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大衆薬卸の可能性

●皆保険と競争の自由の両立
私は医薬品の専門家ではなく、流通やマーケ

ティングの観点から医薬品を扱ってきました。医
療用医薬品流通改善懇談会に出席し、思い切った
改革が必要なのではないかと感じています。

私は、国民皆保険の堅持と競争の自由は両立す

ると考えています。しかし、いまのやり方は、皆
保険を口実に、競争の制限をしていると思ってい
ます。

また、もう少し大きな規制と小さな規制の関係
づけをしなければならないと思っています。例え
ば、スイッチOTC問題です。スイッチOTC化を
図ったら今度は処方をどうするかではなく、ス
イッチOTCという一つの領域をつくり、その中で
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調整すべきだと思います。規制だけ細かくすると、
物事の本質を見失うという問題意識をまず提示し
ます。

もう１つ、私は実学の研究者です。学問には学
術と実学があります。学術は純粋理論を研究する
ことで、実学は純粋理論を使う人を育てることで
す。MBAやビジネススクールが何を教えるのかと
いえば、理論を教えるのではなくビジネスを実践
する経営者を育てるのです。ちょうど医学と病理
学との関係と同じです。病理学は病気のための理
論を勉強します。では、医学部は何をするのかと
いえば、病理学も教えますが、一番重要なのは医
師を育てることです。同様に医薬品業界が行うこ
とは、健康をつくることです。ここが一番重要な
ところであり、ここに医薬品業界としての実務が
あります。

私は、これから大衆薬卸はかなり成長していく
ものと思っています。私がもし充分なお金を持っ
ていたら、大衆薬卸に投資をしたいです。これか
らの大衆薬卸の生き方として、１つには小売業界
に進出することが考えられます。いまはまだ出ら
れなくても、状況の変化によって出られるかもし
れません。あるいは、小売業界以外のサービス業
に出る可能性もあります。

グローバルに見ると、卸と小売はだいたい結び
ついています。イトーヨーカドーの伊藤雅俊さん
が三菱食品の廣田正さんに「もしあなた方がコンビ
ニエンスストアをやっていたら、私はセブンイレ
ブンをつくらなかった」と言ったそうです。いま三
菱食品は、いろいろな食品を扱っています。セブ
ンイレブンは商品を全部卸から仕入れていますが、
実際には卸業が店舗経営したほうが効率的なこと
もあり、そういう領域がこれから出てくるのでは
ないかと考えています。

●資格と機能
もう１つ言いたいのは、資格として相談員と登

録相談員と薬剤師は別ですが、ファンクションと
してはかなり類似しているということです。これ
をどう制度化するかが、セルフメディケーション
の大きな課題になります。私は、機能のところを
厳密に分ける必要はないと考えています。資格は

違っていても、機能は重複しても構わないと思う
からです。

通常、大学で教えるには博士号取得が必須です。
しかし、私が昔、明治大学のビジネススクールの
校長を務めていたとき、博士号を持っている人は
３割で、７割は実務家を配しました。なぜなら、
私は機能と資格を別角度で見ていたからです。い
まの行政のやり方は資格と機能を無理して一致さ
せるべく苦労しているように思えてなりません。

健康と健康活動

●健康に生きる
理念としての健康とは健康に生きるということ

です。「賢明な人間は、健全な精神と健全な肉体、
この２つを何よりも望む」──古代ローマの詩人ユ
ベナリスの言葉ですが、日本では「健全な肉体に健
全な精神が宿る」という別な翻訳がなされました。
健全な肉体と精神が揃うのは、かなり難しいこと
ですが、精神と肉体の健全が人間にとって最も重
要であることをユベナリスは主張しているのです。
そして、皆様はこの両方が揃うための役割を担っ
ています。

