 2.8 2.0 0.9 1.0 

家族が通っている保育所・ 
学校の先生、家族が利用し 
ている介護施設の職員

1.0 0.1 1.8 0.1 

その他 2.1 1.1 0.9 0.7 

表－5　相談相手・サポートしてくれる人の内容（複数回答）

（注）図－9で 「いる」と回答した人に尋ねたもの。

図－10　最終学歴（1993年度と2022年度の比較）

資料：�日本政策金融公庫総合研究所「新規開業実態調査」（図－16まで同じ）
（注）　�1991年度は選択肢に「短大」、1992年度は同じく「その他」を

含まないため、1993年度と比較した。
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業実態調査」を開始した1991年度と最新の2022年度で

比べてみると、「非正社員」が5.1％から29.8％へと大幅

に増加している。景気低迷のなか、日本企業全体がパー

トタイマーなどの非正規雇用を増やしたことが背景にあ

るのだろう。反対に大きく減ったのが「専業主婦」で、

22.6％から1.9％へと20ポイント以上低下している。結

婚や出産の後も非正規雇用のかたちで仕事を続ける女性

が増えていることを反映していると考えられる。

一方で、「正社員・正職員（管理職）」も1991年度

（13.6％）から2022年度（26.7％）で倍近く増えてお

り、男性（1991年度37.6％、2022年度43.2％）との差

は縮まってきている。勤務経験が多くあるほど開業後に

必要なビジネススキルも蓄積しやすくなる。加えて、管

理職経験はマネジメント能力を高めることにつながる。

勤務経験や管理職経験をもつ女性が増えたことは、開業

における男女差にも影響しているかもしれない。

斯業経験についてもみてみたい。女性のうち斯業経験

が「ある」割合を時系列にみると、1990年代はおおむ

ね60％台から70％台前半で推移していたが、2000年度

以降は70％台後半から80％台、一時は90％を超えるま

でに上昇している（図－12）。それに伴い、男性との差

も小さくなっている。加えて、斯業経験の年数もやや長

くなっている。女性の斯業経験年数は1990年代は平均

10.7年、2000年代は同じく11.3年、2010年度以降は

12.4年で、より長く経験を積んでから開業する女性が

多くなっている。女性の社会進出に伴い、斯業経験が

「ある」割合や斯業経験年数は徐々に多くなっている。

高学歴の女性が増えたこと、結婚や出産後も働く女性

が増えたこと、そして企業における女性の活躍の場が広

がっていることなどから、開業のバックグラウンドとも

いえるキャリアについては、以前ほど大きな男女格差は

なくなってきていると考えられる。

男性の事業も小規模化が進む

ここまでみてきたとおり、女性による事業は男性より

小規模な傾向がみられた。しかし、開業の準備や開業後

図－11　開業直前の職業（1991年度と2022年度の比較）

（注）1 �「非正社員」は「パートタイマー・アルバイト」と「派遣社員・
契約社員」の合計だが、1991年度は選択肢に「派遣社員・契約
社員」がない。

　　2 �2022年度は選択肢を「専業主婦・主夫」、1991年度は「専業主婦」
としているため、女性の場合のみ「専業主婦」の割合を表示する。

　　3 �「その他」は「学生」を含み、2022年度の男性の場合のみ「専業
主婦・主夫」を含む。

図－12　斯業経験がある割合と平均斯業経験年数の推移

（注）1 斯業経験は、現在の事業に関連する仕事の経験。
　　2 �1994年度調査では、勤務経験がある場合にのみ斯業経験の有無

を尋ねているため、結果を掲載していない。また、2001、2002、
2004年度調査では斯業経験の有無を尋ねていない。

　　3 斯業経験年数の平均値は、斯業経験がある人だけを集計。



創業の世界における女性の進出と男女差の縮小
―「新規開業実態調査」時系列データの分析から―

日本政策金融公庫 調査月報
June 2023 No.177

13

の経営に少なからず影響すると考えられる学歴や職業

キャリアの男女差が縮小しているなかで、事業規模の男

女差も以前よりは小さくなっているのではないだろう

か。開業費用、従業者数、月商の三つについて、引き

続き時系列でみていきたい。

男女別の開業費用の平均を時系列で示した図－13を

みると、女性、男性ともに減少傾向にある様子がはっき

りとみてとれる。1990年代は、2,000万円を超える年度

があるが、2000年代になると1,500万円前後で推移

し、2010年度以降は1,000万円を下回る年度もみられ

る。また、開業費用のカテゴリーをみると、250万円未

満で開業した人の割合は、1991年度は女性が8.3％、男

性 が6.8 ％ だ っ た の に 対 し、2022年 度 は そ れ ぞ れ

24.0％、20.9％と大幅に上昇している。冒頭でも述べた

IT 技術の発展やシェアオフィス、コワーキングスペー

スといった施設の充実、創業支援サービスの拡充などに

より、従来はある程度の初期投資が必要だった業種でも

費用を抑えて開業できるようになっている。そのため、

女性に限らず男性でも少額での開業を選択する人が増え

ていると考えられる。

女性の平均値から男性の平均値を差し引いた男女差

は、さほど縮まっていない。男性の少額化と並行して女

性でも少額開業の傾向が強まっているためだろう。

同様に従業者数についてみると、開業費用の場合ほど

顕著ではないが、2000年代前半以降、男女ともに緩やか

に減少しているようにみえる（図－14）。例えば2000年

度は女性の平均従業者数が4.0人、男性が5.2人だが、

足元の2022年度はそれぞれ3.4人、4.3人に減ってお

り、特に男性で減少幅が大きい。そのため、男女差は

縮まっている。女性の平均従業者数から男性の平均従業

者数を差し引いた値は、2000年度の−1.2人から2022年

度の−0.8人まで減っている。男性で少人数化の動きが

進む一方、女性はもともと少人数で事業を運営する傾向

があるため人数の減り方が鈍く、両者の差が縮まってい

るようである。

売り上げ規模についても同様にみていこう。調査時点

の月商は、常に男性が女性を上回っている（図－15）。

2000年度と2022年度を比べると、女性は197.3万円か

ら165.3万円に、男性は508.0万円から457.4万円に減っ

ている。また、男女差（女性−男性）は徐々に縮小して

図－13　開業費用の平均と男女差の推移

（注）男女差は、女性の値から男性の値を引いた値（図－15まで同じ）。

図－14　従業者数（調査時点）の平均と男女差の推移
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おり、2000年度は−310.7万円あった差が、2022年度

には−292.1万円まで小さくなっている。

開業費用、従業者数、月商は、男女いずれも減少傾向

にあり、事業の小規模化は男性にも当てはまることがわ

かる。特に、従業者数や月商の減少幅は男性の方が大き

いため、男女差は縮小している。斯業経験や管理職経験

をもつ女性が増えていることを考え併せると、事業規模

は男性で大きく女性で小さいという構図は徐々に薄れて

いくことが予想される。

大規模に事業を展開する女性の存在

男性でも事業の小規模化が確認されたが、反対に、女

性のなかでも大規模に事業を行う人がいるはずである。

例えば、前掲図－15でみた女性の月商の推移につい

て、金額の分布をみると、「100万円未満」の層が大半

を占めているが、「500万円以上」という回答も少ない

ながら存在する（図－16）。前述した2022年度の女性の

平均166.3万円より多い「250万～500万円未満」が

7.5％を占め、男性平均の503.8万円に並ぶ「500万円

以上」の層も5.9％いる。ちなみに、男性の「250万～

500万円未満」の割合は13.2％、「500万円以上」は20.0％

であった。

こうした大規模に事業を行う女性についても、その事

業内容を簡単にみておきたい。調査時点の従業者数、月

商のいずれかが、男性も含めた開業者全体の平均を上回

る女性の開業者（従業者数4人超、月商387万円超）を

「大規模女性」として抽出した。大規模女性の従業者数は

平均8.4人と男性全体の平均（4.3人）を大きく上回り、

開業費用も1,186万円と男性（947万円）より高い。月商

は男性（503.8万円）より少ないが、それでも477.9万円

と女性全体の平均（166.3万円）よりかなり多い。

開業業種をその他の女性と比べてみると、大規模女性

では「医療・福祉」が43.8％と多く、その他の女性

（6.3％）を40ポイント近く上回る（表－6）。より細か

く業種をみると、大規模女性の「医療・福祉」のなかで

は「看護業」と「その他の児童福祉事業」がそれぞれ

2割超を占め、「知的障害者福祉事業」と「訪問介護事業」

が続く。施設や人手が必要な事業が多い。

女性全体では4割超となっていた「サービス業」は

14.6％と少ないが、それでも2番目に多い。そこで、

図－15　月商と男女差の推移 図－16　女性の月商分布の推移
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「サービス業」について、主な販売先が「事業所」と

「一般消費者」のどちらかをみると、大規模女性では「事

業所」が58.3％で、具体的な業種としては「その他の建

物サービス業」「広告代理業」などがある。対して、「一

般消費者」の割合は大規模女性で41.7％と、その他女性

（85.6％）の半分以下となっている。

なお、男性は「サービス業」が25.3％を占め、「医

療・福祉」の割合は11.7％にとどまる（前掲表－1）。

「医療・福祉」の内訳をみると、「あん摩マッサージ指

圧師・はり師・きゅう師・柔道整復師の施術所」が2割

弱を占め、最も多い。開業費用や開業前のキャリアなど

は男女で差が薄れつつあったが、具体的な業種までは同

質化していない。

開業前のキャリアについてもみると、斯業経験が

「ある」割合は、大規模女性が84.3％とその他女性

（73.9％）より10ポイント以上高い。管理職経験が

「 あ る 」 大 規 模 女 性 も 49.4 ％ と、 そ の 他 の 女 性

（42.2％）より多い。開業する前に勤務先でビジネス

スキルや経営ノウハウを身につけておくことが、大

きな規模で開業する場合に役立っているとみること

もできる。

それぞれが望むかたちの創業を

女性のなかでも事業規模の大小や事業内容の違いがみ

られるが、それぞれ開業したことに満足しているのか。

最後に、開業に対する総合的な満足度をみてみたい。

「かなり満足」「やや満足」を足した割合は、大規模女

性（75.6％）と男性全体（71.7％）で7割を上回るが、

その他の女性や女性全体もほぼ7割と高い水準である

（図－17）。「かなり不満」「やや不満」の割合はどの類

型でみても約1割と少ない。女性の開業者は男性と比べ

て事業規模が総じて小さかったが、総合的にみた満足度

は男性と遜色ない。加えて、女性のなかでみても、事業

規模の大小で満足度が大きく変わるわけではないことが

わかる。

社会全体でジェンダー平等が広がるなか、開業にまつ

わる男女間のさまざまな格差は徐々に小さくなってい

る。事業規模は依然として女性の方が小さいが、なかに

は男性を上回る規模の事業を行う女性もいて、いずれも

開業したことにおおむね満足していた。開業において重

要なのは事業規模の大小ではなく、開業者一人ひとりが

望むかたちで事業を行えるかどうかなのだといえよう。

表－6　開業業種 図－17　開業に対する総合的な満足度

（単位：％）
大規模女性 
（n=89)

その他女性 
(n=223)

建設業 2.2 0.4
製造業 0.0 3.1
情報通信業 4.5 1.3
運輸業 1.1 1.3
卸売業 2.2 3.1
小売業 13.5 14.8
飲食店・宿泊業 12.4 13.0
医療・福祉 43.8 6.3
教育・学習支援業 2.2 3.6
サービス業 14.6 51.1
不動産業 3.4 0.9
その他 0.0 0.9



ストローに新しい選択肢を

環境に優しい草のストロー

―草ストローとはどのような商

品ですか。

レピロニアというカヤツリグサ科

の植物からつくったストローです。

レ ピ ロ ニ ア の 茎 は 直 径4～7ミ リ

メートルで空洞なため、切ればスト

ローとして使えます。ストローに加

工した後に乾燥、殺菌、箱詰めの工

程を経て出荷します。

草ストローは二つの点から、環境

に優しい商品として評価されていま

す。一つは、レピロニアが害虫を寄

せつけない性質をもっているため、

無農薬で栽培されている点です。も

う一つは、ストローに加工する工程

の大部分が人の手で行われるため、

製造過程で化石燃料や電気をあまり

使用しない点です。

生産、加工を行っているのは、ベ

トナムの首都ホーチミンから車で

3時間ほどの農村です。現地では籠や

バッグを編む材料として古くからレ

ピロニアを栽培していましたが、プ

ラスチックや合成皮革の台頭により

需要が減っていました。用途を広げ

るためストローに加工されるように

なったといいます。

しかし、既存のプラスチックスト

ローより価格が高いため、一部の高

（同）HAYAMI 業務執行社員　大久保 迅太

環境への配慮からプラスチック削減の動きが進んでいる。プラスチックスト
ローの主な代替品として、紙や生分解性プラスチックなどを原料としたものが流
通しているが、(同)HAYAMIはそれらとは別のストローを広めようと奮闘してい
る。同社の活動は、創業メンバーの一人である大久保迅太さんが、旅の途中でベ
トナム人青年と出会ったことから始まった。

おおくぼ はやた
中央大学法学部在学中に、世界

28カ国をバックパッカーで巡る。
卒業後、弟の夏斗氏、ベトナム人
ミ ン ・ ホ ア ン グ 氏 と と も に
(同)HAYAMIを創業。同社のほか、
外資系ベンチャーキャピタルにも
勤務する。

企業概要

代　表
大久保 夏斗
創　業
2020年
従業者数
3人
事業内容
草ストローの輸入販売
所 在 地
神奈川県相模原市 
中央区中央1-12-20
電話番号
050(3690)8939
Ｕ Ｒ Ｌ
https://www.hayamigrass 
straw.com
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いのは当然といえます。

