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明けましておめでとう
ございます。

　旧年中は京都協会の活動に

ご理解とご参加、ご協力を賜

り、ありがとうございました。

　お蔭をもちまして会員数、事業収支ともに着

実に増え、社会貢献積立もできました。

　本年も「変化（Change）、挑戦（Challenge）、

貢献（Contribution）」の“３Ｃ”の下、様々な

活動をとおして京都協会の発展、中小企業の発

展支援などに取り組んで参ります。

　変わらぬご高配並びにご協力、ご指導ご鞭撻

をよろしくお願い申し上げます。

　昨年のわが国を振り返りますと、マクロ面で

は、ラグビー日本チームのワールドカップでの

活躍を始め、お二人のノーベル賞受賞、訪日客

の増加など明るい話題が沢山ありました。反

面、自然災害や相変わらずの企業不祥事、いじ

めや虐待、社会保障・税番号いわゆるマイナン

バーの通知における誤配など暗いニュースも絶

えませんでした。ミクロ面では、いわゆる経営

革新に取り組むことで業績が良くなった企業も

あれば、旧態依然とした体質から脱却できず、

販売不振、後継者難などから業績悪化や商いを

畳まれる企業も多く見られました。円安、原油

安などの影響も悲喜こもごもで、現下、人材確

保が大きな課題となっています。企業が成長す

るには専門分野に磨きを掛けながら、新製品開

発や一貫生産、各種の連携など経営革新を図る

一方で、補充型採用ではなく、継続型採用に取

り組むなど短期業績志向ではなく、長期安定成

長志向の経営が求められるように思われます。

　京都協会では、会員向けや対外事業など従来

からの事業のほか、新たに業界診断やスポーツ

交流などにも取り組みました。こうした中、関

係団体等からは概ねお褒めの言葉をいただきま

したが、苦情を頂戴するケースもありました。

明日への糧といたします。

　我が国、京都協会、いずれにしましても足腰

の鍛錬、情報開示・発信、法令遵守、旧態依然

とした体質の改善など基本や基礎の大切さを改

めて知る思いです。

　京都協会としても、本年はこれまでにも増し

て、足許を固めつつ基本に忠実に諸活動を展開

して参ります。既存事業の拡充、役員の改選、

定款の一部見直し、診断力を高める勉強会の開

催等々に取り組みつつ、新事業の開拓、会員の

増強、財政基盤の強化、中小企業の発展支援

等々を進めて参ります。

　申年は大きな変化、変動が起こる年と言われ

ています。未来がどうなるか、それは誰にも分

かりません。しかし「こうしたい」と未来を描

き、創ることはできます。一年の計は元旦にあ

り。京都協会も思いを描き、いろいろなことに

取り組んで行きたいと思います。木が年輪の幅

に大小はあっても、着実に成長していくように、

京都協会も大地にしっかり根を張り、現状に留

まることなく成長を続けていきたいと思います。

　本年が皆様にとって明るい楽しい年でありま

すよう祈念申し上げます。

平成28年１月元旦

　一般社団法人京都府中小企業診断協会　

　　　　　　　　　　　　　会長　山脇　康彦
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　京都信用保証協会は、厳しい経営環境にある地域の

