
●本業の崩壊
　今回のテーマは、本業の崩壊です。本業の崩壊とは、
文字通り「本業の事業が存在不可能になって、消え去
る事」です。
　落語には、代書屋という職業が出てくる噺がありま
す。代書屋とは、文字が書けない人のために、履歴書
や、手紙などを代理で書く職業です。落語の舞台とな
る江戸時代は、多くの子どもが学校に通い、「読み書
きそろばん」と言われる基本的な学力を身につけてい
ました。貧しい町人の子ですら文字が読め、当時の識
字率は7割以上。しかし、約3割は読み書きができな
いので、代書屋という職業が成り立っていました。で
すが、現代には代書屋という職業は、存在していませ
ん。
　落語に出てくる職業を例えに、本業が時代の変化と
共に消える、という事をご説明しました。そして、現
代においては、もっと頻繁に本業の崩壊が起こってい
ます。
　例えば、富士フィルム。社名に「フィルム」の言葉
は残っていますが、ご存知のように、今の富士フィル
ムの2.322兆円の売上は、写真フィルムではない新た
な事業内容です。
　読者の世代によっては、写真フィルムを知ないかも
しれません。かつては、写真や映画は、フィルムとい
われる感光体に映像を記録されていました。この世に
写真や映画がある限り、フィルムが無くなるとは、そ
の当時の人たちには想像できないことでした。しかし、
写真フィルムはデジタルに置き換わり、市場が崩壊し
ていくつかの名門企業は消滅しました。

●本業の崩壊を乗り越える
　巨大産業である自動車は、電気へとシフトしていま

す。近い将来「エンジン」を搭載した自動車は、一部
を除き消える可能性があります。「エンジン」という
重たくて高熱を発する動力源から、電気モーターとい
う高熱を発しない動力源に変化したら、様々な企業の
本業が崩壊します。熱くて重い「エンジン」を搭載し
ているから、ボディーは金属。しかし、電気モーター
を動力にするならば、ボディーは金属である必要がな
くなります。強度が保てれば、樹脂でも良い。もし、
ボディーが樹脂ならば車重は軽くなる。そうなると、
ウインドーはガラスという重い素材よりも、軽い透明
な樹脂素材の方が適しています。事実、トヨタ自動車
は2016年に発売した「86（ハチロク）」で100台限定
ですが、樹脂ウインドーの自動車を発売しました。ク
ルマのウインドーはガラス、という常識はすでに崩壊
し始めています。
　世界で年間1400万台以上生産されているクルマが、
電気自動車に変わる時は必ず起こり、同時に本業崩壊
が、様々な分野で起こり得ます。
　では、どうやって本業崩壊を乗り越えて、さらに繁
栄していくために何が必要なのでしょう。それは、「能
力の遠近感」を見誤らず、残すべきものと捨てるもの
の選択をすることです。

●能力の遠近感
　遠くのものは小さく見え、近くにあるものは大きく
見える。これが遠近感です。関東の町からも富士山が
見える場所があります。日本一高い富士山は、東京か
ら見ると小さく見える。しかし、本当は巨大です。能
力にも同じことが言えます。未来に活かせる大きな能
力を、小さく評価してしまうと、大きな過ちを犯しま
す。

本業崩壊と
事業の遠近感

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

第 回65

　最初に弊社からの告知を一つお届けします。
　トイレ産業展に出展いたします。ウルトラファ
インバブル技術で、トイレの尿石を除去する製品、
ならびにオゾンのUFBを手軽に利用できる機器
を展示します。
　・11月13日（水）～15日（金）
　・東京ビッグサイト
　・NHNホールディングス株式会社
　・西展示棟W22-08
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　そして、もう一つ大切なことが、移転した本業で必
要になる「新しい能力で、協業する柔軟性」です。言
葉としては簡単ですが、本業移転に失敗した企業は、
能力の選択を誤り、努力するほど自己破壊を拡大して
いきます。

●能力としての大きさ
　モノづくり企業の場合、本業で培った最大の能力は
「モノづくり能力」です。
　例えば、フィルムを作る技術と能力とノウハウは、
様々な点で化粧品を作ることに応用できます。ですか
ら、フィルムメーカーが化粧品を作ることは、大きな
能力が生かせる。しかし、商品としてのフィルムと化
粧品の違いは大きく、遠く感じます。なぜ、遠く感じ
るのか。その原因は、顧客・販売の仕方・ブランドの
作り方・商習慣・競合相手など、マーケティングの違
いが大きいからです。

●「能力の遠さ」を埋める
　マーケティングは、新規事業領域でのノウハウを持
つパートナーと協業することで、短期間に習得できる
能力です。ですが、モノづくり能力を育むためには、

長い歳月を経た経験が不可欠です。モノづくり企業が
本業崩壊を乗り越える時に必要なのは、現有するモノ
づくり能力で新しい分野にチャレンジする勇気。そし
て、マーケティング業務は、ターゲット分野に長けた
パートナーと協業する柔軟さです。
　前回の東京五輪の時代、新しいモノづくりにチャレ
ンジし、世界という未経験のマーケットを席巻しまし
た。今再び、リボーンの時です。

株式会社 創英　 代表取締役　
NHNホールディングス株式会社　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。
著書「誤努力」が、流通科学大学、神戸芸術工科大
学のテキストとして採用された。
相談・問い合わせは、b2b@soway.co.jp

著者●中井　淳夫（なかい　あつお）
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