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はじめに


ずるい。



この言葉から、あなたはどんなイメージを受けますか？



抜けがけ？



ルール違反？



それとも、ひとりじめ？



確かに、「ずるい」という言葉にはあまり良いイメージはありません。



「ずるい人だ」と言われたら、あまりうれしくないですよね。

ちょっと軽蔑されている感じです。



でも、「ずるい」には、いろいろな「ずるい」があります。



人を出し抜いて非難されるような「ずるい」もあれば、思いがけない発想で、周囲をくやしがらせる「ずるい」もあるのではないでしょうか。



「ちゃんとやってよ！」という「ずるい」ではなく、「してやられた！」の「ずるい」。

この本で扱うのは、こっちの「ずるい」です。

たとえば……



ある人が、合コンで集金係をやると名乗り出ました。

集金なんて面倒なだけですから、誰もやりたがりません。

「やりたければ、どうぞ」ということになる。結局、この人は、支払いをカード払いにしてポイントをもらってしまいました。



また、ある人は、スーパーのレジで品物を精算する際に、店員さんに大きめのエコバッグを渡しました。バーコードの読み取りが終わったものを、直接バッグに入れてもらうためです。

こうすれば、カゴの中のものを改めて詰め替える手間がなくなり、精算後すぐに店を出られます。



あるいは、こんな例もあります。

お正月セールで売られる「福袋」。毎年、この福袋を買うために、開店前のデパートには長い列ができます。しかし、寒空の下、じっと店が開くのを待っているのは大変です。

そこである人は、代わりに列に並んで買い物をする「福袋購入代行業」を始めました。順番を待って買い物をするだけで、利益が得られるというわけです。



いかがでしょう？

“ずるい”ですよね。

「その手があったか！」という方法ばかりです。



あなたの目の前に、ある「問題」が発生したとしましょう。

その解決策を考えなければいけません。

じっくり時間をかけて、地道に解決していく方法もあります。

でも、ちょっとした発想の転換で、楽にゴールに到達できる方法があるとしたら？



「コロンブスの卵」のように、誰も思いつかないけど、誰にでもできる簡単な方法があるとしたら？



その「ずるい考え方」を実践した人は、正攻法によって長い順番を待つことなく、いち早く「成功」という果実をもぎとることができるかもしれません。



一方、常識的な考え方で人並みの利益しか得られなかった人は、こんなふうに思うはずです。



「何で早く気づかなかったんだろう」

「そんなことなら、わたしだってできたのに！」

あるいは、「自分もやればよかった……」と思うのではないでしょうか。



「ずるい考え方」には、こんなふうにわたしたちをひきつける、不思議な魅力があります。



そんな思考法を、あなたも知りたいと思いませんか？



●常識にとらわれず、自由な発想を可能にする考え方

●最短ルートで問題を解決する考え方

●お金や時間をかけずに目的を達成してしまう考え方



そんな「考え方」が、本当にあるのかって？



あります。



それが、本書でご紹介する「ラテラルシンキング」という思考法なのです。



ただし、このラテラルシンキングは、人をダマしたり、あざむいたり、不当な手段を実行するための思考法ではありません。



予想外で、斬新で、画期的で、しかもいち早く問題を解決してしまう考え方。

まわりの人が「あんなふうにやれば良かったんだ」とガックリし、思わず「ずるいッ！」と足を踏みならすような考え方なのです。



では、その「ずるい考え方」をマスターする旅に出発しましょう。



木村　尚義









はじめに



第１章　ようこそ！　ラテラルシンキングの世界へ

◆ラテラルシンキングってどんな思考法？

発想の枠を広げる思考法

積み上げるロジカル、ジャンプするラテラル

ラテラルシンキングに唯一の正解はない

特徴①　あらゆる前提から自由になる

特徴②　今までにないものが生まれる

特徴③　問題が最短ルートで解決される

特徴④　お金／時間／手間が節約できる

ロジカルとラテラルの関係は相互補完

◆13個のオレンジを３人で分けるには？

方法１　４個ずつ分けて余った１個を３等分する

方法２　はかりを使って同じ重量ずつ分配する

方法３　ジュースにして分ける

方法４　オレンジの種を植える

◆なぜ、ラテラルシンキングが必要なのだろう？

学校教育はロジカルシンキング

ロジカルすぎると窮屈になる

考える機会を奪っているものとは？

どんな変化にも対応できる思考法

◆あなたの身近にあるラテラルシンキング

①自動改札機「計算に時間がかかる！」を解決

②エレベーター「ボタンが押せない！」を解決

③販促物「受け取ってもらえない！」を解決

COLUMN１　ブラックボックス






第２章　ラテラルシンキングに必要な３つの力

◆疑う力　～固定観念を打ち破る～

自由な発想を邪魔するもの

新しい常識は非常識からつくられる？

すごいアイデアで自動車事故が激減

「疑う力」を鍛えるマジックワード

異世界の人と対話をしよう

疑うこと＝悪いことではない

◆抽象化する力　～物事の本質を見抜く～

「本質」を見抜けば発想が広がる

抽象化の３つのステップ

本質は見方によって変化する

30通りの使いみちを考えてみる

◆セレンディピティ　～偶然の発見を見逃さない～

たまたま「発見」された大陸移動説

偶然は発明の母

トヨタ生産方式のルーツはスーパーマーケット？

感性のレーダーを研ぎすませ

COLUMN２　ホンミャラ人との対話





第３章　最小の力で最大の効果を出す


◆努力しないで大きなリターンを得るには？

人間の本質はナマケモノ？

十二支のはじめがネズミになった理由

他者の力を借りる

作業を組み合わせる

「楽する権利」を手に入れる

てこの原理で発想しよう

◆ケース１　小さな工夫で定時離陸を実現した航空会社

他社なみのサービスを見直す

遅れのない運航を実現するには？

座席を先着順にしてしまおう

航空機は１種類のみに限定する

COLUMN３　制約発想と自由発想





第４章　相手の力を利用する



◆弱者が生き抜くための３つの方法

強者にそのままぶつかっても勝てない

コバンザメ型

寄生虫型

ヤドカリ・イソギンチャク型

強者が弱者を助けることもある

◆ケース１　トップ企業にはりついた化粧品メーカー

後発だからこその強み

トップ企業の「隣」を狙え

◆ケース２　「業界第２位」をアピールしたレンタカー会社

われわれはナンバー２です！

トップ企業に対する不満を吸収せよ

COLUMN４　着ぐるみシンキング





第５章　異質なもの同士を組み合わせる


◆新しい価値は「組み合わせ」から生まれる

アイスクリームのコーンが生まれた瞬間

「意外な出会い」を見つけるためには？

成功例から転用していく

組み合わせにも相性がある

メモがひらめきを呼ぶ

◆ケース１　スティーブ・ジョブズのマッチングセンス

退学後も授業を受け続けたジョブズ

コンピュータと書道の出会い

◆ケース２　ユニークな喫茶店　成功の秘密

名古屋で誕生したマンガ喫茶

喫茶店に時間制を導入した田中千一

メイド喫茶と猫カフェの共通点は？

COLUMN５　広告ミックス





第６章　先の先を読む



◆目先の利益だけを追求しない

バケツとパイプライン

最終的に利益が出ればいい

ドーナツ店に長い行列ができた理由

ゴールから逆発想する

それは本当に正しいゴールなのか

◆ケース１　やがて生まれる需要に賭けた松下幸之助

売れない新製品

実物を見ればわかってもらえる

１万個の電池を無料で手に入れる

◆ケース２　未来の世界を見通したトーマス・エジソン

電球を実用化したエジソン

電球普及の先にエジソンが見ていたもの

◆ケース３　有利な報酬を選んだジョージ・ルーカス

映画監督が交渉で得たもの

爆発的に売れたキャラクター商品

COLUMN６　先読みイマジネーション





第７章　ムダなものを捨てない


◆ムダなものは本当にムダなのか？

目的があるから「ムダ」が生まれる

はみだし者が突破口をつくる

セレンディピティはムダがあってこそ

真っ赤なソファーが置かれている理由

いらない人は本当にいらないか？

◆ケース１　タダのものを生かした浅野総一郎式ビジネス

水と竹皮をお金に換える

公衆トイレは金のなる木？

◆ケース２　“もったいない”がもたらしたノーベル賞

不可能と言われたテーマに挑む

「もったいない」からテストしてみよう

COLUMN７　廃棄物マッチング






第８章　マイナスをプラスに変える


◆「ダメな部分」に隠れている宝物を探そう

あきらめる前に発想を転換する

「ワケあり」を前向きなイメージに

曲がりキュウリの本質は？

「マイナス」を生かせる場所を探す

まだ半分？もう半分？

◆ケース１　小林一三の逆転発想

客がいなければつくればいい

何もない土地を魅力あふれる住宅地に

安くて速くてガラガラ

◆ケース２　夕張市「負の遺産」を学ぶツアー

負債に押しつぶされた夕張市

夕張リゾートの決断

COLUMN８　スーパー・ポジティブ思考






第９章　ラテラルシンキング力を試してみよう


◆Ｑ１　何もない宿泊施設

◆Ｑ２　ある喫茶店主の深い悩み

◆Ｑ３　海外から押し寄せる質問メール

◆Ｑ４　新しい調味料を売る方法




おわりに

奥付



[image: ]



本文イラスト　ヒガシ　マサユキ
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いきなりですが、クイズを出題します。



あなたが家に帰ろうとすると、駅前に移動販売のトラックが停まっていました。売っているのは産地直送のオレンジです。

あなたは、おみやげにしようと２山ほど買いました。

家に着くと、ちょうど親戚の子どもが３人、遊びに来ていました。

あなたはオレンジを子どもたちに分けてあげようと考えました。数えてみると、全部で13個あります。

ケンカにならないように、３人の子どもに13個のオレンジを公平に分けるにはどうしたらいいでしょうか？ 



このページを閉じて、少し考えてみてください。

いかがでしょう？

解決策を思いつきましたか？



えッ、答えを教えてほしい？

まあ、そんなに焦らないでください。

のちほど、じっくりお教えしますから……。
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LATERAL
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ラテラルシンキングってどんな思考法？


発想の枠を広げる思考法

「はじめに」で述べたように、本書の目的は「ラテラルシンキング」という思考法をご紹介することです。

でも、「それはどんな考え方なんですか？」と聞かれると、「ラテラルシンキング」のセミナーを数多く実施してきたわたし自身、答えに困ります。

何しろ、一言で定義するのが簡単ではないからです。



一般的な説明としては、イギリス人のエドワード・デ・ボノ博士が1967年に提唱した考え方で、「どんな前提条件にも支配されない自由な思考法」ということになります。

さらに言えば、「発想の枠を広げる思考法」とでも言えばいいでしょうか。

でも、これではまだ漠然としていますよね？

では、もう少しわかりやすくするために、ここで「ロジカルシンキング」という考え方について触れておきましょう。



積み上げるロジカル、ジャンプするラテラル

ロジカルシンキングとは、「論理的な思考」のことです。

Ａ→Ｂ→Ｃというように物事を順番に積み上げながら、筋道立てて正解を導いていく考え方です。

したがって、思考の各ステップが正しくつながっていることが大前提。もし、途中で論理の運び方に無理があれば正解にはたどり着けません。

常識や経験から、妥当だと思われる「正解」を導くためにロジックを掘り下げていくので、垂直思考（Vertical Thinking）と呼ばれることもあります。
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これに対してラテラルシンキングは、解決策を導くための順番や過程はあまり問題になりません。

だから、筋道立てて考える必要もない。

それどころか、スタート地点からジャンプして、いきなり答えに到達してもいいのです。
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ラテラルシンキングに唯一の正解はない

ラテラルシンキングには、ロジカルシンキングと違って、「唯一の正解」というものがありません。

ラテラルシンキングのラテラル（Lateral）は、「水平」という意味です。したがって、ラテラルシンキングは日本語に訳せば「水平思考」ですが、これはロジカルシンキングと違って、水平方向に視点を広げる思考法だということです。
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視点を広げる際にさまざまな選択肢が生まれますが、どんなものであれ、問題の解決につながるものはすべて正解。

答えが多ければ多いほうが望ましく、あらゆる案に対して「それもアリだね」という態度をとる思考法なのです。



答えを導くときには、常識的に考える必要はありません。

「～であるべき」「～となるのは当然」という考え方から離れて自由に発想し、さまざまな可能性を探ればいいのです。

このように、ロジカルシンキングと比較すると、ラテラルシンキングがどのような思考法なのか、何となくイメージできるのではないでしょうか。

要するに、問題を解決するときに、ロジカルシンキングで問われるのは「過程」であり、ラテラルシンキングで問われるのは「結果」なのです。
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ラテラルシンキングの特徴はこれだけではありません。

他にも次のようなものがあります。







特徴①　あらゆる前提から自由になる

ラテラルシンキングは、「常識」に縛られず、物事を異なる角度から見ることを心がける思考法です（詳しくは第２章を参照）。

ですから、ラテラルシンキングを使えば、さまざまな前提や枠組みにとらわれず、自由に発想することができます。



わたしは、高校時代にアーチェリーをしていました。的に矢を当てるには、試行錯誤しながら徐々に的中率を上げていくのですが、この作業は、いわばロジカルシンキング的です。

でも、ラテラルシンキングは「的に矢を当てる」という行為の本質に着目して、自由に発想します。

命中率を上げたいなら、的を大きくすればいいですよね。あるいは長いボウガンを使ってもいい。
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いや、矢を正確に的中させることが目的なら、的まで歩いて行って突き刺せばいいでしょう。

さらには、「なぜ、的に矢を当てる必要があるのか？」という前提自体を疑ってみる……。

「そんなことを言い出したら、競技ができないじゃないか」と言う人がいるかもしれません。

そうですね。確かにアーチェリーの競技では、こんな方法は認められません。しかし、当たり前だと思われている前提を疑ってみることで、問題が一気に解決するケースもあるのです。



特徴②　今までにないものが生まれる

あらかじめ与えられていた前提がひっくり返されるので、まったく新しいものが生まれやすくなります。

３章以降でも詳しく述べますが、異質なもの同士を組み合わせたり、既存の価値観を逆転させたりしてそれまでなかったものを生み出すのは、ラテラルシンキングならではの特徴です。

ですから、発明や開発の場では、ラテラルシンキングが大いに活躍するのです。



特徴③　問題が最短ルートで解決される

ラテラルシンキングでは、問題を解決するためなら、どんな手段を採用しても構いません（もちろん、法律や道徳に反するものはＮＧですが）。

たとえば、大阪支社でトラブルが発生し、東京本社から一刻も早く現地に向かわなければならなくなったとしましょう。

そんなとき、電車の時刻表を見て、最短の乗り継ぎを探すのがロジカルシンキングだとすれば、ヘリコプターで現地まで飛ぶのがラテラルシンキングです。

常識にとらわれずに発想すると、誰も気が付かなかった近道や、「その手があったか！」という奥の手が発見できます。

結果として、問題を解決する“最短ルート”が見つけやすくなるのです。



特徴④　お金／時間／手間が節約できる

あくまで結果論ですが、ラテラルシンキングで発想すると、お金や時間、手間を大幅に節約できる場合があります。



ひとつ、例をご紹介しましょう。

1970年に開催された大阪万博での話です。



主催者は、「ある問題」に悩まされていました。

当時の大阪万博は日本中を巻き込んだ一大イベントでしたから、早く会場に入ろうとする人たちが、開門前から入口に押し寄せました。

入場時間になってゲートが開くと、来場者たちは人気のパビリオンに向かって一斉に走り出します。ところが、人の数に比べて入口付近のスペースが極端に狭くなっているため、急いでいる人同士がぶつかって大変危険でした。

警備員がいくら「走らないで！」と怒鳴っても効果なし。

これでは、いつ事故が起きてもおかしくありません。



来場者の安全を確保するには、どんな解決策があるでしょうか。

警備責任者になったつもりで、考えてみてください。



ロジカルシンキングで発想するなら、



●警備員を増員する

●ゲートを大きくする

●入場者を制限するための柵をつくる



……というプランが考えられるでしょう。

ところが、この問題の解決策はまったく違うものでした。



要するに、入場者が走らないようにすればいいのです。



主催者は、入場を待っている人たちに、小さな会場案内図を配りました。

走りながらでは文字は読めませんから、急ぐ人はずいぶん減ったのだとか。
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これが、いわばラテラルシンキング的な解決策です。

もし、ゲートを拡張する案を採用していれば、工事の手間と時間、お金が必要だったでしょう。でも、紙を配布するだけなら、負担はグンと少なくなります。

ラテラルシンキングには、こうした効果もあるのです。
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ロジカルとラテラルの関係は相互補完

誤解のないよう強調しておきますが、ラテラルシンキングとロジカルシンキングは、決して対立する考え方ではありません。

また、問題を解決するときに、どちらかひとつを採用しなければならないわけでもありません。

ラテラルシンキングができれば、ロジカルシンキングは必要ないという話ではないのです。



ラテラルシンキングで考えると、たくさんの選択肢が得られます。その選択肢の１つひとつについて、現実に実行できるかどうか、実行する上で問題がないかどうかはロジカルシンキングで考察します。

なぜなら、たくさんの選択肢が浮かんでも、最終的に実行できるのは、ひとつだけだからです。

ですから、思考の順序としては、最初にラテラルシンキングで発想し、次の段階はロジカルシンキングで検討するといいでしょう。






LATERAL
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13 個のオレンジを３人で分けるには？


冒頭で出題したクイズを覚えていますか？

13個のオレンジを、３人の子どもに公平に分けるには、どうすればいいか、という問題でした

ここで、その解答をご紹介します。



方法１　４個ずつ分けて余った１個を３等分する

オレンジを同数ずつ分けるのですから、３人とも納得するでしょう。余った１個は包丁で３等分すればいいという考え方です。

おそらくこれは、誰もが思いつく方法ではないでしょうか。
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方法２　はかりを使って同じ重量ずつ分配する