また、生分解性プラスチックでで

きたストローは、自然界の微生物に

よって水と二酸化炭素に分解されま

す。自然に返る性質をもつため環境

に優しいのですが、高温、多湿など

限られた条件下でないと分解が進ま

ないケースがほとんどです。対して、

草ストローは道端の草と同じように

土に返ります。

熱い思いが導いた 
偶然の出会い

―環境問題を解決するビジネスに

興味をもったきっかけを教えてくだ

さい。

学生時代にさまざまな国を渡り歩

いた経験が背景にあります。

大学に入って間もなく、このまま

何となく過ごしてよいのだろうかと、

ふと疑問が湧きました。高校までは

サッカーに熱中していたことから、

大学でも何かに打ち込みたいと思っ

たのです。

大学の先輩に相談したところ、海

外に出てみることを勧められました。

そこで思い切って2カ月間、オース

トラリアに留学しました。帰国した

後は、フランスの小さな町でボラン

ティアに参加しました。11カ国から

集った同世代の人たちと町おこしの

アイデアを出し合い、実行しました。

フランスにいた間、ボランティア

級レストランで使われるだけで、あ

まり普及していませんでした。

わたしは日本でなら普及させられ

ると考え、起業しました。経済的に

豊かな国の方が、環境問題を意識す

る人が多くいます。そうした人が手

に取ってくれると思ったからです。

日本での販売価格は、13センチ

メートルの20本入りセットが280円、

20センチメートルの同じセットが

400円です。プラスチックストロー

の10倍以上ですから、もっと安く

できないのかという意見はあるで

しょう。しかし、環境だけでなく途

上国支援の観点からも価格を吟味し、

現在の水準に設定しました。この価

格なら、現地で働く人たちに適正な

収入をもたらせます。ベトナムの農

村の雇用創出にも貢献できます。

―環境に配慮したストローはほか

にもあります。それらとはどう違う

のですか。

例えば紙ストローは、求めやすい

価格ですが、使用感に課題がありま

す。使っているうちに、飲み口がふ

やけてしまった経験のある人は多い

のではないでしょうか。紙が破れて

口に貼りつくなどの声も聞きます。

その点、草ストローは耐水性に優

れており、長時間使っても質感は変

わりません。水分を吸い上げて生き

る植物でできていますから、水に強

の合間を縫って欧州7カ国を回りま

した。さまざまな国を知る楽しさに

のめり込み、その後もバックパッ

カーとして旅をしました。生活習慣

や社会情勢の異なる多様な国を巡る

につれて、環境への配慮が進んでい

る国とそうでない国があることを知

りました。環境問題に関心をもち始

めたのはこの頃だったと思います。

ビジネスに興味をもったきっかけ

は、ある企業のインターンに参加し

たことです。そこでは、米国と欧州

にあるスタートアップ企業300社の、

事業モデルやスキームの調査を担当

しました。そのなかで、環境問題に

取り組む企業が世界的に増えている

こと、しかもその担い手は、20歳代

半ばの若者が多いことに気づきまし

た。世界に比べると、日本が一歩遅

れているという危機感を抱いたのを

覚えています。

日本における環境問題への意識を

変えていくためには、わたしたちの

世代が動かなければならない。そう

考えたことが起業の根底にあります。

ベトナムの農村で栽培されるレピロニア
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サンプルを送った人に対しては、

使用感や満足度のほか、改良してほ

しい点を電話やメールでヒアリング

していきました。

柔軟な対応で着実に広める

―ヒアリングの結果、どのよう

な意見が寄せられたのでしょうか。

草ストローは植物の茎からつくら

れるため、口径に軽微な差が生じる

のですが、あまりにふぞろいだと困

るという意見がありました。ほかに

も色合いが均一である方がよいなど、

見た目に関する意見が多かったです。

これらを商品に取り入れるため、

製造を見直すことにしました。すぐ

納品してほしいという声もあったの

ですが、少し待ってもらいました。

当時はコロナ禍が始まった頃で、飲

食店はどこも厳しい業況に陥ってい

ました。そんななか、興味をもって

サンプルを取り寄せ、さらに改良の

ヒントまでくれたわけです。できる

だけ反映させて、日本で広く受け入

れられる商品に仕上げたいと思った

のです。

太さや色の基準をつくり、満たさ

ないものは検品ではじくようにしま

した。もちろん、日本の飲食店向け

としては規格外というだけで、機能

に問題はありません。それらの商品

は、のちに海外に輸出するようにし

ロー」と思われてしまうだろうと感

じたのです。

そこで創業前に、二つの取り組み

を行うことにしました。環境に配慮

しているという商品の特徴や、環境

問題に対するわたしたちの思いを、

第三者から語ってもらうこと、そし

て、関心をもってくれた人に無料で

サンプルを試してもらうことです。

まず、前者の実現に向けて、メディ

アを活用しました。複数のメディア

に手当たり次第にプレスリリースを

送ってみたのですが、反応はありま

せんでした。そこで、さまざまなメ

ディアに環境ビジネスに関する記事

を出しているジャーナリストをイン

ターネットで探し、直接アプローチ

しました。すると、すぐに返事をく

れて、取材してもらえたのです。

その記事がインターネットに掲載

されると、別のメディアからも声が

かかるようになり、徐々に認知され

ていきました。わたしが学生である

ことも注目された理由の一つだった

ようです。

―そこで二の矢を継いだわけで

すね。

そうです。希望者にサンプルを配

りました。SNSで宣伝すると、すぐ

に100件ほどの連絡が入りました。

多くは飲食店でした。予想を上回る

反響に驚きとうれしさを覚えました。

―草ストローのことはどうやっ

て知ったのですか。

実は偶然の出会いでした。大学

3年生の頃だったでしょうか。バック

パッカーでベトナムに向かう飛行機

で、たまたま隣の席になったベトナ

ム人青年と話すうち、環境や貧困の

問題に話題が及び、いつの間にか熱

く意見を交わしていました。そのな

かで、ベトナムには古くからの農産

物を生かしたストローがあると彼か

ら聞いたのです。

この青年こそ、のちに共同で当社

を立ち上げることになった、ミン・

ホアングです。旅行後も交流を続け、

やがて現地の草ストローの製造工場

に一緒に足を運び、日本に輸入する

ための道を探っていきました。

草ストローに注目してもらう

―草ストローが日本で受け入れ

られる自信はあったのでしょうか。

ミンと本気で事業化を考えたわけ

ですが、正直なところ、自信はあり

ませんでした。信用が得られないだ

ろうと想像できたからです。これは、

わたしのように社会経験が乏しい若

者が起業する際の共通の悩みかもし

れません。単にインターネットに広

告を出したり、SNSで宣伝したりす

るだけでは、「若者が輸入した、やけ

に値段の高いよくわからないスト
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ました。現在、米国やオーストラリ

アで販売していますが、これらの国

ではむしろ、見た目がそろっていな

い方が自然の植物らしさがあり、環

境に配慮している感じがすると、受

けが良いのです。

こうして準備を整えた後、2020年

5月に当社を設立して、草ストロー

の販売を開始しました。わたしは同

年4月から別の会社に就職すること

が決まっていたため、弟が代表にな

りました。

弟は当時、東京農業大学の2年生

でした。わたしの影響もあり、バッ

クパッカーとして世界中を回ってい

たので話が合いましたし、環境問題

に対する意識も共有していました。

事業との親和性がある農業を専門に

学んでおり、経営者と学生という二

足のわらじを履く覚悟ももっていた

のです。早い段階から一緒に準備を

進めていたため、経営を任せること

ができました。弟は全体のマネジ

メントや経理を、ミンはベトナムにお

ける製造管理を、わたしは別の会社

に勤務しながら二人の後方支援を、

それぞれ担当しています。

―販売を開始した後の状況はど

うですか。

順調です。取引先の店舗数は、創

業当初の20から右肩上がりに増え、

2023年3月時点で250になりまし

た。売り上げも、2022年度は初年度

に比べ、およそ4倍に増えました。

取引先の拡大に一役買っているの

が、ロゴ入りの草ストローです。2022年

1月から、口元の部分に企業の名前

やロゴを入れるサービスを始めま

した。これには思わぬ反響がありま

した。自動車のディーラーやハウス

メーカーが購入するようになったの

です。来店客に飲み物を出す際に

使ったり、ノベルティとして配った

りするようです。環境問題に取り

組んでいることをわかりやすくア

ピールできる点が、よかったのだと

思います。

―今後の展望を教えてください。

草ストローとは別の新たな事業を

立ち上げました。草ストローが広ま

るにつれ、一緒に働きたい、または

勤務先に在籍しながら手伝いたいと

いった声が寄せられるようになりま

した。環境問題をはじめとする社会

的課題の解決にかかわりたい人が多

くいる一方で、人手不足に悩む団体

や企業も多くあります。

そこで、社会的課題を解決する事

業に特化して、働きたい人と働き手

を必要とする団体をつなぐプラット

フォーム「S
ス ケ ッ ト

uketto（助っ人） W
ワ ー ク

ork」

をつくりました。まだ知名度は低い

ですが、さまざまな社会的課題の解

決に向けた取り組みを、わたしたち

が引っ張っていきたいと思います。

「日本は環境に対する意識が低く、大量生産・大量消費が当たり前になっています」

と、迅太さんは真剣な表情で語ってくれた。バックパッカーとして世界中を巡ってき

た経験をもとにした言葉には、説得力がある。日本に、環境問題に配慮した商品やサー

ビスの選択肢を増やしたいという熱い思いが伝わってきた。

もちろん、熱意だけではうまくいかない。事業に対する冷静な目ももっていた。宣

伝や試供品の提供による周到な準備が、その後の発展につながったのである。「起業自

体が目的だったわけではなく、草ストローを広めるために起業した」という言葉が印

象深い。大久保兄弟とミンさんたち若い3人の起業家は、これからもさまざまな変革

を巻き起こしていくだろう。� （笠原 千尋）

 ナチュラルな見た目が人気
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データでみる景気情勢
～日本公庫総研調査結果から～

業況判断DIは小幅に上昇

当研究所では、小企業の景況を把握するため、四半期

ごとに「全国中小企業動向調査・小企業編」（以下、本調

査）を実施している。今期（2023年1-3月期）の調査は、

従業者数が原則20人未満の企業1万社に対し、3月中旬

に実施した。業況や売り上げ、採算などについて、今期

の実績と来期（2023年4-6月期）の見通しを尋ねている。

図－1は、本調査の代表的な指標である業況判断DI（業

況が「良い」企業割合－「悪い」企業割合）を示している。今

期は前期（2022年10-12月期）から1.7ポイント上昇し

て-26.3となった。DIは2期連続で上昇し、コロナ禍直

前（2019年10-12月期）の-29.2を上回る水準が続く。

今期の業況にプラスの影響を及ぼした要因として、ま

ず、新型コロナウイルスの感染状況が落ち着いたことが

挙げられる。1日当たりの新規感染者数は1月をピーク

に減少し、3月にはマスクの着用が原則個人の判断に委

ねられた。5月8日からは、感染症法での位置づけがイン

フルエンザなどと同じ5類に引き下げられた。さまざ

まな規制が緩和され、経済活動は正常化しつつある。

また、昨年10月から続く全国旅行支援や入国制限の

緩和により、人やものの動きが活発となったことがプラ

スに働いた。日本政府観光局によると、昨年9月に約

21万人であった訪日外客数は、今年3月には約182万人

となった。コロナ禍前のピークには及ばないものの、各地

で外国人観光客の姿を見かけるようになった。

他方、マイナス要因もある。ロシアのウクライナ侵攻

や、円安による輸入コストの増加などによって、さまざ

まな原材料やエネルギーの価格が依然として高い水準で

推移している。物価の上昇が企業や家計の重荷となり、

業況の回復に水を差す格好となっている。

こうしたなか、小企業にはどのような影響が及んだの

だろうか。業種別に詳しくみていこう。

厳しい状況にあるものの、持ち直しの
動きがみられる小企業の景況
～�全国中小企業動向調査・小企業編 
（2023年1-3月期実績、4-6月期見通し）結果～
当研究所が2023年3月中旬に実施した「全国中小企業動向調査・小企業編」の結果をみると、

今期（2023年1-3月期）の小企業の業況判断DIは前期（2022年10-12月期）から上昇した。新

型コロナウイルスの感染状況が落ち着き、経済活動の正常化が進みつつある。他方、原材料費

や光熱費などさまざまなコストの増加が重荷となり、上昇のペースは緩やかになっている。小

企業の景況は、厳しい状況にあるものの、持ち直しの動きがみられる。

第94回
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個人消費関連を中心に業況が改善

業況判断DIの推移を大分類業種ごとにみると、今期

は8業種中6業種で上昇した（表）。まずは、DI が上昇

した業種を順にみていこう。

製造業は前期から0.7ポイント上昇し、−26.1となっ

た。内訳をみると、食料品や繊維工業、衣服・ニットな

どのその他製造でDIが上昇した。感染状況が落ち着き、

国内需要が回復したことが業況を押し上げた。他方、金

属製品や輸送用機械器具などの金属・機械は低下した。

原材料費や光熱費といった製造コストの増加が業況を下

押しした。欧米の利上げに伴う海外経済の減速懸念を背

景に、機械受注が低調だった影響もマイナスに作用した

とみられる。

小売業は前期から2.1ポイント上昇し、−32.9となっ

た。非耐久消費財は、人流の回復に伴って衣服やスポー

ツ用品関連を中心に需要が増加した。インバウンド需要

の増加も改善を後押ししたのだろう。他方、耐久消費財

は自動車などでDIが低下した。半導体不足は少しずつ

解消されているものの、堅調な需要に対していまだ供給

は十分とはいえず、業況を下押ししているとみられる。

飲食店・宿泊業は前期から13.0ポイント上昇し、−17.3

となった。飲食店は、感染状況が落ち着いて会食や宴会

を再開する動きが広がり、大幅に業況が改善した。調査

先からは、「コロナによる規制がなくなり、会食での利用

が増えて売り上げが回復した」（日本料理店）、「インバ

ウンドの増加により、売り上げがコロナ前の水準に戻った」

（単位：DI、ポイント）
2022年 2023年

今期 
－ 

前期
1-3 
月期

4-6 
月期

7-9 
月期

10-12 
月期 

（前期）

1-3 
月期 

（今期）
全業種計 -52.8 -33.6 -35.8 -28.0 -26.3 1.7
製造業 -34.4 -24.5 -28.6 -26.8 -26.1 0.7

金属・機械 -14.8 -11.2 -16.5 -20.5 -21.8 -1.3
その他製造 -47.7 -33.3 -36.8 -31.2 -29.0 2.2

卸売業 -51.4 -32.8 -32.6 -22.2 -30.1 -7.9
繊・衣・食 -61.8 -35.2 -33.4 -24.2 -29.0 -4.8
機械・建材 -39.5 -29.9 -31.6 -19.9 -31.3 -11.4

