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SDGs は近江商人に通ず 山本昌仁たねやグループ CEO 関西のミカタ 2022/8/24  日経 

やまもと・まさひと 1969 年滋賀県近江八幡市生まれ。高校卒業後、製菓学校や和菓子職人の下で修業、全

国      菓子大博覧会で最高賞を最年少で受賞。90 年たねや入社、2011年 10 代目当主・たねや 4 代目を承継。13 年 

から現職。滋賀経済同友会代表幹事も務めた。2015 年には旗艦店「ラ コリーナ近江八幡」をオープン 

（滋賀県近江八幡市） 

■和洋菓子を展開するたねやグループ（滋賀県近江八幡市）は近江の原風景を再現する旗艦店「ラ コリ

ーナ近江八幡」や包装の簡素化、ヨシ原保全など、SDGs（持続可能な開発目標）の先進的な取り組みで

知られる。山本昌仁・最高経営責任者（CEO、53）が主導してきた。SDGs は無駄を省き、質素倹約を大

事にする近江商人の精神そのものだ。誰一人取り残さない社会とは「売り手よし、買い手よし、世間よ

し」と同じでしょう。世界的な気候変動は地球が怒っているように思える。私たちは地球のためという

か、次世代の子どもたちのために行動を変えなければならない。新型コロナウイルス禍で子どもたちは 2

年半もマスクをさせられている。人の命は大切だが、ウイルスの性質も変わっている。もっと社会や経済

を動かしていかなくては。「ラ コリーナ」は「自然に学べ」をテーマにしていて、子どもたちに田植え

を手伝ってもらうことを再開した。持続可能な企業経営には人材育成や社員の待遇向上も必要だ。物価が

上昇するなかで給料を上げて生活水準を高めないと、世の中も回っていかない。滋賀に進出してくる外資

系企業と賃金格差が大きくならないようにして、いい人材を集める。頑張った分が報われるようにする。 

包装の無駄を省いて利益を上げれば、社員への投資にも回せる。お菓子は贈答品に使われるので、かつて

は簡素化するとお客様に怒られたものだ。それが SDGs が広がるとともに、褒められるようになった。こ

の流れを利用しようと思う。理想のパッケージはミカンの皮だ。見ただけで中身の状態が分かり、中身を

守り、土に返る。 

■大津市の琵琶湖岸への出店など大型投資を再開する。経営者として新型コロナ禍に考えることは多かっ

た。分刻みで入っていたスケジュールがなくなり、立ち止まって考えるいい機会になった。様々な専門家

や各地の首長さんらと話をして、必要なものとそうでないものの整理ができた。コロナで厳しい時期に業

績を支えたのは地元の店舗と通販だった。大津への再出店もそんな中でいただいたお話だ。念願だった琵

琶湖岸に機会を得た。2015 年には旗艦店「ラ コリーナ近江八幡」をオープンした（滋賀県近江八幡） 

店を出すときは地域らしさを大事に考えている。大津では琵琶湖の新しい見せ方に挑戦する。古文書など

で昔からある樹種を調べていて、大津らしい森をつくって湖の四季が感じられる店にしたい。「ラ コリ

ーナ」とは全く別のものになる。どのようににぎわいをつくり出すのか、ちょっとワクワクしている。 

■25 年国際博覧会（大阪・関西万博）への期待は大きい。 

 万博には世界から多くの人が集まる。そこから関西各地に足を延ばしてもらうには、地域の個性を磨く

ことだ。京都の宿が高いから滋賀に泊まるのではなく、琵琶湖をはじめとする自然や歴史に触れるために

人が来るように。見学できる新工場を建設中の「ラ コリーナ」や大津の琵琶湖岸にわざわざ来てもらえ

るよう磨きをかけていく。よく関西はバラバラだと批判されるが、私はそれこそが大事だと思う。東京周

辺はどこも東京化している。滋賀には滋賀、大阪には大阪の良さがある。関西ではクリ、お茶、ミカンな

どのいい食材がある。それぞれの風土や歴史が生み出している。夢の夢としていつか、それぞれの産地に

その食材に特化した店をつくりたいとも思う。関西のそれぞれの地域が持つ個性は捨てたもんじゃない。

これからは「京都の○○」「和歌山の○○」のように、もっと身近なエリアがブランド化していけば面白

い。地域の暮らしの中に根差した宝があり、それを掘り起こせばいい。たねやはそれをお菓子でやってい

く。 

平岡和矩のコメント 

 老舗である「たねや」の思いは、SDGｓをチャンスと思い、お客様と共に、材料や地域との連携、「わ

ざわざ来て頂ける」店づくりと、何と言っても、未来の思いは、わくわく感をもって企画し、事業を発展

させていく事に力を入れていることに感銘致しました。私も、甘未が大好きで、よく頂き物やお店へも行

き、美味しいを沢山頂いてきました。今度の大津店を大いに期待します。「古きが新しい」を生む。 

夢テク研究所 
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  新しい時代のコミュニケーション。自分で考え動いていく社員作り」（２１） 
「認めて・褒めて」「肯定的視点」のコミュニケーションで、部下のやる気を引き出す 
部下のやる気を引き出すには、日常での質問を用いたコミュニケーションの在り方が重要です。 