オレンジは工業製品ではないので、大きさの大小があります。これを単純に４つずつ分けるというのは、よくよく考えれば不公平かもしれません。

だから、オレンジの大きさが偏らないように分配した上で、それぞれの重さを計算してみる。そこで生じた過不足は、あまりの１個で調整する、というのは悪くない考えです。




方法1方法2はロジカルシンキングの発想です。

「公平に分ける」という目的に向かって、その方法を論理的に掘り下げているからです。

ただ、どちらの方法にも問題がないわけではありません。




方法1で、１個のオレンジを３等分するのはちょっとむずかしそうです。慎重に分けたのに、「あっちのほうが大きい。不公平だ！」という不満が出てしまいました。




方法2では、オレンジにはそれぞれ味の個性があります。重量で分配して、はたして公平と言えるでしょうか。

この場合も、ひとりの子が「わたしのだけ酸っぱいオレンジだった！」と泣き出してしまいました。

では、もうひとつの方法を紹介しましょう。

こちらはラテラルシンキング的な発想です。



方法３　ジュースにして分ける

これなら公平だと言えそうですね。

「３人で分けてください」と言われると、わたしたちはどうしても現物のまま分けるのだと思い込んでしまいます。

しかし、「加工してはいけない」という条件はどこにもありませんでした。だから、「ジュースにして分ける」というのも、立派な解決策です。
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「何だ、そんなことか」と思うかもしれません。

しかし同時に、いかに自分自身が思考に制約をつくっていたか、そして、その制約にいかに強くとらわれていたかがわかるのではないでしょうか。



ところで、この解決策、誰が考えたと思いますか？



実は、小学校に上がる前の子どもでした。

子どもは「前提」や「常識」を簡単に乗り越えて、自由に発想します。一方、大人はその壁をなかなか越えることができません。固定観念に縛られて、物事を柔軟に考えることができないのです。



子どもが考えた案には、まだまだ面白いものがあります。



方法４　オレンジの種を植える



余ったオレンジの種を土に埋め、たくさん実ってから同数ずつ分ける。



まるで投資家のような発想です。

素晴らしい答えだと思ったら、どうやら直前に読んでいた「さるかに合戦」の絵本からインスピレーションを得たようです。



これも「その場で分配しなければならない」という思い込みにとらわれない発想です。

もっとも、実がなるまで子どもたちが待てるかどうかはわかりませんが……。
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なぜ、ラテラルシンキングが必要なのだろう？


学校教育はロジカルシンキング

先ほど述べたように、ラテラルシンキングでは、ロジカルシンキングと違って、「唯一の正解」がありません。

だから、ラテラルシンキング的立場では、どの答えも間違いではないのです。

ところが普段、わたしたちは、ベストの答えをひとつだけ選ぶことに「慣らされて」います。



なぜでしょうか？



それは、学校で教わるのが「ロジカルシンキング」だからです。



テストで求められる正解はひとつだけ。

「13個のオレンジを３人で分けるにはどうすればいい？」という問題が出題されたら、方法1か方法2が正解でしょう。



「ジュースにして分ける」

「余ったオレンジの種を植え、できた果実を同数ずつ分ける」



そんな解答は、学校の算数では不正解になってしまいます。

学校だけではありません。

仕事でも、いくつかの条件を考慮して、ひとつの案に絞ることを要求されます。それも、できるだけスピーディーに判断しなければいけません。



最近では、報道番組もわかりやすさを重視して、情報を単純化して伝えるようになっています。

本来、さまざまな意見や解釈が存在する社会問題も、ＡかＢかという、わかりやすい構図でとらえようとする傾向があります。

ここでも、答えをひとつに絞ろうとするマインドが働いているのでしょう。



毎日こうした刷り込みがなされているので、わたしたちは「答えは複数存在しない」という考え方に慣らされています。

これを「正解はひとつ症候群」と呼ぶことにしましょう。


ロジカルすぎると窮屈になる

わたしたちの社会がロジカルシンキングに支配されているのは、ある意味で当然であり、仕方のないことです。

いくつもの正解を認めたり、突飛な発想ばかりを採用したりすれば、あらゆることが停滞してしまいます。

論理的に物事を進めなければ、世の中は間違いなく混乱してしまうでしょう。



ただ、発想がロジカルシンキング一辺倒になってしまうというのは、それはそれで大きな問題なのではないか。

わたしはそんなふうに思います。

先ほど、複数の答えは存在しないという意識を「正解はひとつ症候群」だと表現しました。

この症状が重くなると、どんなことが起きるでしょうか？

発想が貧しくなり、アイデアの数が減ってくるのです。

それだけでなく、当たり障りのない答えを選ぼうとするため、つまらない発想しか生まれなくなるのです。



さらに、自説が正しいと信じて、他の考えをすべて否定するようになってしまう。本来なら共存できるはずなのに、ひとつの考え方以外を認めなくなってしまうのです。



「正しい答えはひとつだけ。あとはすべて不正解」



これって、すごく窮屈で排他的な発想だと思いませんか？

前にも述べましたが、ラテラルとロジカルは対立するものではありません。物事を考えるときには、両者をバランス良く採用すべきなのです。
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考える機会を奪っているものとは？

世の中には、考える機会を奪う「しくみ」があります。

たとえば、ルール。

ルールが決まっていれば、行動する前に自分で考え、判断する必要はありません。ただ、それに従っていればいいのです。

だから、マニュアルや取扱説明書のある仕事は、とても楽なのです。



また、固定観念も、わたしたちから考える機会を奪うものです。

固定観念とは、常識や思い込み、先入観など、ガッチリ固まってしまった思考のことです。

なかでもやっかいなのは、常識でしょう。



常識とは、圧倒的多数の人が “正しい”と考えている共通認識のことです。そえゆえ、常識に沿った判断をすれば、一応の「合格点」を得ることができます。

それに、よほどの例外がない限り、常識的に考えれば非難されることもありません。だから、わたしたちは、常識に頼り切って「自分で考える」ことを放棄してしまうのです。



確かに、考えるのは大変なことです。人間はもともと省力化志向にできていますから、すきあらば怠けようとします。

考えなくて済むのなら、迷わずそちらを選択して、楽をしようとする。そういう意味では、ルールや固定観念は非常に「便利」なのです。



しかし、ルールや固定観念は、便利な反面、やっかいな面もあります。新しいことを始めようとするときには、まったくあてにならないのです。

ルールや常識は、「すでにあるもの」をもとにしていますから、新しいものの前では、まったくの無力です。

だからわたしたちは、新しいことを始めるときには、濃い霧の中を進むように、手探りで進まなければなりません。

このとき役に立つのは、常識にとらわれず、複数の選択肢を検討できるラテラルシンキングなのです。


どんな変化にも対応できる思考法

今の時代、変化のスピードは驚くほど速くなっています。

たとえば、IT業界では技術革新が目ざましく、他の業界の７年がIT業界の１年に相当するとも言われています。



こうした環境では、今日「常識」だったことが、明日には「非常識」になってしまうことも珍しくありません。そうなると、常識的に発想するロジカルシンキングでは、太刀打ちできません。

「常識」が覆されてしまえば、また一からロジックを組み立て直さなければならないからです。

その点、はじめから常識にとらわれないラテラルシンキングなら、変化に柔軟に対応することができます。



変化が速いということは、それだけチャンスが多いということでもあります。それなのに、古い常識にこだわって、ありきたりの発想から離れられないのは、もったいない。

変化を察知していち早く対処できれば、人より１歩抜きん出ることができるのです。

どうです？

楽しいと思いませんか？
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あなたの身近にあるラテラルシンキング


ラテラルシンキングという思考法は、決して特別なものではありません。それどころか、わたしたちの日常生活のいろいろな場面で見つけることができます。

普段目にするものや何気なく手にしているものが、ラテラルシンキングの産物だったということは意外と多いのです。

いくつか、身近な例をご紹介しましょう。



①自動改札機　「計算に時間がかかる！」を解決

今、大都市圏では、ICカードが１枚あれば、JRや私鉄、バスなど大抵の交通機関が利用できます。

交通機関に乗るたびに小銭を用意しなくて済みますから、利用者にとっては、大変便利です。

ただ、その反面、開発側には知られざる苦労があったようです。

これは自動改札機を開発している友人に聞いた話です。



複数の交通機関の提携で便利にはなりましたが、それにともなって自動改札機の開発者を悩ませる、ある問題が発生しました。

それは、運賃計算にかかる「時間」でした。



相互乗り入れによる複雑な運賃計算をふまえて処理すると、どうしても計算時間が長くなってしまうのです。

改札機内のコンピュータの性能は限られていて、計算速度を劇的に上げることはできません。

だからといって、計算が終わるまで改札の扉を閉じたままにしておくと、人の流れが止まってしまいます。



ロジカルシンキング的な発想なら、コンピュータの処理速度をさらに上げるか、自動改札機の増設を検討するでしょう。

しかし、それとは別のアプローチもあるのです。



さて、どうやって解決したでしょうか？
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自動改札機を長くした。



これが、この問題の解決策でした。

要するに、乗客が長い改札を通過する分だけ計算時間を稼いだわけです。

電車の乗り換えのとき、「自動改札機が長くなってるな」と感じたことはありませんか？

実はあの長さには、開発者のラテラルシンキングが隠されていたのです。



②エレベーター　「ボタンが押せない！」を解決

エレベーターは、乗ってから降りる階のボタンを押します。

空いていれば問題ないのですが、困るのは混雑しているときでしょう。

よく、無理な姿勢で体をひねりながらボタンを押している人を見かけませんか？

奥にいる人は、「５階、お願いします」と乗降ボタン付近にいる人に声をかけたりしています。

わたし自身、何となく不便だと感じていたのですが、この解決策を大阪で見つけました。

さて、どんな解決策だと思いますか？



エレベーター自体の大きさを変える？

ボタンを押す人を常駐させる？



いいえ、違います。



乗り込む前に停止階のボタンを押せるようにした。



これが解決策です。

大阪で見つけたのは、エレベーターに乗る前に降りる階のボタンを押すというシステムでした。

乗ってからボタンを押すのではなくて、乗る前に押すように順序を変えたところがミソです。

これなら、「ボタンが押せなくて、降りるはずの階を通過してしまった……」ということはありません。
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③販促物　「受け取ってもらえない！」を解決

販促キャンペーンの一環として、不特定多数の人にチラシやパンフレットを配ることがあります。

ところが最近は、いくら頑張ってもなかなか受け取ってもらえません。

ポケットティッシュなどとセットにすれば、それなりに効果が出るでしょうが、紙だけでは予定していた枚数をなかなか消化できません。



ある人が「ベンチャービジネスショー」というイベントに参加することになりました。

ブースを出展して、自社の事業を多くの人に知ってもらうことが目的です。



しかし、スタッフが少ないため、ブースをのぞいてくれる人以外にうまくアプローチすることができません。

そこで、事業のポイントをまとめた小冊子を配布することを考えつきます。



ところが、手に取ってもらえないので、用意した部数がなかなかなくなりません。

読んでもらった上で反応がなければ仕方ないのですが、手にとってすらもらえないというのは悲しいものです。

そこで、“ある方法”を実行しました。

この方法を試してみると、それまで山のように残っていた小冊子が、どんどんなくなっていきます。

一体、何をしたのでしょうか？



むずかしいことではありません。

単に、声のかけ方を変えたのです。

それまで「よろしかったら、お読みください」と言いながら配っていたのですが、小冊子をテーブルに置き、「すみません！ おひとり様３部までにしてください！」と言い換えたのです。

その結果、本当に３部ずつ減っていきました。

「そんなにみんなが持っていくのなら、見てみようか……」という心理が働いたのでしょう。



「同じ人に３部渡してもしょうがないじゃないか」という意見もあるでしょうが、誰にも読まれないでゴミになるよりはいいでしょう。

目的は、とにかく「受け取ってもらう」ことなのです。

ロジカルシンキング的に考えるなら、「小冊子のデザインを変える」「もっと人通りの多い場所に移動する」という案が解決策になったかもしれません。

しかし、あえて「持っていってほしくない」というポーズをとったほうが興味を持たれるだろうという、ラテラルシンキング的な発想の転換でした。
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３つの解決策は、決して専門的なものではありません。

どれも視点をちょっとずらしただけで生まれたアイデアです。

それも、見落としがちなこと、簡単すぎて最初から検討すらしなかったことが立派な解決策になっていることがよくわかります。



誰でもできることなのに、言われなければ気が付かない。



そうです。

これこそが、楽に成功を引き寄せる「ずるい考え方」なのです。



ルール違反ではありません。

誰かを不幸にしているわけでもありません。

それなのに、問題を一瞬にして解決してしまう思考法。

ラテラルシンキング――。



次章からは、さらに深いラテラルシンキングの世界に皆さんをご招待しましょう。




COLUMN１

ラテラルシンキングの練習
ブラックボックス


これは、「理想」と「現実」の間を埋めることで、解決策を発見するというトレーニングです。

やり方は簡単。紙の中央に四角を描きます。そして、その左にあなたの身近にあるものを、右には理想の形を書くだけです。

両者の間にあるのが、中央の四角「ブラックボックス」です。このブラックボックスを掘り下げていけば、発明や商品開発の手がかりになるかもしれません。
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ここまでの説明で、ラテラルシンキングがどんな考え方なのか、何となくわかっていただけたのではないでしょうか。

ここからは、考え方のヒントについて、さらに詳しく説明していきましょう。



この章では、皆さんの頭の中に、ラテラルシンキングができる「環境」をつくりたいと思います。

この場合の「環境」とは、考え方の“筋道”のようなものだと考えてください。水路をつくらなければ水が流れないように、「環境」を整えなければ新しい発想は生まれないのです。



ラテラルシンキングに必要な「環境」をつくるためには、次の３つの能力が欠かせません。



●疑う力

●抽象化する力

●セレンディピティ



それぞれ、どんなものなのでしょうか。
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疑う力

～固定観念を打ち破る～


自由な発想を邪魔するもの

第１章で、固定観念にとらわれると、自由に発想できなくなり、思考停止を引き起こしてしまう……と書きました。

この点について、もう少し掘り下げてみたいと思います。



固定観念とは、「～であるべき」「～になるはず」など、人の思考を枠に押しこむ考え方で、常識や先入観、思い込みなどがそれに当たります。これらは、ラテラルシンキングの“天敵”と言っていいかもしれません。
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固定観念にとらわれると、ありきたりな発想しか浮かばなくなります。また、間違った結論を導くこともあるでしょう。

では、常識や先入観などに縛られず、自由に発想するためには、どうすればいいのでしょうか？



それは、あらゆることを「疑ってみる」ことです。



「それ、本当に正しいの？」

「なぜ、こういうことをしているんだろう？」

「もしかしたら、違う見方もあるんじゃない？」



このような疑いなくして、新しい発想は生まれません。




新しい常識は非常識からつくられる？

今、わたしたちが「常識」だと思っていることが、以前は常識ではなかった……というケースはよくあります。

たとえば、缶に入ったお茶。

コンビニや自動販売機などでは、缶（ペットボトル）に入ったお茶が常備されています。しかし、こうした販売方法は、発売当初、普通ではありませんでした。



「お金を払ってわざわざお茶を買う人なんていないよ」



缶入りのお茶が初めて発売されたとき、こんな声をよく耳にしたものです。でも、本当に誰も買わなかったかと言えば……結果は、現在のお茶市場の広がりを見ればわかる通り。

企画者が「売れない」という常識を疑ったことで、画期的な商品が生まれたのです。


すごいアイデアで自動車事故が激減

「思い込み」も、自由な発想を阻む敵です。

海外の例をひとつ紹介しましょう。

ある場所に、自動車事故が多発する「魔のカーブ」があり、このカーブでは、正面衝突が頻繁に起きていました。

ただ、カーブは急なのですが、見通しが極端に悪いわけではありません。ガードレールも道路灯も整備されていて、一見すると事故など絶対に起きないような場所です。



地元の人たちからは「標識がないからだ」「カーブミラーを設置すればいい」などの意見が出て、そのたびにいろいろな対策が練られたのですが、事故は一向に減りませんでした。

ところが、ある画期的なアイデアで、事故を減らすことに成功したのです。

あなただったら、どうしますか？



道幅を広くした。

信号を設置した。

警察官に交通整理をさせた。




どれも違います。

解決策は、もっと簡単な方法でした。



ガードレールを取り外して、センターラインを消した。



これが答えです。

道路灯だけは残したそうですが、ガードレールもセンターラインもなくなると、ドライバーは慎重になり、スピードを出さなくなったそうです。
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おそらく、何かを設置しなければ事故は減らないという「思い込み」があったのでしょう。この「思い込み」を疑ったことで、事故の減少を実現できたのでした。

ちなみに、この事例を参考にして、日本の自治体でもセンターラインを消す動きが始まっているそうです。


「疑う力」を鍛えるマジックワード

問題を解決するには、このように「疑う力」を発揮することが大事です。あらゆる前提を疑うことで、思い込みの呪縛じゅばくから解放されるのです。

とはいえ、わたしたちは、当たり前だと思っていることに対して、なかなか疑いの眼差しを向けることができません。

どうすれば、うまく「疑う」ことができるでしょう？

それには、こんな言葉を自分に問いかけてみることです。


なぜ？

固定観念を打ち破る最強の言葉は、「なぜ？」です。

「思い込み」を持たない子どもが「なぜ？」を連発して、大人を困らせることがありますが、この「なぜ？」につきあっていると、

「確かにそうだな……。何でだろう？」

と、考え込んでしまうことがあります。

いつも簡単に流してしまうことほど、「なぜ？」と自分自身に問いかけてみることが必要ではないでしょうか。



なぜ、必要なのか？

なぜ、不可能なのか？

なぜ、同じでなければならないのか？



子どものようにまっさらな気持ちで、「なぜ？」を連発してみてください。


本当？

前提となっている情報が常に正確だとは限りません。

その情報が正しいという「思い込み」にもとづいて判断すると、間違った結論を導いてしまいます。

目の前にある前提を鵜呑うのみにしないで、「本当？」と自分自身に疑問を投げかけてみることです。


今はね

あらゆる物事は、時間とともに変化します。

今は「正しい」と信じられていることでも、10年後には「誤り」になっているかもしれません。

また、10年前は「不可能」だったことが、今では簡単にできるようになっている、という例もあります。

「××製なんて、品質が悪くて誰も使わないよ」

「そんなことが、□□円でできるわけないよ」

「△△をやるなら、１時間では絶対無理だよ」

仮に今、そうだったとしても、簡単に納得してはいけません。

「今はね」とつぶやいてみることです。
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異世界の人と対話をしよう

固定観念を打ち破るためには、「人との対話」も有効です。

それも自分とは住む世界がまったく異なる人、つまり「異世界の人」と積極的に対話すべきです。

あなたのまわりには、どんな「異世界の人」がいるでしょうか？


外国人

異なる言語、異なる宗教、異なる生活習慣の中で生きている外国人との対話は、驚くことばかりです。わたしたちの「常識」を、気持ちいいくらい鮮やかに覆してくれます。

もちろん、言葉の問題はありますが、それさえクリアできれば、刺激的な交流ができると思います。

「どうして日本人は、×××なのか？」という彼らの素朴な質問から、思いがけない発見があるかもしれません


世代の違う人

あなたがもし、20代であれば、70歳のお年寄りや５歳の子どもと話してみてください。

考え方や価値観の面で、大きな発見があると思います。

自分の世代では「常識」だと思っていることが、別の世代では考えられないことだったり、そもそも理解すらされなかったりする。世代が離れていればいるほど、自分にとっての常識がグラグラと揺らぐことでしょう。