中小企業・小規模事業者の事業維持・発展のため、企

業に寄り添った伴走支援を行っています。

　ここでは、創業支援・経営支援・再生支援の取組み

について紹介させていただきます。

１　創業支援

　当協会の全額負担による専門家派遣事業「京都バ

リューアップサポート」を活用した創業計画の策定

支援（全５回）や創業後のモニタリング支援（全６回、

３年間）を実施しています。ここで策定された創業計

画の実施に必要な資金は、京都府・京都市の「開業・

経営承継支援資金」により支援し、金融・経営の両面

から創業者をサポートしています。

２　経営支援

（１）京都バリューアップサポート

　国の「信用保証協会中小企業・小規模事業者経営支

援強化促進補助金」創設を受けて、平成27年度から
「京都バリューアップサポート」の派遣回数を最大５

回（従来）から12回へと拡充しました。
　経営に悩みを抱える企業への訪問、課題解決に向け

た専門家派遣の提案も積極的に行っており、上半期で

は約200社から申込みをいただき、延べ400回超の専門
家派遣を実施しました。利用者からは、経営に対する

気づきの機会としてたいへん好評を得ています。

（２）経営改善計画策定支援事業

　国の経営革新等支援機関（認定支援機関）による経

営改善計画策定支援事業につい

て、中小企業者等の計画策定を

支援する認定支援機関の紹介、

コーディネートを行うほか、計

画策定費用のうち本人負担額の

１／２（上限20万円）まで費用補
助を実施しています。

　経営改善計画の実施に必要な

資金は、最長15年以内（分割返
済）のスーパーロング資金と、５年以内（一括返済）

のスタートアップ資金からなる「京都経営サポート保

証」や京都府・京都市の「中小企業下支え資金」等で

支援しています。

３　再生支援

　業況不振に陥った中小企業者等には、中小企業再生

支援協議会や京都府・京都市の「中小企業再生支援資

金」を活用した再生支援に積極的に取り組んでいま

す。再生企業には、金融機関と連携したモニタリング

等のフォローアップを行い、再生計画の達成に向けて

保証後も継続的な支援を行っています。

　これからも企業のライフステージに応じて、金融支

援と経営支援が一体となった総合支援サービスの提供

に努めて参ります。

京都信用保証協会　業務部　経営支援課
電話（075）314-7222　FAX（075）321-3043
URL　http://www.kyosinpo.or.jp/

　(公財)京都高度技術研究所（ASTEM）地域産業活性
化本部では、京都の産業のさらなる発展を目指して、

企業の成長段階や事業の特性に応じた３種類の企業認

定制度を実施しています。各制度で認定された企業に

は、専門家や当財団コーディネータ等により、各企業

の特徴に合わせた体系的かつ継続的な支援を実施して

います。また、京都市等による支援施策や優遇制度を

活用することもできます。（累計認定数は、2015年11
月時点）

＜Ａランク認定（京都市ベンチャー企業目利き委員会）＞

　次代の京都経済をリードするベンチャー企業を発

掘、育成し、経済活性化の原動力とするため、事業プ

ランから将来性のあるベンチャー企業や起業家を「A
ランク認定」しています。専任コーディネータが一貫

したきめ細やかなサポートを行い、企業のさらなる発

展を支援しています。事業展開、研究開発補助、新市

場・事業展開可能性調査、大学や他機関との連携等の

支援も行っています。[累計認定数117件]
＜オスカー認定＞

　京都経済の中核を担う中小企業育成のため、優れた

事業計画（パワーアッププラン）により積極的に経営

革新に取り組む京都市内の中小企業を「オスカー認

定」しています。専任コーディネータが随時、計画の

実現に向けた適切なアドバイスや相談対応など、継続

的に支援しています。事業展開支援等、上記Aランク
認定制度と同様の企業支援策も実施しています。[累
計認定数156件]
＜これからの1000年を紡ぐ企業認定＞
　社会的課題を生まない未来社会の実現に向けて、