また、1964年の東大卒業式で大河内一男総長は
「太った豚よりも痩せたソクラテスになれ」と話し
ました。当時はまだあまり世の中が豊かではなかっ
たので、健康よりも頭が良くなったほうがいいと
いう発想ですが、一番いいのは太ったソクラテス
になる、つまり肉体的健全と精神的健全の２つを
両立することです。

健康の維持は難しいですけれども重要であり、
それを実行するのは自分自身です。実は私は胃の
手術をしたのですが、担当医が別の患者さんに「自
分でケアしないといけない。私たちはあなたにケ
アのやり方を教えるだけで、私に頼っても意味が
ない」と話しているのを聞いて、なるほどと思いま
した。医師や医療サービスは、あくまでもサポー
ト役なのです。そしてそのとき、極めて重要な役
割を果たすのが医薬品の流通企業です。

●ヘルスケアとセルフメディケーション
健康とは良く生きること「Well being」です。こ
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帰って自分で組み立てる方式です。つまり、ビジ
ネスを考えるときに機能分担、売り手がどこまで
行って買い手にどこまで行わせるかがポイントに
なります。セルフメディケーションでは、そうし
た機能分担関係をうまく見通すことが重要で、そ
こで要となるのが企業と顧客との関係です。卸と
小売との関係も最終顧客との関係に連動するとい
えます。ここから小売、ここから卸と区別する時
代ではないのです。

ネット販売が一番グローバル化しやすいのはご
存じでしょうか。そろそろ医薬品もネット販売と
店舗販売との相互作用を考えていかざるを得ない
でしょう。私は、店舗販売はネット販売に劣ると
は言いません。しかし、相乗効果が必要になって
きます。その中で、流通業者、消費者との関係を
築いていくことが求められているのです。

また、価値づくりの仕組みとは、特定商品が特
定チャネルで売られることなのです。例えば、高
級ファッション品をセブンイレブンに置いても売
れません。なぜなら、お客とチャネルとしてのセ
ブンイレブン店舗との関係が、価値として固定さ
れ、それはファッション品に合わないからです。私
が言いたいのは、これからはセルフメディケーショ
ンの時代になり、そうなると医薬品、大衆薬を超
えたサービスや様々な顧客関係が出てくるので、
新しい価値関係が生まれてくるということです。

●他業界に見る「価値づくり」
価値づくりの仕組みの例として、他業界の取り

組みを少し紹介します。先程のタンスの例でいう
と、伝統的家具店がイケアに追い抜かれた理由は、
お客さんとの関係を従来の配送関係だけで見てい
たからです。

建設機械メーカーのコマツの例は、最も参考に
なるかもしれません。建設機械で一番重要なのは
故障したときの対応です。故障すると、現場から
コマツのサービスセンターに連絡がいき、すぐに
サービスセンターからサービス要員が飛んできて
修理するのが従来の方法でした。ところが、これ
は大変な時間と手間がかかるので、これをなくす
ために、建設機械の中にセンサーを装備して、そ
のセンサーでの情報をお客さんとコマツとで共有

の中に精神的なことも肉体的なことも含まれます。
ジムに行って丈夫になろう、頭を良くして世界を
見渡そう、これは良く生きることです。一方、病
気や不調からの自由「free from disorder」もありま
す。この２つを実現する活動が健康活動です。では、
具体的にどういう活動でしょうか。例えば、私た
ちは服を買ったり、食品を買い、自分で着こなし
て自分で食べています。これを健康活動に置き換
えると、薬を買ったり、病院へ行って医療サービ
スを受けたりして、自分の健康を維持しているこ
とになります。これがセルフメディケーションで
す。よく考えてみると、現代生活は、健康活動そ
のものだといえます。

