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要旨

都市経営　No.2（2013），pp.83-100

１　はじめに

　2012年 度 前 期 の 三 重 大 学 工 学 研 究 科 のMOTで

F.W.テイラーの科学的管理法の標準化の講義後に, 

丸源ラーメン（物語コーポレーションのフランチャ

イズ店）でも時間研究による標準化が行われている

と言うレポートが多く見られた. 一度小林会長のお

話を聞きたいという意見が多かった. 会長にお願い

したら快く引き受けていただいた. これを契機にし

て, 会長の講演の内容, 頂戴した資料, 会社のホーム

ページ（HP）, 数回にわたる会長・商品開発の責任

者・広報の責任者とのヒアリングの内容を付きあわ

せて「物語コーポレーションの分析」を行なってみ

た.

　この会社の理念は「Smile ＆ Sexy」である. それ

を端的に表現するものとして「『自立した人間は素

敵であり, 自立した人間が自ら意思決定が出来る』

と い う も の で す. こ の 実 践 こ そ 当 社 の 強 み で あ る

『人財力』の源泉であり, 物語コーポレーションが

激しい環境変化に対応し, 勝ち抜くための底力であ

ると考えています. また, 経営理念を達成するための

具体的実践項目を経営目標として掲げ, 日々その実

践に取り組んでいます」とHPで謳っている.

　頂戴した資料では「Smile ＆ Sexy」という理念を

実践する具体的な動きとして以下の図1-1を提示し

ている. 図の矢印の右側は, 渡邊（筆者）のまとめと

解説である.

物語コーポレーション研究

－ナレッジ・マネジメントとは何か－

渡　邊　　　明

　これまでのナレッジ・マネジメントの取り組みの多くは，過去に創られた知識を蓄積・整理し，再活用す

るという視点で行なわれてきた．我々の研究は, 物語コーポレーションのようなナレッジ・マネジメントの

先進企業が，情報や知識そのものの管理ではなく，知識を保有するコミュニティの働きを高めるマネジメン

トを徹底的に行なっていることに注目した. 小林会長とのヒアリングでは，知識創造と共有が行われるアク

ティブなコミュニティを創設し，それをビジネスのコンテクストに明確に位置付けるかということに重点を

置いた経営をやっていることが示された. 

　物語コーポレーションでは, 知識創造プロセスの活動に応じた「場（知のプラットフォーム）」の設定が

重要な意味を持つことになることを分析した. 創出された「場」の中でのインターセクター・ディスカッ

ションは, ①将来に向けて創造すべき知識資産を可視化し，②個々のナレッジ・ワーカーの意識や行動を把

握することを中心に環境の変化に対応して機能の変化をさせること及びそれが構造の変化をおこすものであ

ることを分析した.

キーワード：イノベーター, ブランド・ミックス, 4P, 4C, 自律分散協調, 企業連携, 知のプラットフォーム
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　「Smile ＆ Sexy」の発想をまとめてみると以下の

図1-2のように図式化できる.小林会長の「Smile ＆ 

Sexy」の意図するものは, BCP（Business Continuity 

Plan）とBCM（Business Continuity Management）

を 最 終 目 的 に お い て モ チ ベ ー シ ョ ン の 向 上 とCSR

（Corporate Social Responsibility）活動を利用しなが

ら新しいマーケティング・ミックスの標準化を構築

することである.

　図1-1のような経営理念を説明するリクルートに

感動した「理念型の人が入る会社」である. それ故, 

同社の離職率は7%と極めて低いものになっている

ことも特筆すべきことであると小林会長は, 三重大

学工学研究科MOTの講義で述べている. また, 今回の

論文では触れないが, 企業内教育も社員のモチベー

ションの高さを支援していることも人事管理・人的

資源管理の側面からは重要な視点である.

　 物 語 コ ー ポ レ ー シ ョ ン 流 の FC （ フ ラ ン チ ャ イ

ズ・チェーン）と言う事業展開に関しては,「『清

く正しいフランチャイザー』であることを目指し

ています. ノウハウだけを伝え, 看板を貸すいわば

『虚』のフランチャイズではなく,『教育の充実』

と『徹底した情報開示』を掲げ, さらにFCの現場の

声に積極的に耳を傾け,『真』のパートナーシップ

を築き上げることを考えております」と述べてい

る. 我々の考える自律・分散・協調論的発想からの

新しい企業間ネットワークの構築を志向しているも

のと思われるのである.