2015年度からASTEM内に「京都市ソーシャルイノ
ベーション研究所（SILK）」が発足しました。SILKが
事務局となって運営するこの新しい認定制度では、社

会的課題を解決する革新的な手法と、未来をも見据え

た「四方良し」（「売り手良し」、「買い手良し」、「世間

良し」、「未来良し」）の経営を実現している企業・団

体を「これからの1000年を紡ぐ企業」として認定しま
す。SILKとともに行政や金融機関といった様々な「協
力パートナー」が、認定された組織の目指す未来を実

現するための中長期的な支援を行います。

( 公財 ) 京都高度技術研究所（ASTEM）地域産業活性化本部

TEL: 075-315-3640  E-mail: sangyo_div@astem.or.jp  

URL: http://www.astem.or.jp/



3

　京都府ソーシャルビジネス支援で訪問した

「NPO法人きらっと」さんの活動について紹

介します。

　こちらは介護や地域交流の事業などを中心に

活動されています。私が訪問したのはコミュニ

ティカフェ事業です。「高齢者が各々の役割を

果たし社会との繋がりや生き甲斐を見つけよ

う」と、交流の場を提供し起業を最終目標に掲

げ支援されています。飲食だけでなく足浴機器

の利用や健康教室などもあり交流を促していま

す。特に料理教室は大人気のようです。食に関

心がある人は

心にゆとりが

あり、積極的

な人が多いの

ではないかと

考え、始めた

そうです。そ

の後も料理教

　中小企業診断協会京都支部

主催の平成27年度理論政策更

新研修の第２回目研修が、松

田茂理事の司会により10月３

日(土)にメルパルク京都にて

開催されました。

　前半は、京都市産業観光局長　村上圭子様よ

り、「京都市の産業戦略」と題して、京都市の

経済状況やインバウンド需要への対応、中小企

業向け施策等への取り組みについてご講義いた

だきました。お話しの随所に京都市をブラン

ディングしようという取り組みを熱心にご説明

いただいた

ことが印象

的でした。

　後半は、 藤

村正弘協会会

員より「中小

企業の海外展

室の仲間同士

でランチの持

ち寄りや旅行

をしたりと、

新たな交流も

生まれている

ようです。最

終目標はランチの販売ということで起業を促し

ていますが、まだ少し二の足を踏んでいる状況

のようです。また、こういった交流は女性が多

く、男性は少ないそうです。参加者の片寄りや

起業へのモチベーション向上など課題はあるも

のの、事業を語る主催者の姿は活き活きしてい

て、その熱い想いにはこちらも応援したくなり

ます。取材を通じてこのような出会いを体験で

きたことは貴重であり、診断士としての役割も

感じられた一日でした。

（鬼頭　靖彦）

開戦略（アジ

ア編）」につ

いて、海外展

開に成功した

企業へのイン

タビューをも

とに具体的な

事例と海外展

開の際の支援施策等について詳細に紹介されま

した。とても分かりやすく開設されていました。

　藤村会員の講演内容は本誌にてご紹介をして

おりますので是非ご覧ください。さわやかな秋

晴れの中、120名近い方がご参加され、受講者

の皆様は質疑も積極的に行われ、熱心に聴講さ

れていました。

　なお本年度も第３回目の更新研修を平成28

年２月14日に予定しております。まだ受講され

ていらっしゃらない方はご受講ください。　

　　　　　（岡原　慶高）
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１．アジアの概観

　アジアという言葉の概念は、国連

などでは、アラブ諸国などいわゆ

る西アジアまで含めていますが、ビ

ジネス上は、インドなど南アジア、

ASEANを中心とした東南アジア、
日中韓など東アジア合わせて約30か
国を意識することが多いようです。

　とはいっても、この地域だけで人口は約38億人で
全世界の半数以上を占め、民族は数百に及び、使用さ

れる言語は２千以上、宗教も３大宗教のほかにヒン

ドゥー教や道教など多彩です。

　また文化・嗜好にも大きな違いがあります。一例を

挙げると、「健康と思う色は？」という調査では、日

本ではビタミンカラーのオレンジが首位ですが、中国

は新鮮色の緑、タイは清潔感の白、ベトナムは元気の

