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CON T E N T S

100人の革新者にみる未来構築の
パターンとキラー・スキル

要約

1	 革新というのは初めは小さな種でしかないから、大きな組織（企業）では消滅しやすい。他
方、小さな組織では、大きく育ち難い。日本を改革するためには、この小さな種をいかに育
む社会にできるかどうかが問われている。

2	 野村総合研究所（NRI）では、2012年 9月より「革新者プロジェクト」を進めてきた。こ
れは、従来の発想とは異なるユニークな切り口を持ったビジネスモデルを100パターン探索
し、それを実践している経営者と深く対話し、人脈化するプロジェクトである。革新者プロ
ジェクトを通じて、革新者の生態と革新のメカニズムを把握し、それを日本社会に根付か
せ、拡張する方法を探ってきた。

3	 ここでいう革新者とは、必ずしもハイテクベンチャーとは限らない。「革新者とは、社会課
題を見据えながら常識を疑い、新しい切り口を見いだし、埋もれている潜在価値を引き出し
て、それを事業として創造し、やり切り、進化させ、最終的に社会に驚きや感動を生み出す
人」と定義した。

4	 革新者たちによる事業構想のキラー・スキルとして、①「世の中の当たり前を疑ってみる目
を持つ」、②「ニーズを探すのではなく、ウォンツを創造する」、③「出会ったことのない価
値観や世界観を求める」、④「マイナスをプラスに逆転させる」、⑤「IT、デザイン、エンタ
ーテインメントを用いて顧客の体験を変え、既存産業を変える」を抽出した。革新者たちの
異質な発想と価値創造力は、日本の社会課題を解くトリガーとなる可能性を秘めている。

5	 日本の未来構築における一つの重要分野である「地方創生」は、事業創発が要である。これ
がなければ、雇用の創出も人口の再生もない。その主役は、地域内の企業家であり人材であ
るが、それだけでは新しい事業を創造する上での刺激が足りない。本稿では、革新者と地域
の企業家や人材とを「化学反応」させ、新しい事業を生み出すことをゴールとする、混血型
の事業創発の仕組み作りを紹介する。

Ⅰ　100人の革新者プロジェクト
Ⅱ　革新者たちの未来構築パターンとキラー・スキル
Ⅲ　革新者を起爆剤として、衰退する日本の未来を変える
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研究で用いられた概念）を帰納的に抽出する
方法ということもできる。現状では、革新者
たちのビジネスモデルは、マーケットのたか
だか 1 ％程度のインパクトしかないかもしれ
ない。しかし、それらは日本の未来に向けた
シンボリックなモデルであり、やがて社会や
経済により大きなインパクトを与えていく可
能性がある。

日本は成熟社会で頭打ち・閉塞感があり、
さまざまな革新を必要としている。しかし、
革新というものは初めは小さな種でしかない
から、大きな組織（企業）では消滅しやす
い。他方、小さな組織では大きく育ち難い。
日本を改革するためには、この小さな種をい
かに育む社会にできるかどうかが問われてい
る。革新者プロジェクトを通じて、革新者の
生態と革新のメカニズムを把握し、それを日
本社会に根付かせ、拡張する方法を開発して
いきたいと考えている。

1	 変革の最前線の現場から、
	 未来構築のパターンを探る

2012年 9 月、NRI未来創発センター内に
「2030年研究室」が新設され、発足と同時に
「革新者プロジェクト」を開始した。革新者
プロジェクトとは、社会のさまざまな領域
で、従来の発想とは違ったユニークな切り口
を持つビジネスモデルを探索し、それを実践
している経営者にお会いして深く対話し、で
きれば将来も継続的に協力し合える友人のよ
うになってもらう、これを100人にしようと
いうプロジェクトである（図 1 ）。

未来を予測する場合、通常は統計的分析で
将来の趨勢をシミュレートするやり方を取る
ことが多い。人口や財政、技術、消費傾向な
ど数多くのシミュレーションが世の中に存在
する。あるいは日本の未来の課題を討議し、
対策や戦略を検討するために、有識者から構
成される委員会やワーキンググループを設置
する方法が取られることもある。だが今回、
2030年研究室ではそのどちらでもない方法を
選択した。

最前線の現場における革新的・創造的なビ
ジネスモデルの中に、既に未来への萌芽が出
現していると考え、それらを探索し、革新的
経営者と対話することによって、未来構築の
さまざまなパターンを洞察していく方法を取
った。革新者プロジェクトとは、社会経済領
域における変革の最前線の現場から、未来構
築のための「パターンランゲージ」（建築家
アレクサンダーによるまちづくりのパターン

図1　革新者プロジェクトの全体像

社会のさまざまな領域から100人の革新者を
探索・発掘し、できれば友人になってもらう

革新者の未来構想パターンやキラー ･スキル
を洞察し、世の中へ情報発信する

革新者を起爆剤としたオープン・イノベー
ション、事業創発の提案（100人の革新者×
地域×企業×金融×政策×・・・）

地方創生・事業創発・人材開発など他次元に
結果を出す

Ⅰ	 100人の
	 革新者プロジェクト 起
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ベンチャーである必要はない。将来、株式公
開しそうな成長銘柄を探しているわけでもな
い。当室では革新者を次のように定義した。
「革新者とは、社会課題を見据えながら常識

を疑い、新しい切り口を見いだし、埋もれて

いる潜在価値を引き出して、それを事業とし

て創造し、やり切り、進化させ、最終的に社

会に驚きや感動を生み出す人」

この定義の中に革新者のエッセンスが詰ま
っている。つまり革新者とは、なんらかの社
会課題と意識的にかかわりを持つ。しかもそ
のテーマに対し、他者と同じような当たり前
のやり方ではなく、これまでになかった独自
の切り口から解に迫っていく。この斬新な切
り口がわれわれをハッとさせる。また新しい
切り口から未来の事業を構築する上で、革新
者たちはこれまで他者があまり注目しなかっ
た資源に注目し、われわれが通常マイナスだ
と思っているものから、プラスの潜在価値を
引っ張り出す。

そうした創造的な価値創造を武器に事業を
立ち上げるわけであるが、そこにはいうまで
もなく困難が山積している。革新者はこれら
をしぶとく乗り越え、やり切り、そこで満足
することなく事業モデルをバージョンアップ
し続ける。そしてそれが結実したとき、われ
われは驚き、感動するのである。

4	 経営管理者と革新者では、
	 キラー・スキルが決定的に異なる

これから100人の革新者による具体的な未
来構築のパターンについて紹介していきたい
と思うが、そのすべてを紹介することはでき
ないし、単なる事例の羅列になってもいけな
い。ここでは、革新者たちはなぜ革新を起こ