小売業 -57.9 -44.9 -41.4 -35.0 -32.9 2.1
耐久消費財 -47.7 -46.7 -33.3 -30.2 -37.5 -7.3
非耐久消費財 -60.0 -44.6 -43.0 -36.0 -32.0 4.0

飲食店・宿泊業 -82.9 -40.3 -51.0 -30.3 -17.3 13.0
サービス業 -52.2 -29.9 -34.4 -31.7 -31.5 0.2

事業所向け -25.9 -21.3 -15.0 -16.6 -17.5 -0.9
個人向け -60.8 -32.6 -40.8 -36.6 -36.1 0.5

情報通信業 -25.6 -27.6 -31.0 -21.1 -4.3 16.8
建設業 -30.1 -23.1 -20.2 -14.5 -18.0 -3.5
運輸業 -52.6 -27.7 -34.0 -16.6 -11.9 4.7

道路貨物 -41.6 -36.8 -24.0 -28.1 -20.0 8.1
道路旅客 -72.9 -8.7 -50.8 6.1 6.5 0.4

図－1　業況判断DIの推移（全業種計）

資料：�日本政策金融公庫総合研究所「全国中小企業動向調査・小企業編」
（以下同じ）

（注）1 �業況判断 DI は、調査対象企業の業況が「良い」と回答した企業
割合から「悪い」と回答した企業割合を差し引いた値（表も同じ）。

　　2 は実績、 は見通しを示す（図－2、3も同じ）。
　　3 �△は景気の山、▼は景気の谷、シャドー部分は景気後退期を示す

（図－2、3も同じ）。

表　業況判断DIの推移（業種別）

（注）網かけは、前期から低下した値。
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（居酒屋）といったコメントが寄せられた。宿泊業は、

閑散期に当たる今期はDIが低下したものの、プラス圏

内にとどまった。需要喚起策の恩恵もあって底堅い動き

が続いている。

サービス業は前期から0.2ポイント上昇し、−31.5と

なった。上昇を牽
けん

引
いん

したのは個人向けである。外出機会の

増加に伴ってサービス消費が活発になり、理容業や美容

業を中心に上昇した。成人式や卒業式が予定どおり行わ

れたこともプラスに作用したと考えられる。

情報通信業は前期から16.8ポイント上昇し、−4.3と

なった。コロナ禍以降、効率化・省力化を図るためのIT関

連の需要は旺盛で、業況回復につながっている。その一

方で、調査先からは求人難を指摘するコメントが数多く

寄せられた。人手不足により受注に対応できなければ、

回復にブレーキがかかる懸念がある。

運輸業は前期から4.7ポイント上昇し、−11.9となっ

た。道路貨物は、経済活動の正常化が進んで荷動きが活

発になってきていることが業況を押し上げた。道路旅客

は、会食や観光に伴うタクシー利用が増加した影響が後

押しした。

次に、DIが低下した業種をみていこう。卸売業は前期

から7.9ポイント低下し、−30.1となった。特に機械・建

材の低下幅が大きい。製造業や建設業関連の引き合いが

低調だったことに加えて、商品の仕入価格や物流コスト

の高騰がネックになっているようだ。

建設業は前期から3.5ポイント低下し、−18.0となっ

た。建築資材や燃料費の高騰に人手不足も重なり、工事

が長期化したり中止になったりしたことが、業況を下押

ししたとみられる。見積もり後に仕入価格や工賃が上がっ

ても、すべてを販売価格に上乗せできず、利益が減少し

てしまうケースも少なくないようだ。

総じてみると、今期は人流の回復に伴って消費行動が

活発になり、多くの業種で前期に続いて業況が回復した

ものの、上昇は小幅にとどまった。

原材料費や光熱費などの 
コスト増加が採算を圧迫

業況判断の回復が鈍いのは、原材料費などのコスト増

加が重しとなっていることによる。図－2は、売上DI（前

年同期比で「増加」企業割合―「減少」企業割合）と採

図－２　売上DI、採算DIの推移（全業種計）

（注）1 売上DIは、前年同期比で「増加」と回答した企業割合から「減少」と回答した企業割合を差し引いた値。
　　2 採算DIは、「黒字」と回答した企業割合から「赤字」と回答した企業割合を差し引いた値。
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データでみる景気情勢
～日本公庫総研調査結果から～

算DI（「黒字」企業割合―「赤字」企業割合）を示して

いる。売上DIは前期から8.0ポイント上昇し、−3.6と

なった。コロナ禍直前の水準（−27.6）を超えて回復が

続いており、1992年1-3月期（−2.9）以来の高い水準

となった。人流の増加に伴って、小売業や飲食店・宿泊

業などを中心に需要が回復したことが、売り上げ増加に

つながっている。

他方、採算DIは前期から2.4ポイント低下し、−24.3

となった。コロナ禍直前の水準（−11.7）を大きく下回っ

ており、売上DIと比べて持ち直しの動きが鈍い。

採算DIの回復が遅れている背景には、二つの要因が

考えられる。一つ目は、上昇する仕入価格に対して、販

売価格への転嫁が追いついていないことだ。図－3のと

おり、仕入価格DI（前年同期比で「上昇」企業割合−「低

下」企業割合）は、前期からほぼ横ばいで推移し、75.2と

なった。金属素材や石油化学製品、食料品などさまざま

な原材料や商品の値上がりが続き、高止まりしている。

銅や食用油のように、短期間で繰り返し仕入価格が上昇

している品目も多い。他方、販売価格DI（前年同期比で

「上昇」企業割合―「低下」企業割合）は前期から0.5ポ

イント上昇し、26.7となった。上昇傾向にあるものの、

二つの DI の差はこのところほとんど縮まっていない。

価格転嫁の難しさがうかがえる。

二つ目の要因は、仕入価格に含まれないコストの増加

である。調査先からは、「売り上げは回復しているが、そ

れ以上に電気代や燃料代が増加しており、利益率は悪化

している」（製麺業）、「従業員の離職を防ぐために給料を

上げたので、人件費が増加した」（靴・身の回り品小売業）

といったコメントが数多く寄せられた。幅広い業種で、

光熱費や人件費などの増加が企業の利益を圧迫している

ようだ。

また、昨年10月に最低賃金が引き上げられ、大企業を

中心に賃上げの動きがみられる。消費の底上げが期待さ

れる一方、小企業にとっては人件費の増加が負担にもなっ

ている。なかには、業況が改善されていなくても、人材

の流出を防ぐために賃上げに踏み切らざるをえないケー

スもあるという。こうしたコストの増加は今後も続くと

みられ、採算の回復がさらに遅れる懸念がある。

最後に、今後の見通しを確認しよう。前掲図－1のと

おり、来期の業況判断DIは−27.9と、今期から1.6ポイン

ト低下する見通しである。コロナの感染状況が落ち着き

つつあるなかでも、原材料費や光熱費などさまざまな

コストの増加が懸念材料となっており、先行きを慎重に

みる経営者は少なくないようだ。

さまざまな制約が解消し、コロナ禍からの立ち直りが

期待されるなか、小企業はコスト増加や人手不足という

大きな問題に直面しており、依然として厳しい状況が続

く。今後も動向を注視していく必要がある。�（青野 一輝）

調査結果の詳細や時系列デ－タはこちらをご覧ください。
https://www.jfc.go.jp/n/findings/gri.html

図－３　価格DIの推移（全業種計）

（注）�仕入価格 DI、販売価格 DI ともに、前年同期比で「上昇」と回答
した企業割合から「低下」と回答した企業割合を差し引いた値。
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産業リポート

パソコンで動くシステムを開発

㈱エクス（大阪府大阪市、従業者数125人）は、抱
かかえ

厚
あ つ

志
し

社長が IT で中小製造業を支援しようと創業した企業で

ある。主力製品は生産管理システムの「Factory-ONE 

電脳工場」シリーズだ。

同社を創業する前、抱社長は大手のシステムインテグ

レーターで生産管理システムの開発に携わっていた。当

時の生産管理システムは、オフィスコンピューターや大

型の汎用機を使い、企業ごとに一からソフトを開発する

のが一般的で、ハードウエアを含めれば数千万円の費用

がかかることも珍しくなかった。これでは中小企業が生

産管理システムを導入することは難しい。

中小企業にこそ生産管理システムが必要だと考える抱

社長は、パソコンで動くパッケージ製品をつくろうと考

え、同社を設立した。ただし、当時のパソコンは性能が

低く、機能を絞らざるを得ない。そこで抱社長は、一品

生産型の中小企業をターゲットにすることにした。対象

を限定すれば、機能を絞り込んでも実用的なシステムが

できる。こうして1995年に発売したのが「電脳工場 for 

Windows Ver1.0」である。価格は250万円と、当時最も

安価だった生産管理システムの4分の1にした。

電脳工場は順調に売り上げを伸ばしたが、やがて抱社

長は疑問を感じるようになった。パッケージソフトは、

標準的な業務フローを想定して開発するものであり、本

総合研究所 主任研究員　松井 雄史

連載第1回では、中小ソフトウエア業は「コストを負担できない」「導入の効果がわからない」
「従業員が使いこなせない」という三つの問題を解決しなければならないことを指摘した。また、
その問題を解決するには、中小ソフトウエア業自身も新技術への対応と人材の確保・育成という二つ
の課題をクリアしなければならないことを示した。今回は、デジタル化のコストを負担できない
という問題の解決に取り組んでいる中小ソフトウエア会社の例を紹介しよう。

第2回
（全4回） 生産管理システムをパッケージ化

生産現場を変える中小ソフトウエア業
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産業リポート

来はカスタマイズせずに、そのまま使ってもらうべきも

のである。ところが、次第に製品開発よりもカスタマイ

ズの仕事の方が多くなり、2004年ごろにはパッケージ製

品の開発を担当するシステムエンジニア（SE）まで、カス

タマイズに投入せざるを得ないほどになったという。

これでは、革新的なパッケージで中小製造業を支援す

るという創業時の目標から遠ざかってしまう。抱社長は、

売り上げを一時的に落としてでも、カスタマイズせずに

多くの中小製造業に使ってもらえる、より完成度の高い

パッケージソフトウエアをつくろうと考えた。

こうしてできたのが、2008年に発売した「Factory-ONE 

電脳工場」（翌年「Factory-ONE 電脳工場MF」に改称）

である。

Factory-ONE 電脳工場MFには、四つのラインアップ

がある。個別受注生産をする企業向けの「製番管理版」、

量産や繰り返し生産をする企業向けの「MRP版」、個別

受注生産と量産の両方を扱う企業向けの「ハイブリッド

版」、そして「販売管理版」である。どの版も、長年の

経験から同社が理想と考える業務フローを具体化したソ

フトであり、導入時のカスタマイズは大幅に減った。

また、細かなカスタマイズの要望もなくなるように、

画面や帳票の名称を普段使っているものに変更できるよ

うにしたり、操作する人ごとに表示するメニューや項目

を編集したりできる機能も付け加えた。完成度を高めて

いった Factory-ONE 電脳工場は、導入実績が累計で

1,900本を超えるまでになったという。

カスタマイズ不要のシステムを開発

㈱テクノア（岐阜県岐阜市、従業者数345人）も、機

械・装置や金型など個別受注生産型の中小製造業に的を

絞って生産管理システムを開発した。こうして1994年に

発売した「TECHS-S」は、ユーザーの8割がカスタマイ

ズせずに使い、残りの2割もささいな変更にとどまると

いう。また、価格は一から開発した場合の平均的な費用

の10分の1とした。

個別受注生産型の中小製造業に特化するに当たり、同

社は二つの機能に重点を置いた。

一つは、製造途中の原価と完成時の予測原価をグラ

フでリアルタイムに示すことだ。繰り返し何度も受注

しているものであれば見積もりと実際の差は小さいが、

個別受注生産の場合、見積もりが難しく、予想外にコ

ストがかかることがある。製造途中の原価がわかれば、

どの工程に問題があったかわかるし、予算を超えると

わかれば対策をとることも可能だ。また、原価のデー

タを蓄積していけば、見積もりの精度が上がり、より

適正な見積金額を顧客に提示できるようになる。

もう一つは、部品の発注や納品の状況を「見える化」

することである。機械や装置は、部品が一つ足りなくて

も完成しない。必要な部品はすべて発注してあるのか、

納入されていない部品はどれで、いつ納められるのかと

いったことがはっきりしないと、生産計画が立てられな

い。そこで、部品の手配状況や納入情報をグラフや色で

示し、簡単に把握できるようにした。

ただ、部品の納入情報を可視化しても、部品の発注

先が納期を守ってくれなければ、機械・装置をつくる

㈱エクスのFactory-ONE 電脳工場MFの進捗照会の画面
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企業も納期を守れない。そこで、2003年には、多品種少