異業種の人

あなたがビジネスパーソンであれば、できるだけ違う業界、違う職種の人と話してみるべきです。

人は同じ仕事を長くしていると、業界の常識や慣例が当たり前だと考えてしまいがちです。

ところが、別の業界の人と話をすると、そうした固定観念があっさり崩されることが少なくありません。

自分たちの業界では、事前に契約を結んで厳格に規定しているのに、他の業界では手続き自体があいまいになっているようなケース。あるいは、同じ仕事をしても、予算のかけ方が業界によってまったく異なるケースもあるでしょう。

これも、世代と同様、できるだけ自分の属している世界とは「遠い」業界の人と話してみることが大事です。



余談ですが、最近、お坊さんが主催する会合に出席する機会がありました。そこで聞いた話が印象に残っています。



「世の中には善人など存在しません。生まれてこの方、迷惑をかけてこなかった人などいないはずです。そもそも、人はまわりに迷惑をかけながら生まれてくるではありませんか。その意味で、この世は悪人だらけなのです」



こんなふうに考えたことは一度もなかったので、新鮮な驚きを感じました。皆さんも、できるだけ多くの「異世界」の人と対話してみてください。


疑うこと＝悪いことではない

「あらゆることを疑ってみよう」と言うと、困った顔で「猜疑心さいぎしんの塊になれ、ということですか？」と言う人がいますが、そうではありません。

確かに、人の発言に対して「それって本当？」「絶対そう言い切れる？」と食い下がってばかりいれば、つきあいづらい人だと敬遠されてしまうでしょう。



人間関係を壊すような疑い方は、もちろん論外です。

しかし、わたしたちは、物事を無批判に受け入れてしまうことの怖さにも、自覚的であるべきです。



相手を疑うのではなく、提示された前提を疑ってみる。

この習慣を身につけることで、固定観念の鎖が破壊され、自由な発想を手に入れることができるのです。
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抽象化する力
～物事の本質を見抜く～


「本質」を見抜けば発想が広がる

ラテラルシンキングに必要な能力、２つ目は「抽象化する力」です。

そもそも“抽象化”とは何でしょうか。

簡単に言うと、物事の「本質」や「機能」に注目することです。でも、この説明は、ちょっと“抽象的”ですよね。

具体的に説明しましょう。



鉛筆の本質は、何でしょう？

文字や絵を「書く」ことですよね。

だから、短くなって書けなくなると捨てられてしまう。

鉛筆としての機能を果たせなくなるからです。



「書く」という行為を抽象化すると、鉛筆の代用品が次々に見つかります。

ボールペン、サインペン、シャープペンシル。

筆や万年筆、クレヨンでも代用できるでしょう。

文字や絵が判読できればいいのなら、パソコンからのプリントアウトでも構わないのです。



このように、すでに存在するものを別のもので代用できないかと考えてみることは、発想を広げる上で大変効果的です。


抽象化の３つのステップ

抽象化は、次のような順序で考えます。



対象の特定→抽象化→具体化



ひとつ、例を紹介しましょう。

自動車王ヘンリー・フォードは、起業する際に何を商売の種にしようかと考えました。まわりに話を聞くと、誰もが「速い馬車」を開発すべきだと言います。

時代は19世紀末。

当時の人たちの「足」は、まだ馬車が主流の時代でした。



４頭立ての馬車より速いのは、６頭立ての馬車だろう。

いや、いっそのこと８頭立てにすれば、もっと速くなる。
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常識的な発想だと、こうなります。

ところがフォードの考えは違いました。

当時はまだ一部の富裕層の持ち物だった自動車に注目し、自動車会社をつくったのです。

フォードにしてみれば、次のような思考パターンで発想したのでしょう。



馬車（対象の特定）

　↓

速く移動するもの（抽象化）

　↓

自動車（具体化）



そして、自動車をできるだけ安く庶民に供給しようと、大量生産に挑戦したのです。

１台ずつ手で組み立てていた自動車を、流れ作業で生産するようにしたのは、フォードでした。

その結果、マニアの乗り物にすぎなかった自動車が、大衆車「Ｔ型フォード」として世の中に広まったのです。



ところがフォードは、やがてピンチに陥ります。

フォードの自動車は、「自動車の代名詞と言えばＴ型フォード」と言われるほど有名になったのですが、黒色のモデル１種類しか製造していませんでした。

ところが、ライバル社が多彩な色やデザインの自動車を発表したのです。

売上が落ち込んだとき、ようやくフォードは気が付きます。

本質が変化したのでした。



自動車（対象の特定）

　↓

人に自慢できるもの（抽象化）

　↓

多彩なモデル（具体化）



自動車が庶民の手に行き渡るまでは、デザインや色などは、どちらかと言うと、本来の用途（速く走る）に付随する性質でした。

ところが、自動車の存在が当たり前になると、他人とどう差別化できるかが、重要になってきたのです。



本質は見方によって変化する

本質を見分けるときには、「○○するもの」の「○○」に何が入るかを考えてみてください。

先ほどの例で言えば、鉛筆なら「書くもの」、自動車なら「速く移動するもの」といった具合です。

このように、ものの使いみちを考えながら、○○の部分を埋めていくことで、物事を抽象化する力が身につきます。



たとえば、「新聞」の本質は何でしょうか。

「○○するもの」という公式に当てはめてみてください。



●情報を伝えるもの

●広告を載せるもの



普通に考えると、こうでしょう。

別の見方をすると、こんな用途もあります。



●包むもの（陶器、焼きイモ、野菜など）

●敷くもの（爪を切るとき、果物の皮をむくときなど）

●型崩れを防ぐもの（カバン、靴など）

●汚れを防ぐもの（焼肉店、もんじゃ焼き店のエプロンなど）



着火時の火種、雨合羽の代用、防寒具、リサイクル資源など、使いみちは、まだまだあります。

紙面に注目すれば、こんな用途が考えられます。



●広告デザインの見本

●時事問題の出題源

●キャッチコピーの参考資料



このように、新聞を「物体」としてとらえるか、「情報」としてとらえるかで、対象の本質は変化するのです。



えッ？

丸めて「ゴキブリ退治」に使う？

そうです、その調子です！



30通りの使いみちを考えてみる

わたしが以前勤めていた会社では、このように身近なものを取り上げて、用途を次々に答えさせるというゲームをよくやっていました。

いわば、発想力を鍛える訓練です。

数人の社員が交互に用途を答えていくのですが、どんなものでも、最低30通りの使いみちを答えなければいけません。

もし、答えられなければ「罰ゲーム」が課せられるという厳しいルールがありました。

わたしは、この訓練のおかげで、目に入るものが何か違う用途に使えないかと考えるクセがつきました。
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実際にやってみるとわかりますが、10個程度なら簡単に出てくるのに、20個を超えるあたりから、アイデアが急に出なくなります。ところが不思議なことに、それでも続けていくと、ある段階から、また案が出てくるようになる。



どうやら、無理やり頭をひねっていると、何かの拍子に「視点」が切り替わるようなのです。

たとえば、新聞について「汚れを処理しやすいように、鳥かごの底に敷く」という用途が見つかったとしましょう。

ここで「汚れ」に気づけば、



●汚れたものを包む（まわりを汚さないために）

●きれいなものを包む（中のものを汚さないために）



という２種類の使い分けができることに気づきます。

その結果、また新たな用途が見つかるのです。



普段から、あらゆるものに対して、「何をするものか？」「他の用途はないか？」と考える習慣をつけることです。

この「抽象化」を意識的に行えば、発想の引き出しが確実に増えていくでしょう。



最後に、あるジョークを紹介します。かつて、アメリカと旧ソ連が宇宙開発にしのぎを削っていた頃の話です。



NASAは、無重力状態ではボールペンが使えないことを発見した。ボールペンは重力によってインクを送り出すため、重力のない世界では文字が書けない。

そこで科学者たちは、莫大ばくだいな費用をかけて、宇宙空間でも使えるボールペンを開発した。

一方、その頃、ソ連では鉛筆を使っていた……。




ラテラルシンキングの能力は、旧ソ連が一枚上手だったということでしょうか。
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セレンディピティ

～偶然の発見を見逃さない～


たまたま「発見」された大陸移動説

英語には「セレンディピティ（serendipity）」という言葉があります。

日本語に訳しづらい言葉なのですが、あえて定義すれば、「何かを探しているときに、それとは別の価値あるものを偶然見つける力」とでも言えばいいでしょうか。

言い方を換えれば、「偶然を偶然として無視しない力」「偶然を何かに関連づける力」と表現することもできます。



大陸移動説を唱えたアルフレッド・ウェゲナーのセレンディピティを紹介します。

大陸移動説とは、地球上にある大陸は、もともとひとつの塊であり、それが時代とともに分裂したり、移動したりして今の形になった……という学説です。

今でこそ大陸が移動することは常識となっていますが、ウェゲナーがこの説を唱えた1912年当時は、「あり得ない」とまったく受け入れられませんでした。

この大陸移動説が生まれたのは、地図を見ていたウェゲナーが、アフリカの西側と南米の東側がパズルのようにピッタリ合いそうだという事実にたまたま気づいたからでした。

もしかしたら、ウェゲナーと同じことに気づいた人は他にもいたかもしれません。
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しかし、それを「大陸移動」の可能性まで広げ、関連づけて考えたことは、ウェゲナーの才能でしょう。


偶然は発明の母

わたしたちの身のまわりにあるものは、よくよく調べてみると、偶然から発明されたものばかりです。



たとえば、小麦のおかゆを炎天下に放置していたら、「偶然」できてしまったパン。ワインは、飲み水の代わりにブドウの果汁を瓶に入れておいたところ、自然発酵して「偶然」生まれた飲み物です。



電子レンジも、偶然の産物のひとつ。航空機のレーダーを開発していたパーシー・スペンサーが発明したものです。

あるときスペンサーは、レーダーの実験をすると、必ずポケットのチョコバーが溶けることに気が付きます。

そこでレーダーの前にポップコーンの粒を置いたところ、案の定、見事に弾けることがわかりました。

この結果から、スペンサーは、実験で使っていたマイクロ波が調理器具に応用できると考えたのでした。



日本では、こんな例があります。

ロッテ（ロッテ電子工業）では、菓子袋に入れる酸化防止技術の研究をしていました。

ところが、脱酸素剤の開発中、実験で使っていた鉄粉が発熱してしまいます。

普通なら失敗として片づけられるのでしょうが、研究者は「菓子袋には入れられなくても、カイロとして使えるのではないか？」と考えたのです。

この実験が行われていた当時のカイロは、液体燃料のベンジンに火をつける「白金触媒式カイロ」が主流でしたが、これは取り扱いがとても面倒なものでした。

その点、火を使わないカイロは画期的だったのです。

1978年の２月、ロッテはこの製品を「ホカロン」という商品名で販売します。

これが、大ヒットとなったのはご存じの通りです。


トヨタ生産方式のルーツはスーパーマーケット？

「でも、セレンディピティって、実験中のアクシデントみたいに、目の前で劇的な事件が起きなければ発揮できないんじゃないの？」と思っている人がいるかもしれません。



そうではないのです。

セレンディピティは、あくまでも、日常の何気ない風景から“貴重な宝物”を発見する能力です。



「トヨタ生産方式」をご存じでしょうか。

簡単に説明すると、自動車を組み立てるときに、必要な部品が必要なときに手元にあるしくみのことです。

この方式は、「ムダの徹底的な排除」を目指したもので、その効果は世界的に有名になっています。

もともとトヨタ自動車の源流・豊田自動織機の創業者である豊田佐吉が考えたしくみを、２代目の豊田喜一郎が発展させ、それを大野耐一が体系化して完成させました。

ご紹介するのは、この大野耐一のエピソードです。



あるとき大野は、アメリカの自動車工場に視察に出かけます。

ところが彼が興味を持ったのは、自動車工場ではなく、スーパーマーケットでした。

スーパーマーケットの店内で棚を観察していると、あることに気が付きます。



お客さんが商品を買っていく。商品が少なくなる。商品がなくなりそうになると、店員が新しい商品を棚に補充していく……。



何の変哲もない、ごく普通の風景です。

ところが大野は、このしくみに衝撃を受けました。

お客さんが必要としている商品が、必要なときに、必要なだけ供給されている……。

帰国後、彼は、このスーパーマーケットでの体験をもとに、「トヨタ生産方式」を完成させます。

「日常の風景にはとくに得るものはない」と切り捨てていたら、日本が世界に誇る「トヨタ生産方式」は生まれていなかったでしょう。



大野耐一は、こんな言葉を残しています。

「先入観を持たず、白紙になって生産現場を観察せよ」

これこそが、セレンディピティを発揮するときに欠かせない意識なのです。


感性のレーダーを研ぎすませ

セレンディピティとは「偶然を偶然として無視しない力」だと定義しました。

偶然が起きたとき、何も感じない人と、それが何かに応用できるのではないかと考える人がいます。どちらが成功のカギを握っているかは、言うまでもありません。

そして「偶然」とは、何か特別なことが起きた瞬間ではなく、日常の出来事の中からすくいとるものなのです。



偶然からインスピレーションを得るためには、感性のレーダーを磨き、あらゆる方向に張り巡らせておくことです。

何を見ても驚くことなく、何を聞いても「そんなこと、知ってるよ」と高をくくっていると、感性はどんどん鈍くなってしまいます。

感性が鈍くなると、発想も貧弱になります。

だから、何でも当たり前だと考えるのではなく、当たり前のことにこそ驚くクセをつけたいものです。



驚くのは、「無理やり」でも構いません。

無理やり感動していると、脳がダマされて、どんなことにも自然と感動するようになるからです。

セレンディピティという能力は、常に驚き、感動することで磨かれていくのです。



以上、３つの力について解説しました。

次章からは、具体例を見ながらラテラルシンキングの世界にさらに踏み込んでいきましょう。







COLUMN２

ラテラルシンキングの練習
ホンミャラ人との対話




「ホンミャラ人」という未知の生命体が、あなたの前に現れました（「ホンミャラ人」はわたしがつくった言葉で意味はありません。皆さんがお好きな名前をつけてください）。

このホンミャラ人に、身近にあるものを説明するというトレーニングです。

たとえば、パソコンについて、説明してみてください。

「キーボードを叩いたり、マウスを動かしたりして、仕事をする機械」だと説明しても、ホンミャラ人は、「“キーボード”って何？」「“シゴト”って何だ？」と聞くでしょう。

わたしたちが当たり前だと思っていることは、ホンミャラ人には通用しません。こうして架空の生物と対話することで、物事の本質が明らかになり、抽象化する力が身につくのです。
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努力しないで大きなリターンを得るには？


人間の本質はナマケモノ？

ここからは、ラテラルシンキング的な発想について、さらに詳しく解説していきます。具体的に、何をどう考えればいいのか、６つのテーマに沿って見ていきましょう。

最初のテーマは、「最小の力で最大の効果を出す」です。



人間は、基本的に努力が嫌いな生き物です。

コツコツ努力することが大事だとわかってはいても、それを実践するかどうかは、別問題。

だから、死ぬほど暇な人か、あるいは面倒事が大好きだという人でもない限り、できるだけ楽に物事を進める方法を模索するのではないでしょうか。

この考え方を徹底的に追求したのが、本章のテーマ、つまり「最小の力で最大の効果を出す」です。

そもそもラテラルシンキングという思考法自体、Ａ→Ｂ→Ｃと順を追って問題を解決していくロジカルな発想ではなく、Ａ→Ｚと目的への最短距離を志向するものでした。

そういう意味では、本章のテーマは、典型的なラテラルシンキングの発想だと言えるでしょう。



十二支のはじめがネズミになった理由

ところで皆さんは、十二支がなぜ今のような順番になったのかご存じですか？　有名な言い伝えですから知らない人はいないと思いますが、改めて確認してみましょう。



昔々、動物たちが、お釈迦様に新年のあいさつに行くことになりました。お釈迦様は、到着した順に十二支の動物を割り当てることを決め、その招集に動物たちが応じたのでした。

動物たちは、元旦に間に合うように準備を始めます。

なかでも一番早くから動き出したのは牛でした。足の遅い牛は、遅刻しないように年が明けるかなり前から出発します。

そのかいあってか、一番乗りは牛……のはずでした。

ところが、最初に着いたのは、牛の背に乗って移動していたネズミだったというのが、この話の「オチ」です。

ネズミは、牛がゴールする手前で、背から飛び降りて１等になったのでした。
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まさに「最小の力で最大の効果を出した」典型例でしょう。

ネズミは、牛の力を借りて、何もしないで一番乗りという「栄誉」を手に入れたのです。



「最小の力で最大の効果を出す」ための方法は、次の３つのパターンに分類することができます。



●他者の力を借りる

●作業を組み合わせる

●「楽する権利」を手に入れる



それぞれ、順にご説明しましょう。


他者の力を借りる

面倒なことを、なぜ面倒だと思うのか？

それは、「自分」がやらなくてはならないからです。

自分自身がやるから、手間と時間のかかる作業が嫌になる。

だとすれば、それを他の人にやってもらえばいいのです。

先ほどの十二支のネズミも、他者（牛）の力を借りていますから、このパターンに該当するでしょう。



マーク・トウェインの『トム・ソーヤーの冒険』にも、他者の力を借りる話があります。

ある日、トムは、おばさんから塀のペンキ塗りを言いつけられます。当然、トムは遊びたいので、そんなことはやりたくありません。しかし、おばさんの言いつけは守らなければならない。

そこで彼は、名案を思いつきます。それは、いかにも「楽しそうに」ペンキ塗りをするというものでした。

トムを冷やかしにきた友人たちは、彼が面白そうにペンキ塗りをしているので、興味を持ち始めます。

「ちょっと、やらせてよ」と頼む友達と、わざと拒むトム。

結局、友人たちは先を争うようにペンキを塗り始め、あっという間に作業は終了。トムはほとんど何もしなかったのに、おばさんにほめられた、というわけです。

ところで、実はこの話には大事なポイントがあります。

他人に作業をさせるときには、それが面倒なことだと思わせてはいけません。また、相手に「やらされている」と気づかせてもいけません。

自分のしていることが誰かの利益になるとわかってしまえば、誰も手伝おうとは思わないからです。
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作業を組み合わせる