・お客様をおしゃべりにさせる

・お客様を笑顔にさせる

・お客様にわがままを言わせる

・お客様に冗談を言わせる

・お客様に友人と思っていただく

・社員・パート・アルバイトの垣根をとる

・男女の垣根をとる

・人種・国籍の垣根をとる

・人間一人一人を尊重する

・老若の垣根をとる

・「サービス」に意見をたくさんもっている

・「商品に意見」をたくさんもっている

・「システム」に意見をたくさんもっている

・「経営」に意見をたくさんもっている

・「社会」に意見をたくさんもっている

・議論なしの多数決はやめよう

・議論なしの押しつけはやめよう

・議論なしの根回しはやめよう

・議論で一つの意志決定を導き出そう

・危険予測能力を高めよう

・自分の勘を尊重しよう

・意思決定で , たくさんの成功体験・失敗体験を経験しよう

・意思決定で , ビジネスや人生の原理原則をつくろう

図1-1　Smile ＆ Sexy

マーケティングの4Cの実践

モチベーションの向上

マーケティングの4Pの実践

CSRの観点を高める

コミュニケーションの生産力化

BCP（Business Continuity Plan）
とBCM（Business Continuity 
Management）の設計
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　物語コーポレーションの企業間ネットワークの発

想も, 我々がかつて分析したネットワークの特性と

同様に「有限集合としてのシステムから無限集合

としてのネットワークに移れば, 事態は根本的に変

わる. 有限集合ならば特定の価値観を共有するメン

バーだけで構成できる. たとえば企業の従業員は企

業目的を共有しており, 従業員の活動は企業目的に

向けて統合されている. いいかえれば企業目的を達

成する上で活動が部分最適であれ全体最適であれ

「最適化」されるように管理が行われるのである. 

だが, 無限集合では必然的に多元的な価値観を包み

込むマルチ・エージェント（多元主体）の世界にな

るから, 統一された価値観に基づく最適化は不可能

である. また無限集合であるから名前による個別管

理はできず, ユニバーサルなルールに基づいて秩序

を保つほかはない. オープン・ネットワーク的発想

は, 多元的な価値観を包み込みながら秩序と調和を

めざすことになる（1）」というものである. 

　 次 に 我 々 は, 物 語 コ ー ポ レ ー シ ョ ン の 歴 史 か ら

「多元的な価値観を包み込みながらの秩序と調和づ

くり」をどのように行なってきたのかを検討した

い.

図1-2　物語コーポレーションの「Smile ＆ Sexy」戦略の俯瞰



86

２　物語コーポレーションの歴史

　物語コーポレーションのHPから, 歴史をまとめて

みると以下の表2-1のようである.

　我々は, 企業の分析を行うために企業の成長過程

の時代区分を常に行ってきた. それは,ある一定規模

まで企業が成長してきた時, 今までのパラダイムを

大きく変化させざるをえない事例を多く見てきたか

らである. 小林会長の「ハードづくり」,「ソフトづ

くり」,「サービスづくり」と,それらを融合させな

がら差別化を図ってきたことを分析したいからでも

ある. また, この歴史の中にヒアリングで会長からお

話があった「Swinger」「Innovator」「Moderate」

「遅滞者」という発想が存在するか否かの検証も可

能になると考えたからでもある.