量生産型の部品加工業を対象とする生産管理システム

「TECHS-BK」を発売した。TECHS-BKも案件ごとの原

価管理を可視化するなどTECHS-Sの特徴を引き継いで

いる。TECHSシリーズは販売開始してからこれまでに

4,200社以上に導入され、ユーザーは毎年約300社ずつ

増えているという。

縫製工場向けにパッケージ化

アパレルの縫製工場に特化した生産管理システムを

開発したのが、㈱アベイル（神奈川県横浜市、従業者数

36人）だ。1989年の創業からしばらくは下請け仕事をし

ていたが、1992年に小
お

谷
だに

理
まさ

実
み

社長は自社製品を開発しよ

うと決意する。ターゲットは、勤務時代、生産管理業務

に携わったことがある縫製工場である。

当時の縫製工場は生産管理を人手に依存しており、非

効率的だった。縫製工場向けの生産管理システムもなく、

ソフトウエア会社に開発を委託すれば数千万円がかかる。

そこで、中小縫製工場に特化した生産管理システムをパッ

ケージで提供すればニーズがあると考えたのである。

こうして1993年に完成したのが生産管理システム「経

営改革 ver.1」である。経営改革 ver.1では、生産計画策

定、進捗管理、在庫管理、原価管理といった生産管理に

必要なシステムをすべてパッケージ化した。価格は、同

社が受託開発した場合に比べて10分の1以下になるよ

うにしたという。導入までの期間は、ソフトウエア会社

に委託した場合1年程度かかることも少なくないのに対

して、2～3カ月になった。導入コストが安いうえに、導

入期間が短いことが評価され、経営改革 ver.1は、次第

に中小縫製工場に広まっていった。

その後、顧客の要望に基づいて、同社は経営改革 ver.1

を3回バージョンアップしている。今は、工場の生産管

理に加えて、販売、請求といった販売管理機能と、仕入

れ、支払い管理機能を追加した「経営改革21」を販売し

ている。

経営改革21は次のような特徴をもっている。第1は、

縫製工場の業務フローを標準化したことである。顧客か

ら自社の業務フローに合わせてシステムをカスタマイズ

してほしいという要望を受けることは少なくない。だが、

小谷社長からみれば、顧客の業務フローには無駄が多い。

システムのデモンストレーションでは、そうした無駄を

指摘し、経営改革21に合わせた方が、利益が出ることを

説明すると、カスタマイズすることなく、そのまま導入

する企業がほとんどだという。

第2は、縫製工場特有の在庫管理、原価管理に対応し

たことである。縫製工場では、同じ服でもサイズが異な

るものをつくる。一つの服をつくるのに必要な布の長さ

（用尺）は、サイズ別に異なる。そのため、Sサイズであ

れば在庫は足りるが M サイズだと足りないということ

も起こる。あと何枚つくれるかを手計算していては、手

間がかかるし間違いも起こる。そこで、同社はサイズ別

に使用材料や用尺の設定を行えるようにし、自動で在庫

管理ができるようにしている。

また、仕入れた生地は傷や汚れがあると、その部分は

使えない。複数の生地を組み合わせた製品の場合、材料

㈱テクノアのTECHS-Sの原価のグラフ
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のロスを考慮して1枚当たりの見積もりを計算するのは

手間がかかったが、同社のシステムではロス率を見込ん

で見積書を作成することが可能である。

生産が終わったときの実原価と見積原価とを比較し

て見積もりの正確さを検証できるし、実原価と見積原価

の差異の要因を分析すれば、生産上の問題点を把握する

ことが可能である。問題点を解決すれば、生産性向上に

もつながる。

対象を絞り最適な業務フローを提案

中小企業がデジタル化の「コストを負担できない」の

であれば、ソフトウエア会社はシステムの価格を下げる

方法を考えなければならない。価格を下げるには、企業

ごとにシステムを開発するのではなく、パッケージ製品

を開発する方がよい。企業ごとにシステムを開発する受

託開発はいわば特注品であり、企業の要望に合わせるほ

ど開発コストがかさみ、価格も高くなる。

一方、パッケージソフトは量産品である。企業のニー

ズには完全に一致しないかもしれないが、ソフトウエア

の複製は簡単にできるので、受託開発よりも価格を安く

することが可能だ。今回紹介した3社は、企業ごとに一

から生産管理システムを開発するのが一般的であるとさ

れていたなか、システムをパッケージ化することで中小

企業が生産管理システムを導入しやすいようにした。

ただし、パッケージを開発しても大きくカスタマイズ

するようでは、価格のハードルは十分には下がらない。

中小ソフトウエア業は、ユーザーに合わせてカスタマイ

ズする必要がないパッケージを開発しなければならない

のである。

また、受託開発とは異なり、パッケージソフトの開発

には、売れなくて開発費を回収できないというリスクが

ある。そこで、業界標準といえるシステムを開発するこ

とが必要になる。多くの中小企業にとって最適といえる

業務フローを確立できれば、パッケージソフトであって

もカスタマイズしなくて済むし、多くのユーザーを獲得

できる。

もちろん、中小製造業の業種・業態は多様であり、生

産現場における仕事の進め方も企業ごとに異なる。経理

や人事と違って標準的なシステムを開発することは容易

ではない。そこで、今回紹介した3社はいずれも、それま

での経験から生産管理システムが最も有効と思われる企

業群に的を絞って開発を進めた。㈱エクスと㈱テクノア

は、一品生産型の中小企業に的を絞った。㈱アベイルは、

アパレルの縫製工場に特化した生産管理システムを開

発している。

第2回は、中小企業の「コストを負担できない」とい

う問題に対し、中小ソフトウエア業がソフトウエアをパッ

ケージ化することでシステムの価格を下げていること

をみた。次回は、中小企業のデジタル化を阻む「導入の

効果がわからない」「従業員が使いこなせない」という

問題を解決している事例を紹介する。

本連載は、当研究所発行の『日本公庫総研レポート』No.2022-4
「中小工場のデジタル化に学ぶ中小ソフトウエア業の経営戦略」
（2022年11月）を再構成したものである。詳細は同レポートを
参照されたい。
https://www.jfc.go.jp/n/findings/tyousa_soukenrepo2.html

㈱アベイルの経営改革21の納期管理の画面
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マネジメント
― 社長としての戦国大名―

戦国

ある席で、元親は秀吉に「その方は四国統一を望んだ

のか、それとも天下統一を望んだのか」と絡まれている。

元親は「どうして四国を望みましょうや。天下統一を望ん

でおりました」と答えている。元親のむっとした顔が目

に浮かぶようだ。さらに元親はこう言った。

「悪い時代に生まれてきて、天下の主になり損ねました」。

秀吉は1537年ごろの生まれだから、元親より2歳ほ

ど年上にすぎない。同世代に秀吉がいるという運の悪さ

を元親は嘆いたのである。この返答で、秀吉は機嫌が良

くなったという。元親の人間力を感じさせる。

地の利も悪く、時代も悪い―。そのことを元親は十

分に自覚していたからこそ、強敵との関係には人一倍、

気を配っている。己の境遇を嘆くよりも現実的な対処を

行うのが元親だった。逆境を跳ね返すリーダーの姿は、

家臣たちの目にも焼きつけられたことだろう。

元親の前に立ちはだかったのは、地の利の悪さや、秀吉

の存在だけではない。そもそもの武将としての適性が周

囲から疑われていた。子どもの頃は、背はひょろりと高

く色白で温和な性格だった。弱々しい風貌からつけられ

たあだ名は「姫
ひめ

若
わ

子
こ

」。「槍の突き方も知らないうつけ者」

と陰口を叩かれることもあった。

だが、周囲は知らなかったのだ。元親が負けず嫌いだっ

たことを。自分の低い評価を知ってか、長宗我部の一族

戦乱の世で、どう生き残っていくべきか。領地経営や人

材マネジメントに頭を悩ませた戦国大名たちの姿は、現

代における企業の経営者に通じるものがある。今回は

長宗我部元親をピックアップする。権力の中央から離

れた場所でどのように奮闘したのかを解説していきたい。

反骨精神あふれるトップリーダー

地理的な条件に注目し、軍事や外交について考察する地

政学のブームが続いている。第21代当主にして四国を

平定した戦国武将、長宗我部元親の境遇に、もし自分が

置かれたならば、己の不運を恨みたくなるというものだ。

元親は1539年（天文8年）、土佐の岡
お

豊
こう

城に生まれた。

土佐は京から離れていたばかりか、罪人が送られるへき

地でもあった。織田信長から元親は「鳥なき島のコウモ

リ」と呼ばれてばかにされていた。それでも信長と敵対

することなく、信長の家臣、明智光秀との関係性を強化

しながら、四国平定を果たしている。

ところが、本能寺の変で信長が暗殺されると状況は一

変。明智家と近かった元親は豊臣秀吉と敵対しなければ

ならなくなってしまう。秀吉によって土佐一国へと再び

縮小されてしまった元親は、秀吉の臣下になると、朝鮮

半島まで遠征した文禄・慶長の役にも参加させられた。

第
14
回

長宗我部元親 
反骨精神をもった地方企業の社長

偉人研究家　真山 知幸（まやま ともゆき）

　著述家、偉人研究家、名言収集家。1979年兵庫県生まれ。同志社大学法学部卒業。業界
誌の編集長を経て、2020年に独立。名古屋外国語大学現代国際学特殊講義、宮崎大学公開
講座などで講師活動も行い、メディア出演多数。「東洋経済オンラインアワード2021」で 
ニューウェーブ賞を受賞。著書に『企業として見た戦国大名』（彩図社、2020年）、『偉人メ
シ伝』（笠間書院、2022年）、『あの偉人は、人生の壁をどう乗り越えてきたのか』（PHP研究所、
2022年）、『文豪が愛した文豪』（彩図社、2022年）などがある。
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である江村備後守親家から密
ひそ

かに武術の手ほどきを受

けていた。特訓の成果が披露されるのは、元親が21歳

のときだ。宿敵である本山氏の家来を相手にした長浜城

を巡っての長浜・戸ノ本の戦いにおいて、初陣を迎える。

この戦で元親は50騎を率いてこう叫んだ。

「武士は命より名を惜しむべきである。一歩も引くな」。

元親の軍は実に70余りの首を上げたといわれている。

目覚ましい活躍に、周囲の評価は一転。その日から元親

は「鬼若子」と呼ばれるようになったという。

情報戦も仕掛けてダイナミックに成長

父の国親も、たくましくなった息子に一家を託す覚悟

を決める。臨終の際、こんな言葉を送った。

「宿敵の本山を討つ以外にわたしへの供養はないと思え。

親の死後に仏事をなさなければ、世間に笑われるので、

7日間は慣習にならって喪に服すこと。だが、その後は

喪服を脱いで甲
か っ

冑
ちゅう

に替え、軍議を致せ」。

8年後、父の遺言を守るべく、元親は本山城を勝ち取

り、父の宿敵だった本山茂
しげ

辰
とき

は失意のなかで病死。嫡男

の親茂が降参し、長宗我部家は本山氏との戦いに、見事

に勝利している。同時期に、土佐東部の安芸郡を支配す

る安芸国虎とも戦って勝利。このときには、「城内の井戸

に毒を入れた」という情報を流して、相手方をかく乱さ

せるという頭脳プレーを見せている。

元親は初陣での勝利で周囲の評価を一転させたことで、

確信したのだろう。物事には入念な準備が必要で、戦が

始まれば状況に応じて策を練ることが重要だと。

自分の戦い方を心得ていた元親は、その武力をもって

土佐を統一。そればかりか四国をも制覇してしまう。秀吉

によって、土佐一国に領土を縮められても、土佐の検地

を進めて、1597年（慶長2年）には、四男の盛親ととも

に「長宗我部元親百箇条」を発布。家臣と領民のために

内政を固めていった。

その翌年、元親は病に倒れて病死。家督を継いだ盛親

が第22代当主となるが、大坂夏の陣で敗れ、処刑されて

しまう。盛親が最後の長宗我部家当主となった。

強いだけでなく懐も深い

長宗我部家が現代の会社ならば、中央へ進出をもくろ

み急成長した地方企業といったところか。成長していく

ダイナミックさを体験したいならば、ぴったりの環境と

いえそうだ。

実力は十分だった元親だが、度量が広い人間性も魅力

だった。酒のトラブルが相次ぐと禁酒令を出すも、民衆

からの反発を聞いて「酒を禁じた法令は誤りであった。

これを許すが、乱酒してはいけない」とすぐに過ちを認

めている。元親が優しくしたのは、家臣だけではない。

敵将に対しても命乞いをした者を殺すことはなかったと

いう。そのうえ、敵将の嫡男を他国に逃がすこともあれ

ば、自分で面倒を見ることすらあった。人の上に立つの

にふさわしいトップの下で、温かな地方企業を思わせる

長宗我部家だった。

資料：真山知幸『企業として見た戦国大名』（2020年）より作成

図　中央から遠い土佐で奮闘
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経営最前線

代表取締役社長
秋山 二郎

あきやま じろう

勘と経験頼みの現場を先端技術で変える

㈱セイブ

電力の安定供給を支える碍
がい

子
し

と
いう部品がある。電線や回路から電
気が漏れるのを防ぐ絶縁体で、電柱
や鉄塔、電車のパンタグラフなど幅
広い分野の製品に使われている。多
くが陶磁器製だ。

佐賀県有田町で、半世紀以上にわ
たり碍子をつくり続けてきたのが、
㈱セイブである。同社の3代目社長
である秋山二郎さんは、勘と経験頼
みの現場に、先進的な技術を取り入
れようと奮闘している。

勘と経験が鍛えた乾燥仕上げ

同社が主に扱うのは変圧器用の碍

子だ。取引先には大手重電メーカー

の名前が並ぶ。九州管内の電柱に設

置された変圧器と開閉器の多くに、

同社の碍子が使われているという。

高く評価されている理由は、加工

精度の高さにある。製品には、円盤

を重ねたようなものやカップを裏返

したようなものなど、さまざまな形

状がある。いずれも汚れや雨水の付

着を防ぎ絶縁性能を保つため、重電

メーカーが緻密に設計したものであ

る。形状が複雑になるほど、加工の

難度は上がる。

型に原料を詰め、押し固めて焼く

だけでは複雑な形状には加工できな

い。そこで、円柱状に固め、焼く前

にある程度乾燥させた状態の粘土

を、旋盤で切削する。この工程自体

は同業他社でも行っているものの、

巧拙に差が出やすい。勘と経験がも

のをいう職人の世界だからだ。

加工の精度を高めるポイントは、

乾燥の度合いと、切削の技術にあ

る。一般に水分の含有量が20パー

セント程度の状態で切削するところ

を、同社は6パーセント以下に乾燥

させる。水分が多いと焼成によるひ

び割れや歪みのリスクが高まる。一

方、水分を減らすとそのリスクは下

がるが、粘土が硬く切削が難しくな

る。乾燥仕上げと呼ぶこの加工法

は、同社の代名詞となっている。

旋盤加工のノウハウは、長年の積

み重ねのたまものだ。1980年代に

は他社に先駆けて NC 旋盤を導入

し、粘土の素材と切削工具の組み合

わせなどについて、試行錯誤を続け

てきた。今では、自社で切削工具を

開発もしている。乾燥にかける時間

も、その日の気温や湿度によって調

節する。それだけ一筋縄ではいかな

い工程なのである。

強みと表裏一体だった弱点

ただし、その強みは同社にとって

弱点でもあった。勘と経験は属人的

1

《企業概要》

代 表 者 秋山 二郎
創 業 1964年
資 本 金 5,700万円
従業者数 53人
事業内容 機器用碍子の製造・販売
所 在 地 佐賀県西松浦郡有田町南原甲753
電話番号 0955(42)4181
URL   http://www.aritaseibu.co.jp
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形状が複雑な碍子

