
世界一のマーケッ
ター、日本 

この連載ではBtoB分野のマーケティングを「目からウロコが落ち
たように」くっきりスッキリと理解していただき、今すぐ使える手
法と発想をお届けします。

はじめてのBtoBマーケティング
目からウロコが ぽろぽろ落ちる連　載
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　マーケティング研究者といえば、フィリップ・コト
ラー氏を思い浮かべる方が多いでしょう。そのコトラ
ー氏が1982年に「世界一のマーケター、日本」と題
した論文を発表していたことをご存知ですか？日本企
業の卓越した経営とマーケティングを分析し、当時に
おいて最も卓越した手法として解説した内容です。
60年代前半、メイドインジャパンは粗悪品の代名詞
でした。しかし、70年代には世界の一流品という定
評を不動のものとし、経済でも大躍進。アメリカを脅
かす唯一の経済大国となった時代、それが1980年代
です。当時のアメリカ産業界は、このジャパンミラク
ルの秘密を解き明かすべく、名だたる大学のマーケテ
ィング研究者に資金援助をして、日本型マーケティン
グを研究させました。そんな時代にアメリカにおける
マーケティング研究の第一人者であるコトラー氏が書
いた「世界一のマーケター、日本」という論文は、世
界のリーディングカンパニーに強烈なインパクトを与
えました。そして日本型マーケティングが世界で採り
入れられ、実践されるようになっていきました。
　では80年代、日本のマーケティング研究者は、ど
のように反応していたのでしょう。当時の日本は、ア
メリカ型マーケティングに染まり始めていました。
85年ごろのマーケティング関連の書籍を紐解くと、
日本型マーケティングとアメリカ型マーケティングが
比較され、目新しいアメリカ型に傾倒していく様子が
見てとれます。当時出版された書籍には「アメリカ型
のパワーとスピードのマーケティングではなく、日本
企業は日本型の柔軟なマーケティングを武器とすべき
という考えも記されていました。しかし、世界のトレ
ンドとは逆に、日本ではアメリカ型が唯一のマーケテ
ィングセオリーのように広まっていきました。

●商いを立てる
　日本語には「商いを立てる」という言葉があります。
戦国時代の武将が旗を立てたように、商いの旗を立て
るという姿に端を発した言葉だといいます。ヨーロッ
パのマーケティンクでは、コンセプトを重視します。
重視どころか、コンセプトが全てといってもいいかも
しれません。戦国時代の武将にとっての旗は、敵味方
を見分けるモノではなく、命を賭すコンセプトを示し
ています。

図

　当たり前ですが、旗を立てただけでは、群雄割拠の
戦国時代に勝ち上がることなど出来ようはずはありま
せん。武将にとってコンセプトとは、「大義」。資金も、
兵卒も、同盟相手も、大義によってつながっています。
戦国時代の武将にとって大義とは、現在のコンセプト
同様、勝利を得るために最も重要だったのです。
　繰り返しになりますが、資金を集め、戦略拠点を抑
え、兵を育て、武器を仕入れ、他の武将と同盟を結び、
政治的な後ろ盾をつくる大義名分を打ち立てる…。と、
いうことを為さねば勝利は無い。この一連の発想は、
商人にとっても通じるものがあります。物売りに終始
するのは下の商人、良き商人は商いを立てることから
始める、といいます。グループ売上10兆円のセブン
アンドアイホールディングスの代表取締役会長の鈴木
敏文氏の言葉を借りると

　商いを立てるとは、売買を成立させることではあり
ません。さらには、競争に勝つことでもありません。
全てにおいて優先するのは、需要そのものの創出にあ
ります。

●需要を創出する
　経済が生まれる基本原理に、需要と供給のバランス
があります。需要と供給は、見方を変えると、モータ

「需要は伸ばせる」

売り手はとかく、「競争相手に負けない商品をつく
る」といった発想をしてしまいがち。しかし、それ
を買う顧客にとっては、何の意味もない。
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ーと発電機の関係。モーターに電気を流せば、回る。
モーターを回せば、電気ができる。モノをカネに交換
することが、販売。カネをモノに交換することが、需
要。「モノ」を「知恵」に置き換えても、「コト」に置き換
えても理屈は同じです。カネとの交換のプロセスの全
てを創り出す。これが商いを立てることの本質です。
　需要に応えて「モノをカネに交換」する。これがセ
リングであり、そのサイクルアップや効率化や規模拡
大は「促進」＝セールスプロモーションです。商いを
立てた結果行われるプロセスなので、マーケティング
ではありません。

●マーケティングにおける万有引力
　万有引力は、地球上のどこに行っても普遍の法則で
す。万有引力同様に、世界共通の商い創出法則は、需
要と供給の落差。この落差の創り方がマーケティング。
物事の本質は簡潔で、それゆえ深いと、つくづく思い
ます。
　日本が世界一のマーケティングを取り戻すには、刷
り込まれた概念からのリボーンが必要かもしれません。
最近のマーケティングの流行語に、「コト起こし」「コ
トづくり」があります。これらが示している「コト」は
出来事ではなく、商いを立てることを示しています。

株式会社 創英　 代表取締役　
BtoBマーケティングを専門にしており、昨年開催し
たセミナーの受講者は700名以上。受講者の96％
が満足し、企業規模にかかわらず活用できる内容と
高く評価されている。一般社団法人組織内コミュニ
ケーション協会を創設し代表理事を務め、産学連携
で躍進企業の社内マーケティングを研究してきた。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp

著者●中井　淳夫（なかい　あつお）

なぜならば、market（マーケット）の語源もまた「商
いを立てる」なのです。
……………………………………………………………
◎今後のセミナー予定　
4月22日（金）　
勝つBtoBマーケティング、その基本と実践を学ぶ
https://www.rdsc.co.jp/seminer/160449
お問い合わせ先　R&D支援センター
TEL 03-5857-4811

4月26日（火）
「誤努力」脱却のための3つのポイント!!
http://event.tokyo-cci.or.jp/event_detail-67085.html
お問い合わせ先　 東京商工会議所 新宿支部
TEL 03-3345-3290
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