ある作業をするときに、別の作業を組み合わせることで、大幅に手間が省ける場合があります。



工場や倉庫、市場などで、重い荷物を運搬するときに使われるフォークリフト。

通常、人が持ち上げられないような荷物の重さを量るときには、このフォークリフトで物体を持ち上げて移動させ、はかりに載せてから計量します。

しかし、ある会社が開発した商品によって、この手間が大幅に軽減されたのです。

それは、フォークリフトのアーム部分（荷物を持ち上げる部分）に取りつける「はかり」でした。

これなら、はかりまで荷物を移動させる必要はありません。



おかげで、作業時間が短縮されただけでなく、人件費を節約できた現場もあったそうです。

これは、運ぶ作業と量る作業を同時に行うことで、労力を少なくできた例。



また、忙しい主婦向けに開発された、あるアイデアグッズがあります。

名前は「モップスリッパ」。

商品名通り、スリッパの裏にモップが付いていて、履くだけで部屋の掃除ができてしまうというすぐれものです。

掃除と言えるのかどうかはともかく、これも歩く動作と清掃作業を組み合わせて手間を省いた１例でしょう。



「楽する権利」を手に入れる

最後は「楽する権利」を手に入れるというもの。

「権利」さえ手に入れてしまえば、まわりがどんなに苦労していても、自分だけは汗を流すことなく、利益を手に入れることができます。

古代ギリシャの哲学者タレスに、こんなエピソードがあります。あるときタレスは、天文学の知識によって、翌年のオリーブが豊作になることを予測しました。

そこで彼は、オリーブ絞り機の持ち主と交渉し、絞り機を「借りる権利」を事前に購入したのです。

翌年、オリーブは豊作になり、絞り機のレンタル代は一気に跳ね上がりました。
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タレスはあらかじめ結んでおいた契約通り、低価格で絞り機を借り、さらに高い価格で他の人たちに貸し出すことで、大きな利益を得たのでした。

この例は、第６章の「先の先を読む」の発想にも似ています。

タレスがオリーブ絞り機の持ち主から買った権利は、結果的に「楽する権利」だったというわけです。



直接「権利」を取引したわけではありませんが、こんな例もあります。

“ある人”の学生時代の話です。

アルバイトを探すとき、多くの学生は、異性と知り合える仕事や、興味のある仕事を探すでしょう。

ところが、ちょっと違った考え方をする学生がいました。



アドバルーンという広告手段があります。

建物の屋上から気球を揚げ、その下に垂れ幕をつけてメッセージを発信するというものです。

最近はあまり見かけなくなりましたが、以前はデパートやイベント会場などでよく揚げられていました。

このアドバルーンは、風で飛ばされないように定期的に監視していなければいけません。学生は、この「監視作業」を買って出たのです。



「監視」と言っても、注意が必要なのは風が強くなってきたときだけ。あとはとくに何もすることはありません。

実際、その学生は、勤務時間中、ずっと本を読んで勉強していたのだそうです。

ちなみに、この学生は、のちにリクルートを創業することになる江副浩正のことです。

このケースも、アドバルーンの監視という仕事に就くことで、「楽する権利」を得たと考えることができるでしょう。


てこの原理で発想しよう

「最小の力で最大の効果を出す」ときには、「てこの原理」をイメージしてみてください。

「てこ」をうまく使うには、少ない力で重い物体を動かせるような、効果的なポイントを探さなければいけません。

力の入れどころを間違えれば、余計に力を入れることになるため、「てこ」を使う意味がなくなってしまいます。


[image: ]


同じように、思考にも「着眼点」が必要です。

どうすれば、少ない労力で大きな効果を上げられるのか。

この「着眼点」が見つかれば、あとは簡単に大きな成果を得ることができるのです。
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小さな工夫で定時離陸を実現した航空会社


他社なみのサービスを見直す

航空業界も競争が激しくなり、料金の低価格化が進んでいます。

すでに安い料金で利用できる航空会社はたくさんありますが、格安航空会社の「元祖」をご存じでしょうか？

アメリカのサウスウエスト航空です。

サウスウエスト航空の経営方針は明確です。

「当社は最格安航空会社である」

このキャッチフレーズを実現するために、削れる経費は徹底的に削る。

普通は、「すぐれたサービスを提供するために、最低限他社なみのレベルは維持しなければならない」と考えるところでしょう。

ところが、サウスウエストは、「経費削減」という目的のために、他社と同じことはしない、と決めたのです。

たとえば、サウスウエスト航空では、機内食は提供されません。積み卸しに時間のかかる機内食は廃止し、飲み物とスナックだけを提供することにしたのです。

乗客もそれがわかっていますから、食事をしたい人は空港で済ませるか、サンドイッチなどを持ち込みます。

そもそも乗客のニーズは多様です。

極上のサービスを求める人もいれば、少しでも安い料金で飛行機に乗りたい人もいる。

サウスウエストはいち早くこの事実に気づき、経費を徹底的に削り、低価格化を実現したのでした。

乗客もサウスウエストの考え方を理解していますから、多少のサービスをガマンするのは納得ずく。だから、サービスが十分ではないのに、顧客満足度は高いそうです。



遅れのない運航を実現するには？

ところで、航空会社の抱えている問題のひとつに、「時間通りの運航」があります。

発着スケジュールに遅れが生じると、回復のために手間がかかりますし、クレームにも対処しなければならない。

もちろんサウスウエストも例外ではありませんでしたが、あるアイデアによってこの問題の解決に成功したのです。

ところで、なぜ「遅れ」が生じるのでしょう？

先ほど述べたように、航空会社はいかに充実したサービスを提供するかに主眼を置いています。

その結果、積み込むものが多くなり、機内整備に手間取るために離陸が遅れてしまう。

この点、サービス競争を放棄したサウスウエストは、問題ありません。

ところが、「乗客の搭乗手続きに時間がかかる」という、もうひとつの問題がありました。



座席を先着順にしてしまおう

ここで、飛行機の搭乗手順をおさらいしてみましょう。

通常、航空会社では、乗客に硬い紙のチケットを渡します。

航空会社のスタッフは、搭乗の際にこのチケットの半券をちぎって乗客に戻します。乗客はその半券に書かれた座席番号を頼りに自分の席を探す……。

ザッとこんな感じでしょう。

一方、サウスウエストの搭乗手順は、ちょっと違います。

ロビーに集まった乗客は、番号が記されたプラスチック製の番号札を渡されます。搭乗が始まると、「１から50までの札を持つ人、集まってください」と呼び出されます。

番号札は搭乗口でスタッフに回収されてしまいます。

では、どうやって自分の席を探すのか？

もし、あなたがサウスウエストのスタッフにこの質問をすれば、おそらくこう言われるでしょう。

「First come, first served.（早い者勝ちです）」

つまり乗客は、飛行機に乗り込んだら、どこでも好きな席に座れるのです。

このシステムを採用すると、どんな効果があるでしょう。

スタッフは搭乗口にいる乗客に番号札を配って待機してもらい、時間が来たら呼び集めて渡した番号札を回収するだけ。

乗客を誘導しなくて済みますし、搭乗手続きの際に座席のリクエストを調整する必要もありません。

乗客は、早く空港に来れば希望通りの席に座ることができるので時間に遅れなくなります。

また、座席番号を探すことなく席に座ってもらえるので、それだけ早く離陸態勢に移ることができます。

サウスウエストは、搭乗券の発行をやめただけで、たくさんの手間を省くことに成功したのでした。


航空機は１種類のみに限定する

ちなみにサウスウエストでは、もうひとつ、「最小の力で最大の効果を出す」ことに成功しています。

他の航空会社では、用途別に航空機を取りそろえていますが、サウスウエストの航空機はボーイング737のみ。

あらゆる用途に合わせると、抱える航空機の種類がどうしても増えてしまいます。

航空機は、機種ごとに免許が異なりますから、機種に合わせてパイロットも確保しておかなくてはいけません。

また、交換部品の在庫も機種ごとにそろえておく必要があります。

でも、航空機が１種類なら交換部品はすべて共通で使えます。

パイロットが病気になっても、すぐに代わりの手配ができる。

結果として、欠航がなくなるというわけです。


ここがポイント！
「時間通りの離陸」を実現するために
座席を先着順にした。




SUMMARY

サウスウエスト航空は、「抽象化する力」を発揮して、問題の本質を追求しました。

世界一安い航空会社になるためには、１便でも多いフライトを実現しなければならない。だとすれば、この場合の本質は、「地上での待機時間をいかに減らすか」でしょう。

それがわかれば、先着順で席を決めるシステムを導入すればいい。そのために、搭乗券を廃止して問題を解決したのです。



わたしたち日本人は、大きな成果を得るためには、それなりの「努力」が必要だと考えがちです。

だから楽に結果を出すことに、何となく抵抗があります。

何もせずに大金が入るしくみを考えるより、額に汗して地道に稼ぐほうが美しいと考えてしまうのです。



でも、本当にそうでしょうか？



確かに、努力自体は大事なことですが、ちょっとした工夫で大きな利益を手にすることは間違ったことではありません。

「努力＝善」「楽＝悪」という図式こそが、まさにわたしたちの心を縛っている先入観なのです。

目的を達成するために、いかに楽をするか。

この発想こそが、ラテラルシンキングの神髄なのです。






COLUMN３

ラテラルシンキングの練習
制約発想と自由発想


物事にわざと制約を設けたり、もともとあった制約を外したりすることで、ユニークな発想を引き出す思考トレーニングです。



●電車の中で自由にものを販売できるようになったら？

●１日の仕事を４時間で終わらせて、と言われたら？　

●携帯電話のメールが絵文字しか使えなかったら？

●１億円で、あなたの住む町の問題を解決するなら？



こんなふうに考えてみてください。仮定から始まった想像が広がって、思いがけないひらめきが生まれるかもしれません。
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LATERAL
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弱者が生き抜くための３つの方法


強者にそのままぶつかっても勝てない

「弱肉強食」という言葉があるように、世の中には、強い者と弱い者が存在します。

弱者は、圧倒的に力のある強者には勝てません。

人間の世界では、社会を成り立たせるために救済策が用意されますが、自然界なら話は別。弱者は、運が悪ければ強者につかまってエサになってしまうでしょう。

そこで弱い者は、生き残るためにこんなふうに考えます。



強者の力をうまく利用することはできないか？



強者と真正面からぶつからず、相手の力を利用しながら共存する道を探すのです。

うまく成功すれば、強者につぶされることなく生き残ることができますから、真剣勝負です。

では、その発想とは、どんなものか？

弱い生物が強い生物の力を「利用」する方法として、次の３つのパターンが考えられます。



●コバンザメ型

●寄生虫型

●ヤドカリ・イソギンチャク型



実はこの３つのパターン、面白いことに、人間の世界でも見られる現象なのです。


コバンザメ型

コバンザメとは、頭部に小判型の吸盤を持ち、サメやエイなどの大型の生物（宿主）にくっついて移動する魚です。

なぜ、こんなことをするのかと言えば、自分では泳がずに移動できますし、宿主が残したエサや排泄物を食べられるからです。



サメにとってコバンザメは、取るに足らない小さな存在です。だからサメは、コバンザメが吸着していることを何とも思っていないでしょう。

いや、本当に「何とも思っていない」かどうかはサメに聞いてみないとわかりませんが、少なくともコバンザメの存在はサメにとっては大した問題ではないのです。



同じような関係が、ビジネスの世界でも見られます。

たとえば、自動車とカー用品。



カーオーディオや消臭剤など、いわゆるカー用品の市場が成立するのは、自動車が売れるからこそ。

自動車業界とカー用品業界では、その市場規模はまったく違いますが、大きな業界（強者）の力を借りて市場をつくり出しているという意味では、コバンザメ型の関係が成り立っていると考えられます。



他にも、携帯電話のメーカーとストラップのメーカー、パソコンのメーカーと周辺機器メーカーも、コバンザメ型の関係だと言えるでしょう。


寄生虫型

他の生物の体内に入り込んで、長期間、一方的に栄養を得るのが寄生虫です。

コバンザメ型では、利用する側（コバンザメ）は、利用される側（サメ）に実害を与えません。

ところが、こちらは「利用する」という行為が、利用される側に何らかの影響を与えます。



これも、人間の世界でよく見られる現象のひとつ。

たとえば、ある本が話題になり、爆発的な売上を記録したとしましょう。いわゆるベストセラーです。

すると、さまざまな出版社がその勢いに乗ろうとベストセラーの解説本や類似本、批判本を出します。

「本家」の印象が強ければ強いほど、こうした「便乗本」も、ある程度は売れる。



また、ある場所に行列のできる人気ラーメン店ができると、その隣にあえて別の店がラーメン店を出店する、という戦略があります。



なぜか？



来店時にうんざりするほど長い行列があると、並ぶのが面倒になります。「せっかく来たんだから」と並んではみるものの、一向に順番が回ってこないとイライラする。
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なかには「今日はすいているほうで食べて帰るか……」というお客さんがいて、行列店の隣のお店に入っていく。

嘘みたいですが、本当の話です。

いずれも、本来なら強者に入るべきだった利益が失われているのですから、それなりの影響が出ていることになります。



ヤドカリ・イソギンチャク型

最後は、ヤドカリ・イソギンチャク型。

念のため説明すると、ヤドカリは巻き貝に体を収めて移動する生物。イソギンチャクは水辺の生物で毒を持っています。



ある種のヤドカリは、自分の殻にイソギンチャクをつけたまま生活しています。なぜなら、他の生物がイソギンチャクの毒を警戒して、ヤドカリを襲わないからです。

もう一方のイソギンチャクにとっても、ヤドカリの殻にくっついていれば広範囲に移動できるため、この状態はとても都合がいい。

こうして両者は、いわば「持ちつ持たれつ」の関係で生きているのです。



ヤドカリ・イソギンチャク型では、強者と弱者という区別はなく、関係は「対等」です。このあたりが、一方的に相手の力を利用しているコバンザメ型との違いでしょう。



先ほど、自動車とカー用品の関係を紹介しましたが、もし、このカー用品の中に、強いブランド力を持った商品があったら、どうでしょうか？

たとえば、高性能のカーステレオ。

自動車メーカーは、これを装備したモデルをつくり、「××社の高性能カーステレオ搭載！」とＰＲするのではないでしょうか。カーステレオのメーカーにとっても、自動車メーカーにとっても、悪い話ではありません。



最近、飲食店で「○○県産の××豚の肉を使用」という表示をよく見ます。

これがもし、高級レストランであれば、どうでしょうか？

お店側は、産地を表示することで「安全・安心」をアピールできる。逆に、生産者側は「あの高級レストランで使われている肉です！」という売り文句が使える……。

このように、いわゆる「Win-Winの関係」にあるのが、ヤドカリ・イソギンチャク型なのです。
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強者が弱者を助けることもある

ちなみに、ビジネスの世界では、３つの法則のどれにも当てはまらないケースがあります。

たとえば、強者が弱者を利用するというパターン。

ウインドウズで、パソコン業界の圧倒的優位に立ったマイクロソフト社は、ある時期、業界第２位だったアップルコンピュータ（現アップル）を援助し、資本提携までしていたことがあります。

なぜ、わざわざそんなことをしたのか？

もし、アップルコンピュータを助けなければ、マイクロソフトは他の追随を許さない巨大企業になり、独占禁止法違反に問われてしまいます。

勝ちすぎてはいけないマイクロソフト社には“強い２位”が必要だったのです。



こんな例もあります。

アメリカのある大富豪のもとに、若い起業家が訪ねてきました。「自分の事業に資金を援助してほしい」と言うのです。

大富豪は首を縦に振りませんでしたが、奇妙な提案をします。

「わたしは君の事業に援助はしない。その代わり、一緒に証券取引所を歩いてあげよう」

超大物と一緒に歩いている若者を見て、誰もが、「あの大富豪と並んで歩いているなんて、きっとすごい人物に違いない！」と驚きます。

その噂が広まり、この起業家のもとには多くの資金が集まったのだとか。伝説的な逸話ですから、真偽のほどはわかりませんが、これは強者が自分の圧倒的な力を利用して弱者を助けたという例です。
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トップ企業にはりついた化粧品メーカー


後発だからこその強み

勢力図がある程度できあがっている業界に新規参入していくのはむずかしいものです。普通なら、「見込みなし」と判断して、早々にあきらめるでしょう。

しかし、やりようによっては、新参の企業が隙間に入り込むことは不可能ではありません。

確かに後発は、トップ企業と比べるとお金も人も技術も足りないというケースがほとんどです。

しかし、後発だからこそ、後出しジャンケンのように確実に利益が得られることもあるのです。

ここでは、ある化粧品メーカーＡ社が、参入不可能と思われていた業界で一定の地位を確立した事例を紹介しましょう。


トップ企業の「隣」を狙え

たとえば、飲食店が新規の出店計画を立てるとします。

このとき、どの部分に一番資金が必要になるでしょうか？

出店場所を絞り込むときには、周辺の土地柄などを考慮して、年齢や性別などの属性別に、どんな人たちが来店してくれそうかを調べる調査を実施します。

いわゆる「マーケティング・リサーチ」ですね。

最もお金がかかるのは、ここです。

大手なら、このマーケティング調査に潤沢に予算をつぎ込めますが、弱小企業ではそうはいきません。

ようやくいい場所を探せても、そこに同業他社がすでに出店していた……というケースも珍しくない。

そういう場合、普通なら「かなわないから、別の場所に出店しよう」と考えるでしょう。

しかしＡ社は、少し違う考え方をしました。

実際にトップ企業が出店しているということは、調査の結果、「収益が見込める」という予測がたったからでしょう。

そこでＡ社は、トップ企業にはりつくような戦略をとりました。

トップ企業があるデパートに販売ブースを置けば、Ａ社も同じデパートに進出し、トップ企業が駅のホームに宣伝ポスターを貼れば、Ａ社も必ずその隣にポスターを貼ったのです。

実は他の業界でも似たような例があります。

飲料メーカーのＢ社も、まったく同じ戦略をとりました。

トップ企業が設置している自動販売機の隣に、自社の自動販売機を次々に設置していったのです。

デパートの販売ブースであれ、自動販売機であれ、トップ企業がそれなりに調査をしているわけですから、その場所は実際に「買ってもらえる」スポットなのです。

また、トップ企業の製品を買う人には、同時にＡ社やＢ社の商品が目に入りますから、そのたびにブランドの認知度も上がっていくというわけです。




ここがポイント！
自社の販売戦略に
他社のマーケティング力を利用した。
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「業界第２位」をアピールしたレンタカー会社