部下だけに限らず、家庭内や友人同士でも意識してみましょう。何も難しく考える必要はあり 

ません。常に「現状はどう？」と聞くことから始めてください。好意を持って質問し、強く共感 

しながらリアクションするのです。よくできたことや、良いところを褒め、その際にしっかりリ

アクションします。実は、このリアクションによって、自分自身も会話にリズムができ、部下のや

る気がどんどん出てくるようになるのです。「好意・質問・共感」の原則を常に頭に置きながら、 

そういう癖を日常でつけていくことが大切です。 

OK事例 

上司「現状はどう？」➡部下「はい、なかなかやりごたえがあります」 

上司「そうなんだ。例えば、どういうところ？」➡部下「なんとか、今週中に終わらせようと思っているの

ですが、あと 2割がなかなか進まないんです」 

上司「なるほど。でも、一所懸命やっていて感心だよ。それに、あと 2割ということは、8割で来ていると

いうことじゃないか？」➡部下「ありがとうございます。確かにそう言われてみればそうですね。自信が付

きます。もう少しですから頑張ります」 

上司「しっかり頼むよ。何か、手伝うことがあれば言ってくれ。大丈夫か？」➡部下「ありがとうございま

す。何かあれば相談させていただきます」 

NG事例 

上司「現状はどう？」➡部下「はい、なかなかやりごたえがあります」 

上司「そうなんだ。例えば、どういうところ？」➡部下「なんとか、今週中に終わらせようと思っているの

ですが、あと 2割がなかなか進まないんです」 

上司「なるほど。ただ、そこをやり切るのが君の仕事だぞ！頑張ってくれ！」➡部下「はい…」 

共感とは「自分が相手と同じように感じること」その視点で考えていくと、どのように声をかけられたら

うれしいかがわかります。それは「自分のことを認めて、褒めてもらえること」です。その上で、「できて

いることに視点をあて、気づかせる質問」をしてあげることです。 

OK 事例では、「素晴らしいよ」と認めて褒め、「既に 8 割できているってことじゃないか？」と、出来て

いることに視点をあて気づかせる質問をしています。 

NG 事例は、「なるほど」という認め方も弱く、「その 2 割をやるのが君の仕事だ」とできていないことを

指摘し責任を押し付けているのです。 

 このわずかな会話だけでも部下の意欲は大きく違ってきます。OK事例のように、「相手のことを認めて褒

める」「できていることに視点をあて、気づかせる質問」という観点から、「好意・質問・共感」のコミュニ

ケーションを行ってください。 もう一つ事例を挙げてみましょう。子供が 100 点満点のテストで、10 点

しか取れなかったときの会話です。 

OK事例 

子「お母さん、あの…」➡母「どうしたの？」➡子「テスト 10点だった…」➡母「あら、そうなんだ。今

はどんな気持ち？」➡子「ダメだと思っている」➡母「そうなのね。でもそう思えるって偉いわね。ところ

で、なぜ、10 点はとれたの？」➡子「わかっているところが出たんだ。これは復習したから」➡母「なる

ほどね。ということは、どういうことかな？」➡子「ええと…そうか！復習したら出来る！」➡母「すごい

じゃない。ということは？」➡子「そうか！ちゃんと復習すればテストができるんだ」 

NG事例 

子「お母さん、あの…」➡母「どうしたの？」➡子「テスト 10 点だった…」➡母「あら、ダメじゃない」