なものになりがちで、引き継ぐこと

が難しいからである。それに気づい

たのは、現社長の二郎さんだった。

二郎さんは、もともとシステムエン

ジニアとして働いていた。就職して

8年が経った頃、父の秋山正樹さん

から会社の承継を打診された。大き

な仕事を終え、地元に戻ろうかと

思っていたこともあり、後を継ぐこ

とにした。2007年のことである。

1964年の創業以来、初代である

祖父、2代目である父はともに技術

力を大切にし、設備投資にも積極的

だった。乾燥仕上げの技術はすでに

高い水準に達しており、取引先から

の評価も高かった。しかし、その強

みと同時に二郎さんが感じたのは、

熟練職人頼みの現場に対する不安

だった。

工場は雑然としており、業務は属

人的で、従業員の高齢化も進んでい

た。このままでは近い将来立ち行か

なくなると危機感を覚えた二郎さん

は、社外に解決のヒントを求めた。

まずは、佐賀県地域産業支援セン

ターが開催する5S（整理、整頓、清

掃、清潔、しつけ）の勉強会に参加

した。他社の実践例などを学び、少

しずつ自社にも取り入れていった。

整理整頓が進み、作業環境は目に

見えて改善した。さらにレベルアッ

プするため、トヨタ生産方式の勉強

会にも参加した。レイアウトや在庫

の管理方法を見直し、生産性が上が

り在庫も削減できた。一連の取り組

みによって、働きやすさや企業イメー

ジが向上し、若い従業員の採用にも

つながった。

従業員の意識にも変化が

次に挑んだのは、勘と経験からの

脱却だ。システムエンジニアとして

のキャリアを生かし、先進技術も積

極的に導入している。

例えば、乾燥と切削の工程には、

IoTを取り入れた。乾燥炉内に温度

と湿度を計測し記録するセンサーを

設置し、職人の勘のデータ化を進め

ている。これにより、その日の気温

や湿度に合わせて、目指す水分量を

誤差なく実現できるようになった。

また、NC旋盤のカバーに開閉セン

サーを取りつけ、加工した個数を

計測できるようにした。切削の回数

が一定数を超えると刃が摩耗し、加

工の精度が下がる。しかも、刃の種

類によって使用限度が異なり、回数

を数えるのも面倒だった。それが刃

を交換するタイミングを機械が知ら

せてくれるようになり、不良品の削

減につながった。

さらには、ロボットと画像処理の

AI を活用した検査の自動化にも取

り組んでいる。完成品を検査台に置

き、外観をカメラで撮影し、不良品

を見分ける仕組みである。合否の

サンプルデータを蓄積している段階

だが、今年のうちに検査工程の2割

程度を自動化する計画である。

属人的な工程という弱点を補い、

従来からあった乾燥と切削という強

みはさらに伸ばすことができた。こ

うした一連の取り組みにより、製品

の歩留まり率は5～6ポイント改善

し、90パーセントを超えた。ただ

それ以上に大きな成果があった。従

業員の意識の変化だ。

新技術の効果を実感し、「こんな

こともできるのでは」といった提案

が次々に挙がってくるようになっ

た。切削の回数をカウントする仕組

みも、現場のリーダーによる発案で

ある。今では、要望が多すぎて対応

が追いつかないほどだという。

同社の取り組みに関心がある企業

は多く、工場見学の要請が絶えない。

今後は IoT のシステムをパッケー

ジ化して、他社に販売することも

視野に入れている。「技術は日々進

歩しています。現場の改善にゴール

はありません」と二郎さんは語る。

その目は、自社だけでなく、ものづ

くりの将来に向けられている。

� （大橋　創）

日本政策金融公庫 調査月報
June 2023 No.177

31



経営最前線

代表取締役
小田島 春樹

おだじま はるき

たゆまぬ改革で次の100年に挑む食堂

㈲ゑびや

伊勢神宮内宮の入り口に向けて
800メートルほど続く石畳の参道一
帯は、おはらい町と呼ばれる。切妻
屋根の商店が立ち並ぶなかに、業歴
100年を超えるゑびや大食堂がある。
ここ10年ほどでこの老舗は大きく
変
へん

貌
ぼう

を遂げたという。

老舗を支えるテクノロジー

ゑびや大食堂では、松阪牛や伊勢

エビなど三重を代表する食材を生か

した料理を楽しめる。利用客のほ

とんどは、観光でお伊勢参りに来る

人である。テーブルにあるタッチパネ

ルで注文すると、店が最もにぎわう

ランチタイムでもおおむね10分以

内で配膳される。三重の名物を待た

ずに食べられると喜ばれている。

同社の強みは、人工知能（AI）を

使った独自の来客予測システムであ

る。過去の売り上げ、天候、ホーム

ページへのアクセス数など約150項

目のデータを自動で収集・分析し、

翌日の1時間ごとと、7日先までの

1日ごとの来客数を予測する。1時間

ごとの予測値がすべて的中する日も

あるという。従業員はタブレット端

末や厨
ちゅう

房
ぼ う

にあるモニターで、予測値

や実際の来客数をリアルタイムで確

認できる。把握した情報を食材の発

注や仕込み、人員配置に反映し、効

率的な店舗運営を実現する。

このシステムをつくったのは社長

の小田島春樹さんだ。大手の通信会

社で人事や新規事業の企画に携わっ

た後、2012年に義父が経営する同社

に入った。当時は、そろばんや食券

を使う昔ながらの食堂だった。

後継ぎとして経営を任されると、

問題点がみえてきた。ベテランの従

業員が経験や勘に頼って食材を発注

していたため、フードロスが多く発

生していた。また、混雑したときは

調理や接客の人手が足りず、料理の

提供スピードが落ちていた。注文を

受けてから40分以上かかることも

よくあったそうだ。その結果、客席

の回転率が悪かった。また、観光地

にあるにもかかわらず、メニューは

うどんやカレーなど定番のものが多

く、食材は価格の安さを優先し県内

産にこだわってはいなかった。

バックヤードに目を向ければ、売

り上げを手計算で集計したり、経理

や労務管理を紙の台帳で行ったりし

ていた。これらの事務負担が重く、

長時間労働が常態化していた。

小田島さんは、こうした状況に危

機感を覚えた。メニューや接客の質

を上げて魅力的な店舗にすること、

労働環境の改善により従業員の満足

度を高めることの二つを目指した。

2

《企業概要》

代 表 者 小田島 春樹
創 業 1912年
資 本 金 500万円
従業者数 43人（うちパート33人）
事業内容 食堂、地域産品の小売り
所 在 地 三重県伊勢市宇治今在家町13
電話番号 0596(24)3494
Ｕ Ｒ Ｌ https://www.ise-ebiya.com
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必要なデータをリアルタイムで確認
従業員とともにチャレンジ

小田島さんは、変化する環境のな

かで会社が生き残るために新しいこ

とに挑戦していくという方針を従業

員に示した。そのうえで、まず魅力

的な店舗にするために、メニューの

改善に取り組んだ。観光客が楽しめ

るように、ご当地感あふれるメニュー

に変えたのだ。地元の高級食材を使

うようにしたため1,000円程度だっ

た客単価は2,600円近くになったが、

三重の名物料理を堪能できたと喜

ばれた。

次に、職場環境の向上を目指して

業務プロセスの改善に取り組んだ。

手始めに、POSレジや表計算ソフト

の導入により紙での管理を減らし、

データを蓄積していった。

2016年には小田島さんが先頭に

立ち、来客予測システムの開発に着

手した。現場に即したシステムにす

るため、店長にも開発に加わっても

らった。二人ともシステムエンジニ

アの経験はなかったが、システムを

構築するために必要なコードを、一

から調べてプログラムに組み込んで

いった。何とか時間をやりくりし、

集中的に開発に取り組んだ結果、わ

ずか3カ月で運用開始にこぎ着けた。

その後もIoT端末を使った自動発

注の仕組みを導入したり、経理や労

務管理をアウトソーシングしたりし

て、事務の負担を減らし、調理や接

客に時間を使えるようにした。

一連の取り組みにより、売り上げ

や利益は伸びていった。一緒に改革

に取り組んでくれた従業員に給与

アップというかたちで成果を還元し

た。さらに、残業がなくなったほか、

長期休暇をとりやすくなるなど労働

環境が大きく改善した。

改革のなかで、仕事のスタイルや

担当業務が大きく変わることに抵抗

を覚え辞めてしまう人もいた。そこ

で小田島さんは、新たに従業員を募

集するに当たり、採用面接の場で、

改革に前向きに取り組める人と一緒

に働きたいと伝えた。チャレンジ意

欲のある人材が集まったという。

休業期間を学びに充てる

2020年に入り、新型コロナウイル

スの感染が拡大すると、伊勢神宮へ

の観光客は大幅に減少した。その影

響から、同社は4月から5月にかけ

て休業せざるを得なかった。小田島

さんは業績よりも、まず従業員のこ

とを心配したそうだ。食堂が急に休

みになり、自宅にこもる日が続くと

従業員は孤立したと感じてしまうか

もしれない。一方で、休業によって

生まれた時間は、せっかくなら従業

員の成長のために使いたい。

そう考えた小田島さんは、休業期

間を使って従業員全員が参加する勉

強会を開いた。マーケティング、デー

タ分析、接客などを学び、レポートを

提出する学校のような場だ。小田島

さんだけでなく、従業員が講師とな

る授業も設けた。学びを通じて、こ

れらのテーマと自分の業務とのつな

がりを意識させ、働くモチベーション

を保ってもらおうとした。

休業が明けたところで、新たな取

り組みを行った。同社が2017年に導

入した画像解析システムは、店頭と

店内に設置したカメラ画像から AI

が性別や年齢層を判別する。その情

報をもとに、コロナ禍前後の客の属

性を比べたところ、40歳代以上が減

り、30歳代以下が多くなっていた。

そこで、若い世代に楽しんでもらえ

るよう、地魚を豪華に盛りつけ、写

真映えする丼物などをメニューに加

えた。その甲
か

斐
い

もあって、今ではコ

ロナ禍前を上回る売り上げを達成で

きている。

自ら先頭に立って改革に取り組む。

その成果が出たら従業員に報いるこ

とで、次へと進む原動力が生まれる。

会社が生まれ変わるためのヒントを

垣間みた。� （西山 聡志）
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郡山商工会議所

福島県

郡山市

地域の中小企業と

ともに歩む

員に承継すると回答しました。また、

承継に関する課題は「後継者の育成・

業務引継ぎ」が最多の回答でした。

当商工会議所は、円滑な事業承継

と後継者間のネットワーク構築によ

る後継者育成を目的として、「こおり

やま次世代経営者塾」を2018年から

開催しています。日本政策金融公庫

郡山支店に参画してもらっています。

5回目となった2022年度は10人

が修了し、これまでに53人の卒塾生

を輩出しました。同じ会社から複数

人が受講することも当塾の特徴で、

夫婦で経営する会社の奥さんが修了

した後にご主人が入塾したり、一緒

に事業を営む兄弟が二人で参加した

りすることもあります。

3カ月間、全11回にわたって、経

営に必要なノウハウを、座学やワー

クショップ形式で習得していきます。

中小企業診断士、税理士、司法書士

など、各経営課題の解決に特化した

専門家が講師となります。2022年度

は、受講生向けの事前調査で「金融

機関との関係づくり」に関心を示す

方が多かったので、日本政策金融公

庫の協力で「金融・会計」や「イノ

ベーション」の講義を設けました。

また、承継して事業を拡大した事

業所への視察研修会も企画し、承継

にかかる苦労話を聞いたり、新事業

への取り組みを学んだりしました。

さらに、これまでの卒塾生が一堂に

会した交流会も実施し、約70件のビ

ジネスマッチングを創出しました。

当塾は、ローカルベンチマークを

独自にアレンジした「次世代経営者

塾レポート」の作成とプレゼンテー

ションを修了の要件としています。受

講生は悩みながらも協力してレポー

トを作成し、最後にはすばらしい経

営計画の発表を行いました。

今後も、当商工会議所は、経営力

再構築伴走支援の一環として、円滑

な事業承継の推進と、地元企業の持

続的な発展に寄与していきます。

郡山市は人口およそ32万人の中

核市で、福島県の中央に位置します。

首都圏から新幹線で約80分とアク

セスが良く、ヒト、モノ、情報が集

まります。また経済県都として、多

くの企業が事業を展開しています。

近年、人材不足や、原油・原材料

価格の高騰に伴う経営課題のほか、

事業承継の問題が顕在化しています。

2022年12月に当商工会議所が実施

した「令和4年度経営実態アンケー

ト調査」によると、事業を引き継ぐ

ことが決まっている事業者のうち

95パーセントが、親族・役員・従業

こおりやま次世代経営者塾で後継者を育成

郡山商工会議所
中小企業相談所 産業振興課 
課長補佐

勅
て

使
し

河
が わ ら

原 正
ま さ

憲
の り

これまでに多くの卒塾生を輩出
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第 6回

踏むと音が鳴るピアノ階段
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松
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ひろ

2003年、東京大
学大学院工学系
研究科修了。博
士（工学）。現在、
大阪大学大学院
経済学研究科教授。「仕掛学」を創始し、
仕掛学の研究・実装・普及に従事。
著書は『仕掛学 人を動かすアイデアの
つくり方』（東洋経済新報社、2016年）な
ど多数あり、英語、中国語（簡体字、繁
体字）、韓国語に翻訳されている。