つまり、重要なことは健康活動にはいろいろな
段階があるということです。一番上は通院や入院
です。下のほうには、肉体的健康を保つための食
事や運動、精神的健康を保つための余暇や趣味な
どが含まれます。そして、一番基本の活動ではセ
ルフメディケーションの領域が広く、上に行けば
行くほどヘルスケア事業の領域が広くなっていき
ます。大衆薬の流通はかなり下のほうの領域にな
るため、その意味では、いろいろな多角化がこれ
から必要となってくるでしょう。ですから、私は
セルフメディケーションのサポーターとしての能
力を持つ大衆薬卸に期待しています。非常に重要
なことは、健康維持には、通院や入院などヘルス
ケア事業の領域が基本になるのではなく、むしろ
セルフメディケーションの領域がベースになると
いうことです。

商品（機能）と価値（消費）

●商品そのものには価値がない
ここから私の主張です。実は商品そのものには

価値はないのです。お客さんに使用、消費されて
初めて価値が生じます。このとき生まれるのが、
企業と顧客との関係の構築です。例えば家具店に
タンスが置かれても、そのままでは消費されませ
ん。お客さんの家に配送して初めて消費され、使
用できます。ところが、だんだん人件費が上り、
配送サービスも難しくなったときに、これを改革
したのがイケアです。お客さんが自分で家に持ち
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したのです。そうすると、いつ頃、部品を交換す
べきかなどが事前に分かり、その情報をお互いに
共有でき、突発的な故障のリスクを減らすことが
できました。

将来的に見れば、医薬品流通とお客さんとの関
係も、こういう関係がどこかでできてくるはずで
す。このサービスを小売が行うか、卸が行うかで
す。小売がたくさんある場合は、そこへの進出は
難しいかもしれませんが、小売が行わないのなら
進出は可能です。それがビジネスです。どうも日
本の事業者は、領域を侵すのが嫌いだし、侵され
るのも嫌いな傾向がありますが、領域を侵される
のが嫌いな人はなにもできないと思います。

東レのヒートテックは、開発してから20年間売
れませんでした。売れた理由は、ユニクロが、ヒー
トテックは薄いから、若者を対象に冬でも薄着で
暖かいという提案をしたからです。

クロネコヤマトのまごころ宅急便は、宅急便の
ネットワークを活かして地域の独居高齢者などを
見守るサービスです。それが広がって、一般客も
利用できるようになっています。将来的に言えば、
クロネコヤマトを使って、卸から大衆薬が売れる
ようになる可能性もあります。

北海道のセイコーマートは、卸と小売が一体化
している例です。卸売機能を強化して、僻地にい
ろいろなお店をつくっています。なぜ可能かとい
えば、物流網を自分で持っていて、需要が少ない
ところでも効率的に巡回配送できるシステムを開
発したからです。北海道の400万人のデータをほぼ
押さえており、これを上手に活用しています。で
すから、セイコーマートと医薬品卸が組むことも
考えられます。世の中、そういう方向で動いてい
ます。

●アソートメントによる価値づくり
このように、価値づくりの仕組みを整えないと

ビジネスは成功しませんが、価値づくりの１つの
基盤はアソートメント（取り揃え）です。つまり、
単品では消費できないということなのです。

私はいまネクタイをしていますが、Ｙシャツ等
とネクタイが組み合わされているから価値がある
のであり、裸でネクタイだけ身につけるとしたら

見られたものではありません。これがアソートメ
ントです。地方のドラッグチェーンでは、アソー
トメントに関心を持ち始めています。消費者は１
品だけでは消費できないからです。社会が高度化・
成熟化すると、要求が多様化し、いろいろなア
ソートメントが必要になるのです。

そうすると、アソートメントの提案が重要にな
ります。そのアソートメントの中で医薬品が中核
を占めるというのが、私が考える１つの形です。
昔は「医と薬」がセットになっていましたが、いま
は「薬と食」、「薬とトレーニング」などのアソート
メントが注目できます。