赤がそれぞれ１位です。パッケージの色選定一つとっ

ても日本の常識だけで判断することは適切ではありま

せん。

２．中小企業の海外進出についての現状

　京都企業は海外進出率で全国２位（帝国データバン

ク調査）と極めて海外志向が強い土地柄と言えます。

　進出先としてはまず中国が思い浮かびますが、中小

機構近畿本部の海外進出相談件数では、近年中国に代

わってタイとベトナムがトップを奪い、業種的にも製

造業からサービス・小売へシフトしつつあります。ま

た、近畿圏で比較的相談が多い伝統産業品に関して

は、文化的背景も異なる外国への輸出はなかなか難し

いようですが、成功事例を一つご紹介します。

３．高級伝統産業品の中国輸出成功事例（富山県・Y社）
　Y社は、高岡銅器で知られ
る富山県高岡市で主に江戸・

明治期の復刻鉄瓶や香炉など

を制作している従業員５人の

会社です。

　鉄瓶や香炉は、国内では観

賞用の需要がほとんどで、完

全な衰退産業に位置づけられ

ますが、JETROアジアキャラ
バン（日本商品を取り入れた

ライフスタイルを提案することをコンセプトに、日用

品・生活雑貨等のアジア市場開拓を支援するイベン

ト）に参加したところ、中国の富裕層が生活シーンで

来客向けに実使用する可能性があることがわかりまし

た。

　そこで、風水などを意識したデザインなど中国人の

嗜好を的確に捉えるとともに、これまでなかった自社

ブランドを銘板に取付けて日本製であることを前面に

打ち出すことで、有力な中国代理店を起用した効果も

あり、１個20万円以上の商品が主流にも関わらず、生
産が追いつかないほどの注文が入り出しました。

　また最近は自社ブランド化により日本の百貨店での

取扱いも増加するという相乗効果も生じています。

　この成功要因を分析してみると、経営者は英語が堪

能（強み）であり、業界衰退の危機感（脅威）を克服す

るため、中国バイヤーの生の声を直接聞くことができ

たことや、現地の嗜好を的確に把握する情報収集力

（強み）を持ち、狭い地域で完全分業制が敷かれてい

るために、職人に直接指示できる環境（機会）があっ

たことで、意図したとおりの製品が作れたことなどが

挙げられます。

４．海外事業展開の必要条件９箇条

　これまでの経験や上記の成功事例などを踏まえ、海

外事業展開にあたって経営者が意識するべき必要条件

は次のように考えられます。

①言語コミュニケーションの克服

・経営者または担当幹部は最低限の英語が使えるレベ

ルに向上し、 現地では可能な限り直接会話する。そ
れでも困難な場合は高額でも有能な通訳をつける。

・必要に応じ、日本での留学体験、勤務体験のある現

地人を従業員として確保する。

②現地情報の的確な収集

・現地の取引先、得意先、金融機関等に的確に接触す

るため、公的機関の支援制度を積極的に活用する。

③性悪説に立った管理

・特にアジア圏では不正経理、 取引先との癒着が多発
するので、厳格な管理体制を構築する。

④法的武装

・各国の異なる法制度は円滑なビジネス遂行に大きな

影響をもたらすため、公的機関の支援も活用して対

応するとともに、商標など知的財産権保護にも注力

する。

⑤異次元世界への対応

・海外では価値観が大きく異なるため、商品の嗜好・

使われ方など対象国マーケットの特性を理解すると

ともに、異文化を意識する。

⑥現場を見る力

・情報収集を的確に行い、勝てるものを探し出す感性

を持つ。

⑦経営基盤強化

・国内事業の地盤固めにより少なくとも３年程度の海

外進出事業資金を確保する。

⑧持続性

・展示会等は最低でも３年間継続参加する覚悟を持

つ。

⑨リスクをとる力

・現実的をしっかり見据えながらも、旺盛な起業家精

神を発揮する。

５．最後に

　世界情勢はめまぐるしく変化し、今後は海外進出だ

けでなく撤退戦略も視野に入れる必要があります。そ

の中で我々中小企業診断士は、企業の「前へ進む勇気

と退く勇気」を的確に支援していくことがますます重

要になってくるものと思われます。

（藤村　正弘）
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　京都商工会議所様よりご紹介いただき、平成27年１
月に開業された「K1オートサービス」の代表山田耕
一さんにお話をお聞きしました。