３　物語コーポレーションのオペレーション理論

1)プロダクト・ミックス

　 物 語 コ ー ポ レ ー シ ョ ン のHPか ら プ ロ ダ ク ト ・

ミックスを分析してみると以下の図3-1のようにな

る．そこでは, 業態ごとの多様化と業態間のプロダ

クト・ミックスが追求されることになる. MDとの

ヒアリングでも, 業態ごとの多様化と共通の食材モ

ジュールを使ったプロダクト・ミックスは, 現在も

1949年　愛知県豊橋市広小路におでん屋「酒房源氏」を創業

1969年　株式会社げんじを設立

1989年　「しゃぶ＆海鮮源氏総本店」を豊橋市向山町にオープン

1990年　「大衆活魚料理店源氏本店」を移転・拡張・業態転換し,店名を「魚貝三昧げん屋」とする

1992年　愛知県豊橋市向山町に本社を開設

1995年　焼肉店1号店「焼肉一番カルビ」曙店を愛知県豊橋市にオープン

1997年　株式会社げんじを株式会社物語コーポレーションに社名変更,本社を愛知県豊橋市西岩田に移設

2000年　東京都港区赤坂に東京本部を開設

2001年　新業態店舗として「丸源ラーメン」三河安城店（郊外型大型ラーメン専門店1号店）を愛知県安城

市にオープン

2002年　中華業態におけるフランチャイズ1号店「丸源ラーメン」桶狭間店を愛知県名古屋市緑区にオープ

ン,焼肉業態の新ブランド「焼肉一番かるび」つきみ野店を神奈川県大和市にオープン

2004年　本社敷地内にテストキッチンを開設

2005年　中華業態の新ブランド「二代目丸源」一宮店を愛知県一宮市にオープン,お好み焼の新業態「大阪

梅田お好み焼本舗」相模原店を神奈川県相模原市にオープン

2006年　お好み焼業態におけるフランチャイズ1号店「大阪梅田お好み焼本舗」新潟近江店を新潟県新潟市

にオープン,＊東京本部を東京都品川区東五反田に移設

2007年　焼肉業態の新ブランド「焼肉きんぐ」御経塚店を石川県石川郡にオープン

2008年　ジャスダック証券取引所に株式を上場

2010年　東京証券取引所 第二部に株式を上場,フランチャイズ店舗100店舗を達成

2011年　東京証券取引所 市場第一部に指定,香港現地法人　物語香港有限公司を設立（子会社）,製麺工場

「物語フードファクトリー」を設立,小林佳雄が代表取締役会長・CEOに,加治幸夫が代表取締役・

COOに就任

2012年　丸源ラーメン100店舗を達成,直営店舗100店舗を達成

表2-1　物語コーポレーションの歴史
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あり得るし, 今後検討していかなければならない問

題だということが双方で確認できた.

2)「Swinger」 「Innovator」 「Moderate」 「 遅 滞

者」

　小林会長は, 第1回目のヒアリングの時に図3-2を

示しながら「市場に存在する消費者を「Swinger」

「Innovator」「Moderate」「遅滞者」の4つに分類

する（2）」とお話になった. その中でも特に市場に

大きな影響を与えるイノベーターに注目し, 商品の

ライフサイクルに応じて業態開発と改善を行なっ

ていくのであると説明する. その代表例を「一番カ

ルビ（1995年）」=>「一番かるび（2002年）」=>

「焼肉きんぐ（2007年）」の発展的展開であると

している.

　「一番カルビ」は,「一番かるび」が新業態とし

て展開してきた時, 図3-2の右側の図内の(A)のよう

に新しい商品展開をおこして遅滞者を取り込んで

ライフサイクルを上方に導かなければならない. ま

た,「焼肉きんぐ」が新業態として展開してきた時

には, (B)のように遅滞者の取り込みをはかりライフ

サイクルを上方に移動させなければならないのであ

る. こうすることで大量生産が可能になり原材料の

仕入れ量も総量の極大化を確保できることになる.

　この戦略を取る時, 重要なのは食材レベルでの大

量仕入れのDC（Demand Chain）とモジュールとし

図3-1　物語コーポレーションのプロダクト・ミックス
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ての食材の大量加工とSC（Supply Chain）の構築

が, ローコスト・オペレーションのためには厳しく

要求されることになる. 市場に投入した新商品効果

は,2年程度であると言われている. そうだとしたら,

業態内で展開する商品内容をインクレメンタルに変

化させて行かなければならないはずである. 年表に

「2004年本社敷地内にテストキッチンを開設」と

あるが図3-2右図のように「一番カルビ」と「一番

かるび」の共通商品モジュールと差別化商品を作

ることが必要となった. この時がローコスト・オペ

レーションと新商品作製の意思決定のスピードアッ

プ（3）への転機になっていると思われる.

3)出店戦略

　物語コーポレーションは, 業態改善が効果的にで

きる事を考え,計画的な売上を見込める業種・業態

に対して第一に出店してきた. そこで「郊外ロード

サイドの地域一番立地に出店をすること,視認性の

高い中大型店舗を展開すること, ターゲットとする

客層が入店したいと外観から判断できる店舗づくり

をすることに狙いを定めた」とMOTの講義でもお

話になっている.

　小林会長は, ヒアリングで「『文化×オリジナリ

ティ×システム×市場性』のミックスで幅広い客層

と利用動機を満たす開発力を付ける戦略をたててい

る」ことが重要であると述べている. そこで,「焼肉

きんぐ」「丸源ラーメン」「お好み焼本舗」をこの

4つの項目の観点から分析してみたい. FCのマネジ

メント・フィーが収入の12%を占める. 特にキャッ

シュフローの潤沢さが,オリジナリティを作り上げ

るための研究開発に向ける力を増していると思われ

る. この点に関する研究も稿を改めて行いたい.

A)「焼肉きんぐ」の強み

　小林会長から頂戴した資料には,「①テーブル・

バイキングという新市場（市場性）, ②参入障壁が

高く, 競合店が少ない（システム開発でこれができ

る）, ③利益創造のノウハウ（システム）, ④お値う

図3-2 「Swinger」「Innovator」「Moderate」「遅滞者」とライフサイクル

図3-3　2012年第2四半期実績
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ち感のあるメニュー（オリジナリティ）, ⑤食べ放

題なのにうまい（文化）」と書いてある.