医薬品卸の今後の展開

●医薬行政の今までとこれから
医薬行政のこれまでは、セルフメディケーショ

ンと医療制度の乖離があったと思います。医療は
どういうことを供給すべきかは言っていますが、
セルフメディケーションから医療を考えていない
気がします。しかし、これからは、前述したよう
に、セルフメディケーションの領域がまずベース
にあって、そこから段階に応じて医療ケアなど上
の領域に上がっていくはずです。こういう提案は、
医師よりも中間にいる大衆薬卸からどんどん行っ
てもらいたいと思っています。

繰り返しになりますが、医療福祉型の理念と競
争の促進は両立すると思います。例えば、薬価を
決める際、メーカーの提示価を一定にして、ほか
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適地」で生きています。だから、保護されているこ
とを利用して、保護されないところに出ていける
メリットがあります。食品にも、いろいろなサー
ビスにも進出できるのです。これから人口が減り、
ますますグローバル化や多様化が進むので、薬専
卸の多角化が進みます。ちょうどこの領域はスイッ
チOTCなどの問題が関わってきますが、たぶんこ
れから医専薬はだんだん大衆薬に近くなってくる
はずです。そうしなければ、セルフメディケーショ
ンが成立しにくくなるからです。そうなれば、多
角化と規模拡大は必然となるでしょう。

多様化への適用

●変化への適応と戦略策定
迫られる多様化への適応ですが、重要なことは

戦略の構成要素を使いこなすことです。どこをター
ゲットに、どんな経営資源を使って、どれだけ競
争優位になるのか、そしてできるだけコスト効率
を高めていく。この４つを決定できれば、だいた
い方向性が見えてきます。

ところで、最初に月に行きそうな企業はどこ
か分かりますか。私はAmazonだと思っていま
す。Amazonはグローバルなネット流通だけで儲
かっている企業ではありません。実は、Amazonは
NASAと関連する情報システム事業も行っていま
す。そういうITビジネスで、かなり儲けています。
その儲けを使って、どんどん流通に出てきていま
す。

いま、日本で宇宙旅行を目指そうとしているの
は三菱重工と日立だと思います。両者とも領域は
宇宙旅行です。では、どのような資源を使うので
しょうか。三菱重工はロケット技術を持っていま
すから、目的地に最速で行くことを目指すでしょ
う。一方、日立はどんな資源を使うかというと

「ジャックと豆の木」構想で、エレベーターで月ま
で行こうとするでしょう。これが、同じ領域でも
資源展開が違う例です。

具体的に言えば、三菱重工は目的地へのエクス
プレスで、対する日立は途中下車しながらゆっく
り行きますからまったく違います。なぜなら、日
立がロケットに取り組んでも競争優位にならない

の処方サービスや調剤サービスは自由競争にする
という提案を行ったことがあります。そうすると、
薬剤の保証・処方や調剤サービスの基準をどうす
るのかといった質問が出されました。しかし問題
なのは、対消費者への情報提供が最も少ないのが
医薬品だということです。この情報提供を充実さ
せることが必要です。こうした情報提供は、これ
からはネットが大きな役割を果たします。一方、
カウンセリングはきちんと人間が行うべきです。

医師の場合もそうです。きちんとカウンセリン
グする人とカウンセリングできない人は、どこに
違いがあるのでしょうか。これは患者をどう捉え
ているのかの問題です。患者は金の対象なのか、
研究の対象なのか、同じ仲間なのか。一番いい医
師は仲間とみてくれる人です。２番目は金の対象、
３番目が研究対象だと思います。

●医薬品卸の再編成
医薬品卸の再編成では、経営規模の拡大が急速

に進みます。これが目立って進んでいるのが医専
系です。その一方、薬専系はそれほど進んでいま
せん。しかし、これから必ず進んでいきます。そ
れと同時に多角化も進むでしょう。

その理由は２つあります。人口減少とサービス
のためのノウハウが増えれば増えるほど、ある程
度の規模効果が必要となってくるからです。これ
は、小売がどう生きるかということでもあり、卸
もかなりサポートせざるを得ないでしょう。