記憶によるフィードフォワード
の見た目の類似性から他の機能を類

推することを「アナロジー」という。

アナロジーは知識や経験を利用する

ので、見たことも聞いたこともない

ものにアナロジーを使うことはでき

ない。ピアノを知らない人は、ピア

ノ階段を見てもただの模様だと思う

だけで、音が鳴ることは期待しない。

第1回で紹介したバスケットゴー

ルの付いたゴミ箱も、多くの人がバ

スケットボールで遊んで楽しかった

経験があるからこそ、使ってみたい

と思わせるものである。バスケット

ボールを知らない人がこの仕掛けを

見ても、何も思わないだろう。

知識や経験がなくても、見ただけ

で使い方がわかるものもある。例え

ば、固くて平らな場所があれば、座っ

たり、その上に立ったり、物を置い

たりできることは、知識や経験がな

くてもわかるだろう。

このように、見ただけで使い方が

わかる特徴のことを「アフォーダン

ス」という。しかし、われわれは日々

の生活のなかでさまざまな使い方を

学習しているので、アフォーダンス

の要素があったとしても知識や経験

によって上書きされている。椅
い

子
す

に

は座ることができるというアフォー

ダンスが備わっているが、普段から

椅子を使っているので、後天的に学

習した使い方が支配的になる。

このように、物理的トリガは五感と

記憶をうまく利用することで、フィー

ドバックとフィードフォワードを実

現するのである。

前回、行動に対する反応が五感を

通して仕掛けからフィードバックさ

れる事例を紹介した。しかし、行動

を起こさないとフィードバックは得

られないので、行動を起こす前に何

かが起こりそうだと期待させる必要

がある。そのために必要なのが、記

憶によるフィードフォワードである。

フィードフォワードとは、人が行

動を起こす前に仕掛けから人に伝わ

る情報のことである。

例えば、鍵盤に見立てた階段がピ

アノを想起させる「ピアノ階段」と

いう仕掛けがある。見た人は、階段

を踏めば音が鳴るかもしれないと期

待するので、階段を上ってみようと

いう気になる。

これは、ピアノを知っているから

こそ得られる、記憶によるフィード

フォワードである。実際に階段を踏

むとピアノの音が鳴るので、フィー

ドバックも得られる。

このように、ピアノ階段とピアノ



ポイント

クロ
ーズアップ

認知科学からひもとく「推し」
― 世界はプロジェクションで豊かに彩られる ―

愛知淑徳大学心理学部 
教授

久
く

保
ぼ

（川
か わ い

合） 南
な

海
み

子
こ

1974年東京都生まれ。日本女子大学大学院人間社会研究科心理学専攻
博士課程修了。博士（心理学）。日本学術振興会特別研究員、京都大学
霊長類研究所研究員、京都大学こころの未来研究センター助教などを経
て、現在、愛知淑徳大学心理学部教授。専門は実験心理学、生涯発達心
理学、認知科学。著書に『女性研究者とワークライフバランス』（新曜
社、2014年）、『「推し」の科学　プロジェクション・サイエンスとは何
か』（集英社、2022年）など。

・・「推し」とは、アイドルや役者などの人、漫画やアニメなどのコンテンツのうちファンにとって受動
的に愛好するだけでは飽き足らず、能動的に何らかの行動を起こしてしまう対象のことをいう。

・・人は物理世界からの情報を受け取って処理し、表象を作り出したり、意味づけしたりする。また、
その表象や意味を世界に映し出す。こうしたこころの働きを認知科学でプロジェクションと呼ぶ。

・・推しにまつわる行動からわかるように、プロジェクションによって、単なる物理的なモノは、一人
ひとりの特別な思いで彩られていく。

メンバーを指すファン用語だった。それがここ数年で、多

様なジャンルのファンにも知られるようになり、いまや一

般的に使われている。アイドルだけでなくアーティスト

や役者やタレント、アニメやマンガやゲーム、ドラマや映

画や舞台や小説など、あらゆるものが推しになる。

ここで推しについて初めて知った人は、「私は〇〇の

ファンです」を、今風に言うと「私の推しは〇〇です」とい

うことかと思うかもしれない。しかし、すでに推しについて

◆◆◆◆ただのファンではなく「推し」とは何か

昨今、社会現象としてテレビや新聞で、またビジネス界
かい

隈
わい

でも、しばしば目にする「推し」。聞いたことはあるが

よくわからない、という人も多いかもしれない。

推しとは簡単にいえば、とても好きで熱心に応援して

いる対象（人や事物など）のことである。もともとは、

女性アイドルグループのなかで自分が最も応援している
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よく知っていたり、自分の推しがいたりする人は、ちょっ

と違うと思うかもしれない。

同僚の女性に、フィギュアスケートの羽生結弦のファン

がいる。熱心に話題にするので、ファンだと知っていた

が、羽生結弦を彼女の推しだと思ってはいなかった。ある

日、彼女のネイルを褒めると、「羽生くんの衣装をモチー

フにしてもらったの」と言うではないか。その瞬間、彼女

にとって羽生結弦は推しなのだと気づいた。

なぜ私は、彼女にとって羽生結弦は推しであると認識

するようになったのか。そこに、ただのファンとは違う推

しとは何かを考えるヒントがある。ほかの例もみてみよ

う。別の同僚に、韓国のアーティストグループ「BTS」の

ファンがいる。彼女はジャケットの襟にSDGs（Sustainable 

Development Goals）のピンバッジをつけていた。大学の

ジェンダー研究所の所長であるからかと思い、理由を尋ね

てみると「それもあるけれど、BTSが国連でのスピーチの

ときにつけていたから、私もつけたくなった」とのことだ。

なんとピンバッジは推しと同じものを身につけたいとい

う、一つの「推し活」（推しにまつわるファン行動のこと）

でもあったのだ。

これらから、「推し」を推すファンのありようがみえて

きただろうか。ただのファンとは、好きの程度が異なるの

はもちろんだが、大きなポイントはファンの自分が「何を

するか」にある。同僚たちは、好きな対象のイメージをも

とに何かを生成してしまう、好きな対象と同じことをし

てしまうなど、推しをめぐりいろいろなことをしている。

受動的に愛好するだけでは飽き足らず、能動的に行動し

てしまう対象が推しであると私は考えている。

好きという情熱に突き動かされ、何かしたいという気

持ちになると、応援する、ほかの人にすすめる、グッズを

集めるなどが、「推し」を推す初めの一歩になる。テレビ

や雑誌、インターネットで見るだけだったアイドルやアー

ティストのライブへ行って声援を送ること、見る・読む

だけだったアニメやマンガの感想をSNSに書いてみるこ

となど、ファンとして「何かをする」ことは、その人を受

動的なファンから能動的なファンへと変化させる。

自分から対象に働きかけることで、自分は変化するの

だろうか。つまり、受動的な行動から能動的な行動に変化

したとき、ファンである自分のこころは、何か違うものに

なっているのだろうか。しかし、それは逆だと思うかもし

れない。こころが変化したから行動が変化したのであっ

て、だとしたらこころが違うのは当たり前ではないか。

認知科学や心理学では、身体性認知という考え方があ

る。人間の認知活動をこころと身体と環境とのダイナミッ

クなやりとりとしてとらえる。身体はこころの単なる入

れ物ではなく、環境や状況は必要とする情報源や行動す

るだけの場所ではなく、感情は認知を妨害するものでは

ない。身体や環境や感情は、人間の認知活動と分かち難

く結びついていると考える。身体性認知は、こころから行

動を考えるだけでなく、身体の行為から認知をとらえ直

そうというアプローチでもある。

◆◆◆◆「応援」すると自分のこころが変わる

身体性認知の見地から「応援」を検討した研究がある。

三浦・川合（2020）は、大学生を対象にアニメ『あしたの

羽生結弦「SEIMEI」の衣装をモチーフにしたネイル（制作・nail salon ELY）
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ジョー』の試合場面に登場するキャラクターを応援して

もらい、対象への好みや魅力度などを評価させた。具体的

な動作は、大型モニターの映像に向かって大きな太鼓を

叩
たた

くような動きでペンライトを振るように指示された。

これはアイドルのライブなどで見られる観客の行動と同

じだ。実験に参加した大学生は、『あしたのジョー』のア

ニメを見たことはなかった。実は、参加者には「アニメを

見ながらペンライトを一定間隔で振り、振り方によって

どのように動きのずれが生じるか測定する」と偽の目的

を告げていたから、参加者はしっかりペンライトを振る

が、キャラクターを応援しているという自覚はない。

実験の結果は面白いことに、ライブ鑑賞のようにペン

ライトを振っていたときに活躍していたキャラクターだ

け、実験後の評価で魅力度が突出して高くなったのであ

る。これまで見たこともなく応援しているというつもり

もないのに、ペンライトを前向きに振ってその先にいる

キャラクターが活躍していたら、魅力的に見えてくると

いうことだ。それだけ、自分の行動はこころに大きな影

響を与えることがわかる。実験前にはほとんどフラット

な状態だった参加者のこころでさえこうなるのだから、

自分が好きな対象を、意識的に能動的に全身全霊で応援

する行為が、どれだけ対象の魅力度を爆発的に上げるか、

言うまでもないだろう。

自分から対象に働きかけることによって行為が生まれ

る。すると、その行為はこころに影響して、また新たな行

為となり、それがさらにこころへ影響を与えるという循

環が起こる。実験は対象が映像だったので、応援によって

対象の様子が変化することはなかったが、対象が現実世

界に存在するのであれば、応援によって対象が変化する

こともあるだろう。声援に応えてくれることもあるかも

しれない。そうなればさらに、こころに影響する要素は増

えることになる。この循環の効果は、応援だけではなく、

感想をSNSに書いたり、グッズを集めたりする行為も同

様である。つまり、自分が好きな対象に働きかけることは、

自分の推しに対する思いが際限なく増幅されていく、底

なしの循環システムのなかへ飛び込むことになる。推し

がいる人たちが、自分と推しのありようを「沼」と表現す

るのは、ある意味写実的といえる。

　友人に誘われて初めて行ったライブですっかり推しに

なった、推しのライブや舞台に行くとやみつきになって

また行きたくなってしまう、とは「推し」を推す人たちが

よく言うことである。背景にこのようなこころの働きが

あるとすれば、まったく不思議ではない。観客が行動を通

じて対象を応援するという働きかけを促すことが、ライ

ブや観劇などをエンターテインメント・コンテンツとし

て成立させるためには重要だと考えられる。

◆◆◆◆対象（世界）に自分の認識が付加される

応援に関する研究例からわかるように、「推し」を推す

ことは、自分のこころや行動が変わることだといえる。そ

れが推しの持つ大きな力である。よくある「推しに救われ

た」という経験は、推しが自分に直接何かしてくれたとい

うことではない。推しによって自分が何かに気づいたり、

自分が何かできるようになったり、自分をとりまく世界

のとらえ方が変わったということなのだろう。

推しには、推す自分と推される対象（世界）が存在する。

推しとは、自分だけでも対象だけでも成立しない、それら

の関係性であるといえる。世界には自分と他者やモノが

存在しており、自分は自分だけで生きているのではなく、

他者やモノとの関係性のなかで生きている。たとえば心

理学や認知科学などは、感覚・知覚・学習・記憶・注意・

言語・思考・情動・対人関係などさまざまなこころの働き

として、人間はどのように外界の情報を処理して、世界を

どのように認識しているのか、深く詳細に研究してきた。

しかし、「推し」を推すように、自らの働きかけで自分の
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内部世界とモノや他者といった外部世界をつなぐこと、

それによるこころの働きをとらえる概念は、あまり検討

されてはいない。なぜならそれは、あまりにも当たり前

だったからである。外部からの情報を処理して、世界を認

識できたなら、すなわちそれが世界なのだろうと考えられ

てきたからだ。このとき、外部からの情報（物理世界）と

自分の認識（見え方）にずれはない。大概はそうなのだが、

世界はそんなに単純ではない。

たとえば錯覚は、外部からの情報と自分の認識にずれ

が生じるために起こる（図－1）。錯覚は、知覚レベルでの

例だったが、もっと高次の認知活動（たとえば、事物のと

らえ方や考え方など）では、どのようなずれがあるのだろ

うか。

　あなたの目の前に茶
ちゃ

碗
わん

がある。茶碗という物理情報は、

あなたに茶碗であると認識され、あなたは茶碗として使

用する。お茶をいれてもらい何気なく飲み、「おいしいお

茶ですね」と返す。目の前の茶碗は茶碗である、当たり前

のずれのない世界である。しばらくして2杯目をいただ

くときに、「それ実は、人間国宝が作ったすごく高価なも

のです」と言われたとする。茶碗という物理情報は、あな

たにすごく高価でありがたい茶碗であると認識され、あ

なたはすごく高価でありがたい茶碗として使用する。お

茶をいれてもらうと両手で抱えて慎重に飲み、「すばらし

い茶碗ですね」と返す。同じ茶碗なのに、行動はまるで違

う。このとき、最初に自分が見た外部からの情報と今の自

分の認識にはずれが生じている。物理情報である茶碗は

変化していない。変わったのは、あなたの認識と働きかけ

である。茶碗にまつわる言語情報によってあなたの認識

が変わり、変わった認識はあなたによって茶碗に付加さ

れて、茶碗に対する行動が変化したのだ。

物理的なモノに、自分の認識が付加される働きかけの

プロセスがあることを2杯目の事例は明らかにしてくれ

る。当たり前すぎて、1杯目には気がつかないだけなのだ

（1杯目の茶碗も「ただの茶碗である」という認識は付加

されているわけだが）。物理的なモノに自分の認識が付加

されるこころのプロセスは、気がついてみればとても面

白い働きである。対象（世界）と自分の関係性に、自分が

どのように対象を認識するかだけでなく、認識を自分は

どのように対象へ付加していくのか。こころと世界はど

のようにつながっているのか。当たり前と見過ごされて

きたが、このこころの働きにアプローチする研究の概念

が、認知科学から登場した。それが「プロジェクション」

である。

◆◆◆◆プロジェクションがこころと世界をつなぐ

プロジェクションは、2015年に初めて提唱された概念

である。鈴木（2020）は、「プロジェクションとは、作り

出した意味、表象を世界に投射し、物理世界と心理世界を

重ね合わせる心の働きを指している」としている。人間は、

物理世界から入力された情報を受け取り、処理し、表象を

作り出す。それは人間にとっての意味となる。しかし、情

図－1　�外部からの情報（物理世界）と自分の認識（見え方）
のずれ

出所：久保（川合）南海子（2022）（以下同じ）
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報の受容と表象の構成は、こころの働きの半分でしかな