●創業のきっかけは？

　学校を卒業後、会社員と

して自動車整備・販売業に

25年間従事してきました。
退職後、平成25年６月から
開業までの期間、知人の中

古車店舗で整備担当をさせ

ていただき、その間、馴染

みのお客様も増え、これだったら自分で独立しても軌

道に乗せることができそうだという見込みがたちまし

たので、新しい場所を探し開業に至りました。

●独立しようと以前から考えておられたのですか？

　最初から独立するつもりはありませんでしたが、自

分のやりたい仕事の方法を考える中で、ひとつの選択

肢として独立ということを考えるようになりました。

会社員時代に自動車整備から販売、工場長まで幅広く

経験したことで、お客様への対応には自信がありま

す。困っているお客様がいれば何時でも何処でも対応

するという姿勢を大切にして仕事に取り組んできたこ

とから、私のことを信頼して任せて下さるお客様も多

くいらっしゃいました。

　退職を考えていた時に私自身の師匠である先輩に相

談し、独立に対して背中を押してもらい、その先輩か

ら、開業にあたって必要な設備や機械の手配について

も助けていただいたことで実現することができまし

た。

●商工会議所利用のきっかけは？

　独立開業にあたり設備資金が必要になるので取引銀

行に相談したところ、商工会議所を紹介していただき、

日本政策金融公庫の創業融資を勧められ事業計画書の

作成支援を受けました。洛南支部の専門相談の診断士

の先生からも「これだったら大丈夫」と後押しをして

もらえ、顧客リスト作成などのアドバイスもしていた

だきました。事業資金を初めて借りるということの怖

さは正直ありましたが、商工会議所の後押しがあるこ

とで、自信を持って融資を受けることができました。

●この場所はすぐに見つかったのですか？

　タイミングよく、以

前からお付き合いのあっ

た板金塗装業の代表者か

ら、隣の倉庫が空いたと

いうことでその物件をご

紹介いただき、条件も場

所もぴったりだったので

すぐに契約を決めました。

知人が隣で事業をしているので安心して仕事ができま

す。全くひとりなので知っている人間が近くにいるの

は非常に心強いです。内部は全部私自身の手作りで

す。タイヤ置き場や許認可の関係で上部に付けること

になった事務所も私自身で全て作りました。

●創業してよかったことは？

　自分が全てのことに対して責任を持つ仕事はやりが

いがあります。失敗もありますが、全てが勉強だと

思っています。会社員時代に培った経験は今に繋がっ

ていますね。地域との繋がりから新たなお客様も増え

てきました。また、お客様自身の車だけでなく、その

方のご兄弟や親戚の車まで、保険を含めて全てを任せ

てくださるお客様もいます。会社員時代は夜遅くなる

と家族からいろいろと言われていたのですが、独立し

てからは夜遅くまで仕事をしても家族が応援してくれ

るようになりました。地元で自宅の近くというのもい

いですね。

　以前から、自分の子供

がこれまでお世話になっ

てきた幼稚園や学校を含

めて、地元地域ともっと

関わっていきたい、恩返

ししたいと思っていまし

た。独立後は、時間の調

整を自分でできるようになったので、少年補導や体振

といった地域の事業にも協力する時間がとれるように

なりました。また、子供の学校の行事にも積極的に顔

を出し、役員なども進んでやっています。そのことが

地元地域でのお客様の開拓に自然と繋がっています。

独立したことで生活が大きく変わりましたね。

●１年近くたちましたがいかがですか？今後の目標な

　どは？

　仕事がない時期は不安になることはありますが、一

年を通してみれば売上は維持しており、最低限はクリ

アできていると思います。今のところ、お客様は紹介

等で増えている状況です。私がひとりでやっているこ

とを理解していただいているお客様が大半なので、お

客様自身に助けられることも多いです。「整備と販売」

をやるメリットは、お客様に選択肢を提案できること

ですね。整備から販売までお客様のニーズに細かく応

えるようにしています。最終的には既存ユーザーだけ

で仕事ができるようになれば理想ですね。お父さん世

代との付き合いからその息子、息子の友人などを紹介

していただくなど、何十年のお付き合いになればいい

なと思っています。特にチラシなどの販促は後に続か

ないと思っているので、直接の紹介でお客様を増やし

ていきたいです。　　　　　　　　　　（阪本　純子）

京都商工会議所　経営支援員　野川津与志氏より

　経験も技術も人脈もしっかり持たれており、最初

に来ていただいた時から比較的短期間で融資実行が

実現できました。開業後は、経理面や税務面の支援

をさせていただきました。また、会議所からご案内

したいくつかの保険、共済制度も活用していただい

ています。今後も事業の進捗状況を確認しながらそ

の時に合った必要な支援情報を提供していきます。

【店舗情報】

　K1オートサービス
　京都府京都市南区吉祥院長田町８　

　TEL：075－691－3786

京の起業家⑦ K1オートサービス
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　これまで３回に渡って、長寿企業の成功方程

