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大阪ブロック
は、新年例会を2月5日（木）
にCASA KICHIRI本町店で開
催し、55名が参加した。

第一部の講演会は、（株）
きちりの平川昌紀社長に「創
業から上場まで・外食産業で
の新たなスタンダードの創造を目
指して」というテーマで講演し
ていただいた。平川社長は甲南大
学在学中から飲食業での起業を志
し、卒業後はまず多くの経営者の
話を聞きたいと考え、リゾート開
発会社に就職してゴルフ会員権の
販売をされた。そこで会員権を売
り込むのではなくお客様の話をじ
っくり聞かせていただくというス

タンスがお客様の信頼を得て、入社したその年に
トップセールスになられたとか。大学卒業4年目の
1997年にいよいよ飲食店の経営を開始し、10年後
の2007年に大証ヘラクレスに上場。お店の数は現
在50を超える。目標に向かって着実に歩み続けら

兵庫ブロックでは、1月8日（木）、ビジ
ネスプラザひょうごホール（（財）ひょう
ご産業活性化センター内）で例会と新年
賀詞交歓会を開催。50名の参加者が集まっ
た。

例会では、（財）ひょうご産業活性化セ
ン タ ー の
表 具 喜 治
理 事 長 に
挨 拶 を い
た だ い た
後 、 「 Ｎ
Ｂ Ｋ と 中

小 企 業 」 を
テ ー マ に 吉
岡 昭 一 郎 氏
（（財）ひょ
うご産業活性
化センター総括コーディネーター）にご講演いた
だいた。100年に一度の大不況の激動の波が静ま
るまで、何割の企業が耐え忍べるだろうか。

閉塞感を破るために積極的な動機づけにより、

京都ブロッ
クは1月23日
（金）に新年
会を兼ねた1
月例会を開催
した。会場の
『メルパルク
ＫＹＯＴＯ』
は、ワタベウエ
ディング㈱が全
国11箇所の『メ
ルパルク』の運
営 を 受 託 さ れ

れる平川社長の体験談に、参加者は大きな刺激を受けた
様子だった。

講演に引き続き、第二部
の交流会をＮＢＫの河野理事
の乾杯でスタート。参加者は

き ち り
さ ん の
お 料 理
を 楽 し
み な が

ら歓談に花を
咲かせた。最
後は岡本充智
常務理事が即
興の「きちり
締め」で締め
くくり、今年
一年、全員で

大阪ブロックを盛り上げていくことを確認した。

たうちの一つ
で、京都駅前と
いう利便性が魅力で会員の関心も
高く、今回の例会に選んだもので
ある。

例会では、「1月14日（水）のＮ
ＢＫ常任理事会で、これまで大阪で
開催してきたＮＢＫフェスタの内容
見直しとブロック持ち回り開催へ変
革が決定し、平成21年度は京都開催
が要望されている」ことを説明し、今後の
進め方と考え方について議論を行った。

ＮＢＫフェスタはどのような現状なの
か、何のために行うのか、会員企業にとっ
ての価値は何か、ＮＢＫ大賞の選考方法は
どうするのか、表彰だけでなく育成にも行
うとは具体的にどういうイメージか、マス
コミへの発信や他支援機関との連携を具体
的にどのように高めるのか・・・など予定
の時間を越えての真剣な議論となったが、

基本的には京都開催が了解され、
今後の運営に協力していくことが
合意された。

その後は、別フロアの新年会
会場に移り、ＮＢＫやフェスタ
に対するそれぞれの思いや、厳
しい状況においてピンチをチャ

一人ひとりのプラス思考を植え付けるこ
とが大事な時である。

中小企業
の経営者の
方々は40％
〜50％は自
社ブランドを持っていると思っているよ
うであるが、自社ブランドがある中小企
業は５％であり、残りの95％は自社ブラ
ンドを保持していないと考える。昭和41
年に独立し、その後36年間企業経営を行
っててきて大企業の下請けにはならなか
った氏の含蓄のある言葉である。

旧態依然とした中小企業の組織では生
き残れない。生き残りの発展策は協調の
心である。経営者は、危機感を持ち、全
てにおいて協調の考えが基本になければ
生き残れない。日本に本来あるべきポジ
ティブなインセンティブが今こそ必要で
ある。リスクをなくし前向きな仕組みに
今こそ、ＮＢＫは組織を再構築し、会員
同士も協調体制の範を示すときである。

引き続き、新年賀詞交歓会を開催し、
会員相互の親睦を図った。

ンスに変えるための各社
の取り組みなど情報交換
を行いながら懇親を深め
た。

  ○正会員
■㈱スギモト／杉本 直広
（代表取締役社長）■㈱インディ・アソシエイツ／舘　昭
利 （代表取締役社長）
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ＮＢＫでは「ザッツ・ニュービ
ジネス」の他、ホームページ、メ
ールマガジンなど、幅広く会員
の皆様の会員の最新ビジネス

情報を掲載させていただいて
おります。皆様の情報ご提供を
お待ちしております。☎０６・６
９４７・２８５１　ＦＡＸ．０６・
６９４７・２８５２　■E-mail：
nbk@nb-net.or.jp
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●総合経営学部
経済学科

経営学科/商学科/公共経営学科

●経済学部

〒577-8505 大阪府東大阪市御厨栄町4-1-10
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大商大は 起業教育 起業家育成を実践しています。、 、

企業は、顧客から
選ばれているから、売
上・利益を得ることが

できるのです。
客から選ばれている理

由、顧客が評価する価値を
「顧客価値」と言います。
本書では、卓越した顧客

価値を創り続けるポイントを
バランス・スコア・カードの
考え方に基づいて解き明かし
ていきます。

そして、卓越した顧客価
値創造の本質が「人と人と

の関係性の変
革」「企業文
化の革新」に
あることを
見抜き、読
者を「安心
の場」の提言
へと導いてい
くのです。 

本書は、
「 市 場 検
証」という
新手法を開

発マーケティ
ングに取り入
れ、商品開発
メカニズムと
して整備して
います。

Ｂ2Ｂに限らずＢ2Ｃも含め
て商品開発に関っている実務
者、幹部、経営者、そしてコ
ンサルタントにも読んでいただ
ける内容です。

また、これから開発マーケ
ティングを学ぶ人々にも役
立つように、マーケティン
グ理論の説明をするととも
に、脚注と索引が掲載さ
れています。スラスラ通
読できて、明日からで
も実務に活かせるノウ
ハウ満載です。

「我が社は、なぜ顧客から
              選ばれているのか」
小野 知己 著　かんぽう　1,500 円（税込）

速解 !“売れる商品を創る”
開発マーケティング50のステップ  
石川 憲昭 著　 日刊工業新聞社　1,600 円（税別）
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