われわれはナンバー２です！

ナンバー２の存在は、なかなか知られないものです。

富士山は日本で一番高い山ですが、「２番目に高い山は？」と聞かれて、すぐに答えが思いつく人は少ないでしょう（正解は3193メートルの北岳）。

同じように、業界内のトップ企業はよく知られているのに、ナンバー２はなかなか認知されないものです。

では、ナンバー２の企業が、自社を効果的にＰＲするにはどうしたらいいでしょうか。

この戦略に成功した、ある会社の例をご紹介します。

1962年、アメリカのエイビスレンタカーは、「業界ナンバー２」というイメージを前面に出してＰＲしようと考えていました。

ちなみに、当時アメリカのレンタカー業界における１位は「ハーツレンタカー」。ナンバー２が、ハーツに大きく差を付けられたエイビスでした。

この試みに、当初、エイビスの役員は大反対でした。

それはそうでしょう。

日頃「１位に追いつけ、追い越せ」という意気込みで仕事をしているわけですから、ナンバー２のＰＲなんて、誰だってやりたくありません。

自らナンバー２だと認めてしまえば、その地位に固定されてしまうと考えるのも無理からぬことでしょう。

しかし、現実には業界内のナンバー２であることには変わりありません。

「２位だと認めることになる」と言っても、単に事実を公表するだけで、状況が大きく変わるわけではないのです。

そう考えた役員たちは渋々宣伝にゴーサインを出しました。

まずは、「エイビスは業界ナンバー２だから、ナンバー１になれるように頑張ります！」というＣＭを流します。

さらに、エイビスのスタッフは「われわれはナンバー２です！」というバッジを付けました。

レンタカーを借りにきたお客さんは、バッジに目がいきますし、スタッフは毎日バッジを見るので、お客さん以上に意識します。

バッジは、スタッフに「ナンバー１」を意識させるアイテムとして機能したのです。

でも、これだけでは業界第１位のハーツに追いつくことはできませんでした。




トップ企業に対する不満を吸収せよ

当時のハーツレンタカーは、さすがに業界内のトップとして、たくさんのお客さんを抱えていました。

しかし、お客さんが多ければ、どうしてもスタッフのもたつきがあります。また、回転を良くしようとすると、戻ってきたばかりのクルマを汚れたまま貸し出すこともある。

こうしたサービスの低下をエイビスは見逃しませんでした。

ハーツの利用者が感じている不満を、自社なら解消できると考えたのです。

なぜなら業界ナンバー２のエイビスには、利用者の行列もできていませんでしたし、クルマを貸し出すまでに洗車する時間も充分あったからです。

そこで、ＣＭで次のようなメッセージを流しました。



われわれは業界ナンバー２です。

でも、決して「かわいそうだから」という理由で利用しないでください。

もしも、スタッフがモタモタしていたり、クルマが汚れていたりしたら、わたしたちエイビスを容赦なくつぶしていただいて結構です。




結局、エイビスレンタカーは、これらの広告キャンペーンによって２年間で28％もシェアを伸ばしました。

当然ですが、ナンバー２は、ナンバー１がいるからこそ、存在するのです。

ですから、２位という立場を前面に出すことは、ナンバー１の力を利用した行為と言えるのです。



日本でも、2000年にKDDIがナンバー２であることを意識した広告戦略を展開しました。「２位が世界を面白くする。通信業界現在２位」というコピーでＣＭを流したのです。

「判官贔屓はんがんびいき」という言葉があるように、日本人は２位だと言われると、思わず応援したくなるところがあります。

KDDIの広告は、その点も「織り込み済み」でつくられたのでしょう。




ここがポイント！
「ナンバー２」という立場を前面に打ち出して、認知度を上げた。
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SUMMARY


初めに挙げた３つのパターンで言えば、ケース１はコバンザメ型に分類できるでしょう。

トップ企業の戦略をうまく利用して、マーケティング・リサーチにかかるコストを削減したわけです。

一方、ケース２は、寄生虫型とヤドカリ・イソギンチャク型の中間と言えます。ナンバー２はナンバー１に「寄生」しているわけではありませんが、キャンペーンが成功すれば、それだけナンバー１の客を取り込むことになります。

ナンバー２という地位を強調することで、利用者の意識を変え、ナンバー１を脅かしていく戦略なのです。



このように、強者の力をうまく利用するためには、どんなことに注目すればいいのでしょうか？



いくら強いと言っても、強者には絶対に目の届かないことがあります。まずは、その“盲点”を探すこと。

強者の製品・サービスを分析して、

「これがあったら……」

「もっと、こうしてくれたら……」

という不満がないか、考えてみることです。そこに、大きな市場に入り込むヒントが隠れているかもしれません。



また、強者がつくりあげた道筋を利用できないか、検討してみることです。できあがった制度やモデル、システムなどを拝借できれば、余計な投資をする必要はなくなります。



最初に道を切り拓く者は、決断に大きなリスクを伴います。

しかし、あとに続く者はできた道をまっすぐ進めばいい。

こうした方法をフェアではないと言う人がいるかもしれませんが、果たしてそうでしょうか？

むやみにお金や手間をかけることだけが、勝利ではないでしょう。



チャンスを的確にとらえ、相手の力を利用する――。



弱者には弱者なりの、勝ち方があるのです。



また、「これだ！」という方法が見つかったら、即断即決で動かなくてはいけません。

なぜなら、強者のまわりには無数の弱者がいるからです。

グズグズしていれば、あなたのアイデアと同じ方法で成功を手にする人が出てくるかもしれません。







COLUMN４

ラテラルシンキングの練習
着ぐるみシンキング


先入観や思い込みから自由になろうと言われても、人間はなかなか己の殻を破れないものです。そこで、自分を脱ぎ捨て、別の誰かになりきるのが、このトレーニングです。

もし、総理大臣だったら、どう考えるかな？

高校のときの担任の先生だったら？　織田信長だったら？

想像なので、誰になりきっても自由です。

ただし、仮定するだけではいけません。なりきる前に、あなたはその人の背中から“チャック”を開けて「中」に入り、着ぐるみを着るように相手になりきる様をイメージするのです。

馬鹿げた妄想だと思いますか？

でも、他人の視点を借りることで、意外な発見があるのです。
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LATERAL

[image: ]

新しい価値は「組み合わせ」から生まれる


アイスクリームのコーンが生まれた瞬間

1904年、アメリカのセントルイスで万国博覧会が開催されました。

会場内ではアイスクリームが売られていたのですが、そのお店が「ある問題」に悩まされていました。

それは、いかに容器を回収するか？ 



お店では、アイスクリームを金属の容器に入れて販売していたのですが、数に限りがありました。

食べたあとできちんと返却されれば問題ないのですが、そのまま持ち帰ってしまう人もいたため、容器は常に不足気味。容器がなくなるとアイスクリームを売ることができません。

困った店主が、ふとあたりを見回したとき、突然、ある解決策がひらめきます。



店の隣では、ザラビアというエジプトのお菓子を販売していました。

もともとは平らな形で売られていたのですが、アイスクリーム店の店主は、これを円錐えんすい状に加工してもらいます。

こうすれば、「コーン」のできあがり。

一説によれば、これがアイスクリームコーンの誕生秘話だと言われています。
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実は、このようにあるものをまったく別のものと結びつけて新しいものを創造するのも、ラテラルシンキング的発想なのです。

異質なもの同士の組み合わせで生まれた食べ物は、他にもあります。

ゆでたソーセージを紙にくるんで売っていたところ、熱くて持てないということで、パンに挟んで販売することになりました。こうして生まれたのがホットドッグです。

また、豚汁を販売していたお店で、「そこに麺を入れてくれないか」というお客さんのリクエストから誕生したのが、味噌ラーメン。



食べ物ばかりではありません。携帯電話についているデジカメも、異質なもの同士を組み合わせて成功した例でしょう。

電話とは無関係なデジカメを組み込んだことで、携帯電話のモバイルツールとしての価値は飛躍的に高まったのです。



飲食店では、おそば屋さんとバーが合わさった例があります。名付けて「そばバー」。昼間はおそば屋さんで、夜はバーとして営業するユニークなお店で、都内に実在します。

和風で風情のあるおそば屋さんの内装が、バーとして使われたときに粋なテイストを醸し出すため、「通」の間で人気になっているそうです。


「意外な出会い」を見つけるためには？

第２章で、「抽象化する力」を磨くために、新聞紙の用途を考える訓練を紹介しました。この訓練は、異質なもの同士を組み合わせるときに、大いに役に立ちます。

わたしたちは、ものには特定の用途があって、それ以外の使い方はできないという強い先入観に支配されています。

しかし、その先入観から自由になったとき、別のものとの組み合わせが実現し、新たな価値が生まれるのです。



もうひとつ重要なのは、セレンディピティです。

アイスクリームのコーンが生まれた例からもわかるように、組み合わせは「偶然」から生まれることが少なくありません。

ある場面に遭遇したとき、そこから絶妙なマッチングを思いつけるかどうかが、成否を分けるのです。


成功例から転用していく

何かを組み合わせる場合、いったん成功事例を見つけてしまえば、あとは驚くほど楽になります。

日本で初めて「たらこスパゲティー」を開発したのは、「壁の穴」というパスタ専門店です。

常連客のリクエストから生まれたこのメニューは、今や和風パスタの定番メニューとなりました。



「たらこスパゲティー」の存在を知った多くの人は、きっとこんなふうに考えたでしょう。

「そうか、イタリア料理に和の食材を合わせてもいいんだ！」

一度「正解」がわかると、あとはそれを転用していくだけ。

納豆、味噌、梅干しなどを使って「たらこスパゲティー」の別バージョンをつくっていけばいいのです。
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携帯電話とデジカメでも同じことが言えます。

「携帯電話＋○○」という法則が見つかれば、あとは、



●携帯電話＋テレビ

●携帯電話＋ポータブルオーディオプレーヤー

●携帯電話＋ICレコーダー



と、いろいろな展開が考えられるでしょう。

「最初の突破口さえ見つかれば、あとが楽になる」というのは、こういうことです。

もっとも、その「最初の突破口」を見つけるのがむずかしいんじゃないかと言われると、その通りなのですが……。


組み合わせにも相性がある

「組み合わせ」を成功させるには、「携帯電話」のように、組み合わせやすい素材を探すことでしょう。

ただし、見つかったとしても手放しで喜べるわけではありません。どんなものでもマッチングが成功するわけではないからです。



●ひげそり

●体温計

●スプーン



こういうアイテムを携帯電話とセットにしたところで、果たしてデジカメほど受け入れられるでしょうか。

組み合わせるときには、同じ「本質」のもの同士でなくてはうまくいきません。ですから、ここで発揮しなければならないのは「抽象化する力」です。

「携帯電話」と、デジカメ、テレビ、ICレコーダーが組み合わせやすかったのは、“持ち運びたい情報機器”という共通の本質があったからです。
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そこに、持ち運ぶ必要のないアイテムを持ってきても、うまくマッチングさせることはできません。

これは「異質なもの同士を組み合わせる」際の、重要なポイントです。


メモがひらめきを呼ぶ

もっとも、「材料」がなければ相性の良い組み合わせは見つけられません。

そこで、おすすめしたいのが「メモ」をとること。

日常生活の中で、面白いものを見つけたら、すかさずメモをとっておくのです。



ただし、メモの目的は「あとで見返す」ことではありません。

人間は、いくら「覚えておこう」と思っても、何もしなければ忘れてしまいます。ところがメモをとれば、それだけである程度の情報が頭にインプットされます。

この情報は、繰り返し参照する必要はありません。

そのまま放置しておけばいいのです。そうすれば、ワインのように、じっくり脳内で熟成された情報が、やがて偶然によって「組み合わせ」がひらめく瞬間に、記憶の底から浮かび上がってくるのです。

素晴らしい組み合わせを思いつくためにも、どんどんメモをとりましょう。
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スティーブ・ジョブズのマッチングセンス


退学後も授業を受け続けたジョブズ

アップルコンピュータ（現アップル）の創始者スティーブ・ジョブズは、パソコンの世界で数々の伝説を残した人物です。

世界で初めて商業的に成功したApple IIをはじめ、iPhone、iPadなど画期的な商品をいくつも世に送り出しました。

そんな彼が「異質なもの同士を組み合わせ」て、業界を驚かせた例をご紹介しましょう。

話は、ジョブズの大学時代にまでさかのぼります。

彼はあることに悩んでいました。



自分は、一体、何のために大学に行くのか――。



若者なら誰もが抱く疑問かもしれません。

ジョブズもやはり、大学に入学したものの、目的を見出せず悩んでいました。

普通なら、学位を取って良い企業に就職しようと考えるでしょう。ところがジョブズは、学位を取ること自体に疑問を持ちます。

結局、答えを見つけられなかったジョブズは、たった６カ月で大学を退学することを決意しました。

ところが、それからの行動が変わっています。

学校をやめたのなら、普通は「勉強するなんて時間のムダだ。さっさと仕事を見つけよう」と考えるでしょう。

ジョブズは違いました。

「卒業のために必須科目を受ける必要はなくなったのだ。だったら、面白そうな授業だけ受けよう」

ジョブズは、自主退学したにもかかわらず、“モグリの学生”として大学に残ります。そして、「カリグラフィ」の授業に興味を持つようになります。

カリグラフィとは、専用のペンを使って、アルファベットをさまざまな書体で美しく書く技法で、日本語では「西洋書道」とも言われます。

ジョブズは、このカリグラフィが将来何かの役に立つと期待していたわけではありません。単純に、面白いから受講していたのでした。



コンピュータと書道の出会い

その後、ジョブズは個人用コンピュータの開発に打ち込みます。そして、Appleと名付けたコンピュータを売るために、1976年、スティーブ・ウォズニアック氏らとともにアップルコンピュータ社を創業しました。

ちなみに、アップルコンピュータ発祥の地が、ジョブズ家の “ガレージ”だったというのは有名な話です。

1984年、ジョブズは、現在のコンピュータの原型となるパソコン「マッキントッシュ」をつくることになります。

このとき彼が思い出したのが、かつて大学で学んだカリグラフィでした。

「パソコンでいろいろな書体が使えたら楽しいだろうな」

ジョブズは新しいコンピュータにそんな夢を託したのです。

当時、グリーンのモニターディスプレイには、機械的で無機質な文字しか表示できませんでした。

紙に文字を印刷するときも、職人が活字を組んで印字する手法が主流でしたから、自由に書体を選ぶという発想は誰も持っていなかったのです。

そんな時代ですから、個人が使えるコンピュータで複数の書体が選べるようになったのは、非常に斬新なことでした。

古くから存在するフォントと最新のコンピュータ。

この通常なら結びつかない組み合わせは、ジョブズが興味本位で授業に出席したことから誕生しました。

カリグラフィの授業で学んだ、文字同士の間隔や書体と書体のコンビネーションに関する知識が、マッキントッシュのフォント開発で生かされたのです。
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ジョブズがスタンフォード大学の卒業式で行った、とても有名なスピーチがあります。その中で、彼は次のようなことを言っています。



「未来を見通すことはできない。むしろ過去を振り返って経験から点と点を結びつけ、何らかの形をつくることが重要だ」



過去に経験した事柄は、１つひとつは孤立した「点」かもしれません。しかし、その点が多ければ多いほど、いつか別のものと結びついて新しい「線」になる。

そのことを、ジョブズはよくわかっていたのでしょう。




ここがポイント！
最先端のコンピュータに、伝統的なカリグラフィ
（西洋書道）の発想を導入した。
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ユニークな喫茶店
成功の秘密


名古屋で誕生したマンガ喫茶

異質なものと組み合わせやすいアイテムとして「携帯電話」を挙げましたが、同じような例に「喫茶店」があります。

「○○喫茶」と聞いて、真っ先に思い浮かぶのはマンガ喫茶ではないでしょうか。

マンガ喫茶の発祥は、名古屋だと言われています。

1970年代にはすでに存在していたようですが、どの店が元祖かは諸説あって断言できません。

おそらく、マンガ好きの店主が大量に買いそろえたコミックを店内に置いたことから始まったのでしょう。

ご存じの方もいらっしゃるかも知れませんが、名古屋の喫茶店では「おつまみ」が無料でついてきます。

また、午前中には「モーニングサービス」があり、コーヒーを頼むだけで、トーストやサラダなどが無料でついてくることでも有名です。

こういった土地柄ですから、喫茶店業界は競争が激しく、その中で生き残っていくのは並大抵のことではありません。

マンガ喫茶は、このような背景から生まれたのです。


喫茶店に時間制を導入した田中千一

従来のマンガ喫茶を完全個室型にし、複合カフェ「自遊空間」を成功させたのが田中千一です。

田中がユニークだったのは、料金に時間制を採用したことでした。

喫茶店は、飲み物や食べ物に対して料金を払うしくみです。

ただ、コーヒー１杯でねばられては、いくら満席になっても儲もうかりません。

そこで田中は、駐車場の時間貸しのようなシステムを導入できないかと考えたのでしょう。

基本料金は30分280円とし、それ以降は15分ごとに100円ずつ課金する方式をとります。これなら、オシリに根が生えたようなお客さんからも、料金を取ることができるわけです。


メイド喫茶と猫カフェの共通点は？

「○○喫茶」のパターンには、他にもさまざまなものがあります。

秋葉原から全国に広まったのが、メイド喫茶。

メイド服を着た従業員が「いらっしゃいませ！　ご主人様」と出迎えてくれるユニークさが話題となり、執事喫茶や男装喫茶（女性が男装して接客）など、似たようなコンセプトの店が続々と生まれました。

もっとも、本物（？）のメイドはもともと家事労働全般をこなしていたわけですから、それが接客係になったとしても、「異質なもの同士」の組み合わせとは言えないかもしれません。