い。もう半分では、作り出した表象を物理世界に映し出し、

自分で意味づけした世界でさまざまな活動をしている

（図－2）。一連のこころの働きがプロジェクションだ。

プロジェクションの説明のために、例として推しをめ

ぐるファン行動をみてみよう。なぜなら、「推し」を推す

こと、すなわち対象への働きかけは、プロジェクションの

「こころと世界をつなぐ働き」そのものだからである。

アニメ『ちびまる子ちゃん』にこんな話があった。主人

公まる子のお姉さんは、西城秀樹の大ファンだ。ある日、

まる子とお姉さんが、子ども部屋の何もない壁を見つめ

てうっとりしていた。おじいちゃんがやってきて、それを

いぶかしげに見ている。二人は壁に、西城秀樹の身長と同

じ高さに印をつけて、あたかも本人がそこにいるかのよ

うに想像して見上げていたのだ。二人の目の前の壁には

何もないのに、二人には西城秀樹が微
ほほ

笑
え

んで立っている

姿が見えていた。二人から説明されてもピンとこないお

じいちゃんだが、まる子に「おじいちゃんは百恵ちゃんで

やってみなよ」といわれ、山口百恵の身長に合わせた高さ

に印をつけた壁を見つめた。すると、おじいちゃんにも微

笑む山口百恵が見えて、思わずうっとりした。

最初、まる子とお姉さんの見えている世界が見えない

おじいちゃんには、二人の行動は理解できない奇妙なも

のである。子ども部屋の壁には何もなく、うっとりする意

味がわからない。しかし、おじいちゃんにも同じような世

界が見えてくると、壁はさっきまでとまったく違う意味

を持つ。壁に小さな印がつけられたことをきっかけに、三

人はそれぞれの推しを壁に映し出すという働きかけをし

た。そして、壁には何の変化もないにもかかわらず、三人

にはうっとりできる壁になったのだ。これがプロジェク

ションである。

もちろんプロジェクションは推しだけに起こるわけで

はない。「幽霊の正体見たり枯れ尾花」ということわざが

ある。よくわからず薄気味悪いと思っていたものでも、正

体が少しも怖いものではなかったということである。あ

る朝、リビングから子どもの悲鳴が聞こえたので駆けつ

けたら、部屋の隅にある折り畳まれたキャンプ用のいす

に驚いていた。休日に使おうと、子どもが寝た後に物置か

ら出したものだ。薄暗いリビングの片隅に見慣れないも

のがあり、子どもは宇宙人かと思ったそうだ（図－3左）。

本気で怯
おび

えていた子どもに、いすを開いて「大丈夫、これは

いすだよ」と説明した（図－3右）。見慣れたいすになっ

てみれば、子どもも既に知っているいすだ。「なあんだ」

と恥ずかしそうにほっとしている様子を見て、これがプ

ロジェクションだと得心した。幽霊も宇宙人も、見た人が

枯れすすきや畳まれたいすに、幽霊や宇宙人のイメージ

を映し出すから存在する。イメージが映し出されなくなっ

たら、枯れすすきや畳まれたいすがあるだけだ。

図－2　プロジェクションというこころの働き 図－3　キャンプ用いす

畳まれたいす（宇宙人？） 開かれたいす（見慣れたいす）
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建物などに映像を投影する「プロジェクション・マッ

ピング」を思い浮かべるとわかりやすい。自分のなかの面

影やイメージを、映画のスクリーンのようなフラットなも

のでなく、そこにある「既存のもの」に映し出すという働

きは、こころのプロジェクション・マッピングであるとも

いえる。プロジェクションには、いわゆる思い込みや勘違

いも含まれるのだとしたら、思い当たるようなエピソー

ドはあるのではないだろうか。

◆◆◆◆世界を意味づけて生きていく

プロジェクションでは、個人それぞれの表象が投射さ

れる。まる子とお姉さんにとっては壁にいる西城秀樹が、

おじいちゃんはわからない。その後、おじいちゃんは、自

分でも山口百恵を壁に投射して、おじいちゃんにとって

も壁には山口百恵がいた。ほんの数分で、おじいちゃんに

とって壁は劇的な変化を遂げているが、物理的なモノ

としての壁には何の変化もない。このように、同じもの

を見ていても人によって意味が違うことや、同じもの

であるのにこの前と今では自分のなかで意味が違うな

どはよくあることだ。世界には、ただ物理的なモノが存

在しているだけではなく、プロジェクションによって、

物理的なモノに一人ひとりが意味をつけているのであ

る。このこころの働きによって、世界はモノと意味とで

彩られている。

推し活には、物理的なモノに意味をつけるプロジェク

ションがよくみられる。同僚の例にあったネイルやピン

バッジは、推しに関するその人なりの思いが、モノとして

のそれらに投射されている。そして、モノは特別な意味を

持って彼女たちの世界を豊かにする。学生の文房具をふ

と見たら、ある色のものばかりだったので「これ、あなた

の推しの〇〇のカラーだね」と言ったら、「そんなつもり

はないのですけれど、なぜか持ち物が推しの色ばかりに

なってしまうのです」とのこと。その人にとっては、ほか

の色よりも特別な意味を持つ色なのだ。推しがいる人に

は、こうしたエピソードは枚挙にいとまがない。

推しのグッズはいまや、そのものがついているものば

かりでなく、イメージを彷
ほう

彿
ふつ

させるものも多くなってい

る。色や形、数字や香りなど、さまざまなものに推しのイ

メージが投射される。熱心なファンが集めるのは公式グッ

ズばかりではない。推しのイメージに合うものを自分で

見つけたり、作ったりすることも推し活の楽しみである。

それらも、プロジェクションがあるからこそ、自分のな

かの世界を外の世界とつなぐ働きかけをうまく反映でき

るような、汎用性の高いものが購買意欲を強くかきたて

るのだろう。先ごろ水筒メーカーが、ユーザーの「〇〇

くんのメンバーカラーがあったらいいのに」という希望

に応えて新色を発売したことで話題となった。「〇〇くん

ファン」だけでなく、その色と関係のあるさまざまな推し

を対象にした多くの熱心なファンに、イメージを投射で

きるものとして幅広く歓迎されたのである。

推しに限らず、自分と世界をつなぐときに、私たちは意

味をつけている。そうすることで、その人の世界はその人

らしく、ほかの人たちやものが存在する世界とつながっ

ている。人間はプロジェクションというこころの働きを

備えている。私たちは、ものの世界のなかでただ受け身的

に生きているのではなく、プロジェクションによって、も

のの世界を自分で意味づけて生きている。それは個人の

なかで、あるいは他者やコミュニティで共有されて、この

世界を鮮やかに彩っているのである。

＜参考文献＞
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世界中を躍らせる阿波踊り集団

《企業概要》
代 表 者 米澤　萌
創 業 2012年
従業者数 5人
事業内容 阿波踊りの公演やイベントの企画・運営

所 在 地 東京都武蔵野市吉祥寺本町1-32-2 
吉祥寺サンビルディング512

電話番号 0422（29）0333
U R L https://appcheez.com

一般社団法人アプチーズ・エンタープライズ
代表理事　米澤　萌（よねざわ めぐみ）

プロの阿波踊り集団

―阿波踊りを事業として行ってい

るのですね。

国内外の祭りやイベントに出演し

たり、企業や学校、福祉施設からの

依頼で公演や踊りの指導を行ったり

しています。業界では珍しく、劇場

やライブハウスを借りて自主公演も

行っています。すべて合わせた年間

のステージ数は300を超えます。

公演は「寶
たから

船
ぶ ね

」という連が行いま

す。連とは阿波踊りのチームを指し、

所属するメンバーを連員といいます。

寶船は、1995年に徳島県出身のわた

しの父が地域の人たちを集めて立ち

上げました。現在およそ25人の連員

が所属しています。このうち当社の

社員はわたしと二人の弟を含む5人

です。この5人はプロのダンサーの

ようなもので、阿波踊りをなりわい

としています。営業や総務、裏方の

仕事もこなします。

ほかの連員は、普段は別の仕事をし

ている会社員や学生です。10～30歳

代の若い人が中心で、多くは幼少期

からの経験者です。

―寶船にはどのような特徴がある

のでしょうか。

主に二つあります。一つは、全員

が踊りと演奏の両方をこなせること

です。多くの連では、踊る人と、鉦
かね

や太鼓といった鳴り物を演奏する人

が分かれていますが、寶船に担当分

けはありません。途中で楽器を受け

渡すなど、変幻自在のパフォーマン

スが可能です。

東京都武蔵野市にある一般社団法人アプチーズ・エンタープライズは、日本の伝統芸能

である阿波踊りの魅力を世界に発信している。2012年に法人を立ち上げてから、21カ国の

65都市で公演を行ってきた。代表の米澤萌さんによると、文化の異なる海外の人に受け入

れてもらうには、展開先によって踊り方やテンポを変えるなどさまざまな工夫が必要だっ

たという。阿波踊りを事業化し、世界に打って出た経緯をうかがった。

国内の人口減少に伴い、企業が成長する手段として海外展開に寄せられる期待は大きくなっている。そうし
たなか、日本の文化や生活スタイルに根差した商品・サービスを展開して海外ファンの獲得に成功している
中小企業が存在する。本連載では、日本ならではの魅力を武器に海外市場に進出した事例を紹介する。

日本文化で世界を魅了 ―中小企業の海外展開―
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もう一つは、5人前後の少人数で

公演を行っていることです。阿波踊

りといえば、大人数が隊列を組み、

整然と踊る姿を思い浮かべる人が多

いのではないでしょうか。規模が大

きいと、祭りのように道路を使わせ

てもらったり、広い会場を借りたり

しなければなりません。一方、少人

数であれば小さなホールや企業の会

議室などでも披露できるので、費用

を抑えつつ、祭り以外に活躍の場を

広げることができます。

また、依頼者は連の規模に関係な

く、1回の公演に対して報酬を支払

うことが一般的です。少数のチーム

なら連員1人当たりの報酬を増やせ

るメリットもあります。

―少人数だと見劣りしませんか。

少人数でも見応えのある公演を行

うために工夫しています。例えば、

観客をステージに上げて一緒に踊っ

たり、マイクパフォーマンスや芝居

を演目に盛り込んだりしています。

はやりの曲に阿波踊りの振り付けを

合わせて披露することもあります。

一般に、一つの連が阿波踊りを披

露するのは30分程度ですが、寶船の

単独公演には2時間にわたるものも

あります。観客を飽きさせないため

の工夫と、連員の技量の高さがある

からこそ長時間の公演が可能となっ

ており、評判も上々です。

真っ赤な法
はっ

被
ぴ

と派手なメークで全

身を使って激しく踊るのは、寶船独

自のスタイルです。ゆったりと練り

歩くような、多くの人がよく知る阿

波踊りとは異なるため、寶船の踊り

は阿波踊りではないと言われること

もあります。

それでも、わたしは阿波踊りの神

髄は楽しませることにあり、かたち

にとらわれる必要はないと考えてい

ます。例えば大正時代には、西洋文

化の影響を受けてバイオリンやト

ランペットなどが鳴り物として使わ

れていました。阿波踊りは、時代に合

わせて柔軟に変化し、400年以上の

歴史を紡いできたのです。

依頼を受けたときには、打ち合わ

せを重ねて相手の要望を把握し、予

算や場所、客層を考慮して演目や構

成を提案します。寶船のスタイルが

要望にそぐわない場合は、別の連を

紹介することもあります。

後世に阿波踊りを残したい

―なぜ阿波踊りをビジネスにしよ

うと思ったのですか。

日本の伝統芸能である阿波踊りが

格好良いものだと、多くの若者に

知ってほしかったからです。高齢化

が進んでいる連が多くあります。古く

さい、ださいと思われることもあり、

わたしや弟は子どもの頃、阿波踊り

をやっていることが恥ずかしくて友

達に言えませんでした。しかし、新

たに若い担い手が現れなければ、文

化として持続できません。

事業化することで、エンターテイン

メントとして世の中に通用すると証

明できれば、やりたい人が増えるは

ずだ。そう考えていたアマチュア

時代に、旅行代理店からの誘いで、

ハワイで開かれるホノルルフェス

ティバルに出演する機会を得ました。

日本の芸能や武道などに携わる団体

が集まり、文化交流を図るイベント

です。

公演の前日に、東日本大震災が起

きました。帰国が危ぶまれ、とても

不安になりましたし、現地の人たち

も日本からのニュースにショックを

受けていました。そうしたなか、自

分たちにできることは阿波踊りしか

ないと思い、公演が終わったあとも

路上に出てパフォーマンスを続けま

した。集まってくれた多くの人から

「力強い踊りに勇気づけられた」と

声援をもらいました。なかにはおひ

少人数で行うパフォーマンス
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ねりをくれる人もいました。この体

験から、言葉も文化も違う、阿波踊

りを知らない人に受け入れてもらえ

たことに手応えを感じ、事業化を決

意しました。そして、2012年に当社

を設立したのです。

しかし、当初はまったくといって

よいほど仕事がありませんでした。

そのため、社員5人で一日中営業に

いそしみました。わたしは日本語学

校や海外向けのイベント企画会社、

海外展開している日本企業を中心に、

手当たり次第に電話をしました。

反応があれば、企画書をつくって

持ち込み、映像を見せてアピールし

ました。英語の契約書や請求書など

を準備し、海外との取引に対応でき

るようにもしました。

―海外を相手にするメリットは何

ですか。

二つあります。一つは、阿波踊り

に対する固定観念がないことです。

国内では多くの人が、阿波踊りは祭

りの会場で大人数が踊るものだと

思っています。そのため「少人数でど

こでも踊ります」と営業してもうま

くイメージが伝わらず、当初は苦労

しました。固定観念のない海外なら、

独立したエンターテインメントとし

て受け入れてもらえると考えました。

もう一つは、法被を着て踊ったり

太鼓をたたいたりする阿波踊りは、

外国人にこれぞ日本文化だと思って

もらいやすいことです。海外に展開

する企業や日本語学校では、外国人

をもてなすイベントが数多く開かれ

ています。また、海外で開催される

アニメやゲームのイベントには、日

本専門のブースやステージが用意さ

れていることが多く、日本のアーティ

ストが公演することもしばしばで

す。そうした日本文化を堪能しても

らうためのイベントに、阿波踊りは

ぴったりだと考えたのです。

地道な営業活動が実を結び、本格

的に海外で活動し始めたのは2014年

です。1月のインドでのイベントを

皮切りに、4月には米国で初の単独

公演を、7月にはフランスで開かれ

たジャパンエキスポに出演するなど、

4カ国で公演を行いました。

2017年ごろになると、動画共有サ

イトやSNSに投稿した過去の公演の

映像が評判になり、営業していない

先からも依頼が来るようになりまし

た。依頼主はイベントの企画会社だ

けでなく、日本大使館や学校などさ

まざまです。国をまたぐツアー公演

も行うようになり、これまで21カ国

の65都市に行きました。今では売り

上げのおよそ3分の1が海外の公演

によるものです。

阿波踊りをレッスンしてほしいと

呼ばれることもあります。イタリア

のミラノでは、教えた人たちから、

現地でも連をつくりたいと言っても

らいました。

―創業間もない企業が海外に行く

には、お金がかかって大変ではなかっ

たでしょうか。

最初のうちは、渡航や宿泊にかか

る費用は当社が負担する場合がほ

とんどでした。それでも活動を知っ

てもらうための先行投資と割り切っ

て、積極的に依頼を受けました。少

人数での活動は、費用を抑える意味

でも有効でした。

資金が不足したときには、クラウ

ドファンディングを活用しました。

ジャパンエキスポに出演する費用を

募ったときには、目標を超える111万

円の支援が集まりました。

効率的に世界を回る

―展開先の国はどのように決めて

いるのですか。

ポイントが二つあります。一つは、

経済力です。エンターテインメント

は生活必需品ではありませんから、

生活に余裕のある人が多い国に進出

しないと、サービスとして成立しに

くいと考えています。

もう一つは、旅程の効率化です。

複数の場所を回れる旅程が組めるか

ということです。例えば欧州のツ

アーのように、一度の渡航で複数の国
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や都市で公演できれば、売り上げを