2	 さまざまな領域に革新的な切り口を
	 持ったモデルが登場している

実にさまざまな領域に、革新的な切り口を
持ったビジネスモデルが登場している。一例
を挙げると、「中古物件の魅力を引き出すキュ
レーター的な不動産」（東京R不動産の馬場正
尊共同創業者）、「情報検索エンジンから課題
解決エンジンへ」（ヤフージャパンの宮坂学
CEO、川邊健太郎COO）、「東大合格ではな
く、日本再生のリーダーを育成する」（ナガセ
の永瀬昭幸社長）、「涙を減らす保険」（アニコ
ム ホールディングスの小森伸昭社長）、「健診
弱者3000万人のためのワンコイン健診」（ケア
プロの川添高志社長）、「100年の時間軸を持っ
た金融」（鎌倉投信の鎌田恭幸社長）、「業界
横断型リサイクルインフラの構築」（日本環境
設計の岩元美智彦社長）、「視覚障がい者と共
に体験する真っ暗闇のソーシャルエンターテ
インメント」（ダイアログ・イン・ザ・ダーク・
ジャパンの志村真介代表、ダイアログ・ジャ
パン・ソサエティの志村季世恵代表理事）、

「人口減少時代に人口を10％増やし、若返らせ
たまち」（流山市の井崎義治市長）などである。

革新者の領域は、農業、環境、教育、医療
サービス、福祉・介護、金融、ロボット、
IT、モノづくり、行政など多岐にわたり、
しかも中には分野を横断しているものや、従
来の業界定義ではうまく括ることができない
ものもある。当プロジェクトでは特に分野を
限定せず、さまざまな領域において既存の業
界常識とは違う切り口から新たな価値創造を
しているモデルを探し求めた。

3	「革新者」の定義
ここでいう革新者とは、必ずしもハイテク
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ち、もし当たったら、どんどん攻める。外れ
たら、モデルを組み替える。雑な感じがする
かもしれないが、そうでないとバージョン 1
を生み出すことはできない。

では、私たちは革新者に近づけるのであろ
うか。革新者とは一体どのような能力を持っ
た人たちなのか。100人の革新者との対話

（イノベーション・ダイアローグ）から抽出
した革新者のキラー・スキルを順に見ていき
たい。

1	 世の中の当たり前を
	 疑ってみる目を持つ

革新者が持つキラー・スキルの 1 つ目は、
「世の中の当たり前を疑ってみる目を持つ」
である。革新者は自らが取り組むテーマに対
して誰よりも深く考え抜く姿勢を持ち、その
出発点において哲学者のようなところがあ
る。既存の概念や世の中の常識を疑い、本質
を突き詰め、一般に人々が正しいと考えてい
るのとは違ったものの見方を提示する。

アインシュタインは、「常識とは、18歳ま
でに身に付けた偏見のコレクションである」
と言った。考えてみれば、常識とは、ある時
代に、ある空間で、大多数が正しいと信じて
いることの集合体に過ぎない。時代が違えば
常識は変わるし、同じ時代でも日本と中国と
アメリカでは常識が違うように、常識とは可
変的なものだ。常識を疑い、本質を突き詰め
ることによって革新への扉が開かれるという
ことであろう。

せたのか、そのキラー・スキル（超重要スキ
ル）を基軸として、具体的な事例を交えなが
ら考えていきたい。

その前に、あらかじめ結論を申し上げた
い。革新者を革新者たらしめているキラー・
スキルは、いわゆる大企業の経営管理者が持
っているマネジメントスキルとは全く異な
る。したがってこれから述べることは、大企
業に所属する多くの方々にとっておそらく少
し異質であり、違和感を持たれるかもしれな
い。大規模な経営システムの中でマネジメン
トを行う経営管理者の普段の頭の使い方とは
かなり異なるためである。

通常、経営管理者は大きな事業体が抱える
既存の事業モデルを向上させるために存在す
る。仮に、生まれたばかりの新しいビジネス
モデルをバージョン 1 、成熟し、いわゆる大
企業病に陥った企業（事業）をバージョン
100とすると、一般に経営管理者たちが棲ん
でいるのは、バージョン50とか、70とか、場
合によっては90といった世界である。なるべ
くリスクを取らずに、より利益率が上がるモ
デルが望ましく、そこへ向けてマネジメント
をどんどん展開していく。PDCAをしっかり
回し、ビジネスモデルの完成度を高めていく
のである。

これに対して革新者の世界は、ゼロからバ
ージョン 1 を創り出す世界である。料理でい
えば、既にあるレシピから料理を作るのでは
なく、新しいレシピを作ろうとしている人た
ちである。こういう人たちは、創造性と修正
スピードこそが生命線であり、リスクや完璧
性は二の次である。リスクはあって当たり
前、成功とか失敗というよりも、当たるか外
すかという方が肌感覚に近い。複数の弾を撃

Ⅱ	 革新者たちの未来構築
	 パターンとキラー・スキル
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えた。そこで、学習塾や学校の教室など、生
徒が集まる場所で、タブレットを用いて 3 分
間× 4 ラウンドでゲームのように勉強を競い
合う方式を導入した。得点結果はリアルタイ
ムに集計され、個人として何位か、教室とし
て何位かが即座に分かる。ICTを使っている
メリットを活かして、 1 ラウンド目で実力の
近い10人が即座にグルーピングされ、 2 ラウ
ンド目からはこの10人が競い合う。するとリ
アルタイムで実力の近いライバルが競い合う
ため、どの子どもにも 1 番になるチャンスが
生まれる。誰だって 1 番になると嬉しいから
頑張る。つまり、一人一人に祝福のスポット
ライトが当たる回数を増やすことによって、
学びのモチベーションを高めているわけだ。

またこのシステムは教室対抗戦にもなって
いるため、ラウンド間のインターバルには、問
題の解けなかった子どもに、解けた子どもが
一生懸命に教えるという光景が生まれる。自
分が属するクラスの順位を上げたいがために、
子どもたちは物凄いスピードで互いに教え合
うのである。思えば受験戦争では、自分の答
えを誰かに見られないように隠したものだが、
ここでは、全く逆のことが起こっている。

普通のベンダーは、e─ラーニングとはICT
を使って知識（ナレッジ）を効率的に子ども
に提供するものだと定義する。大生さんはそ
の常識を疑い、e─ラーニングとはICTを使っ
て学びに対するモチベーションをいかに高め
るかだと定義を変え、新しい分類（カテゴリ
ー）を創造したといえる。

（2）	高齢化社会に適応するか、

	 それとも脱高齢化に挑むか

つくばエクスプレスで秋葉原から20分程度

だが、血気盛んな時代にありがちな「常識
なんて、くそ喰らえ」という青年の主張だけ
では革新者になることはできない。常識を知
らずして、常識は変えられない。ハッカーと
は、現状のシステムを完璧に知り、その盲点
を突く人のことをいう。革新者は、人々が考
える常識をとことん考え抜き、その向こう側
にある本質に則って、新しい常識を打ち立て
ようとする人たちである。