　物語コーポレーションの中核を形成しているの

は,図3-3に示すように「焼肉きんぐ」,「一番かる

び」,「一番カルビ」のブランドで展開されている

焼肉部門である.「焼肉きんぐ」では,「お席で注文

食べ放題」という新業態が開発・導入されており, 

この導入効果が最大化した2010 年10 月には,焼肉

部門の既存店売上高が前年比28.1％増という驚異的

な伸びを示すに至っている. 同社の強みは, このよう

なフードビジネスの新業態を開発し,実際に消費者

の需要を取り込んで売上高を拡大させることができ

るところである. 類似性の高い焼肉のテーブル・バ

イキングを先行していた同業他社もこの領域におい

てはあったが, 現在までに物語コーポレーションは, 

同領域に特化した業態としては店舗数で日本最大に

至っている.

　食中毒ユッケ事件, セシウム汚染稲わら給餌牛に

係る風評被害等もあったものの, 既存店売上高が前

年比でほぼ維持されており, 物語コーポレーション

が開発した「お席で注文食べ放題」を標榜する焼肉

食べ放題の新業態が消費者ニーズを掴んでいると考

えられる.

B)「丸源ラーメン」の強み

　 小 林 会 長 か ら い た だ い た 資 料 に は 「 ① フ ァ ミ

リー・ラーメンマーケットの拡大（市場性）,②競

合店が少ない（システム開発でこれができる）, ③

フランチャイズニーズが高い（システム）, ④差別

化された看板商品（オリジナリティ）」があると書

いてある.

C)「お好み焼本舗」の強み

　小林会長の資料には, この業態の分析はなかった

が「①鉄板を多目的に利用したお好み焼き市場（シ

ステム）, ②ファミリーお好み焼きマーケットの拡

大（市場性）, ③お好み焼き文化の普及（文化）, ④

もんじゃ焼きとお好み焼きのミックス（オリジナリ

ティ）」があると我々は分析した.

　2011 年6 月期末の213 店舗の内訳は, 直営115 店

舗, FC116店舗から構成されている. 直営115 店舗の

中核となるのは焼肉部門の直営店舗であり, 焼肉部

門の直営店は53店舗に及んでいる. 一方, FC116 店

舗の中核となるのはラーメン部門の65 店舗である.

　これら上記A)B)C)の業態に共通して流れる商品-市

場戦略は, 図3-4に示すように食べ放題と単品の商品

のプロダクト・ミックス管理と規模の経済追求のう

図3-4　大量生産の中に少量生産と変種変量生産を組み込む
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まさである. また, 図3-5に示すように2005年以降は, 

従来の業態内の商品管理を一変させ, 客テーブルの

鉄板を使った商品ミックスによりテーブルの鉄板の

効率的利用を目指すことがシステム開発の重要なポ

イントとなった. また, 業態間の材料の共通化で仕入

れ単価を下げると同時に業態間の商品管理を行なっ

ていると考えられる. そのためにはインクレメンタ

ルに発展していく業態間の材料のモジュール化によ

る標準化が極めて重要になってくる. 2004年のテス

トキッチン創設が, 物語コーポレーションの商品-市

場戦略をつくり上げる契機となった.

　一般的に製造業では, 図3-4のように少品種大量生

産を中心に多品種少量生産・変種変量生産を入れ

込んだプロダクト・ミックスがデザインされてい

る. 物語コーポレーションも徹底した規模の経済の

技法を取り込み標準化と工程管理を追求しながら, 

範囲の経済とネットワークの経済の技法を取り入れ

てハード面の差別化をしてきた. ハード面をバック

アップするためのソフトづくり・サービスづくりで

部分最適的なプロダクト・ミックスも同時に追求し

ているのである.

　物語コーポレーションの戦略は, 図3-5で示すよう

に商品ミックスを間断なく行いながら新業態を開発

するというビジネス・モデルを展開することにな

る.

　組織としての俊敏性（アジリティ）を生み出すた

めには, 物語コーポレーションを構成する個々人が

カリスマとなって知識と能力を結びつけることが

必要になり, 社内の同報メールの活用をしてチーム

を組める「場」を設定することになる. 物語コーポ

レーションの発想は, 21世紀型組織として「知のプ

ラットフォーム」を提案している富士通ゼロックス

図3-5　ライフサイクルと商品ミックス

ラ ー メ ン 業 態 の

ライフサイクル

図3-6　知のプラットフォーム
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のものと極めて類似している（図3-6参照）. 「知の

プラットフォーム」を前提としている富士ゼロッ

クスの提案する図3-7のKDI（Knowledge Dynamics 

Initiative）では「業務手順を見直したり, 効率を徹

底的に向上させようという『プロセス』の視点だけ

ではなく, 現実の仕事の場での個々人の思考, 対話, 

状況判断の質を向上させようという「プラクティ

ス」の視点が不可欠です. 『プラクティス』を強力

にサポートするのは, 機能に基づいて構成される組

織ではなく, 知識によって結びつけられた人と人の

ネットワーク, つまり実践型のコミュニティです」

と謳っている.