増やすだけでなく、渡航費用も節約

できます。

公演した国では現地の日本大使館

やイベント会社に飛び込みで営業し

てきました。依頼に直結しなくても、

近隣国の担当者を紹介してもらえる

ことがあります。各地に人脈を広げ

たことで、効率的なツアーを組みや

すくなりました。

―国によってパフォーマンスの中

身に違いはあるのでしょうか。

展開先によって踊り方やテンポ、

構成を変えています。同じ演目でも、

相手に合わせて踊り分けられるのが

寶船の強みです。土地柄や文化、流

行などを事前に調べて反映させるこ

ともあれば、会場の雰囲気に合わせ

てその場で変更することもあります。

わたしの印象ですが、例えばスペ

インでは一緒に踊りたがる人が多い

ので、体験型の演目を多く盛り込み

ます。同じ欧州の国でも、ドイツで

は静かに集中して見る人が多いので、

鑑賞の時間を長めにとります。

ファンは国内にも

―海外での活動は、国内でも反響

が大きかったようですね。

海外での活動が目に留まり、国内

でも注目されるようになりました。

具体的には、日本企業が海外支社の

社員を呼んでもてなすときの懇親会

や、学校の芸術鑑賞会への出演依頼

が増えました。特に後者では、阿波

踊りを体験してもらうなど、若い世

代に興味をもってもらえるよう工夫

しています。アンケートをとったと

ころ、9割を超える学生から「満

足」と回答いただきました。将来、

阿波踊りの担い手となる可能性のあ

る学生との交流には、これからも力

を入れていきたいと思っています。

―今後の展望を教えてください。

2030年までに、展開先を30カ国

まで増やすことが目標です。日本よ

りも海外の方がコロナ禍から早く立

ち直っており、引き続き海外に商機

があると考えています。

　ただし、活躍の場を広げてより多

取材メモ �

米澤さんは、阿波踊り集団の中心メンバーと、簿記1級の資格をもつ経営者と

いう二つの顔をもつ。少人数であることを生かして効率的に海外展開し、事業を

軌道に乗せた経緯には、随所に独自の工夫がみられた。

ホームページや動画共有サイトで、寶船の公演を見ることができる。それは確

かにわたしたちの抱く阿波踊りのイメージとは異なるが、世界各地で人々を熱

狂させる様子に、日本の伝統芸能のもつ可能性を再認識した。

独自のスタイルを貫く寶船の活動には、賛否が分かれることもあるそうだ。し

かし、伝統を軽んじているわけではない。国境や世代を超えて楽しめる阿波踊り

を、後世に残すために試行錯誤してきた結果が今のスタイルである。業界の異端

児とも評される寶船だからこそ、阿波踊りを世界に発信するかじ取り役が務ま

るともいえる。これからも踊りの輪は広がり続けるだろう。� （青野 一輝）

くの人に阿波踊りの魅力を伝えてい

くためには、現在5人しかいないプ

ロの連員を増やす必要があります。

募集は随時行っていますが、並行し

てすでに所属している連員の育成に

も力を注ぎます。直接指導したり、

海外公演に帯同させたりして技量を

高めることで、従来のクオリティを

維持しつつ、こなせる公演の数を増

やしていきたいです。

これからも日本の魅力を発信する

ため、わたしたちは踊り続けます。

現地の人々と一緒に踊る

日本文化で世界を魅了 ―中小企業の海外展開―
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新
しん

谷
たに

 尚
たか

紀
のり

　1948年 広 島
県生まれ。社会
学博士。国立歴
史 民 俗 博 物 館 
名誉教授、国立
総合研究大学院大学名誉教授。NHK「チ
コちゃんに叱られる！」や日本テレビ「世
界一受けたい授業」などのテレビ番組に
出演。著書に『和のしきたり　日本の暦
と年中行事』（日本文芸社、2007年）な
どがある。

6月の第1日曜日に開催される広

島県北広島町の「壬生の花田植」は、

ユネスコの無形文化遺産に登録され

ています。美しく着飾った早乙女た

ちが、「サンバイ」と呼ばれる音頭取

りの合図で、田植歌を歌いながら苗

を植えていきます。また赤布で包ん

だ太い綿布の首玉や、飾り布団と

絢
けん

爛
らん

豪
ごう

華
か

な花
はな

鞍
くら

をつけた農耕牛は花

田植の見ものであり、「飾り牛」と呼ば

れます。大勢の早乙女たちと10頭ば

かりの飾り牛が、山野の緑美しい水

田を耕す姿は、まさに日本の初夏の

田園絵巻といってよいでしょう。

田植えは重労働でしたから、その

苦労を紛らわせるために、みんなで

太鼓や笛や鉦
かね

で囃
はや

したり、歌ったり

していました。一方で、田植えは田

や山や水の神に、その年の豊作を祈

る祭りでもありました。早乙女がき

れいに薄化粧して着飾るのも、神々

に喜んでもらうためだったのです。

壬生の花田植は田植えが終わった

時期の行事で、昔は大地主が所有す

る広い水田に近郷の農民が集まって、

各家の自慢の早乙女たちや飾り牛を

披露する機会でもありました。花田

植が終わると梅雨になり、恵みの雨

が植えたばかりの苗を育ててくれる

のでした。

ところが1950年代から70年代の

高度経済成長期、日本の産業構造は

大きく変わりました。農耕馬や農耕

牛が飼われることはなくなり、耕作

には耕
こう

耘
うん

機
き

やトラクターが使われる

ようになりました。水田で泥にまみ

れる田植え姿も見られなくなりまし

た。中国地方の中山間地の農村地帯

には、数十カ所の村や町でも花田植

や囃し田の類いが伝えられていまし

たが、山間地域の人口減少や高齢化

のなかで絶えていったものも多くあ

りました。

そのようななか、壬生や川東地区

の囃し田が、1976年に「壬生の花田

植」として国の重要無形民俗文化財

に指定されました。しかし、飾り牛

の調達には、農耕牛の育成から肉牛

の生産へと転換していた牧場主の説

得が必要でしたし、農作業に従事す

る女性も少なくなっていました。ま

た、太鼓や笛などの演奏にも練習が

必要でした。

こうした関係者の並々ならぬ苦労

を経て、2011年にユネスコ無形文化

遺産登録に至ったのでした。その影

響は大きく、近年は地域活性化の流

れのなかで、近隣でも花田植や囃し

田が復活する例がみられるようにな

りました。

日本の稲作は縄文時代に始まり、

奈良時代の『万葉集』には田植え

が 詠 ま れ て い ま す。 室 町 時 代 の

『月
つ き

次
な み

風
ふ う

俗
ぞ く

図
ず

屏
びょう

風
ぶ

』には、壬生の花

田植のように、色鮮やかに着飾った

早乙女たちの田植え姿と、田楽でにぎ

やかに囃す男たち、それに昼食に振

る舞われるたくさんのごちそうが運

ばれる光景が描かれています。稲は

日本人にとって、稲
いな

魂
だま

という霊力が

宿るものとして、神々が人々に授け

る年
とし

玉
たま

であり、年齢を毎年一つ授け

る祝い物でもありました。田植えは

神事であり、祭りでもあったのです。

第 60 回 壬
み

生
ぶ

の花
は な

田
だ

植
う え
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本書は、ネットワーク・エフェクト

（ネットワーク効果）について詳し

く解説するものだ。米国の配車サー

ビス会社の急成長を社員として支え

た著者が、自身の経験をもとにわか

りやすくまとめている。

ネットワーク効果とは、利用者が

増えるほど製品やサービスの価値が

高まることを指す。典型的な例が電

話機だと著者はいう。利用者が一人

だけでは使い道がない。しかし、利用

者が二人になれば通話が可能になる。

家族や友人が電話機を買ってネット

ワークが広がると、利便性がより向

上していく。

配車サービス、SNS、マッチングア

プリなど、人と人をつなぐサービス

も、この効果を活用できるかどうか

が成否を左右する。そのための最初

の一歩は、最低限機能する小さな

ネットワークをつくることだという。

配車サービスの場合、利用者がす

ぐに利用できるよう、車が常に近く

にいるのが望ましい。運転手も、乗客

を楽に確保できる方がよい。逆に車

が足りず、配車に時間がかかる状態

が続くと、不便に感じた利用者は

サービスを使わなくなる。すると運

転手の収入が減少し、サービス開始

直後でただでさえ少ない車が、さら

に減っていくという負のサイクルに

入ってしまう。

こうした状況を避けるには、単に

車の台数を増やせばよいわけではな

い。広範囲に散らばっていては利便

性が向上しないからだ。まずは都市

単位、あるいはさらに狭い範囲に集

中して増車することが重要なのであ

る。そうして自律的なネットワーク

を構築できれば、ネットワーク効果

がプラスに作用する。利用者が新た

な利用者を呼び、収益モデルが確立

する。

いったん都市単位でネットワーク

を構築できれば、そのノウハウをほ

かの都市でも生かすことで、どんどん

サービスの範囲を拡大できる。こう

して勢いがつくと、他社も容易には

参入できない。

しかし、実際には、ネットワークを

利用したサービスに参入する企業の

多くが、ネットワークの範囲を絞ら

ず、最初から広範囲で規模を拡大す

ることを優先する。そして結局は、

ネットワークが希薄化して失敗する

のだという。

IoT技術の進展により、人だけで

なく物同士もつながるようになって

きている。そうなると、ビジネスに

おけるネットワーク効果の重要性は

これからますます高まるのではない

だろうか。本書はベンチャー企業に

かかわる人だけでなく、多くの中小

企業経営者に新たな視点を与えてく

れるだろう。

� （原澤 大地）

日経BP／定価2,420円

ネットワーク・エフェクト
― �事業とプロダクトに欠かせない強力で�
重要なフレームワーク―

アンドリュー・チェン［著］　大熊 希美［訳］
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最新　日本公庫総研 研究リポート

中小企業の従業員からみた 
働き方改革の現状と評価
―「働き方改革に関するアンケート」結果から―
総合研究所 特任研究員　竹内 英二

研究ノート　総研調査から

中小企業における海外展開の現状と阻害要因
総合研究所 副所長　藤井 辰紀

＊一部、日本銀行ホームページ「企業物価指数（2020年基準の概要）」「企
業物価指数（2020年基準）のFAQ」をもとに記述しています。

企業物価指数は、日本銀行が毎月公表している経済指
標です。企業間で取引される財の価格を指数化したもの
で、基準時点を100とした場合の、調査時点の価格を示
します。現在の基準時点は2020年です。
企業間の需給状況の変化をタイムリーに把握できるこ
とから、景気動向や金融政策を判断する材料として重視
されています。企業同士の取引において、価格を決める
際の参考指標として利用されるケースもあるようです。
主な系列として、国内市場向けの国産財を対象とする
国内企業物価指数、輸出品を対象とする輸出物価指数、
輸入品を対象とする輸入物価指数があります。世界では
各国のインフレ動向を測る指標として、生産者の出荷価
格を対象とした生産者物価指数がありますが、日本では
国内企業物価指数がおおむねそれに相当します。テレビ
のニュースや新聞記事では国内企業物価指数がよく取り
上げられます。
では、国内企業物価指数について、商品全般の動向を表

す総平均の推移をみていきましょう（図）。指数は2021年
から上昇傾向で、2022年2月以降は110を超える水準が
続いています。また、前年同月比をみると、2021年3月
から20カ月以上連続でプラスとなっています。この間、
世界経済の回復に伴う需給の逼

ひっ
迫
ぱく
、ロシアによるウクラ

イナ侵攻、円安などを背景にさまざまな財の価格が高騰
していることがわかります。
国内企業物価指数の調査品目は金属製品や飲食料品な

ど幅広く、その数は515に上ります。自社の商売に密接
な品目の推移をみることもできます。企業物価指数は、
価格動向を知るうえで欠かせない経済指標なのです。

企業物価指数

図　国内企業物価指数（総平均）と前年同月比の推移

今月の研究リポートでは、アンケート調査の結果から女
性による開業の動向を紹介しました。アンケートと並行し
て行った女性開業者への取材では、社会の課題を解決した
い、地域の人たちの暮らしを豊かにしたい、自身の能力を
伸ばしたいなど熱い思いをうかがうことができました。性
別やキャリアにとらわれずに挑戦する女性の皆さんを目の
当たりにして、開業は老若男女誰しもがもち得る選択肢な
のだと改めて感じました。

来月発刊する『2023年版新規開業白書』では女性の開業
をテーマに、最新の動向や多様な事業のかたち、開業への
関心について分析しています。ぜひ手に取っていただけれ
ばと思います。� （青木）

資料：日本銀行「企業物価指数」 
（注）　国内企業物価指数は2020年平均を100とする。
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