（1）	子どもはいつでもどこでも

	 勉強なんかしない

既存の常識を覆す際に、革新者がよく使う
技に「定義や分類の変更」がある。一つのケ
ースを見てみよう。

革新者の一人に、FLENS（フレンズ）の
大生隆洋社長がいる。小学生などの学習用タ
ブレットとコンテンツを提供している会社で
あり、いわゆるe─ラーニングベンダーの一
つである。数百もあるe─ラーニングベンダ
ーの中で、大生さんが革新者である理由は、
その切り口にある。e─ラーニングは一般に

「いつでもどこでも勉強できる」ことに価値
があると考えられている。しかし大生さん
は、「子どもはいつでもどこでも勉強なんか
しない」と言う。世の中には勉強よりもっと
楽しいことがいっぱいある。e─ラーニング
のタブレットを配ったからといって、子ども
たちが勉強をするわけではない。いつでもど
こでも勉強できるという既成概念のもとで、
どんなコンテンツを開発してみても効果は限
定的である。

大生さんはむしろ、子どもたちが学習用タ
ブレットのスイッチを入れるためのモチベー
ションを設計することが重要ではないかと考
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スクがありながら、本施策を断行したことで
ある。このまま市の高齢化に受動的に適応し
ていくだけでは、財政的に立ち行かなくなる
ことを見通していたからである。井崎さんに
は流山市の近未来が見えていたのだ。よって
高齢化に受動的に適応するのではなく、脱高
齢化の道を切り拓く決断をした。決して派手
なパフォーマンスをされない方であるが、井
崎さんは行政の常識、政治家の常識を覆す革
新者である。

（3）	障がい者雇用で企業文化を変え、

	 V字回復

沖縄に、焼肉店「キングコング」など 4 店
舗の居酒屋・飲食店を経営するナガイ産業と
いう会社がある。従業員数は80人程度である
が、そのうち精神に障がいのある方が現在10
人以上いる。過去、ナガイ産業では年商が 3
分の 1 程度にまで落ち込み、経営困難に陥っ
たことがある。当然、人件費、材料費などを
削減し、生き残りを図った。

このとき、経営者も辛かったが、現場の従
業員たちの気持ちもささくれ立っていた。洋
食の調理師は和食の調理師を責め、厨房は接
客係（フロア）を責め、従業員は経営者を責
めるなど、あちこちで「他責の文化」が職場
を支配した。もう後がない、従業員を使い捨
てるような飲食業の文化はもう嫌だ。そう感
じた砂川惠治社長（当時、部長）は思い切っ
た決断をする。幼い頃からの親友で、作業療
法士である仲地宗幸さんに相談し、精神に障
がいのある人の採用を始めたのだ。

砂川さんは、企業と福祉とのコラボレーシ
ョンを目的とする別会社NSP（ナガイ・ソー
シャル・プロジェクト）を立ち上げた。NSP

のところに、「都心から一番近い森のまち」
をコンセプトとする千葉県流山市がある。井
崎義治市長は2003年に同市の市長になり、こ
の人口減少時代になんと人口を 2 万2000人、
約15％も増やすことに成功した。具体的に
は、「母になるなら、流山市。」というキャッ
チコピーを用いて、都心に住む30代で子ども
を 持 つ 夫 婦（DEWKs: Double Employed 
With Kids）を積極的に流山市に誘致した。
10年以上も前から、他地域に先駆けて保育所
を増やし、つくばエクスプレスの 2 つの新駅
と各保育所を結ぶ専用バスによって、子ども
たちを朝晩送迎する仕組みを整備した（送迎
保育ステーション）。これによって、子ども
を持つ共働きの30代の夫婦は、ストレスなく
子育てができるようになった。

ほとんどの市では、その人口ピラミット
（人口構成）を見ると、60代の団塊世代が最
大のボリュームゾーンを形成している。過
去、流山市のボリュームゾーンも同様であっ
た。しかし「母になるなら、流山市。」の施
策展開以降、同市のボリュームゾーンは30代
に移った。しかも彼ら彼女らには子どもがい
る。その子どもたちは将来も流山市に住み続
ける可能性がある。井崎さんは、単に人口を
15％増やしただけではなく、将来に向けて持
続可能な市の人口構造を再生したのだ。

これは、できそうでできない施策である。
地域住民の大半は高齢者であり、選挙権を持
っている。市長再選のためには、言葉は悪い
が、高齢者住民の人気を取るのが得策だ。市
外にいる30代子持ち夫婦をターゲットにした
重点施策を打つなど危険である。議会も反対
するし、自治体職員も付いてこない可能性が
ある。井崎さんの凄さは、全員を敵に回すリ
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者は700万人程度、高齢者は3000万人以上に
上る。これから日本の人口が中期的に約 1 億
人に減少していく中で、広義の障がい者が
4000万人にも達するとなれば、従来のように
その人たちを分離し、固定的な作業をさせ
て、「福祉」として支援するやり方で国全体
が回るであろうか。時代環境が変われば、常
識は変わる。NSPが示す「非常識」は、実は
日本の未来に向けた一つの重要な問題提起＝
社会課題挑戦モデルであるように思われる。

一つ朗報がある。年商が 3 分の 1 にまで落
ち込み、組織がガタガタになっていたこの会
社は、精神障がい者を混ぜる経営によって組
織の活力を取り戻し、V字回復を果たしたの
だ。一体何が変わったというのであろうか。
精神障がい者たちの働きが凄かったのであろ
うのか。それもあるかもしれないが、彼ら彼
女らの不器用だけど一生懸命に働く姿勢に影
響され、健常者である残りの社員の気持ち、
考え方、働き方が変化したことが大きいであ
ろう。これは従来の障がい者雇用の「分け隔
てる経営」の常識を覆す、「混ぜる経営」の
勝利である。

2	 ニーズを探すのではなく、
	 ウォンツを創造する

革新者が持つキラー・スキルの 2 つ目は、
「ニーズを探すのではなく、ウォンツを創造
する」である（表 1 ）。ニーズを探しても、
新しい事業創造は難しい。ニーズというのは
表面的（顕在的）な欲求であり、多くの人が
共通に求める要素や条件のことである。顧客
のニーズを満たすことはビジネスの原理原則
であるが、それは競合企業が誰でもやること
であり、コストパフォーマンスの競争に陥り