式「革新」×「技術承継」を説明してきました。

企業の事業継続に必要不可欠なのがこの革新と

技術承継であり、具体的な事例を紹介して解説

してきました。連載最終回となる今回は「伝統

産業から学ぶ企業経営の未来」のまとめとして、

伝統産業からの学びを活かしたこれからの企業

経営のあり方を考えていきたいと思います。

　企業が将来にわたって事業を継続していく前

提を「継続企業の前提」と言い、「ゴーイング・

コンサーン」とも言われています。しかしなが

ら、東京商工リサーチの調査によると2014年の
倒産企業の平均寿命は23.5年となっており、30
年にも満たないのが現状です。これは事業承継

も行われずに廃業する企業がいかに多いかを表

しており、人が一生の間で働く期間よりも企業

の寿命のほうが大幅に短いということです。

　日本の総人口は2008年の１億2,808万人を
ピークに減少に転じており、2060年には総人口
が9000万人を割り込み、高齢化率は40％近い
水準になると推計されています。日本の人口は

しばらくの間、ほぼ確実に減少し続けるという

現実があります。これまで日本は人口の増減を

繰り返しながら有史以来、人口増加が続いてき

ました。それが2008年を境に人口減少する時代
に入ったわけです。これまでの日本経済の成長

は、この人口増加が大きな要因になっていたこ

とは言うまでもありません。今後は人口減少が

続くので、これまでのように企業が事業拡大を

図っていくことは、ますます厳しくなっていく

でしょう。

　このような時代背景がある中、企業も事業拡

大ではなく事業継続を優先した企業経営が求め

られています。海外に販路を求め、事業拡大を

図っていくことも可能ですが、日本国内全ての

企業が同じように海外展開することは難しいで

しょう。

　事業継続をするためには拡大が必要ですが、

単一組織での量的・規模的な拡大ではなく、少

数の組織に独立分散させたネットワークを形成

することも事業継続には有効です。日本では古

くから「のれん分け」という制度で、奉公人や

家人に同じ屋号の店を出店させる仕組みがあり

ます。この仕組みは、お互いの組織の独立性は

維持しつつも、時には協力しあって事業ができ

る事業形態です。また、少数の組織に分散する

ことで、事業全体のリスクヘッジを図る効果が

あります。

　産業革命以降、主に製造業では工場や生産設備

を必要とし、多額の資本が企業を経営する為には

必要不可欠でした。組織規模も必然的に大きくな

り、大規模な組織が企業経営する上で有利になり

ました。しかし、現在ではIT等も発達したことも
あってか、少人数かつ小額の資本で経営する企業

も出現し、必ずしも大規模な組織が有利とは言え

ない時代になってきました。自ら生産設備を持た

ないファブレスメーカーや自社のコアコンピタン

スに関わりのない分野はアウトソーシングするよ

うな企業が現れてきました。

　企業に限らず、個人間でもお互いに連携し協

力しながら仕事をしていくことが増えてきまし

た。事業をする上では必ずしも企業組織である

必要はありません。むしろ、これからは企業よ

りも個人が中心となる時代が来るのではないで

しょうか。伝統産業とされる企業では、今でも

家内工業のような形態で経営をしているところ

が多数存在します。この形態を維持してきたこ

とが、長く企業として生き残ってきた要因とも

言えるでしょう。このような点からも伝統産業

の経営から学ぶ点は多いはずです。

　私は、失われた20年と言われる時代に育っ
た20歳代の若手中小企業診断士です。日本は
バブル経済が崩壊して長い不景気に入ったと言

われ、低い経済成長が続いた時代しか知りませ

ん。そのような時代に生まれた為、大幅な経済

成長はなかったですが、既に日本ではモノが満

ち溢れ豊かな社会になっていました。日本経済

が常に拡大・成長をしていた時代に生まれた人

達とは、生まれ育った時代背景が違うので、若

