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気づいたらもう春、暖かい⽇が続きますね。
あちこちで花が咲き始め、気分もウキウキ
してきます。
気持ちはもう花でいっぱいな今⽇この頃、
ふと頭に浮かんだのは「ノリタケディナー
セット」です。縁をクリームボーダーで
囲み、⾦線とピンクの⼩花模様の⼤⽫。定番な柄として、あちこ
ちで⾒かけます。また、どこか懐かしい気分になる⽅もいらっ
しゃるでしょう。
それは、⾷器の⼤⼿メーカー「ノリタケ（当時は⽇本陶器）」が
⼤正三年にディナーセットとして完成させた「セダン」の模様が
原点ではないかと思います。12⼈⽤⾷器揃いの「セダン」は当時
アメリカ市場でも⾼い評価をいただいたといわれています。
「セダン」は名古屋にある「ノリタケミュージアム」で実物を⾒
ることができます。⼀⾒の価値あり！です。

フレッシュＮＥＷＳ 担当：原⽥ 剛
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リテールテックJAPAN 2015参加いたしました！
去る3⽉3⽇〜6⽇まで開催された、「リテールテック
JAPAN2015」にフジモトも参加いたしました！
今回はフジモト⾃社ブースと、
ＰＦＵ殿のブースにもパートナー企業
として出展させていただき、⼆か所で
ご案内いたしました。

飲⾷店舗さま向けにかわら版を毎⽉発⾏します
春暖の候

3⽉も半ばを越え春が近づいてきました。合格発表や卒業式、3⽉は次へのステップをする節⽬の⽉ですね。
『3』という数字は、学術的なことはわかりませんが過去を反省して気持ちを新たに取り組んでいくそんなカウント
に丁度良いように感じます。3時間、3⽇、3キロ、３ホール…粘りがない筆者でも頑張れるそんな数字です！

フジモトブースでは、「ビッグデータ
活⽤サービス」や、株式会社PFU殿
の「KIOSK端末」を⽤いたＣＲＭ
サービスのご提案などを展⽰。
特に「ビッグデータ活⽤サービス」や「KIOSK端末連携サービ
ス」はたくさんのお客様に⾜を⽌めていただき、お客様にお待
ちいただくことになってしまい、申し訳ございませんでした。
ご来場くださいまして、誠にありがとうございました。
次回は5⽉13⽇から開催される『ビッグデータ活⽤展春』に参
加予定です。是⾮フジモトブースにお越しくださいませ。

四⼗六⾖ あの花柄の原点？
〜ノリタケディナーセットの巻〜

⾷器研究家 ケイ・⼤勝⾷器なんでも⾖知識

廣告社ぶれいん ⽵⽥清⼈並べて覚える

■お店で使えるマーケティング⽤語集 第４０語■
リーン・スタートアップ と グロースハッカー

Lean Startup  vs.  Growth Hacker Marketing
■リーン・スタートアップ（ Lean Startup ）

起業には⼤きな費⽤が掛り、失敗する可能性も⾼いものです。⽶
国の起業⽀援の専⾨家エリック・リース(Eric Ries)は、この問題点
を解決する⽅法をまとめて、２０１１年に「ザ リーン・スタート
アップ(The Lean Startup)」を出版しました。

この中に⾮常に印象的なキーワードが⼆つ出てきます。ひとつは
ＭＶＰ（Minimum Viable Product）で『粗削りだけれど欲しがる
⼈のいる製品』といった意味、もうひとつはピボット(Pivot)で『軸
⾜を動かさずに速やかに⾏う変更』という意味です。結論を単純化
すれば、起業にとって⼀番⼤切なのは「まず使ってもらえるものを
作ってしまえ。使ってもらえたら情報を集めてどんどん改良し
ろ。」になるのでしょう。

インターネットでは⼤変容易にフィードバックを集めることが出
来ます。例えばネットでの販売ならばメーカーも毎⽇売れ⾏きを知
ることが出来ますが、店頭販売では数⽇から数ヶ⽉はかかるでしょ
う。以前、メーカーは製造や流通のために⻑期予測を基にした不確
実な計画を利⽤していましたが、インターネット以降は迅速なフィ
ードバックの活⽤で刻々と軌道を修正することができるわけです。

考え⽅のポイントとなるのは、「何をフィードバックとして利⽤
するか」「フィードバックをどう活⽤するか」「そしてそれを利⽤
して製品やサービス、ビジネスモデル、マーケティングをどれだけ
タイミング良く改良できるか」の三点です。

■グロースハッカー（ Growth Hacker Marketing ）
グロースハッカーは『成⻑過程を徹底的に研究実⾏する』という

意味で、この成⻑の対象となるのは企業や製品の売れ⾏きです。⽶
国のインターネットビジネス企業のマーケティング担当者だったラ
イアン・ホリデイ(Ryan Holiday)はリーン・スタートアップを参考
にして、２０１３年に新しいマーケティング⼿法についての本、
「グロースハッカー・マーケッティング(Growth Hacker 
Marketing)」を出しました。

この本は製品の開発と同時進⾏でマーケティングも⾏うべきだと論
じています。ＭＶＰで市場に⾶び出た製品やサービスは⽇々改良さ
れ同時にマーケティングも⾏われ社会に認知されて⾏く、これがグ
ロースハッカーのポイントです。

今回とりあげた、⼆つの⽤語で
「サイバー」という⾔葉を思い出
しました。最近は「電⼦世界」を
表す前置詞になっていますが、
⽶国の数学者ノーバート・ウィー
ナーが⾃動制御をサイバネティク
スと呼んだのがはじまりです。
サイバネティクスの語源はギリシャ
語の「操舵⼿」だそうです。
制御の基本はフィードバックの活⽤
です。リーン・スタートアップも
グロースハッカーも、その意味でとてもサイバネティクス的です。

写真はイメージです。