もう１つ、医薬品の大衆薬卸は結構「保護された

セルフメディケーションの動向について話す上原氏
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からです。ですから、ロケットではない別の手段
を選びました。逆に三菱重工は、エレベーターで
は優位になれないからロケットを選ぶことになり
ます。そうすることで２社とも自社の強みである
ロケット技術とエレベーター技術を利用できるし、
２社が開発する相乗効果も期待できます。これが
戦略の基礎理論です。

●最小有効多様性の確保
興味深いのは、大衆薬卸はいままでかなり情報

化を進めてきたことです。医薬品は情報の集積で
す。医薬品は成分が決まっているので、その情報
を分析し、それに基づいて、お客さんが欲すると
きに、その人に最適なカウンセリングが行えます。
これは、時間的多様化に対応した例と言えます。

また、多様化に対応するためには最小有効多様
性の確保が必要です。最小有効多様性とは、企業
が生きていくときに、当該分野の変化に適応する
ために最小限の多角化をしなければならないとい
うことです。

コンビニエンスストアの例を紹介します。昔、
コンビニエンスストアで弁当づくりが流行ったと
き、弁当に特化した店が結構ありました。ところ
がいま、弁当に集中したところは、ほとんど衰退
しています。例えば、セブンイレブンを見てくだ
さい。弁当の他に、様々なことに取り組んでいま
す。ネットスーパーとの提携や代金回収を行い、
ATMもあります。コンビニエンスストアとしては、
これぐらいの多角化が必要なのです。そして、こ
の条件をクリアしたコンビニエンスストアだけが
生き延びています。では、卸業の最小有効多様性
はどのくらいまで広がっているのでしょうか。皆
様でよく考えてください。

●自社資源の強み・限界と他社資源の活用
多様化への適応には、自社資源の強み・限界の把

握だけではなく、他社資源の活用も重要です。ど
うしても自社だけではできない分野があります。
そのときは他社資源の活用が一番いい方法です。

私の考えですが、ネットワーク経営がお勧めで
す。ネットワーク経営とは、いろいろな企業、い
わゆる関連企業を結びつけて、関連企業の自立性

を担保しながら、そこのリーダーになることです。
健康は様々な商品やサービスが集約されていくの
で、健康に関するネットワーク経営のリーダー候
補の１つは、大衆薬の流通企業ではないかと私は
考えています。こうしたことはすでに小売では取
り組んでいます。これからは卸もそういうことを
考えていかざるを得ないでしょう。逆に、多様性
を考慮してこなかった小売の場合、こうした適用
が難しくなるかもしれません。

●創発を取り込む
多様化への対応には、創発を取り込むことがで

きる経営センスの習得も必要です。
実は、ビジネスには偶然が多いものです。問題

は、その偶然をいかに必然化していくかです。私
がマーケティングを研究し始めたのも偶然です。
大学時代、先生から米国へ留学して計量経済学を
研究するように勧められたのですが、事情があっ
てできませんでした。その後、大学へ戻ろうとし
ましたが、すでに大学では計量経済学は進んでい
たためマーケティングに取り組めと先生に言われ
ました。そして、たまたま流通経済研究所所長の
田島義博先生にお会いして入所、これが私を方向
づけて現在に至りました。このように、偶然を必
然化していくことが人生やビジネスなのです。詳
しいことは、自著『創発する営業』に出ていますの
で読んでください。

多様化の基本潮流

●人口減少問題
多様化への基本潮流として、まず挙げられるの

は人口減少社会です。人口減少に関して「人口が
減っているのは問題になりません。例えば、北欧
諸国には人口500万人程度で、うまく暮らしていけ
る国が多いのです」、と話す専門家がいます。しか
し、私は賛同しかねます。

この事例は、最初から人口が少ないからで、あ
る程度、産業を集積したところで人口が減ってく
ると労働力と需要が減るので大変になります。EU
がなぜ設立されたかというと、米国と同規模以上
の市場を確保するためです。最低４億人が必要だっ