では、精神に障がいのある従業員のことを
「BIメンバー」と呼んでいる。BIメンバーと
は「不器用だけど一生懸命」の略である。

NSPでは、BIメンバーに対し、陰の方で決
まった作業をあてがうのではなく、接客など
顧客最前線の業務にも積極的に登用した。そ
こには、おそらく日本でただ一人、自閉症の
すし職人の姿もある。毎月開催する経営勉強
会では、BIメンバーと健常者の従業員とが
混ざり合って会議をする。統合失調症や自閉
症の従業員もいるため、会議の進行は遅くな
らざるを得ないが、会議終了時にはちゃんと
個々人のアクションプランまででき上がって
いた。

NSPはコング丸という釣船を持っている。
この船で漁をして捕った魚を、居酒屋で刺身
にして出すのだ。驚いたことに、このコング
丸には精神に障がいのある方も乗る。私が一
緒に乗ったのは、ある会社でリストラに遭っ
て生きる気力をなくしていた高齢の男性であ
った。この男性は、船で釣った魚を家に持ち
帰ることによって、奥さんやお子さんとの会
話が久しぶりに生まれ、QOL（生活の質に
関する精神的指標）が格段に上昇し始め、担
当医も驚くような回復を見せた。だが、綺麗
ごとだけでは済まない。精神面で不安のある
人を船に乗せては危ないというのが世間の常
識である。飛び込んだりしたら誰が責任を取
るのか。NSPのやっていることは「非常識」
なのである。

それでも考えてみたい。これから日本には
広義の意味の障がい者が増えていく。歳をと
れば誰でも、どこか身体が痛んだり、認知症
になったり、心が弱って精神的な障がいに陥
ったりする可能性がある。日本全体で障がい
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包行均（かねゆきひとし）会長は、「お客さ
まを喜ばせたり、笑わせたり、驚かせたりす
るのが趣味」という。

草刈り機の顧客には、たとえば果樹園のオ
ーナーやゴルフ場の経営者などがいる。彼ら
にとって草刈りとは、できればやりたくな
い、面倒な作業に過ぎない。草刈機に対する
ニーズを聞けば、多くの人からは、早く刈れ
るのがいい、値段は安い方がいい、丈夫で壊
れないのがいい、あるいは他社の製品に付い
ている機能をおたくの製品にも付けてほし
い、といった答えが返って来る。ニーズに適
応して製品を開発してもコモディティ競争か
ら免れ得ない。

筑水キャニコムはどうしたか。面倒くさ
い、やりたくない作業だった草刈りを、面白
そうで、やってみたくなる作業へと変えてし
まったのだ。まるでゴーカートのような草刈
り機を開発し、「草刈機MASAO」と名付け
た。MASAOは、荒れ地でもグングン走り、
どんどん雑草を刈り取っていく。こうした製
品はニーズ対応からは生まれない。顧客の潜
在的なウォンツを発掘し、創造的にカタチに
したからこそ生まれた。

では筑水キャニコムは、たまたまウォンツ

やすい。他方、ウォンツというのは、表面的
なニーズの奥底にある潜在的な願望である。
残念ながら顧客に聞いてもウォンツは分から
ない。顧客自身ですらうまく言葉にできない
ことが多い。ウォンツは、ニーズのように多
くの人が共通に求めるものではなく、個別で
多様である。したがってウォンツは、特定の
個人の主体的な欲求から始まるが、それはそ
の個人だけにとどまらず、口コミやSNSなど
を通じた共感によって拡散し、新しいマーケ
ットを漸次形成していく。

ニーズへの適応は、今後ももちろん重要で
あり続けるが、それはコモディティの世界、
コストパフォーマンスの世界になっていくで
あろう。ウォンツを洞察し、創造すること
が、新しい価値を作り出していく。では、革
新者はいかにしてウォンツを創造するのであ
ろうか。

（1）	顧客のボヤキから、

	 驚きの商品を開発する

福岡県うきは市に、草刈り機などの動力機
を製造販売する筑水キャニコムという会社が
ある。中小企業ながら世界40カ国以上に展開
するグローバル企業である。革新者の一人、

表1　ニーズを探すのではなく、ウォンツを創造する

ニーズ ウォンツ

必要なもの 欲しくてしようがないもの

表面的なもの 人の心の奥底に眠っている願望（ユーザーに聞いてみ
ても、ウォンツは分からない）

多くの人が共通に求める要素・条件 個人の能動的な欲求から始まり、他者へも拡散

コモディティ化する世界コストパフォーマンスの競争 新しい欲望やライフスタイルを作り出す世界、高い価
値を生み出す
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できない。せいぜい何日かに 1 度、少しの時
間だけ家族と話す程度である。

そこでコカ・コーラがやったことは驚きだ
った。コカ・コーラのペットボトルのキャッ
プを入れると 3 分間国際電話ができる、コ
カ・コーラ製の電話ボックスを設置したので
ある（Hello Happinessプロジェクト）。労働
者たちは、コカ・コーラのキャップをポケッ
トに入れ、電話ボックスに列を成すようにな
った。

コカ・コーラは、のどの渇きではなく、心
の渇きを癒したのだ。炭酸飲料としてのコー
ラに対するニーズを聞いてもこうしたソリュ
ーションは出てこない。ウォンツを創造する
とは、顧客の潜在的な欲求に寄り添うことで
ある。相手の心の奥深くにある欲望や、怒り
や、悲しみや他者への愛情などを掘り起こ
し、そこに向けてソリューションを企てる。
ここで起点となるのは相手の言葉ではなく、
心の奥底である。

（3）	「面白い」から入って、

	 社会課題の解決につなげる

私たちは、何か新しい事業を創造しようと
す る と き、 基 本 的 な 思 考 方 法 と し て、

「WANT（やりたいこと）」、「CAN（できる
こと）」、「MUST（やるべきこと）」という
3 つの枠組みから考えることが多い。「面白
さ」と「可能」と「正しさ」と言い換えても
いいし、「願望」と「技術」と「社会課題」
と言い換えてもいい。求めるべき答えは、こ
れら 3 つの交点にあり、ここで問いたいの
は、 3 つのどこから最初の思考に入っていく
かである（図 2 ）。

おそらく多くの人は、グレー（MUST、

を創造できたのであろうか。いや、実は筑水
キャニコムには20年以上も前から、営業職が
顧客のボヤキをビデオに収めて会社に持ち帰
り、それをヒントに創造的な製品を開発する

「ボヤキズム」という経営手法が存在する。
「受注できなくてもいい、顧客のボヤキを拾
ってこい。ただし、顧客はいつボヤクか分か
らないよ。その瞬間を逃すなよ」と包行会長
は営業職に発破をかける。もっとも、「ボヤ
いてください」とビデオカメラを向けられ
て、急にボヤく人はまずいない。同社でも何
年か苦労したのち、やがてこのボヤキズムが
強力な武器になった。

