
「商品」と「顧客」の再構築k 
　今回の合併問題を複雑にしたのが、

球団側の頑なな対応と選手会側の

ストライキを辞さない強行姿勢。とく

に選手会にとって、ストライキを正当

化するには事の原因を労使関係に

求めなければならず、合併問題の本

質を複雑にしているようにも思える。

どちらの主張が正しいかはひとまず

置いといて、今回の騒動に経営や販

売促進を考える上でのキーワードを探っ

てみた。一つは「商品」は何か。もう

一つは「顧客」は誰か。 

　プロ野球の商品は、本来試合であ

りプレーであろう。その場合、選手は

あくまで商品を提供する「労働者」。

それに対して顧客は、球場に足を運

びあるいはテレビやラジオで観戦し

てくれる人たち、ということになる。テ

レビやラジオによる無料観戦が消費

行動といえるのか、という声も聞こえ

てきそうだが、球団には放送局から

放映権料が支払われることなどから、

間接的ではあるが視聴者も「顧客」

ととらえることができよう。 

　しかしここで問題となるのが、プロ

野球の商品がプレーや試合だけで

はなくなってきていることである。「労

働者」である選手自体が球団の商

品になってきていることだ。野球のルー

ルも知らない若い女性が、お気に入

りの選手を追いかけてキャンプ地や

球場に足を運んでいることなどがそ

の典型的な出来事。こうした「顧客」

は、入場料を支払ったりオリジナルグッ

ズを買ったりと、たくさんのお金を落と

してくれる。今回の騒動では、労使と

もに「ファン」という言葉を使い、双方

とも顧客の視点を強調してはいたが、

商品のとらえ方によって顧客の定義

も異なり、議論の方向性も変わってくる。

球団の合併問題は意外にも、商品と

顧客の関係について様々な問題を

投げかけてくれた。 

 

「ニッチ」から「マス」への転換k 
　閑話休題。さて、前号でふれた「共

感」と「意外性」の関係に話を戻し

てみたい。 

　筆者は先般、『企業成長のための

経営基礎講座』で事業計画につい

て講演する機会を得た。できるだけ

横文字の専門用語を使わず、参加

者にわかりやすいよう講演したつもりだっ

たが、講演を終えた後で一つ大事な

話を忘れていたことに気がついた。

それは「マス」と「ニッチ」の関係に

ついてである。たとえばベンチャー企

業などが新規分野に参入する場合、

よく「ニッチを狙え」といわれる。これは、

すでにマスの市場には強力な競合

がひしめいていて、新規参入が難し

いというのが最大の理由だが、実は

それだけではない。ニッチな市場の

顧客には、いわゆるマニアックな人た

ちが多く、価値観を共有する人たち

の間で強いネットワークを築いているケー

スが少なくない。そしてそのネットワー

クでは情報が口コミにより素早く伝達

され、宣伝や販促にお金をかけなく

ても商品が売れるという販売力を備

えている。では、ニッチな市場の顧客

はどのような情報に関心を示すのか。

一般化していないレアな情報、すで

に流通していない新しい情報。すな

わち、意外性を感じる情報なのである。 

　共感と意外性の関係は、常に個

別に存在し、対立する概念とは限ら

ない。企業の広報や宣伝など表現

の世界では、二つを巧みに組み合わ

せ、情報への関心を引き出す工夫を

する。意外性で惹きつけ共感を呼び

起こす、あるいは共感から信頼を獲

得して意外性を理解させる…。どち

らの手法が有効かは、商品の特徴

やターゲットの特性次第。大事なこと

は一つの考え方に固執するのでは

なく、いろいろと思案をめぐらせること

だ。そうそう、最後に大事なことをもう

ひとつ。いかに「ニッチを狙え」といっ

ても、いつまでもニッチに固執してい

たのでは大きな成長は見込めない。

なぜなら、市場が小さいからこそニッ

チなのであって、その市場を独占し

たとしても規模が限られるからである。

ニッチをマスの市場へと規模を拡大

する努力、ニッチからマスの市場へ

進出する勇気。これらがなければ飛

躍的な成長は望めない。ニッチはあ

くまでプロローグにすぎないのである。 

経営コンサルタント　岩渕公二 
（ジーベック代表取締役） 

　球団の合併問題でゆれるプロ野球界。球団側は「経営の問題」を
盾に合併の正当性を主張し、選手会側は「選手無視の暴挙」と行動
の不当性を訴える。いわば「野球」という商品をめぐる労使の対立…。
いや待てよ、今回の騒動、単なる労使紛争で片づけられない意外な視
点が隠れてはいないか。『流通・通』的分析に挑戦。 

お客様は神様！ 
たくさんの神様を創ろう。 

いわてファンド 
【いわてインキュベーションファンド投資先企業紹介】 

株式会社十割そば 
日本のそばで世界の食文化を変える 

いわてインキュベーションファンド業務執行組合員 
フューチャーベンチャーキャピタル株式会社 

岩手事務所　所長 
シニアインベストメントオフィサー　小川　淳 

ファンドの視点 

【いわてインキュベーションファンドの概要】 
　いわてインキュべーションファンド（正式名称「いわてベンチャー育成投資事業有限責任組合」）は、
岩手県に所在する成長性の高い未公開企業で、設立７年未満又は中小企業創造活動促進法認定企
業などを対象に投資を行うものです。運用期間は平成14年４月22日～平成24年４月21日（10年間）で、
業務執行はフューチャーベンチャーキャピタル株式会社が行っています。 