しかし、ブームにつながった要因には、「喫茶店＋メイド」という組み合わせに、かなりの意外性があったからでしょう。



他に変わったものとしては、英会話喫茶があります。

“お茶を飲みながら英語を学ぶ”というコンセプトがウケて、気軽にネイティブと話したいという人たちが利用しています。

同じように、「趣味」を組み合わせたパターンがニットカフェ。文字通り、編み物をしながらお茶を楽しむ喫茶店です。

編み物をするとき、ほとんどの人は、ひとり黙々と編み棒を動かすでしょう。これは、極めて個人的な作業です。

そこでニットカフェでは、同じ趣味を持つ人同士の「交流の場」をつくったのです。

自分の作品を見てもらえる、他人の技術を学べるなどのメリットがあれば、来店した人は自然と常連になるでしょう。

これが、成功要因となったのかもしれません。

さらに、動物に触れられるというコンセプトの「猫カフェ」や「うさぎカフェ」も、喫茶店と異質なものをマッチングさせた例。

こちらは、住宅事情でペットを飼えない人や動物好きなどを取り込んで店舗数を増やしています。



喫茶店の本来の目的は、単純に「お茶を飲む」こと。

そこにまったく別のものを組み合わせることで、付加価値が加わり、新しい店舗スタイルが生まれるのです。




ここがポイント！
喫茶店というスペースに異質なものを組み合わせることで、新しい価値を創造した。






SUMMARY


異質なもの同士の組み合わせを成功させるコツ――。



それは、組み合わせる材料をできるだけ多くストックしておくことでしょう。分母が多ければ多いほど、組み合わせの可能性が広がるからです。



だから、ケース１のスティーブ・ジョブズのように、将来役に立つかどうかわからなくても、面白そうなものには積極的に首を突っ込んでいくべきです。

そうすれば、「偶然」に遭遇したときに、あなたの中のアンテナが自動的に動き、予想外の化学反応が起きるはずです。

さらに、ケース２のように、別のものと結びつきやすいアイテムを探してみるのもいいでしょう。



まったく新しいものを創造するのは簡単なことではありません。しかし、既存のものを組み合わせるなら、ハードルはグンと低くなります。

あとは、どれだけ意外性のあるものを見つけるか、でしょう。



もしかしたら、あなたの発想を「ただ、組み合わせただけじゃないか」と批判する人がいるかもしれません。

独自の発想でないのはずるい、という主張です。

でも、この批判は当たらないでしょう。

なぜなら、ベストな組み合わせの発見にも、オリジナリティーが求められるからです。

あなたも、誰にも負けない組み合わせのセンスを磨いてください。






COLUMN５

ラテラルシンキングの練習
広告ミックス

異質なもの同士を組み合わせる練習には、さまざまなものが使えます。

たとえば、雑誌。適当にページをパラパラめくり、飛び込んできた単語をつなげてみる。あるいは、テレビでチャンネルを変えて目に飛び込んできたものを組み合わせてみる。

「広告」も有効なツールです。電車でたまたま目にした雑誌広告の内容を、中吊り広告や車窓から見える広告と組み合わせてみるのです。無意味な組み合わせがほとんどですが、何度も繰り返すと無視できないマッチングが生まれます。
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LATERAL
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目先の利益だけを追求しない


バケツとパイプライン

『金持ち父さんのキャッシュフロー・クワドラント』（ロバート・キヨサキ著　筑摩書房）の中に、こんなストーリーが紹介されています。長いのでポイントだけを抜き出してお伝えしましょう。



ある村の「水」をめぐる話です。

その村では、雨が降らないと水が手に入らなかったため、長老たちが水源から村まで水を運んでくれる人を募集することにしました。

そこにエドとビルという、２人の人物が名乗り出ます。

長老たちは、この２人と契約を交わしました。



エドは、すぐに１マイル離れた湖に行き、バケツを使ってせっせと水を運び始めます。運ばれた水は村のコンクリートタンクに流し込まれ、エドはすぐにお金を手に入れました。

一方のビルは、契約を交わした後、村から姿を消しました。

競争相手がいなくなったことで、エドは喜びます。



ところが半年後、ビルは建築作業員をつれて村に戻ってきました。そして１年後、村と湖を結ぶパイプラインを完成させたのです。

ビルは最初からエドと競い合うつもりはありませんでした。

その代わり、ビジネスプランを考え出し、投資家を見つけ、工事の準備を着々と進めていたのです。



パイプラインができれば、水は安定的に供給されます。

ビルはこの点を村人たちに強調し、さらに供給サービスに対する料金をエドの料金の４分の１にすると発表しました。

村人たちは当然、ビルがつくったパイプラインの蛇口に飛びつきます。

エドはあわてて料金を引き下げ、さらにバケツの数と運び手を増やして対抗しますが、うまくいきません。

一方、ビルはビジネスプランをつくり直し、同じ問題で困っている他の村にもこのシステムを販売することで、大成功をおさめた……という話です。
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最終的に利益が出ればいい

この章のテーマは、「先の先を読む」です。

「先の先を読む」とは、将来の展開を予測して、あらかじめ手を打っておき、最終的に成功をおさめる（利益を得る）ということです。



こう書くと、「当たり前じゃないか」と思われるかもしれませんが、ここでのポイントは「最終的に」という部分。

目的を達成するためには、手間とお金がかかります。

ときには、利益が出るまでに損失が出ることもあるでしょう。それでも、かけた手間やコストが帳消しになるくらい大きな利益が「最終的に」手に入ればいいのです。



先ほどの例で言えば、ビルがパイプラインをひくためには、それなりの時間と資金が必要だったでしょう。

しかし、パイプラインが完成すれば、バケツで水を運ぶ必要はなくなり、安定的に水を提供することができる。

ビルは、その事実に気づきました。

目的を達成するまでにある程度のコストがかかったとしても、パイプラインが完成すれば簡単に回収できます。


ドーナツ店に長い行列ができた理由

もうひとつ、例を紹介します。

一般的に、お店を開店するときには、たくさんの人に知ってもらうためにチラシを配るでしょう。

しかし、最近では、チラシを配っても受け取ってくれる人は、あまりいません。チラシの印刷代、アルバイトの人件費をかけても、結局大きな効果を得るまでには至らないのです。

では、まったく知名度のない店が認知度を上げるにはどうすればいいのか。それも、お店に好印象を持ってもらいながら、情報を広く口コミしてもらうには、どうしたらいいのでしょうか？



「クリスピー・クリーム・ドーナツ」というドーナツ専門店では、チラシの配布や派手な宣伝をすることなく、この問題を解決しました。

一体、どんな方法だったのでしょう？



ドーナツそのものを無料配布した。



これが正解です。しかも、ひとりに１個ではなく、ひとりに１箱（12個入り）配ったのでした。

なぜ、こんなことをしたのでしょうか？



まず、道行く人にドーナツを箱ごと渡せば、それだけでかなり目立ちます。無料ですから、並んででももらおうとする人が出てくるでしょう。



さらに、ドーナツを配ったのはお昼頃でした。

狙いはランチタイムで会社から出てきたＯＬです。

ドーナツの入った箱を受け取ったＯＬは、オフィスに戻ります。

昼食後ですから、ひとりで食べるとしても、２、３個食べれば十分でしょう。

では、残りはどうするか。

自宅に持ち帰るには箱が大きすぎますから、当然、オフィスの同僚と分けることになります。

オフィスでは、こんな会話が聞こえてきそうです。

「どうしたの？　このドーナツ」

「箱ごと配ってたの。それもタダで」

「ホントに!?　どこのお店？」



おすそ分けをもらった人は、当然お店を知りたくなるでしょう。

実際、仕事が終わる頃には、ドーナツ店には長い行列ができたと言います。

このお店、実は行列に並んでいる人たちにも、試食用のドーナツを丸ごと１個提供しました。ここまで大盤振る舞いされれば、お店に対して悪いイメージは持ちません。

行列に並んだ人たちは、この体験をまた誰かに話すでしょう。

こうして、口コミが口コミを呼び、お店には連日長蛇の列ができるようになったのです。
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これも「先の先を読む」ことで成功した例。

「売り物のドーナツを“無料”で配るなんてもったいない」

普通だったら、こんなふうに考えるでしょう。

しかし、この販促案を考案した人は、目先の損失だけではなく、最終的にお店に行列ができることを確信していたのではないでしょうか。


ゴールから逆発想する

わたしたちは、ついつい目先のことだけに注目しがちです。

でも、大切なのは、１歩先ではなく、10歩先を見ること。

オセロゲームをイメージしてみてください。

相手の駒をいくらたくさん裏返しても、それだけでは勝てません。４つの隅を押さえられてしまえば、結局逆転されて負けてしまいます。それと同じことです。



「先の先」を読んでいる人は、他の人とはまったく違う景色を見ています。だから、彼らがすることは、まわりから見れば意味不明で、奇妙に映ることがあります。

冒頭の例でも、突然消えてしまったビルの行動は、エドや村人にはまったく理解できなかったでしょう。

でも、ビルには、最終的な到達点とそれがもたらす結果がはっきり見えていたはずです。



大事なのは、「最終的にどうなっていればいいのか」という視点で発想することです。

パイプラインをひいたビルは、はじめに「湖と村を往復しないで水を手に入れるには――？」と考えたでしょう。

クリスピー・クリーム・ドーナツの例も、たくさんの人に来店してもらうという最終目標が見えていたからこそ、大胆なサービスができたのです。



ちなみに、「水が必要ならバケツで運べばいい」と考えたエドの発想はロジカルシンキング。

一方、パイプラインをつくろうと考えたビルの発想は、ラテラルシンキングです。

もちろん、どちらが正しいということではありません。

自分の体を使ってバケツを運び続けるか、頭を使ってしくみを考え出すか、その違いなのです。



それは本当に正しいゴールなのか

「先の先を読む」と言っても、現実が必ずしも「読み」通りになるとは限りません。



携帯電話が普及し始めていた、1990年代はじめ。

アメリカの電子・通信機器大手のモトローラ社は、「イリジウム衛星電話」事業を推進すると発表しました。

これは宇宙空間に人工衛星を飛ばし、その衛星経由で通話を可能にするというしくみでした。

地上の通信設備に依存しないため、砂漠や海の真ん中、極地でも通話できるというのが大きなウリでした。

この構想は非常に画期的で、発表当時、マスコミが大きく取り上げ、全世界から注目が集まりました。

ところが、高額な利用料などで契約数の伸び悩みが深刻化。

モトローラ社は、2000年にサービスの停止を発表します。



「イリジウム衛星電話」の失敗は、現在の携帯電話の通信方式につながる、別の移動通信システムが急速に発展したことが原因でした。
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これにより、通信料金が安くなり、利用者の多くは「イリジウム衛星電話」の必要性を感じなくなったのです。



「どんな場所でも通話ができる」



このコンセプト自体は、間違っていませんでした。

見ている方向は正しかったのに“歩き方”を誤ったということかもしれません。

このように、先の先を「読み違えて」しまうケースは、意外と多いのです。
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やがて生まれる需要に賭けた松下幸之助


売れない新製品

松下電器産業（現パナソニック）の創業者・松下幸之助が、自転車用のランプを発売したときのエピソードです。

時代は昭和初期。

当時、自転車は庶民の「足」でしたが、現在と違って街灯が少なかったため、夜間の走行にはランプが不可欠でした。

ただし、肝心のランプは性能が悪く、点灯するのはせいぜい数時間程度。また、故障も多かったため、あまり使い物になりませんでした。

そこで幸之助は、長時間点灯できる電池式の「ナショナルランプ」をつくりました。

ところが、これがあまり売れません。「自転車用のランプ＝すぐ故障するもの」というイメージが強かったのでしょう。

幸之助は、「どう考えても製品は悪くない。ちゃんと説明すれば売れるはずだ」と考え、店舗に出向いて熱心に説明しながら販売していきました。


実物を見ればわかってもらえる

ところが、そのうち、手が足りなくなります。

数人で販売するようになりますが、販売店を１軒ずつ回るのは時間がかかりすぎる。

そこで、問屋を通して一斉に販売することを考えました。

一斉販売をするには、まず製品のことを知ってもらわなければいけません。

普通なら、ここでチラシを大量に配ろうとするでしょうが、幸之助はランプそのものを配ることを思いつきます。

「製品は良いのだから、現物を見てもらおう。そうすれば、その良さがわかってもらえるはずだ」

こんなふうに考えたのです。


１万個の電池を無料で手に入れる

配布するためのランプは、１万個です。

しかし、製品のランプは高価なものでした。もし、１万個のランプを配って注文が取れなければ会社は倒産です。

さらに、この計画には別の問題がありました。

１万個のランプを点灯させるための「電池」です。

すべての電池を準備する資金などありません。

「万事休す」と思われたとき、幸之助は、ある行動に出ました。電池メーカーの社長に１万個の電池を無料で提供してもらうよう交渉し、その代わりに８カ月で20万個の電池を売ることを約束したのです。もし、20万個売れなかったら、１万個の電池は買い取ることになりました。

無謀とも思える提案ですが、ランプを使うためには交換用の電池は不可欠ですし、何より幸之助には製品に対する絶対的な自信があったのでしょう。

実際には、１年も経たないうちに47万個の電池が売れ、感激した電池メーカーの社長からは感謝状が贈られたと言われています。


ここがポイント！
ランプが売れることを確信して、１万個の電池を無料で提供してもらった。
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未来の世界を見通したトーマス・エジソン


電球を実用化したエジソン

２つ目は、発明王エジソンの例です。

エジソンも、ラテラルシンキングの達人でした。

ところで、電球の「発明者」はエジソンだと思っている人は多いのではないでしょうか。実は、電球を最初に発明したのはイギリス人のジョセフ・スワンです。

ただ、スワンの電球は10～40時間程度しか持ちませんでした。それでもロウソクよりは、はるかに長い時間点灯するとあって、とても重宝されたのです。

エジソンも同じ頃に電球の実験をしており、日本の竹をフィラメント（発熱部に使われる細い線）の素材に採用して、一気に1000時間を超えるまで電球の寿命を延ばしました。

エジソンが実用化した白熱電球の寿命は、現在使われている電球の寿命とさほど変わりません。

第２章で紹介したフォードが、一部のお金持ちの趣味に近かった自動車を大衆化したのと同じように、エジソンは電球を改良し、実用化することに成功したのです。



電球普及の先にエジソンが見ていたもの

ところで、なぜエジソンは電球の実用化にこだわったのでしょうか？
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エジソンが考えていたのは、電球が普及したあとのことでした。

実用化に成功すれば、たくさんの人が電球を買い求めるでしょう。

「だったら、電球を製造すれば儲かるはずだ！」

普通は、こんなふうに考えます。

でも、エジソンはちょっと違う発想をしました。

電球がたくさん売れれば、それだけ「電力」が必要になります。

それなら、電力供給会社をつくればいいのではないか。

電気が売れれば研究費用を捻出ねんしゅつできますから、思う存分、大好きな研究に没頭できます。

そこでエジソンは、発電所を設立して電気の供給を行いました。もちろん、供給する電気をつくる発電機もエジソンの発明です。

その後、電球は一気に普及。需要が供給を上回り、発電所は成功します。

エジソンの読みは当たったのです。



ここがポイント！
発明品の普及後の世界を想像した。
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有利な報酬を選んだジョージ・ルーカス


映画監督が交渉で得たもの

もうひとり、目先の報酬にとらわれず、将来の大きな利益を手にした人物を紹介します。「スター・ウォーズ」シリーズで知られる映画監督ジョージ・ルーカスです。

あるときルーカスは、映画「スター・ウォーズ」の制作を20世紀フォックス社（配給会社）に持ちかけました。

このとき彼は、ある交渉をします。

自分が受け取る監督としての報酬は低くても構わないから、代わりに作品に関わる一切の権利を譲渡してほしいという内容でした。

配給会社としては、監督に支払う報酬が安くて済むなら、それに越したことはありません。そこで、ルーカスの申し出をあっさり受け入れたのです。


爆発的に売れたキャラクター商品

やがて映画が完成しました。

当初、配給会社はまったくヒットを期待していませんでした。「マニア向けのＳＦ映画」という位置づけで、上映館も少なく、地味なスタートだったと言います。

ところが……フタを開けると映画は大ヒット。記録破りの大成功で、瞬く間に興行記録を塗り替えていきました。

ところで、映画のヒットにともなって、飛ぶように売れたものがありました。

一体、何でしょう？

「キャラクター・グッズ」です。



ルーカスが譲り受けた権利の中には、キャラクター・グッズの商品化権が含まれていました。

当時の映画業界は、作品以外で儲けるという発想がなかったため、配給会社としても、それほど重要視していなかったのでしょう。

この権利をもとにキャラクター・グッズを販売したルーカスは、結局、監督報酬をはるかに超える収益を手に入れたのでした。



キャラクター商品そのものの価格は、安いものです。

しかし、１個１個の価格は安くても、世界中の人が購入するわけですから、収益は莫大になります。

ルーカスは、この収益を元手に自身の映像製作会社「ルーカス・フィルム」を立ち上げ、自由な立場で映画を制作できるようになりました。



ここがポイント！
目先の報酬にこだわらず、最終的にメリットのある権利を選んだ。




SUMMARY


「先の先を読む」達人になるためには、アクションを起こしたときに、その結果だけではなく、結果がもたらす「効果」にまで思いをはせることでしょう。

たとえば、ケース２のエジソンの例なら、

電球の発明→実用化→大量生産→電力の供給が必要

という流れがありました。

ここで、電球が発明された「結果」だけを考えていては、世間一般への普及を予測するだけで終わってしまいます。

電球の普及から、「どんな効果が生まれるのか」を考えることで、初めて「発電所」というひらめきにたどり着くのです。



“仮定の発想力”を磨くことも大切です。

「もし～だったら」「仮に～だとしたら」と考えて、できるだけ遠くまで想像の翼を広げてみるのです。

ケース３でご紹介したルーカスの場合、まだ海のものとも山のものともつかない映画を前に「もし、これがヒットしたら……」と考えたのではないでしょうか。

その想像の中では、子どもたちが映画のキャラクター・グッズを手にしている場面が見えていたのかもしれません。



「これなら成功する」という未来のイメージが見えたら、ブレることなく愚直に突き進んでみることです。

あなたには、他の人には見えない景色が見えているのです。

周囲には理解されないかもしれませんが、やがて、その読みが正しかったと証明される瞬間が来るのですから。





COLUMN６

ラテラルシンキングの練習
先読みイマジネーション


「次の展開」を予測するトレーニングです。

新聞や雑誌を読みながら、新商品や新サービス、新しく始まる制度などの紹介記事を探します。

そして、それがどんな影響をもたらすのか、考えてみてください。

その商品が出回ると、消費者心理はどう変わるのか？

そのサービスは、どんな人たちに歓迎されそうか？

その制度がスタートすると、社会にどんな影響を与えるのか？

先の先に視線を移せば、まだ誰も気づいていないものが見えてくるかもしれません。
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LATERAL
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ムダなものは本当にムダなのか？