今や世界各国からほとんど毎日、ボヤキの
ビデオレターが寄せられており、それを武器
にウォンツの創造が行われている。

（2）	のどの渇きではなく、心の渇きを癒す

もう一つ、これは有名な事例になっている
が、コカ・コーラが中東で行った秀逸なマー
ケティング・キャンペーンを取り上げたい注1。

中東には建設や製造や農業などに従事する
ため、海外から出稼ぎ労働者が数多く来てい
る。特に南アジア地域からの労働者が 3 割程
度を占めるという。この人たちにコカ・コー
ラをもっと買ってもらうにはどうしたらいい
か。味を変えるか、パッケージ・デザインを
変えるか、それともプライシングを変える
か。

出稼ぎ労働者たちの日給は大体 6 〜 7 ドル
程度といわれる。では、この人たちのウォン
ツとは何であろうか。実は、母国に残してき
た奥さんや子どもたちの声を聞くことであ
る。ところが国際電話は 1 分あたり 1 ドル弱
もする。日給 6 〜 7 ドルではそうそう電話は
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は黒から入っていくのである。
それは切なる願望だったり、社会の仕組み

に対する義憤だったり、他者への愛情だった
りする。革新者は、社会が必要としているか
どうかを問う前に、まず自分が欲しいかどう
かを問うのである。自分の財布のお金で買い
たいと思えないものを、顧客が買うはずがな
い。自分にどうしてもやり遂げたいという情
熱のない事業が、周囲からの否定の嵐の中で
生き残れるわけがない。

以上見てきたように、ウォンツの創造には
2 つのアプローチがある。 1 つは特定の顧客
の心の奥底にある願望や本音を掘り起こすこ
と。もう 1 つは自分自身の心の奥底にある願
望や本音を掘り起こすことである。

3	 出会ったことのない
	 価値観や世界観を求める

革新者が持つキラー・スキルの 3 つ目は、

正しさ、社会課題など）から考え始める。真
面目な人、常識のある人、優秀と評される人
ほどグレーから入る傾向がある。大学院など
で行われているイノベーションワークショッ
プでも、「君の事業プランはまずどんな社会課
題を解決しようとしているのか」と教授から
問われることが多いであろう。しかし実は、
これは他者依存の思考法である。顧客とか、
社会とか、課題といった、自分の外側にある
一般論に起業の動機を求めているのである。

お会いした革新者のほとんどは、実は黒
（WANT、面白さ、願望など）から思考に入
っていた。このようにいうと、革新者とは随
分自分勝手な人たちで、軽い人たちだと思わ
れるかもしれないが、そうではない。自分が
どうしても欲しいものがある、自分がどうし
ても助けたい人や治したい病気がある、自分
がどうしても見たい世界がある、そういう強
い内的な動機を持っているからこそ、革新者

図2　WANT、CAN、MUSTのどこから思考するか？

WANT

MUSTCAN

面白さ

正しさ可能

願望

社会
課題技術
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やライブハウスに入り浸っていたという。し
かし母親をガンで亡くし、祖父が認知症にな
ったことで、その後の人生を変えていった。
福祉介護業界に強い関心を抱き、自分なりの
斬新な方法でこの業界の問題に取り組むよう
になった。

岡さんが仕掛ける数多くのプロジェクトの
中の一つに、「SOCiAL FUNK!（ソーシャル
ファンク）」というものがある。クラブで、
DJやライブの合い間にいきなり介護や福祉
のトークショー（講演）を挟み込むものであ
る。常識的に見て、この組み合わせはミスマ
ッチだ。ふざけているのであろうか。いや、
岡さんは、普段福祉の世界にあまり関係ない
若者を巻き込もうとしている。福祉というの
は、何も真面目な顔をして世のため人のため
に苦しい作業をしなければならない職業だと
決まっているわけではない。笑いがあり、感
動があり、驚きがあるもっと楽しい世界であ
ることをメッセージしようとしている。若者
たちは意外にも一生懸命に聴く。

介護という仕事は、強い使命感を持ってい
ないとできない。労働の割には給与も安い。
俗にいう3K業界の一つである。若者はいっ
たんこの業界に入ったとしても、辛くて辞め
てしまうという実態がある。このままでは
100万人の需給ギャップは埋まらない。そこ
で岡さんは、この介護業界をもっと楽しいも
のに変えようとする。「カッコいい、カワイ
イ、けっこう面白い」新3K業界に変えたい
という。業界の価値観を革新することによっ
て、もっとこの業界に若者が定着するように
したいのだ。こうした着想は、同質の業界集
団からは生まれない。全く異質な領域で等身
大の若者と戯れながら生きてきた岡さんだか

「出会ったことのない価値観や世界観を求め
る」である。イノベーションは同質のムラ社
会の中では起こり難い。異質な領域との触発
から生まれる。このため革新者は同業者や同
じような地位にある人たちとばかり交わるこ
とはせず、異なる領域の人々と接触し、新し
い着想を学ぶ時間を自らのタイムラインの中
に組み込む。そして異質な領域から得た着想
を、自らの領域に新たに組み込むという創造
性を発揮する。

多くの革新は、実はこのように異なる領域
から自分の領域へとパターンを移植すること
によって成り立っている。ゼロからオリジナ
ルな革新を起こす人は稀といってよい。同じ
領域において人真似することを「イミテーシ
ョン」といい、異なる領域から真似すること
を「イノベーション」というのかもしれない。

（1）	福祉介護×ファンキーな発想

全く違う領域の価値観やパターンを移植す
ることによって業界を革新した事例を一つ挙
げたい。2025年、日本の要介護人口は約700
万人に達し、これに対応する介護支援職は約
220万人が必要と推計されているが、介護支
援職を現状から100万人近くも増やすことは
極めて困難だといわざるを得ない。介護支援
職は厳しい仕事のため、離職率も相当高い。
このギャップをどう解消するか。移民やロボ
ットという選択肢もあるが、それぞれに課題
もあり、簡単には解決しないであろう。

革新者の一人、NPO法人Ubdobeの岡勇樹
代表は、従来の福祉介護業界の常識とは全く
異なる方法によってこの難問に挑んでいる。
岡さんのバックグラウンドはパンクミュージ
ックやヒップホップであり、若い頃はクラブ
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ない。「コットンヌーボー」というタオル
も、仮にこの年に生まれた赤ちゃんが使って
くれたとしたら、その子が成人するまでは供
給し続けたいという。20年間作り続ける覚悟
だ。手摘みの有機綿花のみから毎年タオルを
生産するのは、非常に非効率かつ不安定で儲
けが少ない。こんなタオル作りをする池内さ
んは、業界では異端であるが、IKEUCHI 
ORGANICには熱狂的な支持者が増え続けて
いる。池内さんは百貨店のタオル売り場には
行かないそうだ。「ほかのタオル会社がやっ
ていることと、自分がやっていることがあま
りに違いすぎるので、不安になって、怖くな
るから行けない」と語っていた。池内さんも
また、同質の集団と交わるのではなく、異な
る領域から価値観やパターンを移植する革新
者なのである。