　富士ゼロックスのKDIは, どんなコミュニティ・

オブ・プラクティスに属してきたかの履歴が，そ

の人の知識体系そのものを表すという観点を重要

視 す る. コ ミ ュ ニ テ ィ ・ オ ブ ・ プ ラ ク テ ィ ス が 組

織に与える影響を「①戦略の推進を助ける（They 

help drive strategy.）,②新たなビジネスを引き起こ

す（They start new lines of business.）, ③問題を素

早く解決する（They solve problems quickly.）, ④

ベスト・プラクティスを伝達する（They transfer 

best practices.）, ⑤専門的スキルを開発する（They 

develop professional skills.）, ⑥よい社員の雇用・維

持を助ける（They help companies recruit and retain 

talent.）（4）」という6つの側面から考察し, マネジ

メントする場を提供しようとしている. 物語コーポ

レーションの会長・MD・社員とののヒアリングで

は, 図3-7で示すように富士ゼロックスと同じ事を

やっていると考えられる.

4)物語「見える化7ヶ条」　

　物語コーポレーションは, 社内文化として①成長

性の見える化, ②革新性の見える化, ③業態開発型カ

ンパニーの見える化, ④アカデミックカンパニーの

見える化, ⑤雑種文化の見える化, ⑥明るく元気で率

直な社風の見える化, ⑦公正な社風の見える化の7

項目をあげている. これらは徹底したモチベーショ

ンの高揚を演出するものである. それは同時に,「知

のプラットフォーム」を構成するものでもある.

　野中郁次郎は, イノベーションに関して次のよう

に述べている.

　「イノベーションは,理論から論理分析で『正し

い』答えを導き出す演繹では起こらない.あくまで

図3-7　富士ゼロックスのKDIから物語コーポレーションをアナロジーする
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個別具体の現実から出発し, 間違っているかもしれ

ないが新しい理論を打ち立てようとする帰納的飛躍

から始まるのである.・・・（現実からの飛躍を可

能にする未来創造のビジョンを創るために必要なの

が,）第一に, 思い込みを捨てて現実をあるがままに

凝視し,その背後にある文脈の意味,つまり関連性の

本質をつかみ取る直観力と, 第二に, その本質に基づ

いて様々な関係性をどう変えていけば思い描く未来

が創造できるかを考える構想力, さらに第三に, 不確

かな未来に対してリスクを取る勇気である.・・・

見過ごしてしまえばどうということのない現実か

ら大きな飛躍を導くヒントを得たという事例はイ

ノベーションには多い. 創造とは一回性の中に普遍

を見ることだという.・・・そうした『見えないも

のを見る』鋭い洞察力は, 見ようとする強い目的意

識と, 専門的知識の背景にある豊かな経験と教養に

よって形成される.・・・組織の内外の人を動かし

て知を総動員し, さらに顧客の心を動かさなければ, 

革新は起こらない. コトを言葉や物語にし, さらにモ

ノへと結実していく能力が実践知のリーダーには必

要なのである（5）」

　このような発想は, 物語コーポレーションのマー

ケティング戦略（商品-市場戦略）にも当てはまる

ものである.

図3-7　見える化7ヶ条とそのキーワード

見える化7ヶ条

①　成長性の見える化

　　～売上・利益・出店数・新業態～

②　革新性の見える化

　　～革新・改善チャレンジ好き～

③　業態開発型カンパニーの見える化

　　～ビジネスは「当たる」のでなく

　　　　　　　　　　　　　 「当てる」～

④　アカデミックカンパニーの見える化

　　～勉強好きのプロ～

⑤　雑種文化の見える化

　　～個人の多様性の尊重～

⑥　明るく元気で率直な社風の見える化

　　～親和性と社会性～

⑦　公正な社風の見える化

　　　　～フェアで公正～

リーダーの成功戦略姿勢　成長のグラフ化　リーダーの

夢　経営計画書　成長エンジンの明確化　新物語創造本

部　社長のプレゼン能力　朝礼の活用　笑顔　元気　

HP　革新を感じる経営理念　社名　自分の物語　社内

報デザインの斬新さ　社内web　新ビジネスへのチャレ

ンジ　絶え間ない業態改善　開発・戦略の名を部署名に

多用　社長が開発マン　開発手法の原理原則化　開発作

品のディスプレイ　社内共通言語の多用　OFFJTネタを

多く持つ　トレーナーを意識させる　物語アカデミー　

海外研修　プロになれる　たくさんの外国人を採用　た

くさんのキャリアの採用　雑種化計画　自己開示能力と

いう言葉を社員共通言語に　バースデーメール　素晴ら

しい店長・社員の映像化　スマイル＆セクシー　社員名

言集　損得よりも正義・公正　社長がクリーンで公正

キーワード

知のプラットフォームを構築 　これらのキーワードのネットワーク
で繋ぐことで7ケ条が機能している.