目的があるから「ムダ」が生まれる

中国の古典『老子』に「無用の用」という言葉があります。



車輪の中央部に開けられている「穴」。

器や部屋にある、空っぽの「空間」。



これらは、一見役に立たない“ムダ”のようにも思えますが、どれもなくてはならないものだと述べられています。

世の中にあるムダは、実は必要なものではないか――。

これが本章のテーマです。



そもそも、なぜムダが生まれるのか、皆さんは考えたことがありますか。

それは「目的」があるからです。目的が明確に決まっている場合、それに合致しないものは、すべてムダになります。

たとえば、会社では「利益を上げること」が一番の目的だと考えられています。だから、利益を生み出さないものは、すべてムダと見なされる。



●売れない商品

●働かない社員

●手間のかかるサービス

これらは、「利益を上げる」という目的の前では、どれもムダになります。

では、そのムダはバッサリ切り捨てるべきなのでしょうか？


はみだし者が突破口をつくる

ここで、アリの世界をのぞいてみましょう。

アリの集団をよくよく観察してみると、面白いことに気が付きます。アリの「働き方」によって、集団が３つのタイプに分かれているのです。



●必死に働くアリ

●それなりに働くアリ

●全然働かないアリ
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その割合は、2：6：2に分かれるのだとか。

では、全体の20パーセントにあたる「働き者のアリ」だけを残し、それ以外を取り除くとどうなるでしょうか？

働くアリだけの集団……にはならなくて、実はこのなかでまた、働き者のアリ（２割）、それなりに働くアリ（６割）、全然働かないアリ（２割）が生まれるのです。

では、働き者のアリ以外は役立たずかというと、実はそうとばかりも言い切れないのです。



円形の軌道をつくり、この軌道にアリの集団を導きます。

すると、どのアリも直前のアリの後ろにくっついて進み、やがてグルグルと円を描いて行進し始めます。

円には「終点」がないので、行進は止まりません。

ところが、あるとき、この円を飛び出すアリが出てきます。

変わることのない日常を飛び出し、新たな道を進む開拓者――。

この開拓者は、「全然働かないアリ」なのです。

このアリをムダな存在として取り除いていたら、行進はいつまで続いていたのでしょうか……。



セレンディピティはムダがあってこそ

ラテラルシンキングにとって、「ムダ」は必要不可欠なものです。

普通に考えれば、不要なものはないほうが望ましいでしょう。

だから、「効率」を考えるロジカルシンキングでは、ムダはできるだけ排除されます。

しかし、思考に縛りを設けないラテラルシンキングでは、ムダは大歓迎です。



第2章で、ラテラルシンキングにはセレンディピティが必要だと書きました。

セレンディピティとは、偶然起きたことや目にしたものを、別の何かと結びつけて新たな価値を見出す能力でした。

この能力は、ただちに必要でないもの（＝ムダ）のストックがあって初めて発揮されるものです。

まったく無関係のものがうまくマッチングする（第５章参照）こともあれば、ムダなものに新たな価値が見つかることもあります。



たとえば「雪」。

北国では、冬になるとたくさんの雪が降ります。

除雪できたとしても、次は集めた雪をどうするかという問題が残ります。

かつて、札幌市の中心にある大通公園は、街中に降った雪の集積所になっていました。

とけるまではただ邪魔なだけなので、とにかく広い場所に集めてしまおうということだったのでしょう。



1950年、捨てられていた雪を使って、市内の中学生、高校生らが雪像6基を制作しました。これがきっかけとなって始まったのが、有名な「さっぽろ雪まつり」です。

毎年２月は、北海道への旅行者が激減する時期です。そのため雪像は、市にとっても重要な観光資源になりました。

厄介な存在だった雪を「観光の目玉」という価値に変えたのです。その結果、今では雪像をつくる雪が不足し、各地からトラックで輸送するまでになっているそうです。



また、「黒真珠」も、まったく需要のなかったものに新たな価値を見出した例です。

黒真珠とは、その名の通り黒っぽい色の真珠で、主にタヒチに生息する「黒蝶貝くろちょうがい」という貝から採れる珍しい真珠です。

ところが、この黒真珠はもともとあまり需要がなく、誰も注目しないような代物でした。「真珠＝白」というイメージが、根強くあったのでしょう。



その黒真珠に注目した人物がいました。

「真珠王」の名で知られるサルバドール・アセールです。

アセールは、ニューヨークの宝石商と交渉して、法外な価格をつけた黒真珠をショーウィンドーに飾ってもらう約束を取りつけました。さらにファッション誌に全面広告を出してダイヤモンドやルビーをあしらったブローチとともに黒真珠を並べたのです。

その結果、ニューヨーク中のセレブが競って黒真珠を買い求めるようになりました。



古いユダヤの諺ことわざに「リンゴはリンゴの採れない土地で売れ」という言葉があります。たとえありふれたものでも、場所を変え、売り方を変えれば、新たな価値が生まれるのです。


真っ赤なソファーが置かれている理由

こんな例もあります。

ある有名な家具店の話です。

そのお店では、真っ赤なソファーを入口のディスプレーに置いていました。ところがお店によれば、このソファーは１度も売れたことがないのだとか。

もちろん、ソファーは商品ですし、特別高い価格がついているわけでもありません。

だったら、なぜこんな商品を置いておくのでしょう？

売れ筋の商品と替えたほうが、売上増につながるのではないでしょうか。



実は、お店もソファーが売れないことは百も承知なのです。

でも、ディスプレーから外さないのは、ちょっとした「理由」がありました。



通りを歩いている人たちは、店の前で真っ赤なソファーに目を留めると、こんなふうに思います。

「こんなソファーのある部屋に住めたらいいなあ……」

そして、思わず店の中に引き込まれます。
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ところがよくよく考えると、真っ赤なソファーは自分の部屋にはちょっと派手すぎるような感じがする。

不釣り合いだからと真っ赤なソファーはあきらめるとしても、ソファー自体を買いたいという欲求は消えません。

幸い（？）店内には、落ち着いた色調のソファーが手頃な値段で売られています。そこで来店した人は、現実的な判断から無難な茶色のソファーを買い求めてしまうのです。



要するに、赤いソファーは商品としてはまったく売れない“非売れ筋商品”なのですが、店を特徴づけるアイキャッチとしての役割を立派に果たしているのでした。


いらない人は本当にいらないか？

人材は、「必要な人」「いらない人」と分けられることが多いのですが、「いらない」と一刀両断してしまうのは、あまりにもったいないと思います。



優秀な人材だけで少数精鋭の組織をつくればうまくいくかというと、実はそうはなりません。

デキる人だけを残し、それ以外の人を排除すると、全体のバランスが悪くなって、かえって良い結果が出なくなってしまうのです。

また、必要最低限の人数では、何かトラブルが起きたときにうまく対処できませんが、人員に余裕があれば何とか乗り切れます。



あまり働かない人が“ムードメーカー”として、組織の潤滑油になっているケースもあります。



そういう人がいなくなれば、組織がギスギスして面白みのない集団になってしまうでしょう。



また、人数が多ければ、それだけ物事を見る視点が増えることになります。

100人の人間がいれば、99人は気が付かなかったことに、100人目が気づくかもしれません。

これは、先のアリの話でご説明した通り。

むやみに人を抱える必要はありませんが、ムダだと思われていた人が、組織の命運を左右するアイデアを生むこともあるのです。



人には、それぞれに役割があるということでしょう。

自動車のハンドルに適度な「遊び」が必要であるように、組織にも「余裕」が必要なのではないでしょうか。
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タダのものを生かした浅野総一郎式ビジネス


水と竹皮をお金に換える

先にご紹介した松下幸之助やスティーブ・ジョブズの例からもわかるように、有名企業の創業者の中には、ラテラルシンキングの達人が数多くいます。

浅野総一郎も、そのひとり。

浅野はのちの日本セメント（現在は太平洋セメント）の前身である浅野セメントの創業者で、一代で浅野財閥を築いた人物です。

しかし、成功までの道のりは決して平坦なものではありませんでした。郷里の富山で商いを行うも、数々の事業に失敗して、浅野はお金を失ってしまいます。

借金に困った彼は、逃げるようにして上京。そこで彼が目覚めたのは、捨ててあるものに新しい価値を見出して、再利用することでした。

手始めは「水」。浅野は、無料で手に入る井戸水に砂糖を加えて「御茶の水の銘水」として売り出したのです。

これが意外とウケて、いくらかの儲けを手に入れました。

次に浅野が目を付けたのは、農家が捨てていたタケノコの皮です。「御茶の水の銘水」の儲けを元手にタケノコの皮を買い取った浅野は、「竹皮屋」を開業します。

時代は明治初頭。当時、竹皮は菓子や寿司の包装紙としての需要があったため、商いは次第に軌道に乗っていきます。



公衆トイレは金のなる木？

さらに浅野は驚くべき行動に出ます。

横浜市に対して、自分が公衆トイレを整備しようと申し出たのでした。

都市環境の近代化を進めるために、市はインフラ整備を急ぐ必要がありました。しかし、問題は資金です。

インフラ整備をしたくても資金が十分になかった横浜市としては、まさに「渡りに船」。自分たちがやらなければならない公共事業を、浅野が代わりにやってくれるというのです。

市は浅野の申し出を受け入れました。

しかし、浅野はどうしてこんなことをしたのでしょう？

実は、真の目的は公衆トイレの整備ではありませんでした。

彼はトイレからくみ取った屎尿しにょうを、肥料として農家に販売したのです。浅野は「公衆トイレ」という名の肥料工場を手に入れたのでした。

その後、浅野は「コークス」にも注目します。

コークスとは、石炭を燃やしたあとにできる廃棄物です。

これが燃料として使えることを知った浅野は、横浜市営ガス局が廃棄に困っていたコークスをタダ同然で買い取り、セメント工場に売りました。セメント製造時の燃料として、再利用するためです。

コークスはもともと使いみちがなく、廃棄に困っていたものですから、横浜市は大歓迎。一方のセメント工場からも感謝される。

浅野はムダなものを必要な人に売っただけなのに、大いに喜ばれ、自身も多くの富を手に入れたのです。




ここがポイント！
不要なものを必要な人に販売して
利益を得た。
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“もったいない”がもたらしたノーベル賞


不可能と言われたテーマに挑む

2002年、日本人として４人目のノーベル化学賞を受賞した人物と言えば、田中耕一です。

東北大学工学部電気工学科を卒業した田中は、分析機器メーカーの島津製作所に入社しました。

ノーベル賞受賞時は、博士号を持たない「サラリーマン研究者」として国内外から注目を集めます。作業着姿で記者会見に臨んだ映像を記憶している人も多いでしょう。

彼がノーベル賞を受賞した研究は、実は「ムダなもの」を活用したことが関係しているのです。

研究のきっかけは、製薬会社の人が漏らした、「つくった薬の分子量が測れなくて困っている」というつぶやきでした。

実際、研究が始まった1980年代半ばの化学的常識では、タンパク質のような大きな分子を壊さずに取り出すことは不可能とされていました。そこで、大きな分子を壊さないで計量する課題に取り組んだのです。

“不可能”と言われていたテーマに挑戦するため、島津製作所は、レーザー光線を使った「分子量測定器」の開発を始めます。分子量測定器のしくみは、簡単に説明するとこういうことです。

まず、物質に高エネルギーのレーザー光線を当てます。

レーザー光線を当てることで、物質は超高温になり、イオン化します。このイオンを真空中で検出器まで飛ばし、検出器に到達するまでの飛行時間を測定する。

飛行時間が短ければ短いほど、軽い物質だとわかるのです。
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「もったいない」からテストしてみよう

ところが、ひとつだけ問題がありました。物質に直接レーザー光線を当てると、分子が壊れてしまうのです。

そこで田中のグループは、レーザー光線で分子を壊さないように物質を守る方法の研究に取り組みます。

分析したい物質に金属微粉末を混ぜ合わせると、レーザー光線を当てても分子が壊れずにイオン化するのではないか。このような仮説を立てて、実験を重ねました。

ただし、金属微粉末だけでは物質とうまく混ざりませんから、これらを何かの溶剤に混ぜ合わせなければいけません。

実験では、気化しやすい性質のあるアセトンという溶剤を使うことになりました。

あるとき田中は、ビタミンB12のイオン化の実験中に、コバルト金属の微粉末に、間違って別の実験で使うはずだったグリセリンを混ぜてしまいました。グリセリンはベトベトしているので、混ぜたときにはすぐにわかります。

明らかに失敗でした。

ところが田中はこれを捨てず、「もったいない」からとテストしてみました。

しかも、せっかちな性格から、早く結果を見ようと、グリセリンが乾く前にレーザーを当て続けたのです。

これが、意外な結果を生みました。分子量測定器が、ビタミンB12がイオン化されている信号を検出したのです。

実験は成功。ノーベル賞の対象となった「ソフトレーザー脱離イオン化法」が誕生した瞬間でした。

研究の成功には、いくつかの要因が考えられます。

田中はもともと電気工学の専門家だったので、化学はまったくの門外漢。だから「失敗しても許されるだろう」と気楽に考えていたそうです。化学の常識を知らなかったことで、先入観に振り回されなかったことは大きいかもしれません。

しかし、一番の要因は「失敗（ムダ）」を活用したことにあるのではないでしょうか。

もしも、間違った試料を捨てていたら、残念ながら、ノーベル賞を受賞することはなかったでしょう。

ちなみに、「もったいない」は、田中の祖母の口癖で、この言葉は幼少時から心に染みついていたそうです。




ここがポイント！
失敗したものを捨てずにテストしてみた。




SUMMARY


ケース１は、誰も見向きもしないようなものを取り上げ、それに新たな価値を付与することで利益を得た例です。

この例を見ると、ものの価値は「相対的」であることに気づかされます。



水も屎尿もコークスも、そのままでは多くの人にとって何の価値もありません。

ところが、必要な人にとってはお金を払ってでも手に入れたいものに変わる――。

ものの価値は、それを見る人によって決まるのです。

このあたりを突き詰めれば、楽に利益を得るというラテラルシンキング的な発想に結びつくのではないでしょうか。



一方、ケース２は、失敗したもの（＝ムダ）を実験に応用してみたことが奏功したという例です。

ただの偶然だと言えばそれまでかもしれません。

しかし、田中に強い好奇心がなければ、その偶然にも出会えなかったでしょう。



「常に好奇心を失わないこと」



これも、ラテラルシンキングの達人になるための大切な条件なのです。




COLUMN７

ラテラルシンキングの練習
廃棄物マッチング


ゴミ捨て日の前日になると、集積所にはいろいろなものが捨てられます。このゴミを必要としている人がいないかどうか、考えてみましょう。

単純に「修理して提供する」のではなく、本来の用途とは別のものとして活用できないか、検討してみてください。

古いタイヤは幼稚園の遊具に、発泡スチロールは犬小屋の断熱材に、ゴルフクラブは護身用グッズに……
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LATERAL
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「ダメな部分」に隠れている宝物を探そう


あきらめる前に発想を転換する

世の中には、簡単には変えられない不利な条件や制約があります。



●時間がない

●人が足りない

●予算がない



でも、「アレがない」「コレができない」と言ってあきらめていては、何もできません。

大事なのは、あきらめる前に発想を転換し、今あるものの中に「隠れた価値」を見出すことなのです。



「ワケあり」を前向きなイメージに

第２章で、「疑う力」「抽象化する力」「セレンディピティ」という３つの能力をご紹介しました。「マイナスをプラスに変える」場合も、この３つの力は欠かせません。

とくに大切なのは、１番目の「疑う力」です。

欠点だと思っていたものが、見方を変えれば欠点ではなかったり、欠点だと思い込んでいたのは自分だけで、他人にとっては利点だったというケースもあります。



「ワケあり商品」というのをご存じでしょうか？

「形が悪い」「数がふぞろい」などの理由から、正規品として出荷できない商品のことです。切り落とされたカステラの縁や崩れたタラコなども、立派な（？）ワケあり商品です。



このような「不良品」は、おいしく食べられるのに、見かけが悪いというだけで、今まで見向きもされませんでした。

ところが、「ワケあり」というマイナスイメージがあると、正規品より価格が安くなります。

また、野菜や果物などは、ふぞろいであることで、かえって「過剰な生産管理がされていない＝安心・安全」という印象を消費者に与えることができます。その結果、最近では「ワケあり商品のほうが売れる」という逆転現象が起きているほどです。



これは、欠点をあえて前面に押し出して成功した、典型的な例でしょう。「欠点は隠すべき」という常識を疑ってみることで、思わぬ結果が生まれたのです。



曲がりキュウリの本質は？

「抽象化する力」も重要な役割を果たしています。

抽象化とは、すなわち「本質」を見極めることでした。

たとえば、大きく曲がってしまったキュウリは、そのままでは、商品にならないかもしれません。

では、このキュウリの「本質」は何でしょうか？

キュウリの「本質」は、もちろん「食べること」。

だから、見た目はどうであれ、おいしければいいんだと考える人には、何の問題もなく販売することができる。

さらに「曲がっている」ことに注目すれば、漬け物用の丸い樽にちょうど良い形であることがわかります。

これなら、「漬物専用《曲がりキュウリ》」として売り出せます。「本質」を的確にとらえれば、「曲がっている」という特徴は、必ずしもマイナスではなくなるのです。
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「マイナス」を生かせる場所を探す

商品だけではありません。「問題」を、あえて公表することで、利点に変える人たちがいます。

「元暴走族リーダーの塾講師」「元暴力団組長だった牧師」など、普通ならあえて隠すような過去をカミングアウトして、セールスポイントにしてしまうケースです。



「元ワルだったからこそ、落ちこぼれの気持ちがわかる」

「１度道を踏み外したからこそ、良いアドバイスができる」



否定的にとられがちな部分を、こんなふうに肯定的なイメージに転換させて、成功しているのです。



女性ファッション誌で活躍中のあるモデルは、小学生のとき、背が高いことでイジメられた経験があるそうです。

当時は「どうして、わたしは背が高いんだろう」と悩んだと言います。
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そんなある日、偶然ファッション誌を目にします。

誌面を飾っているのは、スラリと背の高い女性たちばかり。

そこで彼女は読者モデルに応募し、見事オーディションに合格したそうです。偶然見たファッション誌で「セレンディピティ」を発揮し、背の高さを武器にできる場所を見つけたのでした。

背が高いことは、決して「マイナス」ではありません。

ただ、本人が背の高さを肯定的にとらえていなかったという意味では、これもマイナスをプラスに転じた例と言えるでしょう。

隠したい過去がある人や、コンプレックスを持っている人も、それを生かす場所さえ見つかれば、活躍できるのです。





まだ半分？もう半分？

「マイナスをプラスに変える」という発想は、結局は「ポジティブシンキング」です。

物事は見方によってプラスになったり、マイナスになったりします。どちらになるかは、受け取る側のとらえ方次第。

たとえば、ボトルに水が半分入っているとしましょう。

このとき、あなたは「もう半分しかない」と嘆くかもしれませんが、「まだ半分もある」と喜ぶこともできます。
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「ボトルに半分の水が入っている」という事実は変わりません。しかし、これを否定的にとらえるのと、肯定的にとらえるのとでは、見える風景が大きく変わってきます。