講 演



Vol.43 NO.4  (2019) 10 (210)

をモデルにするとよいかもしれません。

●IT&AIによる革新
３つめの多様化の基本潮流は、IT＆AIによる革

新です。医薬品を分析すれば、ほとんど情報です。
それとお客をつなぐことが非常に重要です。です
から、医薬品はIT化が必須だと考えています。

私が特に注目しているのは、RFIDです。RFIDは、
いまのところ高価ですが、いろいろなところが開
発中で、新しい方向も出てきています。特に、付
加価値の高いビジネス分野ではRFIDが効果的だと
考えます。

●購買プラットフォームの変化
４つめの多様化の基本潮流は、購買プラット

フォームの変化です。つまり、購買場所が変化し
てきており、店舗購買からマルチチャネル購買へ
と変わっています。中でもＥコマースの比率が拡
大しています。しかし、Ｅコマースを敵だと思わ
ないでください。敵だと思うとビジネスは拡大し
ないので、うまく取り込むべきです。一番いい方
法は、Ｅコマースは情報提供、カウンセリングは
人間というパターンをつくることです。すべてを
ネットでは対応できません。必ずどこかに人間の
介在が必要となります。

例えば、学生からよくインターネットで質問が
くるのですが、ネットで答えた後「分かったか？」
と聞くと、学生は必ず「分かりました」とネットで
答えます。しかし、実際に学生の顔を見ると、理
解していないときはすぐ分かるものです。人間同
士のやり取りがないと、世界は潰れてしまいます。
けれども一方で、購買のプラットフォームが店舗
だけではなくなったことも理解してほしいと思い
ます。

ネットはどこからでもつながります。すると、
業種業態を識別する必要性が減退します。子ども
もネットでいろいろなものを購入することができ
ますが、その子にとっては、その商品がどんな業
態で売られているかは重要でないのです。チャネ
ルではなく、自分の欲しい商品かどうかが重要な
のです。これはもう抗しきれない流れです。

そして、一番グローバル化しやすいのがネット

たと言われています。同様に、ヨーロッパ諸国が
なんとか人口減少を食い止められたのは、移民が
多いからです。現在、移民問題がいろいろ起きて
いますが、ローマ帝国崩壊後、ヨーロッパでは民
族の交流が続いてきています。

日本国内も今後、間違いなく多民族化する流れ
になっています。その上、日本は少子化対策が遅
れており、保育所や幼児院が充実していないので
自力での人口維持は難しいでしょう。フランス等
には幼児院があり、未婚で子どもを産んでも、こ
こで育ててくれます。米国の大学でも、子どもが
生まれると学内の育児所で育ててくれます。日本
にはこういう例はありません。これだけ少子化対
策を行っている欧米でも、国づくりに移民と人口
移動が欠かせません。ましてや少子化対策が遅れ
ている日本では、移民を受け入れて多民族化する
以外に道はないでしょう。地方では外国人が増え
ている町も現れています。

●グローバル化の新局面・多様化
多様化の基本潮流のもう１つは、グローバル化

です。現在、トランプ大統領のように、分断主義
を掲げたり、英国のようにブレグジット（EU離脱
問題）が起こったりしていますが、必ず、グローバ
ル化と分断主義は対立しつつも、結果として、グ
ローバル化が進んでいきます。トランプ大統領の
ようにいろいろな壁をつくっても、たぶんグロー
バル化を止めるのは難しいでしょう。

だいたい世の中の流れは、ローマの拡大以来、
いろいろなことがあったにせよ、分断化よりグ
ローバル化へと流れているのです。日本は鎖国で
安定していたから、そのあたりが実感できないか
もしれませんが、世界はものすごく流動的です。
ですから、重要なところでは、どうしても移民反
対と民族間対立が噴出します。私の個人的見解で
すが、民族間対立が激しいのは一神教信仰の地域
です。一神教とはキリスト教やイスラム教、ユダ
ヤ教などです。これらはすべて狩猟民族の宗教で
す。ところが、農耕民族から生まれたものは比較
的様々な神が混ざっており、そういうことには寛
容なようです。

