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1　はじめに

様々な事業計画を拝見していると、この商品は、誰に売るのですか、という質問に、同業者に販売します、という回答に出会うことがあります。
確かに、同業者が抱えている問題は、自分の問題と共通するケースがありますから、それを解決できる財、サービスを提供することは、理にかなっています。

今回は、ゴルフグッズの開発で経営革新計画を行っているケースを紹介することで、その好例をお示ししたいと思います。
2　事例企業のプロフィールと承認テーマ
新有馬開発株式会社（以下、当社）は、昭和34年にゴルフ場を経営する会社として設立されました。具体的には、社名の通り、兵庫県三田市にある有馬カンツリー倶楽部を運営しています。
当社の代表取締役社長である谷光高氏（以下、代表）は、設立者の一族出身です。もともとは、別の分野でサラリーマン生活をしていたのですが、縁あって、当社の経営に参加することになりました。

さて、ゴルフ場の経営をしていると、その経営環境は、順風満帆でないことに気づきます。外的な要因としては、ゴルフ人口が減少している上に、兵庫県には、多くのゴルフ場があり、競争が激しいことです。そして、内的には、大規模なクラブハウスの改修等をすることで、お客様を吸引できるといった取り組みは直ちにできない財政状況ということです。
とは言っても、代表の使命は、ゴルフ場の経営で、活路を見出すことです。ライバルのゴルフ場とは明確に異なり、かつ小資本で出来る取り組みを探すことにします。
代表は、お客様の動きに注目します。そもそもゴルフは紳士のスポーツですから、誰もが気持ちよくプレーできるようにする必要があります。ただ、中には、ボールマークを放置したまま、次のホールへ移動する残念なお客様も存在します。
ボールマークとは、ゴルフのグリーン上に出来たへこみのことです。ショットを打ち、グリーンの芝にボールが乗ると、その衝撃でくぼみが出来ます。グリーンオンさせたプレイヤーは、修復器具を用いて、自身でくぼみを平らにしなければなりません。そうしないと、次にプレーする者は、でこぼこの状態でパットをすることになるからです。パットは勝敗を左右するケースが多いため、この修復はゴルフプレイヤーにとって、大切なマナーなのです。

でも実際は、放置されています。それについて、「なぜ」という問いには、面倒だからという一言でしょう。確かに、修復器具はありますが、使い勝手がよくない上に、その使い方をそもそも知らない、そして、持っていても、ポケット等に入れっぱなしで、取り出さない、という状況でした
。

そこで代表は思案し、簡単に扱え、常に使ってもらえる状態にすると、ボールマークを修復しようという意識になるのでは、と考えます。
このことは、「新しいボールマーク修復具の開発」というテーマ（以下、新商品）につながり、当社は、平成25年6月に経営革新計画の承認を受けました。この新商品は、現在、累計60万本出荷し、ネット通販のアマゾンでも販売されています。
3　経営革新計画からの示唆

さて、当社の革新計画が上手くいっている要因を考えてみましょう。代表は、「上手くいったとは思っていません」と謙遜されていましたが、事例ですので、その要因を分析してみたいと思います。
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上記は新商品です。まず、この形状に注目してみることで、ヒットの要因を分析します。

既存のものは、フォーク状でとがった部分をくぼみの外周部に刺し、グリーンの芝を大まかに修復します。ただ、言葉の説明だけでは、どう使うかわからないし、適切に使わないと、芝の根をいためてしまいます。

そこで、この欠点を克服する商品作りとして、代表が以前、アメリカで視察したものを参考にします。それはピン状であり、ボールマーク内外を抜き差しして修復します。これですと、抜き差しだけですから、芝に負担をかけず、直感的な利用で、誰でも簡単に修復が出来ます。

つまり、形状を工夫することで、簡単に扱え、ボールマークを修復しようとする意識付けの部分を、クリアしました。
ただ、これだけですと不十分です。なぜならば、ゴルフプレイヤーのポケットからそれを取り出し、使ってもらわなければならないからです。

そこで、代表は、ティーとしても使えるように、アメリカ商品でみたタイプのそれを発展させます。そうすることで、ボールマークを修復に、新商品を取り出し、修復する、その後は、次のホールでティーショットの際に使う、という動作を連続させるようにしました。

つまり、形状の変更により、ゴルフプレイヤーがこの道具を使おうとする仕組みを構築したことがポイントになっています。
上手くいっている要因は、形状の変化だけでありません。もうひとつの要因が、同業者へ売り込んだことです
。実際、代表によると主要な出荷先は同業者であるとしており、この部分はポイントです
。
そもそもマナーの問題は、当社だけの問題ではなく、ゴルフ場の共通の問題でもあります。新商品はマナー啓発の文脈もあり、22都道府県で採用されています。その際、同業者へ普及させるべく、いくつかの努力をしています。

まず、ゴルフ場は、マナー啓発の一環で、クラブハウスで新商品を配布していることが多く、プレイヤーが新商品を入手するコストは、無償です。そのため、コストはゴルフ場の負担になるわけですから、その納品単価は、安価である必要があります。そこで、大量に購入しても、支配人の決裁で購買できるように、原価基準ではなく、買ってもらえる値段設定にしています。

次に、意匠面へのこだわりです。具体的には、カラーだけでなく、ネーム印刷も実現しています。そのため、ゴルフ場等のロゴも入れることができ、ノベルティとしても利用できます。こうすることで、新商品を採用しようとする意識を高めています。
このように、プレイヤーへ活用意欲を高め、それを利用する場で、気軽に配布しても問題がないような商品作りをしていることに、当社の成功要因があります。
4　結びに

当社の経営革新計画は、終了期間を迎えています。代表は、まだまだ解決すべき課題もあるとされていますが、新事業は、大きな成果を挙げています。
最後になりましたが、本事例の掲載に当たり、ご教示いただきました当社代表取締役社長谷光高氏に対し、この場を借りて厚くお礼を申し上げます。
企業名：新有馬開発株式会社


事業内容：スポーツ施設提供業　


従業者数：98名（平成29年1月現在）


住所　大阪府大阪市北区堂島2-1-27


電話　079-565-2211（三田事業所）　


URL　http://www.arimacc.jp/club








�　代表へのインタビュー（2017年1月23日）


�　地域のゴルフ場支配人が参加する同業者の会合等にて新商品をPRすることは、重要です。当社は営業要員が豊富ではなく、効率的に販路開拓をする必要があります。


�　出荷数の半数以上は同業者であるゴルフクラブとしています（2017年1月23日、代表へのインタビュー）。
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