注::渡邊研究室作成
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４　物語コーポレーションの政策

1)企業連携

　～知のプラットフォーム～

　物語コーポレーションの商品開発部長の堀氏は内

部資料で「商品開発の主要メンバーは開発本部に所

属している5人ですが,実際には会社全体でやってい

ます. FCオーナーまで巻き込んで商品開発を行なっ

ているのがうちの特徴です.うちの面白いところは,

メイン商品が変わるこのなんです. 普通,FCと言うと

看板商品が決まっていて,それが変わることはあり

えない. でも, うちの場合は,お客さまのニーズや時

代に合わせて店舗のコンセプトまでどんどん変化し

ていく」と述べている.

　我々は, 21世紀のユビキタス社会の企業連携の発

想を「自律・分散・協調論」のスキームで捉えてき

た. そのような連携が実現して正しく機能する場合, 

図4-1のようにインセンティブ, トラスト, コネクタ, 

仕掛けが政策上必要であるとしてきた（6）. そのよ

うなキーワードのもとで, 図4-2のような境界領域の

ないネットワーク型組織の中で「創発」を生み出す

仕組みを考えてきた.

　最近の物語コーポレーションが他社とコラボレー

ションしながら創発的戦略に打って出た事例として

以下のようなものがある.

　メンズファッション専門店「洋服の青山」を運営

する青山商事が, 2012年7月6日に100％子会社glob

を設立し,「丸源ラーメン」や「焼肉きんぐ」など

を展開する物語コーポレーションとフランチャイズ

（FC）契約を締結すると発表した. 奇しくもその発

表1週間前に小林会長と青山商事のことを話してい

た. それは, 我々の言う所の「コネクタ」の実現であ

る.

　青山商事は「洋服の青山」の出店戦略の一環とし

て, 店舗敷地内の余剰地の有効活用を目的に飲食店

やコンビニエンスストアなどを誘致し, 店舗の複合

化を進めている. 今後さらに複合化のスピードを上

げるため, 飲食事業を展開する同社100％出資の連

結子会社globを設立し, 焼肉, ラーメン及びお好み焼

レストランチェーンを運営する物語コーポレーショ

ンとフランチャイズ契約を締結することが決定し

た. 駐車場等の余剰地でラーメン店や焼き肉店を運

営するなど店舗の複合化を加速し, 集客力の強化を

狙うというものである.

　郊外を中心に「丸源ラーメン」「焼肉きんぐ」

「お好み焼本舗」などを展開する物語コーポレー

ションについて青山商事は, 店舗開発や立地戦略の

ノウハウに共通性がある上に来店客のピーク時間帯

が「洋服の青山」とは異なっていることから, 今後

大型敷地内において複合出店する場合に駐車場の稼

動効率が良い業態であると述べている.

図4-1　ユビキタス社会のキーワード 図4-2　ユビキタス時代と創発
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　 外 食FC事 業 を ス タ ー ト す る 子 会 社globは, 物 語

コーポレーションが持つ店舗運営のノウハウを効率

良く受け継ぐことができるように青山商事が同社に

賃貸していた「焼肉きんぐ」福岡千早店を譲り受

け, 8月1日より事業運営を開始した. 初年度は5～6

店の運営を計画している（7）.

　青山商事グループは「洋服の青山」「THE SUIT 

COMPANY （ ザ ・ ス ー ツ カ ン パ ニ ー ） 」 を は じ

め と す る 紳 士 服 事 業 を 軸 に, カ ジ ュ ア ル シ ョ ッ プ

「CALAJA（キャラジャ）」, 雑貨販売事業「ダイ

ソー&アオヤマ 100YEN PLAZA」など新業態を積極

的に展開している. 2012年春には住金物産との合弁

会社イーグルリテイリングにおいて米カジュアル

ブランド「American Eagle Outfitters（アメリカン・

イーグル・アウトフィッターズ）」の日本1号店を

オープンし, その後も都内を中心に多店舗展開を計

画している. 我々は, このコラボがどのように今後発

展していくのかを研究していくことになる.

　物語コーポレーションのFC支援室のサポート体

制は, 図4-3に示すようなものであるが, 更にFCの数

が増えていった場合, インクレメンタルに進化して

いく多品種少量生産的な品揃えのために「必要な物

を・必要なだけ・必要なときに」というトヨタ生産

方式のようなDCを原材料供給業者とFC加盟店の間

に構築し管理せざるをえない. 同時に多品種少量生

産で作られるモジュール食材を総量的に確保し, 規

模の経済が働くようにデザインして行かなければな

らなくなる. そのためには, インターセクター・ディ

スカッションを可能にする「知的プラットフォー

ム」を社内だけでなくコラボレーションしている企

業群との間でも設定しなければならなくなる. 