例えばASEANです。多民族化の方向は、ASEAN

セルフケア卸セミナー（上）
平成30年度
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ビジネスです。だんだん多国間で商品が流動する
のは当たり前になっています。あとは物流部門さ
え整えれば問題ないわけで、そこをターゲットに
しているのがAmazonです。ですから、そういう
ビジネスの方向も頭に入れておいてください。

●規模の経済から範囲の経済へ
多様化が進むと、規模の経済から範囲の経済へ

と移行していきます。規模の経済では、ひとつの
ものを大量につくればコストが下がり、多品種化
するとコストが上がりました。範囲の経済はその
逆で、多品種化してもコストが上がらないのが特
徴です。その典型は中華料理です。たとえば中華
料理のチャーハンの中の卵は、ニラ玉に使う卵で
す。チャーハンのスープは、ラーメンに使うスー
プです。タンメンは塩ラーメンと野菜炒めの組み
合わせでできます。つまり、いろいろな材料を上
手に組み合わせているのです。私は、大衆薬の有
力な卸を中心として、ネットワークを結んでいけ
ば、そういう多品種化がかなり容易になってくる
と思っています。

また、不確実性がだんだん強まってくるので、
１社だけではなかなか強みをつくれなくなります。
だからこそ、ネットワーク組織をつくることが重
要なのです。ネットワーク組織のことを私たちは

「社会関係資本」と言いますが、これを上手につく
ることがこれからのビジネスの傾向になっていき
ます。そうすると、医薬品卸の利益は、専業利益
ではなく、どこかと結びついた結合利益が中心と
なるでしょう。ネットワーク戦略の目的は、スピー
ディな資源展開と結合利益の達成です。

●ネットワーク戦略の事例
例えば、コスモスベリーズの仕組みは、ヤマダ

電機と１万店の中小商店がネットワークを組んで
います。各店は家電店ですが、いま他の商品も扱
うようになってきています。ここに医薬品も取り
込もうとしていますし、先ごろ大丸がこのネット
ワークに入りました。地域というのは、過疎化し
ても需要は結構あるのです。この地域需要を人的
資源で取っていこうというのがコスモスベリーズ
です。ヤマダ電機は大手ですが、顧客を集めるだ

けではもう限界となるので、顧客に近づいていく
ことを考え、中小商店１万店を組織化したのです。

ある大学の先生が、将来伸びるところはどこな
のかとテレビで聞かれ「商店街だ」と答えていまし
た。衰退している商店街がこれから伸びていくと
いうのは不思議ですが、実際にコスモスベリーズ
は地域の中小商店で成功していますし、香川県の
丸亀商店街では、一部がこのような組織に入って
復興しています。さらに、いろいろな業種が集まっ
ての展開が期待されています。おそらくこういう
ネットワーク経営は、いずれ大衆薬卸の視野の中
にも入ってくると考えています。

質疑応答

質問　本日の講演の中で「多様化対応と効率化」と
いうお話がありましたが、個人的にはここは相反
する気がします。そこで卸の立場として、そのバ
ランスを取っていくためのヒントがあれば教えて
ください。
上原　もし私がそれに明確に答えられるなら、自
分で商売しています（笑）。確かに難しいです。し
かし、ニーズが多様化しているのは間違いないの
です。そうなると、一番大切なのは、ネットワー
ク化です。最小有効多様性を考えるなら、ネット
ワークを組むべきです。
　繰り返しますが、大衆薬卸は、メディカルや薬
品、健康の情報をたくさん持っているという強み
があるのですから、それを活かしてネットワーク
化していくのは可能だと思っています。

講 演

大衆薬卸が果たす役割は大きくなると強調