失業して「明日からどうしよう……」と頭を抱える人もいれば、「人が仕事をしている昼間に、好きなだけ時間が使える。だったら、その時間を創作活動に充てよう」と考える人もいます。

実際、Ｊ・Ｋ・ローリングが世界的なベストセラー『ハリー・ポッター』を書き上げたのは、失業中だったという有名な例もあります。

他にも、江戸川乱歩や小林信彦は失業中に小説を執筆して世に認められるようになりました。



わたしたちは、ついついマイナス面だけに注目しがちですが、そのマイナス面を違った角度からとらえ直すと、新しい局面が見えてくるのです。
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小林一三の逆転発想


客がいなければつくればいい

阪急電鉄の創始者・小林一三いちぞうをご存じでしょうか？

阪急電鉄の前身である箕面有馬みのおありま電気軌道をはじめ、阪急デパート、宝塚歌劇団など数々の事業を興おこして成功した人です。

実は箕面有馬電気軌道の沿線は、着工時、乗客があまり見込めないような土地でした。

普通なら、「もっとお客さんのいるところに鉄道を敷こう」と考えるのでしょうが、人の集まるエリアは、当然、用地買収に膨大な資金が必要になります。

そこで小林は、まったく違う発想をしました。

「乗客がいないならつくり出せばいい。沿線に人の集まる場所をつくればいいのだ」

そこで、誕生したのが「宝塚新温泉」です。

1911年のことでした。

この温泉は、日本初の温水プールとして話題になりましたが、混浴ということもあり、風俗上よろしくないという評判が立ってしまいます。その結果、客足は次第に鈍くなってしまいました。

ところが、小林はあきらめません。

「温泉に蓋をして舞台にしよう」と考えます。

そして、当時流行していた少年歌唱隊からヒントを得て、少女たちに歌を歌わせることを発案しました。

これが、現在の宝塚歌劇団の前身です。
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何もない土地を魅力あふれる住宅地に

さらに小林は、沿線に住宅をつくり、人を集めようと考えました。住宅をつくれば、通勤や通学で電車を利用する人が増えると考えたのです。

ところが当時の沿線は、何もないのどかな土地でした。

「のどか」と言えば聞こえは良いのですが、要するに「辺鄙へんぴ」な場所です。ＰＲすべきものもとくにありません。

ところでこの頃、大阪は工業都市として急速に発展していました。そのため、中心地は便利になっていましたが、反面、工場の煤煙がひどく、問題になっていました。

そこで小林は、阪急沿線を「都心から離れていて静か」「環境の良い土地」と宣伝し、分譲住宅を売り出します。

この戦略は成功し、住宅は一気に売れていきました。


安くて速くてガラガラ

肝心の鉄道の乗客は、どうだったのでしょうか。

大阪と神戸には、同時期に複数の路線が敷かれました。

阪急電鉄の競合は、すでに運行を始めていた阪神電鉄です。

阪神の電車の車内は、乗客で満員。

競合路線に客があふれているのを見れば、普通の経営者ならガックリ肩を落とすでしょう。ところが小林は、乗客が少ないことを前面に打ち出したキャッチコピーを考えます。

「安くて速くてガラガラ。眺めも良くて涼しい阪急電車」

「客がいない」ことを逆手にとった戦略でした。




ここがポイント！
「何もない」というデメリットをメリットだと考えた。
乗客がいないことを「すいている」と肯定的にとらえた。
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夕張市「負の遺産」を学ぶツアー


負債に押しつぶされた夕張市

2007年３月６日に、夕張市が “財政再建団体”に指定されました。自治体の財政破綻は異例のことであり、このニュースは、当時、大きな驚きとともに報道されました。

かつて石炭で栄えた夕張市は、エネルギーが石炭から石油に移行していくなかで、次第に活力を失っていきました。

その後、何とか勢いを取り戻そうと観光に力を注いだのですが、期待したような成果が出ず、膨大な借金が残ってしまったのです。

しかし、多額の借金を抱えている自治体は、日本全国に存在します。財政状況の厳しい市町村にとって、夕張市のニュースは人ごとではありません。破綻のあと、夕張市役所には他の都府県から多くの問い合わせが寄せられました。

ところが市はそれどころではありません。一刻も早く再建の道筋を立てなければならないのに、破綻について説明している余裕はまったくなかったのです。



夕張リゾートの決断

「破綻の原因となった施設を見てみたい」という声は、地元の旅行会社「夕張リゾート」にも届くようになりました。

同社では、当初、そうしたリクエストに個別に対応していたそうです。

2007年５月に、東京から猪瀬直樹副知事（当時）が視察に訪れたときも、同社の西田吏利つかとし社長が直接対応することになりました。そこで西田社長は、あるアイデアを思いつきます。

破綻の背景が理解できるようなツアーができないか——。

そこで、当時運営していた「ぐるっと夕張」という市内バスツアーに、財政破綻に至った経緯の説明と、各種施設の案内を組み込んだ企画を発表します。ツアー名は「夕張ドキュメンタリーツアー 〜ゆうばりの昨日、今日、明日〜」。

このツアー、発表直後から、その企画の斬新さが大きな話題となりました。

しかし、社内では、さまざまな議論があったようです。

「財政破綻」を広く宣伝するのは“恥”をさらすことになるとして、反対する社員もいました。

それでも西田社長は、「なぜ破綻してしまったのか、夕張を反面教師にして勉強してもらえる。それに、夕張が再生するキッカケになればいい」と社内を説得します。

結果、ツアーは大人気となり、「初年度だけでも2000人以上（同社・広報）」が参加しました。

現在では、「学習」という要素を加えて、中学や高校の修学旅行・研修旅行にも対応しているほか、韓国からも定期的に視察団が訪れています。

確かに、財政破綻自体は不名誉なことですし、マイナスなイメージを与えることは間違いありません。

しかし、起きてしまった事実は変えられない。

そこから「破綻を教訓にしよう」と前向きに発想したことが、成功に結びついたのでしょう。




ここがポイント！
財政破綻というマイナス材料を
「教訓を生かすツアー」として生かした。





SUMMARY


ケース１の小林一三の成功要因は、マイナスの要素を決してネガティブにとらえなかったことでしょう。

「辺鄙な場所」「乗客がいない」というデメリットを、見事にプラスに転じたのです。

「乗客がいない」ことは、鉄道会社にとっては大きなマイナスですが、これを「すいている」とポジティブにとらえたことは、彼の個性であり、センスだったのかもしれません。

また、住宅を売り出すときに、何もない片田舎という事実は、ある意味、マイナス要素となるかもしれません。

しかし、この欠点を「環境が良い」というプラスのイメージに転換できれば、そこに新たな価値が生まれるのです。



ケース２の夕張リゾートの例も、市の財政破綻というネガティブな要素を、あえて前面に押し出したところに発想の転換がありました。財政破綻という“問題”は、見事に “教訓”となって生かされたのです。



物事を始めるときに、制約や不利な条件など「マイナス」の要素があると、ついあきらめてしまいがちです。

しかし、見方を変えれば、ここで紹介した例のように、違った展開が見えてくるのです。



どうすれば欠点を生かすことができるか。

普段から、常に気に留めておくようにしましょう。

そうすれば、いざというときに、デメリットをメリットに読み換える知恵が働くようになるのです。




COLUMN８

ラテラルシンキングの練習
スーパー・ポジティブ思考


日常生活のなかで耳にするネガティブな言葉を、すべてポジティブな言葉に言い換えます。



●安っぽい→庶民的

●古くさい→歴史のある

●融通が利かない→絶対にブレない



あなた自身やまわりの人、所属している組織のダメなところを別の言葉に言い換えられないでしょうか？　短所だとあきらめていた特徴が、長所としてアピールできるかもしれません。
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いよいよ最終章です。この章では、皆さんに演習に挑戦していただきます。それぞれの問題に、ラテラルシンキングで解答してみてください。



もっとも、第１章でお伝えしたように、ラテラルシンキングには、唯一絶対の「正解」がありません。

答えは示していますが、これはあくまでも著者が考えた「解答例」。こう考えなくてはいけないというものではありません。

ご紹介した解答より、さらにユニークで、解決策としてふさわしいものはたくさんあるでしょう。



大事なのは、できるだけ多くの答えを見つけだすことです。

常識や先入観から自由になって、思考を “水平”方向に飛ばしてみてください。

いつも走っている思考のレールを外れたとき、画期的な解決策が見つかるはずです。
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LATERAL

Ｑ１　何もない宿泊施設


山間のひなびた集落に、１軒のホテルがありました。

このホテル、かつては“田舎”の雰囲気を味わいたいと、都会から多くの人が訪れましたが、最近になって予約数が激減していました。

それもそのはず。

ホテルのある集落と最寄りの町とをつなぐバス路線が廃止され、交通の便が極端に悪くなったのです。

おまけに、ホテルの付近にはコンビニもスーパーもないため、不便で仕方ない。温泉や名所でもあれば、PRのしがいもあるのですが、そうした「目玉」もありません。

さて、あなたならどうしますか？
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LATERAL

Ｑ２　ある喫茶店主の深い悩み


ある喫茶店の店主が、悩んでいました。

テーブルやイスなど、家具類の傷みが激しいのです。

大きく傾いていたり、表面がひどく汚れていたりして、目も当てられない状態です。

お客さんは駅前のおしゃれなカフェに流れていきますから、売上は激減。そんなわけで、思い切ってすべての家具を買い替えたいのですが、十分な資金がありません。

何とか、経費をかけずに、すべての家具を新調することはできないでしょうか？
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LATERAL

Ｑ３　海外から押し寄せる質問メール


時計の輸出入代行をしている人がいます。

この人、日本製のレアものを海外に販売しているのですが、ある悩みを抱えていました。

日本製の時計の人気は非常に高く、売上は着実に伸びているのですが、それにともなって海外からのメールによる問い合わせが急激に増えてきたのです。

簡単な質問ならつたない英語でも何とか答えられますが、マニアックな質問になると、とても対応できません。

聞いていることは何となくわかるのですが、英語で的確に返答することができないのです。

思い切って英語ができる人を雇ったのですが、時計の専門知識がないので、うまく答えられません。

海外の時計マニアからの質問に、何とかスムーズに答えてあげる方法はないものでしょうか。
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LATERAL

Ｑ４　新しい調味料を売る方法


あるメーカーから、新しい調味料が発売されました。

どんな人でも簡単においしい料理がつくれるため、メーカーとしては、爆発的なヒットになると考えていました。

ところが、予想に反して、あまり売れません。

売上を伸ばすために、あなたならどうしますか？
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解答例


Ａ１　依存症の人たちの宿泊施設にする



「まわりに何もない」「買い物ができない」という特徴は、否定的にとられがちです。

しかし、必ずしもそうだとは限りません。

「何もない」場所は、何かが手に入らなくて済む環境だと考えることもできます。



ところで世の中には、特定のものに強く依存しなければ生きていけない人たちがいます。

依存の対象は、薬物やタバコ、アルコールといった身体に大きなダメージを与えるものから、インターネットやゲーム、ギャンブルなど、のめり込みすぎると日常生活に支障をきたすものまで、さまざま。



依存症状を克服するには対象物が手に入らない（利用できない）環境に身を置くしかないのですが、実際には、そう簡単にはいきません。ただひとつ確かなのは、依存症状に苦しんでいる人の多くは、強い危機感を持っていて、「このままではいけない」と考えていることです。



そこでこのホテルを、依存症の人たちを対象にした宿泊施設にするのです。

何しろまわりにお店がありませんから、お酒もタバコも買えません。ギャンブルをしようにも、近くには競馬場も競輪場も、パチンコ屋さんもない。

ゲームはもともと置いていませんし、持ち込んだ場合は没収します（チェックアウト時に返却）。



もっとも、薬物依存については医療的なバックアップ体制が不可欠なので、そう簡単には実行できないかもしれません。

ただ、ここで大事なことは、実現の可能性を検討することではなく、「何もない」ということに新たな価値を見出し、いかにデメリットを逆転するか、ということなのです。



Ａ２　ショールーム喫茶にする

お店のコンセプトを大きく変えます。

ズバリ、「全部買える喫茶店（ただし、従業員を除く）」。

テーブルやイスはもちろん、使われているお皿やカップ、壁にかかっている絵、従業員が着ている服に至るまで、その喫茶店にあるものはすべて注文できるシステムです。

もちろん購入するのは、使われている「現物」ではなく新品です。



店頭で商品を選ぶときには、実際に使ったときの感触を確かめることができません。

雑貨店ではコーヒーカップで実際にコーヒーを飲むことはできませんし、家具店では食事や書き物をしながらテーブルの使い心地をチェックすることはできません。



そこで、喫茶店そのものをショールームと考えて、それぞれのメーカーにタイアップを持ちかけます。
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お客さんは、照明器具やシャワートイレなども含めて、店内にあるあらゆるものを実際に使い、気に入ったらその場で注文することができます。

メーカーが家具をモデルチェンジしたら、喫茶店の家具もそれに合わせて取り替えます。お客さんにとっても、行くたびに何かが変わっていて新鮮でしょう。

モデルチェンジを機に、現品を「展示処分品（ワケあり商品）」として格安で販売してもいいのです。

実際、客室で使われるパジャマや枕が買えるホテルがありますから、コーヒーカップやイスが買える喫茶店があってもいいですよね。



※実はこれ、わたしが以前、喫茶店の経営に関わっていたときに考えたアイデアです。あまりにも荒唐無稽だったため、実現はしませんでしたが……。



Ａ３　海外のお得意様にメール対応をお願いする

これは、わたしの知人が実際に直面していた問題です。

普通なら「時計の専門知識があって、英語が堪能な人を探せばいい」と考えてしまうところですが、この発想はどちらかというとロジカルシンキング。



この時計屋さんが助けを求めたのは自分の「顧客」でした。

取引をしている海外のお得意様には、「時計マニア」が何人もいます。



マニアであれば、玄人にしかわからない質問にも答えられますし、専門的な知識を披露できるということで、喜んで引き受けてくれます。



普通なら、「売る側」と「買う側」を明確に区別しようとするでしょう。しかし、餅は餅屋。「とにかく得意な人に任せよう」という柔軟な発想が生んだ解決策でした。



Ａ４　女学生の卒業式に料理本とともにプレゼントする

この問題も実話です。

1908年（明治41年）、東京帝国大学（現在の東京大学）教授の池田菊苗きくなえ博士は“ある発見”をしました。

食品に含まれる「うまみ」の正体が、グルタミン酸であることを突き止めたのです。

博士は、このグルタミン酸を使えば画期的な調味料ができると確信。実業家・鈴木三郎助の協力を得て、この調味料を「味の素」という名で発売しました。



ところが、「口コミ」を期待して医者や芸能人、新聞記者に無料で配るなど、いろいろな販促活動を展開したものの、思うような結果が出ません。



そこで、高等女学校の卒業式に、「卒業記念プレゼント」として「味の素」の小ビンと料理本を“セット”にして配ったのだそうです。

当時の女学生と言えば「主婦」の予備軍。この頒布はんぷが、日本の家庭に「味の素」を定着させるキッカケとなりました。



実は「味の素」には、有名な都市伝説があります。



ある女子社員が「味の素」の売上を上げるために「ユニークな提案」をしたというのです。

それは、粉末が出る“穴”を大きくすることでした。

これによって、売上が飛躍的に伸びたというのです。



本当なら、まさしくラテラルシンキング的な解決策ですが、実際にはこうした事実はなかったようです（製造元の「味の素」もホームページでこの噂を否定）。

売上増は、地道な営業努力によるものでした。
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おわりに


いかがでしたか？



「ラテラルシンキング」がどんなものなのか、よく理解していただけたのではないでしょうか。



この自由で柔軟な思考法は、ときとして“まじめな人たち”を「ずるい！」とくやしがらせるような解決策を生み出します。

そのユニークさ、スマートさ、斬新さは、本文中の数多くの事例でご紹介した通りです。

わたしはこの本を通して、「そうか、そんなやり方があったのか！」という驚きを皆さんにお伝えしたかったのです。



本書を締めくくるにあたり、少しわたしの仕事の話をさせてください。



わたしの仕事のテーマは「ITをビジネスの中でどう生かすか」です。ITについては、システムの企画開発から営業、トレーニングに至るまで一通りこなしてきましたが、とりわけソフト開発に関わっていて強く感じたことがあります。

それは「コンピュータに人の代わりはできない」ということです。



本書の第1章で、ロジカルシンキングとラテラルシンキングの比較をしました。

コンピュータは、ロジカルな仕事のエキスパートです。

ある問題が発生したとき、その解決策にロジカルなプランが採用されたとしたら、その仕事はほとんど（あるいは、すべて）コンピュータがこなしてしまいます。

しかも、驚くほど速く……。

そこに、われわれ人間の出番はありません。



コンピュータは愚直に言われたことだけをこなします。

いわば、マニュアル通りに動くわけです。

「マニュアルがないと仕事ができない」という人は、これからの時代はコンピュータに取って代わられてしまいます。



では、わたしたちが存在意義を失わないようにするためには、どうすればいいのでしょうか？



それは、人間にしかできない発想力を磨くことでしょう。



本書でご紹介したような、奇抜な発想、突飛な考え方、非常識なアイデアを駆使して問題を解決すること。

そして、「そんな方法は思いつかなかった……」とまわりを苦笑させるような芸当は、コンピュータには絶対にできません。

そんな発想力を磨くヒントが本書から見つかれば、著者としてはうれしい限りです。



なお、本書では数多くの事例をご紹介しました。

記述の正確性には万全を期しましたが、複数の説が存在していたり、長い時間が経過しているために事実確認が困難だったりする逸話が含まれていることをお断りしておきます。



本書の狙いは、事実を明らかにすることではなく、あくまでも自由な発想で考えることの面白さを知っていただくことです。ですから、各事例は問題解決のひとつの例だとご理解ください。

また、本文中の事例については、すべて敬称略とさせていただきました。



最後になりましたが、夕張リゾートの西田吏利社長をはじめ、本書を執筆するにあたり、貴重な情報を聞かせていただいた方々に厚くお礼申し上げます。

また、長きにわたり執筆にお付き合いいただきました、あさ出版編集部の木田秀和さんに、この場を借りてお礼申し上げます。
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