　「そばで世界を変えるという夢」＿十
割そばには遠大な構想があります。構想
実現のために同社は3つの力を持ち合
わせています。 
　世界及び国内の食事情への造詣の
深さ＿「情報収集力」蓄積されたノウハ
ウ（独自の製麺機開発、そば粉のブレン
ド確立）＿「商品力」世界を変えるとい

う理念、思い＿「構想力」。 
　これらを3つの力を背景として着実に、
かつ大きく成長し「夢は実現できる」と
確信しております。 
 

十割そば製麺法の誕生 
　日本人にとって最も身近な食品であ

り、近年はその健康効果に注目が集まっ

ている「そば」。盛岡市に本社を置く

株式会社十割そばは、これまで専門の

職人ですら製麺が難しいとされてきた

そば粉１００%の「十割そば」を素材・

工程から徹底的に研究し、誰でも簡単

に打ちたて・茹でたてのそばを作ること

のできるパッケージシステム「味玄十割

そば製麺法」を開発した。 

　従来の十割そば作りの難しさを一気

に解消したと評価される「味玄十割そ

ば製麺法」。第一の特長は、挽きたて

のそばの風味と味を損なわないよう工

夫された独自のブレンド粉を使い、柔ら

かさと、のど越しのよさの調和したそば

を実現したことである。第二には、こね

から延ばし・切り、そして茹でという一連

の工程の簡便化。独自に開発したミキ

サー・製麺機・専用釜を使い、注文から

たった２分で打ちたて・茹でたての十割

そばが完成する。製麺機は、同社の会

長であり20年以上そば店を経営してき

た玉山清悦さんが試行錯誤の末に開発。

この技術をひな型に、社長の石渡隆司

さんがそば調理のパッケージシステム

化という前例のない事業を確立したの

である。「私が取り組んだのは、職人の

『技術力』を共有可能な『技術知』へ

と転換すること。そこにビジネス成功の

鍵がありました」と石渡社長は述懐する。 

 

そばの流通システムを確立 
　ところで、うどんやラーメンなどのチェー

ン店は全国に存在するのに、そばとな

ると局地的な例を除き全国展開に成

功している企業はほとんどない。「それ

は、そばという素材の条件が厳しいか

らです」と石渡社長。「まず反当たりの

収量が少ないため、特定産地からの

安定した確保が難しい。次に劣化が

早い。そして他の穀物と違い複雑なタ

ンパク質構造ゆえ、細かく分別して製

粉できるメーカーが少ない」と説明する。 

　同社ではそこに重点を置いた。一定

品質のそば粉を安定供給するため、

大手製粉メーカーと提携して様 な々産

地の粉を独自にブレンドしたのである。

「最初はわれわれの満足する原料を

集められず苦労しました」という石渡

社長だが、約４年に渡り実績作りと営

業努力を重ね、現在は年間3００t以上

ものそば粉を扱うまでになった。ブレンド

は更科、石臼そばから話題のダッタン

そばなど10数種類。返しも保存料など

を使わず自社で生産している。導入店

は全国で既に300店以上。中でも最近

はうどん文化圏・関西からの引き合い

が増えているという。 

　健康ブーム、そばの栄養的価値の

認知という追い風もある。しかし、そば

本来の美味しさを徹底追求したがゆえ、

「味玄十割そば製麺法」は全国に広まっ

たといえるだろう。 

 

食分野から社会を変える 
　そばの全国流通を成し遂げ、順調

に業績を伸ばしている同社。その石渡

社長が頭に描いているのは「そばで

世界の食を変える」という壮大な夢だ。 

「そばの栄養パワーを利用すれば、肥

満や成人病、高齢化への対処など現

代社会の文明的な課題から脱却できる。

また栽培でも農薬や肥料を必要としな

いから自然とも共生できる。この日本食

文化の最大傑作を世界にも普及させ

たい」。既に北米をはじめ近隣のアジ

ア諸国からもオファーがきているという。 

　今回ファンドの投資を受けたのも、そ

の夢へと向かっていく事業を展開する

ためだ。まずは全国主要都市へショー

ルームを作ること。そして、石渡社長が

最も実現したいものが高齢者施設で

のそば食の普及。日常的にそばを食

べることで成人病の疾患が減れば、介

護費用も減っていくと考えるからだ。「最

後まで健康に過ごせる社会を作りたい。

それは一人ひとりの自立であり、ひいて

は地域の自立にもつながっていくはず」。

石渡社長の夢であり理念である。 

　「まずは岩手にそういうモデル施設

を作りたい」と石渡社長。食文化の発信、

そして地域貢献…。同社のそばが世

界を、社会を変える日はそう遠くない。 

石渡隆司社長 

企業概要 
設　  立 ：平成７年１月18日 
代 表 者 ：代表取締役　石渡隆司  
所 在 地 ：岩手県盛岡市上堂3-18-19 
電話番号 ：019-645-6688 
資 本 金 ：7000万円（平成16年9月現在） 
従業員数 ：14人 
業務内容 ：食品、そば関連製麺機器の製造販

売、ボランタリー・チェーンの企画・
運営 
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