4	 マイナスをプラスに逆転させる
革新者が持つキラー・スキルの 4 つ目は、

「マイナスをプラスに逆転させる」である。
ここでいうマイナスとは、一般に私たちにと
って取るに足らないもの、厄介ものなどと捉
えがちな資源を指す。社会課題先進国とは、
こうしたマイナスが増大する社会である。革
新者はこうしたマイナスの資源から潜在価値
を引っ張り出し、プラスの経営資源へと変え
ていく創造性を持っている。

（1）	中古物件から魅力を引き出す

	 キュレーター型不動産

高度成長期に整備された家やマンションが
老朽化し、空家数が増大している。従来であ
れば、これらは既に無価値な資源と捉えら
れ、スクラップ・アンド・ビルドによって新

らこそ、どうしたらこの業界に人が集まるか
をリアルに想像できるのであろう。

おそらく岡さんが描くような業界風土にな
れば、「何だ、この若造は」といった、今と
は違った行き違いや間違いなどのリスクも生
じよう。しかし、岡さんはそうしたことも含
めて人間として互いに許容し合い、学び合う
ような「人間福祉」の未来を想像している。

（2）	その年に収穫された有機栽培の

	 綿花のみから作られたタオルを味わう

ここで、タオル業界のことを考えてみてほ
しい。百貨店のタオル売り場に行くと、有名
ブランドのロゴマーク、模様などのデザイ
ン、触ったときの風合いなどで各社の商品が
競い合っている。汎用タオルの 7 割以上は中
国製といわれ、価格競争も厳しい。模倣類似
品（コピー）がすぐに出回る。こんな競争環
境の中で、もし読者がタオル会社の社長だっ
たらどうするであろうか。革新を起こせるで
あろうか。

革新者の一人、IKEUCHI ORGANICの池
内計司社長は、デザインのないデザインとい
う戦略を選択した。つまり真っ白なタオル
だ。真っ白ならば真似られない。真似ても価
値がない。同社のタオルは100％風力発電で
織られ、「風で織るタオル」と呼ばれてい
る。材料の100％オーガニックコットンは、
枯葉剤を一切使わない手摘みによる。2013年
からは、その年に収穫された有機綿花のみか
ら作る「コットンヌーボー」という新商品を
デビューさせた。もちろん、ワイン業界のボ
ジョレーヌーボーからの発想である。

池内さんはとても真摯な経営者である。ち
ょっとした目新しさや流行で商品を作りはし
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にある照度ゼロ、純度100％の真っ暗闇の世
界で、見知らぬ 8 人が 1 組となって中に入っ
ていく。このグループを先導し案内してくれ
るのは生まれつき目の見えない方、つまり視
覚障がい者である。全員、白杖をついて暗闇
の中に入っていく。中に入っている時間は 1
時間半くらいであろうか、暗闇の中でワーク
ショップ的なことをやってみたり、ワインを
飲みながら語り合ったりする。それだけのこ
とだが、入場料は大人5000円。東京ディズニ
ーランド並みといってよい。

もちろん暗闇の中に、ディズニーランドの
ような大規模なアトラクション施設はない。
にもかかわらず、再訪希望率は95％を超え、
友達に勧めたい人は98％にも達する。10年前
にここで経験したことを覚えている人の割合
も98％だという。一体、この空間の付加価値
は何なのか。何が革新的なのか。

ダイアログ・イン・ザ・ダークでは、視覚
が完全に奪われる。だが、実は奪われるもの
は視覚だけではない。年齢も、地位・肩書
も、見た目も、名前も関係ない世界なのだ。
現実世界でまとった鎧がすべてはがされる。
頼りになるのは声ぐらい。そうするとどうな
るか。子どもの頃の懐かしい気持ちになって
くる。自分は無力だということをつくづく感
じさせられる。手をとって助けていただき、
人の温かさを感じる。丁寧なコミュニケーシ
ョンの重要性に気付かされる。外形が無意味
な中で自分は何者なのかということに思いを
巡らせる。最も驚いたのは、たった 1 時間半
で見知らぬ 8 人が非常に仲よくなることであ
る。同窓会が続いているグループも多いそう
で、結婚したカップルまでいる。

通常、私たちは新しいサービスを創造しよ

築のマンションなどに建て替えられていた
が、最近は古い建物の風合いやストーリーを
活かし、改装して棲むというストックリノベ
ーションの動きが拡がり始めている。

この分野で活躍している革新者の一人に東
京R不動産の共同創業者、馬場正尊さんがい
る。普通の不動産屋は、駅からの距離、部屋
の広さ、設備の新しさといった基準で価格を
決めることが多いが、東京R不動産は、従来
の不動産屋とは全く違った視点で物件の価値
を捉える。たとえば、レトロな味わいがあ
る、倉庫っぽい、改装できる、無料で屋上が
付いてくる、水辺の景色がある、秘密基地っ
ぽいといった切り口である。そんな独自の切
り口をもとに、町中を宝探しのように探検し
て中古物件の面白さを引っ張り出す。やや極
端な言い方をすれば、従来の不動産業は、物
件を右から左へ流すことによって鞘を抜く商
売であった。一方、馬場さんたちは、宝探し
のように面白そうな物件を探索し、そこに独
自のコンセプトやストーリーを見つけ出す。

そのコンセプトの魅力を引き出すようなリ
ノベーションを施して、東京R不動産という
ニッチなウェブメディアで発信し、標準的な
マンション生活では飽き足らない個性的なラ
イフスタイルを求めるユーザーとの間でマッ
チングを図るのである。

（2）	真っ暗闇のソーシャル

	 エンターテインメント

マイナスをプラスに変える 2 人目の革新者
は、「ダイアログ・イン・ザ・ダーク」とい
う真っ暗闇のソーシャルエンターテインメン
ト事業を展開する志村真介さんと志村季世恵
代さん夫妻である。渋谷区外苑前の地下空間
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「IT、デザイン、エンターテインメントを用
いて顧客の体験を変え、既存産業を変える」
である。

（1）	恐怖の検査体験を

	 宇宙旅行体験に変える

まず、デザインとエンターテインメントの
力を用いた即効性ある革新事例を見てみよ
う。経験のある方は分かると思うが、MRI

（磁気共鳴断層撮影）による検査では不気味
な音が鳴り響き、ある種の恐怖感がある。乳
幼児や小さな子どもは、嫌がり、泣き出す。
この光景を見ていたGEヘルスケアの社員と
IDEO（米国のデザインコンサルティング会
社）のコンサルタントは、なんとかこの恐怖
感を取り除いてあげたいと考えた。一体何を
したか。

