
―　大阪の経済の現状は
デフレ脱却でいい方向に行ってい

ると思います。ただ、円安で輸入し
て部材を調達する中小企業が大変で
あるとかということはあります。い
い面と悪い面が一緒にあるわけです
が、大きな流れで見たらいいほうに
行きつつある。ただ、黙っていても
だめですから、政府に対して成長戦
略を早く実行してもらうとか、大阪
府の成長戦略を早く実行に移すよう
にとか、いろいろな注文をつけなが

らやっています。日銀の総裁にもで
す。現実の経済を動かしている大阪
の中小企業の皆さんの声、現場の声
をいかに届けて修正してもらうか、そ
ういう努力を必死になってやってい
ます。
―　大阪本社の会社が東京に本社
を移す動きがありますが
経済の法則からしたら、ビジネス

チャンスのあるところに行くのは当
然です。東京に行くのも当然だと思
います。かつて大阪は人の動きがあ
って、江戸時代、あるいは明治も、大
正、昭和もそうでした。物、人、お
金の動くところには自然に人が集ま

ってきますね。そういった大阪にし
ようじゃないかと商工会議所は「千
客万来都市OSAKAプラン」というビ
ジョンを掲げて─まさに全てが集ま
る、ビジネスチャンスがある大阪を
目指しています。
東京一極集中を是正しないといけ
ないのは確かですけれども、それを
言っているだけではどうしようもな
いわけで、我々自身が「千客万来都
市OSAKA」をいかに実現するか。こ
れに今努力しているところです。
―　「千客万来都市OSAKAプラン」
の具体的な内容は
まずは、インバウンドです。これ
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は関空がありますし、USJもありま
すので、大阪にも魅力はいっぱいあ
ります。お買い物、食、これは大阪
の強みです。これをどんどん積極的
にアピールしています。大阪だけじ
ゃなくて、京都、神戸、あるいは和
歌山、鳥取、滋賀、奈良など、関西
は郷土色（ローカル）の文化が根強
く残っているところが大変多いです。
それが外国の人に今注目されていて、
周辺部に広域型の観光ネットワーク
ができています。これは「千客万来
都市OSAKAプラン」の真っ先に挙げ
ているビジョンです。
あと大阪の強みとしてはものづく

りがあります。例えば医療機器、製
薬・創薬ですね、ライフサイエンス、
ここにも力を入れています。千客万
来都市として5つのビジョンを掲げ
ていますが、一つ一つ消化しつつあ
ります。
―　今カジノ法案が検討されだして
いますが
カジノはいい面と悪い面がありま

す。賭博性が高いとか、社会的コス
トが高くつくという負の面がありま
す。これをどう克服するか、その論
議をこれからしていかないといけな
い。それを抜きにして夢ばかり言っ
てもだめです。
―　弁護士に対する印象は
幸い、会社の中で弁護士さんとお

近づきになる機会の多い仕事をして
いましたので、また友人も多く身近
におりますので、私の場合は抵抗な
く弁護士さんに接しています。ただ、
おそらく普通の人は何となく敷居が
高くて相談しにくいという人が圧倒
的だと思います。弁護士さんという
とインテリで難しい、簡単なことを
言っても難しいお答えが返ってくる
のではないかとか、あるいはとんで
もないお金を取られるのではないか

とか、おそらく何かバリアがあるん
じゃないですかね。ですから、身近
なおじさん、おばさん、お兄さん、お
姉さんという感じになったらいいん
でしょうね。
私は、人助けのためにどんどん出
ていけと、こう言いたいですね。じ
っとオフィスに座って、どんと構え
ているんじゃなくて社会に出ていけ
と、そう申し上げたいです。
―　ひらかたパークは最近、いろい
ろなおもしろい企画をされていま
すね

ビジネスモデルというのはしょっち
ゅう変わります。昔は遊園地というの
は鉄道会社が全部持っていたんです。
今は南海と私ども京阪だけですね。世
の移り変わりというのはそんなもので
して、昔のビジネスモデルにしがみつ
いていても成り立たない。
その中でひらかたパークはまだがん

ばっていますが、一方でUSJがありま
す。USJの経営者によりますと、あれ
は遊園地ではなく小売業だというんで
す。物販業だと。皆さんお買い物を
いっぱいしてますよね。ビジネスモデ
ルとしては遊園地ではなく、形の変わ
った小売業なんです。翻って、ひらか

たパークはどんなビジネスモデルをそ
の後つくったかというと心もとないで
す。昔の名前で食っているだけかもし
れない。これでいつまでやっていける
か分からない。お客さんにどこまで支
持されるか分からない。我々はその時
代に合うビジネスモデルをどうつくり
出していくか、お客さんの嗜好感覚に
どう響いているのか、いつも気配りし
ながら対応していく。ダーウィンの適
者生存になると思います。
最近のいい事例だとコンビニです。

景気がいいと言いますが、富裕層は
いいんです。株は上がっていますし、
百貨店も時計、貴金属、宝飾、絵画
の売り上げは増えています。ところ
が、食品はだめなんです。スーパー
がだめなんです。しかし、コンビニ
が伸びています。コンビニはうまく
適応しています。「これがコンビニ
だ」という規定観念をコンビニの経
営者は持っていません。世の中に合
わせて商品のアイテム、商品の質も
どんどん変えています。進化してい
ます。ビジネスモデルをしょっちゅ
う研究しながら、お客さんの一歩先
を行ってお客さんを引きつけている、
これが今のコンビニですね。
大阪にも新しいビジネスモデルを

つくろうとしている中小企業の経営
者がたくさんいらっしゃいます。本
業があって、その本業と関係ある事
業から枝分かれして、それを本業に
しようとしている経営者がいっぱい
いらっしゃいます。チャレンジ精神
を持った方が大阪にたくさんいらっ
しゃる限り大阪は大丈夫です。弁護
士さんも新しいビジネスモデルをど
んどんおつくりいただくようにすれば
世のため人のためになると思います。

(Interviewer :桂　充弘・Photo :武田真実)
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