➡子「…」➡母「なんで 10点だったの？」➡子「わからなかった」➡母「だから言ってるでしょう！勉強

しなさいって」➡子「分かった…」➡母「次はこんなじゃだめよ！」➡子「はい…」 

OK事例では、「でもそう思えるって偉いわね」と認めて褒め、「なぜ 10点は取れたの？」とできていること

に視点をあてて気づかせる質問をしています。NG 事例は、「ダメじゃない」と否定し、「だから言っている

でしょう！勉強しなさいって」と矯正してしまっています。 

 このわずかな違いで子供の意欲は大きく変わります。上司と部下の事例と同様です。わすかな会話の変

化で、子供も大人も、やる気になるのです。この「好意・質問・共感」の会話で、共感と質問がいかに効果

的であるか、ぜひ現実で、確認してみて下さい。 

 

（株）リア
ライズ青
木毅社長
著書多数 



KSKセミナースケジュール    

稲盛・京セラ名誉会長の逝去に当たり「動機善なりや私心なかりしか」の哲学を意識することに

気づいて頂くためにテーマを変更いたしました。以前に、KSK 経営戦略セミナーに教材として活 

用させて頂き、さらに、「盛和塾」へ学びに行かれた方々もありました。新聞掲載記事を４ページ

にご紹介させて頂きましたので、ご覧頂ければ幸いです。 

＜ＫＳＫ成功法＞ 

ワンチームを軸とする勝ち方をマスターすれば、チームとしての勝率は必ず上がっていく。

≪勝ち残るには、独自化のシステム作りが必須要件≫  

１、夢テクの入り口は、違いづくりが先決要件今、チャンス到来・・・時流対応がテーマ 

２、違いこそオンリーワン戦略の中核システム 

３、オンリーワンへのアプローチは違い、すなわち、差別化ではなく差異化 

作戦を徹底すること 

４、オンリーワン作戦の手順は、比べて競って追い抜く戦略理念をタテ掘りすること 

５、戦略は、一点突破のプロジェクト・チームを組んで勝ち方をパターン化すること 

６、成功戦略を固め仕組み化に取り組み勝つまで粘り強く反復連打すること     

７、成功するには、失敗から学び、勝つまであきらめないこと 

 

月 日 セ ミナ ー イベント名 テーマ 場所 

令和 

４年 

９月 

 

１５（木） 

 

 

中止 

第4１５ 

夢テク研究会 

ご迷惑をお掛け致し

ております。 

 
<テーマ>我が社の哲学１ 

https://zoom.us/j/92511029056?pwd=Q3U1T
WVCVDRJeHcrYy8wb3FMangwdz09 
ミーティング ID: 925 1102 9056 
パスコード: 0662022425 

 

中止 

令和 

4年 

１0月 

 
２０(木) 
 

1６：００ 
 
 
1８：00 
 

第4１６ 

夢テク研究会 

ご参加は、メールに

て、必ず、申し込みを 

お願い致します。 

 
<テーマ>我が社の哲学２ 

https://zoom.us/j/92511029056?pwd=Q3U1T
WVCVDRJeHcrYy8wb3FMangwdz09 
ミーティング ID: 925 1102 9056 
パスコード: 0662022425 

 

Ｚｏｏｍ  

 

令和 

4年 

１1月 

 

 
17(木) 

 
１６：００ 

 
 