この恐怖の検査体験を、ワクワクするよう
な宇宙旅行体験に変えたのだ。室内や機器に
宇宙旅行風の絵画を描き、検査オペレーター
に対して子どもに語り掛けるための宇宙旅行
用の台本を渡したのである。機器の機能は何
一つ変わっていない。あの不気味な音もその
ままだ。だが、デザインとエンターテインメ
ントの力で、ユーザーの体験が180度変わっ
た。結末はいうまでもない。それまで嫌がっ
て泣いていた子どもたちは、次のように反応
するようになった。「今度はいつ宇宙旅行に
来れるの？注2」

（2）	この道35年の匠のノウハウをIT化し

	 一粒1000円のイチゴを作り出す

次にITとデザインを用いて既存産業を創
造的に革新した事例を紹介したい。宮城県山
元町にあるイチゴ産地は、東日本大震災によ

うとする時、足し算をしようとする。ところ
がダイアログ・イン・ザ・ダークは徹底的に
引き算を行ったのである。視覚を奪い、地位
や肩書を奪い、見た目を奪う。引き算によっ
てでもユーザーは新しい体験ができ、5000円
を支払っても惜しくない付加価値を生み出せ
るのだ。これがダイアログ・イン・ザ・ダー
クの革新性の一つである。

もう一つ革新的なのは、先導するアテンダ
ントに視覚障がい者を起用したことである。
彼らは小さい頃から親御さんに、「周りの
人、社会の人たちに助けてもらいなさい」と
言われて育ってきた。しかしこの空間では完
全に立場が逆転し、健常者を助ける立場にな
る。彼ら彼女らが頭の中に持っているマップ
や、視覚以外の五感の感受性は、私たちのも
のとは全く精度が違い、その能力に驚かされ
る。

つまりダイアログ・イン・ザ・ダークは、
弱者と呼ばれマイナスと捉えられてきた人た
ちを、プラスの存在に反転させたのだ。障が
いというマイナスをゼロに近づける親切を、
私たちは「ノーマライゼイション」という
が、ここでやっていることはゼロにすること
ではなく、プラスの方向へと大逆転させるこ
とである。これこそソーシャルイノベーショ
ンであり、革新者の真骨頂だといえる。この
ように増え続けるマイナスをプラスに逆転す
ることができたなら、日本は凄く面白い国に
なっていくに違いない。

5	 IT、デザイン、エンターテインメント
	 を用いて顧客の体験を変え、
	 既存産業を変える

革新者が持つキラー・スキルの 5 つ目は、
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6	 マスター・オブ・ビジネス・ドリーム
	 （MBD）

以上、革新者の未来構築パターンとキラ
ー・スキルを見てきた。あらためて列挙する
と次の通りである。

①世の中の当たり前を疑ってみる目を持つ

②ニーズを探すのではなくウォンツを創造

する

③出会ったことのない価値観や世界観を求

める

④マイナスをプラスに逆転させる

⑤IT、デザイン、エンターテインメントを

用いて顧客の体験を変え、既存産業を変

える

これらは、大企業を経営管理する際のスキ
ルとは全く異なる種類のスキルである。
MBA（マスター・オブ・ビジネス・アドミ
ニストレーション）で授けられるスキルとも
異なるため、われわれはこれらを、未完成な
がらMBD（マスター・オブ・ビジネス・ド
リーム）と名付けている。

革新者に近づくためには、これらのうちま
ず一つでも強く意識して自らの行動を変えて
みることをお薦めする。たとえば、①〔世の
中の当たり前を疑ってみる目を持つ〕を座右
の銘のごとく掲げて常に意識する人は、常に
他者とは違ったものの見方や、定義の仕方、
新しいカテゴリーの創造に頭を働かせるよう
になり、従来の自分や、同業他社とは違った
切り口から顧客提案する力が付いていくであ
ろう。また②〔ニーズを探すのではなく、ウ
ォンツを創造する〕に努める人は、顧客が口
にする表面的な要求のみならず、潜在的に求

って全壊してしまった。革新者の一人、
GRAの岩佐大輝社長は、当時東京でIT会社
を経営していたが、即座に故郷の山元町に戻
り、イチゴ産地の再生に挑戦することにし
た。ただし、岩佐さんは従来のイチゴ産地を
単純に復活させる道を選ばなかった。そもそ
も付加価値がそれほど高くなかった産地を元
に戻したところで、経営が厳しいことに変わ
りはない。

岩佐さんは、この道35年のイチゴ農家の匠
の技をすべてデータ化し、最も美味しいイチ
ゴを生育するために温度、湿度、風、栄養分
などを完全制御する最先端のイチゴ栽培のシ
ステムハウスとして蘇らせたのだ。

ここで作られたイチゴは、岩佐さんの友人
たちから構成されるプロボノチームによる協
力体制のもと、ミガキイチゴという洗練され
たデザインパッケージのブランドで販売さ
れ、新宿の伊勢丹では正月に一粒1000円の値
が付いた。驚くべき付加価値創造である。一
粒1000円はさすがにご祝儀価格だとしても、
ミガキイチゴは平均単価ベースでも震災前の
1.5倍、収量も1.5倍に高まったため、合計
2.25倍にまで生産性を高めたことになる。

岩佐さんはこれによって設備投資を回収
し、次の新規事業へ打って出るという攻めの
経営を展開している。一例を挙げると、これ
までに開発したイチゴ生産のノウハウをシス
テム化し、コンサルティングとセットで農業
起業家に販売するアグリプラットフォーム事
業を立ち上げた。岩佐さんは、山元町を中心
として、新たに100社、 1 万人の農業関連の
雇用（ 6 次産業化を含む）創出をビジョンと
して描いている。
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（引き金）が必要である。社会課題を解くト
リガーとして、政策的な手立ても重要ではあ
るが、他方で新しい社会課題解決法を備えた
ビジネスモデルの開発が重要である。革新者
たちは、日本の社会課題を解くトリガーとな
る可能性を秘めている。

一つ一つは小さく、すぐに社会課題を克服
し得るようなインパクトを持ち得ていないか
もしれない。しかし革新者が示す斬新なモデ
ルは、たとえその企業自体が途中さまざまな
事情によって消え失せてしまう運命になった
としても、ほかの企業に引き継がれ、進化
し、やがて社会に新しい価値創造パターンと
して拡がっていく可能性がある。革新者たち
は個々の企業体を超えて、集団として、未来
を変えるパワークラスターである。

革新者は、「課題を機会に変え、欠点を個
性に変え、マイナスをプラスに変え、ひいて
は宿命を使命に変える」力を持っている。こ
の革新者のひねくれた魅力こそが、日本の未
来を変える原動力である。社会課題先進国と
いう日本の病は、まともに議論し対策を検討
しても財政依存度が高くなってしまい、将来
世代へますますツケを残しかねないという問
題を孕んでいる。この超難題を突破するため
には、革新者たちの異質な発想と価値創造力
が必要である。