者の価値観が違うのは当然です。成長・拡大に

重きを置かない価値観が醸成され、若者の中で

も価値観が多様化しています。企業も常に経済

成長をしなければならないという経済成長至上

主義を捨て、長期的視野に立った「持続可能な

これからの新しい企業経営のあり方」を目指し

ていくのも一つです。この「持続可能性」は、

長く続く企業を目指す上で重要なキーワードで

す。

　歴史から学ぶ点は多いと言いますが、企業経

営も伝統産業から学ぶ点は多いと確信していま

す。私自身、茅葺き屋根職人として自ら伝統産

業に関わっている経験を活かし、経営コンサル

タントと職人の両方の視点から「持続可能なこ

れからの企業経営のあり方」を模索していきた

いと思います。

（石井　規雄）
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　10月31日に京都府中小企業診断協会の主催
で、「ソーシャルビジネス」をテーマにしたシ
ンポジウムを行いました。企業経営者、公的機
関、金融機関、中小企業診断士など約90名の来
場があり、うち参加者の３分の２以上は外部の
方でソーシャルビジネスに関心のある多様な参
加者に来場いただきました。
　プログラムは、京
都市ソーシャルイノ
ベーション研究所所長
の大室悦賀氏による
基調講演を受け、京
都で事業を展開する
３者（IKEUCHI　ORGANIC株式会社代表取締
役　池内計司氏、株式会社Kyoto　Natural　
Factory代表取締役　大橋俊矢氏、株式会社和
える代表取締役　矢島里佳氏）から事例発表が
あり、そして最後のパネルディスカッションで
は成岡専務理事を司会に大室氏、池内氏、大橋
氏、矢島氏がそれぞれの体験や思いを語りまし
た。
　参加者からは「経営者の本音や生々しい話を
聞くことができた」、「これからの未来につなが
る考え方を学んだ」、「継続していくことの大切
さを感じた」などの感想が寄せられました。
　会場内に設けた各社の商品を手に取ることが
できる展示スペースには休憩時間やシンポジウ

ム終了後に多くの人
が関心を持って集ま
り、登壇者や関係者が
直々に商品の説明を
して来場者と交流し
ていました。
　当日夜の懇親会には約50名の参加があり、ご
出席いただいた登壇者と来場者とが食事やお酒
を楽しみながら親睦を深めました。事例発表３
社のそれぞれの商品が当たる大抽選会では各社
代表取締役が直々に当選のくじ番号を引き景品
の贈呈を行うと、当選者が喜びのコメントを寄
せて会場は大いに盛
り上がりました。
　私自身は今回初め
て実行委員として参
画させていただきわ
からないことばかり
で経験豊富な実行委
員メンバーにご迷惑をおかけしてばかりでした
が、素晴らしい場を作ることに関わらせていた
だき大変やりがいを持って取り組ませていただ
きました。ご来場の方々、登壇者、ご後援いた
だいた各団体、実行委員メンバー、協会会員な
ど関係者の皆様にこの場を借りて御礼を申し上
げます。

（松下　晶）

　本事業も回を重ねて８回目となり、事業とし
て定着した感があります。研修事業とは異な
り、会員同士が気楽に懇親を深めること及び新
しい見聞ができることを狙いとし、全会員が参
加できるよう土曜日に開催しております。京都
在住でありながら意外に訪れていない観光地、
社寺仏閣等を午前は見聞、午後懇親会としてお
ります。
　今回は、京都東山の水路閣・蹴上インクライ
ン散策及び近辺の金地院、南禅寺三門の拝観を
セットしました。参加者は、会長等役員、支部
長経験者、中堅会員、若手会員、女性会員等多
数の参加を得ました。
　11月21日11時に地下鉄「蹴上」駅に集合。天
気も良く秋の三連休の初日でもあり、人出は非
常に多く他の観光客と混じり合う中、出発致し
ました。最初の金地院は、江戸幕府の「黒衣の
宰相」崇伝が住まいした南禅寺塔頭のひとつで
す。小堀遠州による鶴亀庭園と東照宮が知られ
ていますが、比較的人は少なく隠れた名所と言
えました。
　二つ目の南禅寺三門は「天下竜門」とも呼ば

