
業界の特徴は変わらない

　とにかく変化のスピードが遅いと
いうのがこの業界の特徴です。＊＊
会長とか、＊＊理事長とかいう方々
は全然変わらないし、変わっても同
じようなことしかしない。新興企業
と聞くとほとんどが業界外出身者の
起業で、既存の勢力とは仲良くない
みたいです。
　つまり、これまであったものが、
少しずつ改善されてより良いものに
なってきている感があまりありませ
ん。何も変わらないこと、何も変え
ないことが絶対的な是なのか？　と
疑うしかないほど進歩は遅いと思い
ます。

ビジネスマンがいない

　どうしたら事業を発展させられる
か？ という根本的なお話を聞いても
らえる方が少ないです。
　10 店舗程度までの中小規模店舗で
は、経営計画・戦略策定・実行計画・
モニタリング制度などの事業遂行方
針を示すものがありません。「なぜ、
その販促を打つのか？」などの単純
な質問に答えてもらった記憶がほと
んどありません。
　申し訳ありませんが、ビジネスマ
ンとしてレベルは高いといえません。
これも 10 年間、他業種のビジネス
マンと比べた結果です。

マスタープランがない

　この業界を 5年後、10 年後どうす
るのか？ そんな話が聞けません。だ
いたいからして、遠近両用装用人口
がドンドン増えている中で、どうし
てウチは伸びないのだろう？ と考え
たことありませんか？
　これから国内では人口減少、異業
種参入、消費の個性化・二極化と市
場も環境もドンドン変わっていくの
に、業界の進むべき道は今の延長上

でいいのですか？　こんな話、しな
いのですか？　それともできないの
ですか？
　自分は業界のリーダーだと思って
いる方、私に答えてくれとはいいま
せん。業界全体にマスタープランを
示し、実践して見せてください。

ブランドが育たない

　今さらとも思いますが、ブランド
殺しをそろそろやめません？　ブラ
ンドって何かおわかりですか？　た
だのマークではありませんよ。ちゃ
んと育てれば、みんなが潤うモト
になるのに、その時その時の刹那
的扱いをするから育たないんですよ。
メーカーさんが、「チラシに載せな
いで」・「安売りしないで」と言って
る意味、ほんとにわかってます？
　ハッキリ言っておきますね。ブラ
ンドが育たない。それによって儲か
るはずの金も入ってこない責任は、
90％以上小売りにあります。どうす
るべきか、そろそろちゃんと考えま
しょう。ちゃんとやれば、一番得を
するのも小売りなんですから。

競争力が無い

　これは、業界内での競争を言って

いるのではありません。業種として、
他業種との競争をする上でのチカラ
です。
　ひとりの消費者が、3 万円の消費
をする時の話です。度数が変わった
と思うので、メガネ店に行くと決め
た前日、以前から欲しかったHDレ
コーダーが半額になっているとの情
報が入ったとしましょう。その消費
者はその電気屋に向かうのです。だ
から、ほんとに壊れて使えなくなら
ないとメガネ屋に来ないのです。

情報伝達力が無い

　消費者が何を考えているのか？  
何を必要としているのか？  それを
真剣に考えていれば、これほど閉鎖
的な業界にはなりません。いかに正
確に、いかにわかりやすくメガネの
良さ、自店の良さを伝えられるのか
を考えるはずです。
　そのためには、自店の不利になる
ことであっても本当のことをオープ
ンにする。本当の意味で、「顧客第
一主義」ならば、すべてをさらけ出
しても「お客様のため」と言えるは
ずなんです。（最近の松下電器産業
グループをご覧ください）

　こんなこと書いてると止まらなく
なるし、これ以上恨まれたくないの
で、この辺で。
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10 年を振り返ると

　せっかくの節目ですので、10 年を
振り返りたいと思います。
　独立時は、私の能力を安く、うま
く業界で使ってもらえればいいと考
えていました。これは今でも変わり
ません。私がなりたいのは、「眼鏡
業界の CIO」です。きちんとした
CIO がいるといないとでは、出来上
がるシステムも、その運用にも雲泥
の差が出る。これはこの 10 年間で
より認知されこそすれ、CIO 不要論
はほとんど出てこないほどの常識に
なっています。
　ただし、ITを経営に活かそうと考
えてきた業界においてです。これら
に関する活動も、それなりにやって
きましたが、お声が掛かるのが眼鏡
業界以外ばかりでしたので、業界に
寄与できたとはいえないでしょう。

　ちなみに 2006 年は、ITC 千葉会
長として、千葉県商工会連合会の経
営指導員に対する「CIO 育成セミ
ナー」の実施、経済産業省関連では、
「IT 経営診断ツール・小売業版検討
会リーダー」などをやっております。
お蔭様で、眼鏡業界以外では人脈も
増え、いろいろなお話を伺える状態
になってきました。
　私という人間を認めてもら
えているかどうか？　信頼し
てもらえているかどうか？　
という点で比べてみると、明
らかに眼鏡業界以外でのほう
が認めてくれています。こ
れまでも、今でもそうです
が、自分を一段上の立場とし
て、私を使ってやっているた
だの出入り業者扱いする方々
は、眼鏡業界の方々だけです。
他の業界のように、私を対等
のパートナーと認識されてい
る感じがありません。
　10 年間のことなので、これ
は言い切っていいと思います。
この業界は、外部の人間に対

する見方がオカシイです。結局のと
ころ、仲間内にならないと一緒に仕
事をしないというのが結論のようで
す。
　申し訳ありませんが、コンサルタ
ントという仕事は、仲間になってし
まってはできない仕事なので、この
点が変わらない限り、お付き合いで
きる方はあまり増えないのかもしれ
ません。この点については、当方の
方針を変える気が全く無いので、た
ぶんずっと「業界にとっては異端児」
のままでしょう。
　二度と書きませんが、お願いをし
ておきます。表のアンケートに答え
てみてください。全部マルが入るよ
うでしたら、お役に立てる可能性が
あります。ひとつでもバツなら、私
を含め外部のチカラを活かすことは
できません。アシカラズ。
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なんとか 10年です

明
けましておめでとうございます。毎月ご覧いただき、あり

がとうございます。お蔭様で、なんやかやとこの連載もま

る 10 年続いております。独立と同時に本名で書き始めま

したので、創業 10 周年でもあります。始めた頃は、どうなること

やら全くわかりませんでしたが、興隆出版社様のご協力もあり、今

日までなんとかやってきたという感じです。これからも、眼鏡業界

で唯一のＩＴコーディネータ（たぶん）として、あえて異端児の道

を進みたいと考えています。（他業界では異端児といわれたことあ

りませんけど）
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