2	 革新者を含む異質者の
	 コラボレーション環境

革新者を増やすためには、革新者やその予
備生（革新者志向の人材）たちが交流し、刺
激し合えるコミュニティが不可欠である。斬
新な着眼に影響を受け、実践ノウハウを学び
合い、直面する課題について相談し合える環

めている願望に意識が向くようになり、実は
顧客自身も想像できていなかったようなソリ
ューションを提示できる可能性が高まるであ
ろう。③〔出会ったことのない価値観や世界
観を求める〕を実践する人は、物事を考える
ときの参照モデルの範囲が多領域に広がり、
企画や提案の幅を広げるであろう。④〔マイ
ナスをプラスに逆転させる〕を目指す人は、
世の中でマイナスだと思われている資源の発
見と利活用に敏感になり、常識的な人たちを
出し抜きつつ、日本の未来に貢献することが
できるであろう。⑤〔IT、デザイン、エン
ターテインメントを用いて顧客の体験を変
え、既存産業を変える〕を図る人は、直面す
る多くの問題を、辛いものから面白く楽しめ
るものへと変えていき、世の中から辛い顔を
した人を減らし、笑顔の人を増やしていくで
あろう。どのキラー・スキルでもいい。それ
を強く意識することによって、革新者へ一歩
近づくことができる。

1	 革新者は社会課題を解くトリガー
日本の未来には社会課題が山積みである。

人口、財政、福祉など、このままの趨勢で推
移すれば日本の未来は非常に厳しいものにな
らざるを得ない。だとすれば、やらなければ
ならないことは単に未来を予測分析すること
ではなく、衰退する日本の未来を「変える」、
または新たな未来を「創る」こと、すなわち
未来を主体的に創発することであろう。待ち
受ける厳しい未来を今から変えるトリガー

Ⅲ	革新者を起爆剤として、
	 衰退する日本の未来を変える
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異質の血を混ぜて地域の企業家を触発するこ
とが有効であろう。

地域の企業家や人材は、外部の異質な革新
者と混ざることによって、①目標像（ロール
モデル）の発見、②着想（アイデア）の拡
張、③挑戦心（モチベーション）の高揚、④
経営資源の結合（コラボレーション）などの

「化学反応」を引き起こし、その化学反応エ
ネルギーがいくつかのプロセスを経て、起業
や発展的事業転換、合弁会社の設立といった
具体的な事業創発へとつながっていく。

その仮説に基づき、試しに 2 つの地域で革
新者と地域企業家・人材との混血による事業
創発の場作りを実験的にキックオフしてみ
た。革新者は、ビジネスモデルの話のみなら
ず、その背後にある自らの思想やビジョン、
逆境克服の経験、独自の経営手法など、多面
的に語ってくれた。そのリアリティや圧倒的
スピード感は、多くの地域企業家に共感と驚
嘆をもたらしていた。

その結果、地域の企業家の方々は非常に大
きな刺激を受け、自分も何か新たにやってみ
ようというモチベーションの高まりが見られ
た。中にはその場で、革新者とのコラボレー
ションの話に発展するケースもあった。終了
後のアンケート結果では、こうした混血型の
事業創発の場に対する満足度と継続希望率は
ほぼ100％に達した。

革新者と地域企業家・人材の触発は、新し
い種を生み出す可能性を秘めている。今後、
100人の革新者と地域の企業家や人材とを化
学反応させ、新しい事業を生み出すことをゴ
ールとする、混血型の事業創発の仕組み作り
を、特定の地域フィールドにおいて試行して
みたいと思っている。具体的には地域におい

境が重要である。革新者は刺激的で、触発性
があるため、今は革新者ではない人たちも、
革新者との出会いの中で、革新者への第一歩
を踏み出すきっかけをつかみ得る。このコミ
ュニティは同質の集団ではなく、異質な経験
やスキルを持った人たちが混在する方が有効
であり、異質者が手を組み、コラボレーショ
ンすることによって、さらに新たな価値創造
のパターンを生み出し得る。

数年前までと比較すれば、スタートアップ
やベンチャー経営者たちが交流するコミュニ
ティは格段に増えており、革新者の増殖や異
質者の交配を促進する環境が日本にも発生し
つつある。また、革新者と、金融資本や大企
業のビジネスインフラとの連携を促す各種の
ビジネスマッチングやアクセラレーション

（成長加速）プログラムも増えてきており、
革新者による価値創造をスケールアウト（拡
張）させる仕組みも徐々に整ってきている。

だが、そうした環境はまだ東京を始めとし
た大都市圏だけに集中しており、地方におい
てこうした環境に生で接する機会は極めて限
定的といわざるを得ない。他方で、地方こそ
革新を必要としており、保守的な風土の中
に、新しい事業の芽を育てていく仕組みが求
められている。

3	 革新者を起爆剤とした
	 地方創生の試み
「地方創生」は、事業創造が基盤である。こ
れがなければ、雇用の創出も人口の再生もな
い。地方創生の主役は、地域内の企業家であ
り人材であるが、それだけでは新しい事業を
創発する上での刺激が足りない。イノベーシ
ョンは同質のムラ社会の中では起こり難く、
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て、起業、発展的事業転換などに取り組む意
欲のある経営人材を対象とし、人数限定型の
濃いコミュニティを作り、①革新者による刺
激と交配のセッション、②地域企業家や人材
による事業創発セッション、③それらから生
まれたアクションプランを具体化させるため
の事業化支援セッション、といったプログラ
ムによって事業創発を目指す予定である。

地域の企業家・人材が主役で、革新者が刺
激源となるが、これだけではまだ足りない。
地域の金融機関、大学、自治体、メディアな
どにも、それぞれの得意機能を発揮してもら
い、積極的、主体的に事業創発に向き合う必
要がある。また、地域で産み落とされた事業
の種は、いずれ全国や世界に販路を拡大する
ことによって地域経済に対する真のインパク
トを持ち得る。その意味では全国的、世界的
な販路やビジネスインフラを有する超大企業

もまた、革新者の成長を支える有力なパート
ナーとなり得る。これらの関係主体が有機的
に連携しながら、事業創発の種作りから成長
までのプロセスを支える実践的な形を今後と
も探っていきたいと考えている。

注

1	 出所：http://www.coca-colacompany.com/coca-
cola-hello-happiness-ytzla9txyxd8g

2	 出所：「IDEO流　創造性を阻む『 4 つの恐れ』
を克服する方法」『ハーバードビジネスレビュー
ウェブサイト』2014年10月15日

著 者

齊藤義明（さいとうよしあき）
未来創発センター2030年研究室室長
専門は社会構想、事業戦略、ワーク・モチベーション、
イノベーション支援