2)マーケティングの4Pからみた政策

　マーケティングの4Pとは, Product(製品), Price(価

格), Promotion(販売促進), Place(販売ルート)を示すも

のである.

　物語コーポレーションの4P（製品計画, 価格計画, 

プロモーション計画, チャネル計画）の政策は, キー

ワードとして差別化, 製品のライフサイクル, 知識の

束, 物語性, ブランド化, マーケット・セグメンテー

ション, マーケット・ターゲット, 心理的財布, SCM, 

DCM, CPFR等々を中心に展開されるものである. 特

にプロモーションの効率化が図られることは,今ま

で のFC各 社 の 展 開 と 同 じ で あ る. そ の ほ か の 重 要

な点は, 規模の経済を追求する過程で範囲の経済と

ネットワークの経済の最適ミックスを展開している

図4-3　FCとサポート体制
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ことである.

3)マーケティングの4Cからみた政策

　マーケティングの4Cとは, 顧客価値（Customer 

v a l u e ） ,  顧 客 コ ス ト （ C u s t o m e r  c o s t ） , 利

便 性 （ C o n v e n i e n c e ） ,  コ ミ ュ ニ ケ ー シ ョ ン

（Communication）を示すものである.マーケティン

グの4Cでは, 顧客は価値や問題点に対する解決策を

購入しているのみならず, 製品の獲得, 使用, 廃棄に

至るまでの全体のコストに関心を持っていると考え

る. また製品やサービスができる限り簡便に利用で

きることを望んでおり, 双方向のコミュニケーショ

ンを望んでいると考える. この4Cを十分検討したう

えで4Pを構築して生涯顧客を創造することが重要

であると最近のマーケティング論では提唱されてい

る. まさに, 物語コーポレーションの4C政策は, 近年

発展してきたSNS（Social Network Service）を利用

しながら生涯顧客を作ることが狙いであると言えよ

う. 

　FacebookやTwitterのようなSNSの発展を前提にす

ると, リレーション・ベースド・ビュー（Relation-

based View）」という戦略論からのアプローチの可

能性が見え隠れしていることに今後の研究は, 注目

していくことになる. 地域の活性化を目指す研究グ

ループの「チーム渡邊」では, 戦略的部分最適の発

想から組み上げられる物語コーポレーションの「製

品－市場戦略」が「『知識の束』の管理である」と

いうところに鋭く切り込んでいきたいのである. 

4)物語雑種計画

　マーケティングの4Pと4Cという諸機能のミック

スを効果的に行うための構造を構築するものとし

て, 雑種化計画は位置づけられる. 今後, 我々は物語

コーポレーションを事例研究の対象にしながら, 機

能の変化が構造の変化を要求することを調査・分析

していくことになる.

　小林会長は, 企業が急成長すると図4-4の左図のよ

うにピラミッド構造が歪んでくるので, 中間の図の

図4-4　　雑種化計画
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ように補正しなければならないと述べる. 組織を補

正する場合は, キャリアを積んでいる人材（財）を

採用せざるを得ないとも述べている. 小林会長は, 企

業の成長率を前年対比で120％を想定しているとヒ

アリングの時だけでなく講義でもお話になってい

る. これはFC加盟店の増加をコントロールしていけ

ばいいのでさほど困難ではないが, 同時に雑種化計

画で集めた人材（財）をコントロールする技法の開

発が同時に要求されるが, それの解決が物語コーポ

レーションが急成長していく鍵になる. この点の解

明は, 稿を改めて行いたい.

　この雑種化計画は, 異文化の価値判断を持つ社員

を意識的に大量に集めインターセクター・ディス

カッションが会社の中で簡単に実行でき, 創発的効

果が十分に発揮できるようになることを狙ったもの

である. 図4-4の中間図は,形の上ではピラミッドの

ライン組織を形成しているが, 将来は右図のように

T.マローンが『フューチャー・オブ・ワーク（8）』

の中で展開するネットワーク型組織の意思決定の組

織へと変化していくのではないか（9）と思われる.