れ、日本三大門の一つ。高さ22メートルから紅
葉、京都の絶景を楽しみました。次に南禅寺の
景観にしっとりと馴染み、なんとも味わい深い
情緒感を漂わせている古代ローマの水道橋を思
わせるような「水路閣」や、琵琶湖疏水の一環
として造られたインクライン（急傾斜鉄道）な
どを散策致しました。
　その後、京都ホテルオークラに移動し、懇親
会を行いました。藤井常任理事の司会のもと、
山脇会長の挨拶・乾杯の音頭でスタート。趣味、
現在の仕事の近況、今後の動向、目指したい方
向など会員同士で情報等を交換し、楽しく懇談
を行いました。ま
た元支部長品川会
員からの短時間講
和等、おおいに盛
り上がる中、山崎
元支部長よる締め
を行い無事終了致
しました。
　　　（小宮山　衛）
　　　　　　　　　　写真：南禅寺水路閣前
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　皆様にとって昨年はどのような年だったで
しょうか？
　新しい年を迎えるにあたって、昨年１年を振
り返り、改善すべき課題や新たにチャレンジし
たいことなど、じっくりと考えを巡らせる時間
を取られていることかと思います。
　平成28年の計画はもちろんのこと、５年先、
10年先の中長期的な目標に向けての「行動する
べきこと」「達成すべき目標」を設定していくこ
とで、より良い目標設定が出来るかと思います。
　また、この時期は何かと「食べ過ぎ」「飲み
すぎ」となりがちですが、久々に体重計に乗っ
てびっくり、とならないように、気をつけて過
ごしたいものです。
　皆様にとって、新たな年も素晴らしい１年と
なりますように。

（神戸　壯太）

・１月22日（金）新年祝賀会

・２月６日（土）会員交流会

・２月14日（日）理論政策更新研修

　平成28年、明けましておめでとうございます。
　今年は申年。申とは果実が成熟して固まって
行く状態を表しているとされています。また、
西暦年や日本古来の暦である神武暦年を12で
割って余りがでない「節目」の年でもあります。
機が熟す―そんな意味合いのある年を向かえ、
申年生まれの会員のみなさんに、自らにとって
も節目の年を迎える決意を語って頂きました。

梅津　政記
　いつのまにか干支男として６周り
目を走ることになりました。
　あと１週、新たなチャレンジをし
てみたいと思います。

松野　修典
　今年は、診断士として育てて頂い
た皆様への感謝をこめて、言行一致
と結果にこだわるコンサルティング
を心がけます。

小西　正伸
　来年の抱負は、今より少しましな人
間になること。まずは、つまらないこ
とに腹を立てず、穏やかに生きよう。

松岡　保彦
　新入会員の松岡と申します。節目
の年を前にした27年10月に診断協会
に入会させていただきました。よろ
しくお願い致します。

四方　浩人
　まだまだ若手と思っていたらいつ
の間にか４回目の年男になってしま
いました。
　いつも－12歳ぐらいの気持ちで全力で行き
たいと思っています。

足立早恵子
　生まれた年を入れて５回目の申
年。光陰矢のごとしです。
　心身の若さを失わず、しかし、大人
としての節度や慎みある行動を心がけていきます。

田中　　徹
　こんにちは。ソムリエ診断士の田
中徹です。
　４回目の申年を迎え、今年からは
心と体双方の健康に気遣った暮らしをしようと
思います。

野坂　　研
　企業内診断士ですが、一部本格的
な支援業務もやらせていただいてい
ます。平成28年は本業を上回るくら
いの飛躍を目指します！

岩橋　　亮
　「四十にして惑わず」の境地を目
指し、専門性を深め、地域の事業者
様のお役に立てるよう努めます。