１８；００ 

 
第4１７ 

夢テク研究会 

ご参加は、メールに

て、必ず、申し込みを 

お願い致します 

<テーマ>我が社の哲学３ 

https://zoom.us/j/92511029056?pwd=Q3U1T
WVCVDRJeHcrYy8wb3FMangwdz09 
ミーティング ID: 925 1102 9056 
パスコード: 0662022425 

 

Ｚｏｏｍ  

 

 

 

 

 

 

 
Ｚｏｏｍ にて

開催 



年会員入会更新のお知らせ 

 
ＫＳＫは、時代と共に進化します！！！ 

下記の通り、コロナ禍により、セミナーは、全てZOOMにて開催です。 

１．法人年会員様・・・・ZOOMセミナー無料 

＊毎月25日発行の「夢テクの世界」は、従来通りの企業様のお役立情報冊子送付 

＊夢テクセミナーの欠席者には、セミナー時使用の資料の送付 

２．個人年会員様・・・・ZOOMセミナー、無料 

夢テクセミナーの欠席者には、セミナー時使用の資料の送付 

３．一般のお客様は、・・・ZOOM参加費＝１,000円です。 

綿業会館の場合は、2週間前までにご連絡下さい。お待ちしております。 

５．ZOOMセミナーの出欠と会議室使用時も、すべて、メールにてお願い致します。 

６、キャリアカウセリング・・・・ZOOM＝３０分２５００円 

 

 

稲盛・京セラ名誉会長がご逝去 ご冥福をお祈り申し上げます。 2022/8/31 日経産業新聞掲載 

「動機善なりや、私心なかりしか」 
 

 

京セラの創業者で名誉会長の稲盛和夫（いなもり・かずお）氏が 24 日午前 8 時 25 分、老衰のため京都市内の自

宅で死去した。90 歳だった。連絡先は同社総務部。葬儀は近親者で行った。 

動機善なりや、私心なかりしか――。稲盛氏は物事を決断する時、常にこう自問してきたという。一見すると企業経

営には相いれないような考え方こそが、稲盛氏のすべてを物語る。 

通信自由化の動きの中、いち早く参入に名乗りを上げた京セラ。「国民の利益のためにという動機に一点の曇りもな

いかと 6 カ月の間、毎日自問自答を繰り返した」。稲盛氏は『私の履歴書』で当時をこう振り返っている。第二電電

の設立はその後、NTT の独占市場に競争原理をもたらし、通信料金引き下げに道を開いた。頼まれたら、「世のため

に」と一肌脱ぐという気概もあった。経営に行き詰まった旧三田工業（現京セラドキュメントソリューションズ）を

引き受けると、アメーバ経営を導入して短期間で再建をなし遂げた。経営の第一線から退いていたにもかかわらず、

77 歳の時に日本航空（JAL）の再建を無報酬で引き受けたのも、そうした思いを抜きに理解できない。京セラ、

KDDI を育てた旺盛な起業家精神と、「京セラフィロソフィー」と呼ぶ確固たる経営哲学をあわせ持つ"カリスマ経営

者"でありながら、気さくな人柄で知られ、人望も厚かった。経営塾「盛和塾」では中小企業経営者らから請われて

塾長を引き受け、悩みを受け止めてきた。ある経営者は「何のために経営しているのかという原点を教えてもらっ

た」と語る。稲盛氏の目線はいつも中小企業の経営者と同じだった。 

 

≪会員制は、今年度で終了予定≫ 
KSKニュースは無料配信継続です。 

入会金 30, 000円 

年会費 120,000円 

《個人年会員》 

入会金 → 5,000円 

年会費 → 50 ,000円 

税別・入会金はいずれも初年度のみ 

ZOOMセミナー無料 

≪法人会員更新≫ 

 【令和４年 ９】 

 

 

【令和４年 ９】 

《個人会員》 

 

更新・新規入会情報は、発行日前日締め 

ご意見・ご感想をぜひお寄せ頂きます様、お待ち致しております。 

KSK 事務局 ０９０－３４８５-５５７５  平岡外喜子 