　『日本のリーディング企業10社による知識経営

度調査報告書』に示されるように知識創造プロセ

ス（SECI）（10）は, 暗黙知を暗黙知のまま共感・伝

達する共同化（S : Socialization）, 暗黙知を対話や言

葉としての表現により形式知に変換する表出化（E : 

Externalization）, コンピュータなどにより形式知の

まま蓄積・編集する結合化（C : Combination）, そし

て形式知を解釈・実践することで暗黙知を体得する

内面化（I : Internalization）の4つのプロセスを繰り

返すことにより組織的な知識創造が行なわれるとい

うコンセプトである. 物語コーポレーションも雑種

化計画の中でSECIを追求していたと考えられるので

ある.「製品は工場で作られるが,ブランドは心のな

かで創られる」と言われることの実践でもある.

5)SCM（Supply Chain Management）とDCM（Demand 

Chain Management）に関する問題提起

　物語コーポレーションのFC及び直営店の展開す

るエリアは, 図5-1のとおりに日本を3つのエリアに

分けて物流を管理しているのである.

図5-1　物語コーポレーションのSCMの対象エリア
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　 物 語 コ ー ポ レ ー シ ョ ン のSCに お い て は, ロ ジ ス

ティクス活動の一部（場合によっては全部）を,物

流業務を専門に行う第三の企業（3PL）に委託し,外

部の資源を有効に活用するという選択肢が発生す

る. また3PL事業者からみた場合,すでに自社の資産

として保有するハードウェアやソフトウェアを荷主

企業に開放することによって, 少ない投資で増益を

見込める. このような荷主企業と3PL事業者の利益

の一致により, サード・パーティー・ロジスティク

スが形成される.

　MDと の ヒ ア リ ン グ か ら は 現 時 点 の 物 語 コ ー ポ

レーションでは, 図5-2の下図でDCMと我々が区分

けした部分は, 上図のように同じ商社が行なってい

るようである. 現時点ではこれでもよいのだがFCと

直営店が更に増えていった場合は, SCMと分離した

DCMが必要になることは言うまでもない. この点も

機能の変化が構造の変化を要求すると考えている

我々にとっては, 将来の研究課題であることは言う

までもない.

図5-2　物語コーポレーションのSCMとDCMの変化
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５　おわりに

　～売上前年同月比から見る～

　既存店売上高は2011年7月より前年比で減少を続

けている. 第2 四半期累計実績における既存店売上

高は, 前年比3.1％減となった. 直営店ベースでは前

年比0.9％減である. 直営店は比較的健闘していると

思われる. 一方, FC店ではより市場環境の厳しさの影

響を受けている模様である. また, 同社の主力事業で

ある焼肉部門での既存店売上高（直営店ベース）

は,ほぼ前年の水準が維持されている. 新規出店24

店, 退店7で店舗数の純増が17店となり（2012年6月

期第2 四半期総店舗数230店）である. 図5-1からは, 

新規出店効果が同社の売上高を大きく引き上げてい

る（11）ことを示している. 「新規出店効果」を全店

舗売上高と既存店売上高の前年比伸び率の格差と定

義すれば, 20％ポイント前後での推移となっており

時系列的な拡大が認められる. 新規出店戦略が物語

コーポレーションの安定した成長の源泉になってい

ると考えられる.

　2012年10月16日 に 物 語 コ ー ポ レ ー シ ョ ン の 小

林会長に無理をお願いして, 伊勢神宮へ「チーム渡

邊」として「げん屋」で作っている商品の奉納を

した. FBページには「農商工連携を目指すチーム渡

邊」というサイトが作ってある. このサイトを使っ

て安定的に成長している物語コーポレーションだ

けでなく「チーム渡邊」の50社が口コミのマーケ

ティングを展開した場合,  4P及び4Cのマーケティン

グ活動がどう変化するのかという実験が今年1年か

けて行われる. 自律・分散・協調の発想で動いてい

る物語コーポレーションと同じ発想で動く50社ほ

どの会社がインターネット上で如何なる創発的行動

を行なっていけるのかを検証することが今後の課題

となる．

図5-1　月次売上高推移
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Study of "Monogatari Corporation"
- What is Knowledge Management -

Akira WATANABE

　Our intention was to validate the decisions of owners of Monogatari Corporation  from the viewpoint of　marketing 

theory. We recognize Monogatari Corporation is a rapidly growing company. Many researchers are trying to create a 

new theory from the practice of Monogatari  Corporation.

　This paper describes the framework of the Knowledge Assessment which is a diagnostic methodology to assess 

various requirements for successful knowledge-based management. It is difficult for a corporation to clarify what is the 

important knowledge assets and how to shift them for the future. Furthermore, it is very difficult for the corporation 

to understand actually how knowledge workers create knowledge.

　Knowledge Assessment helps to make clear thorough knowledge strategy in corporation by visualizing the 

relationship among the knowledge assets, the knowledge creation process, the knowledge management initiatives,and 

the way of knowledge work.

Keywords : Innovator, Brand Mix, 4P, 4C, Distributed Autonomous Cooperative Systems, Corporate collaboration, 

Platform of knowledge


