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2. 寄稿：市場開拓協議会の活動  (一般社団法人市場開拓協議会 事務局長 吉村 徳則） 

 

(1) はじめに 

私は広島市在住の会員です。中小企業診断士資格を取得後、1985 年に経営コンサルタントと

して創業。早いもので 40 年にもなりました。1989 年に㈱成研として法人化し、12 名が所属し

ています。さすがにいつまでも最前線で活動とはいかず、2021 年に取締役を退任。創業者と

いうことで、個室をもらい相談役という役職でほぼ、毎日出勤しています。その活動と関係し

た一般社団法人市場開拓協議会(以下、協議会)について紹介させて頂きます。 

 

私の所属する（株）成研は、商業コンサルタントです。市場調査や商業施設の計画、街づくり、

テナントリーシング(宅建業)などが主な業務です。そのなかでも少ないですが、商品開発業務

と販路開拓があります。中小企業の多くは営業力が弱いのが実情です。そこでこれを支援する

必要があると考え、営業支援の業務を始めました。しかし、相談は食品や機械からサービス分

野と幅広く、とても 1人で対応はできません。 

 

これを何とかしたいと考え、仕事仲間の専門家やＯＢ人材に声をかけ、2021 年 4 月に商品開発

と販路開拓の支援団体を創設したのです。そのメンバーには、大学名誉教授(工学博士)や弁理

士、中小企業診断士などの専門資格者や経済団体の元役員、流通業界のＯＢ、信用調査会社の

ＯＢなど多彩です。年齢は 50 代後半から最高齢は 84 才と、高齢者が多い状況です。そして、

会社勤めではなく、自由業ばかりです。 

 

(2) 活動内容 

［商品会議] 

商品会議という名の商品プレゼン

テーションを行っています。これ

は、中小企業が開発した新商品や

サービスの特徴を説明してもらい

ます。また、販売の状況について

も聞きます。聞き終わると、会員

から質問や提案が出ます。これ

で、課題の整理がつくと共に方向

性が見えてくるのです。さらに、

販路の開拓が可能な会員と企業が

マッチングできれば、営業支援に

進むことが出来ます。 

 

そんなに成功例は多くありませんが、私は、金型メーカーが「痛くない耳かき」を開発したこ

とを機に営業支援を行い、主に中国地方のドラッグストアなど量販店への販路開拓に成功しま

した。これは、㈱成研社員の人脈から、バイヤーにつないでもらったものです。 
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[異業種交流会“フロンティアクラブ”] 

コロナ禍の時期、人に会わない生活環境が続きました。これでは、新たな商談機会が生まれに

くいです。また、人脈も広がりません。そこで、㈱成研でコロナ禍前に主催していた異業種交

流会「フロンティアクラブ」を市場開拓協議会で引き継ぐこととしました。内容は、ビジネス

セミナー1 時間と、立食形式の名刺交換会を 1 時間行い、情報の提供と人脈の拡大につなげる

というものです。 

 

ちなみに、2026 年 1 月 22 日に開催したばかりの会では、テーマ「過渡期にある広島市の小売

商業と街づくり」。講師は、広島修道大学名誉教授の川原先生。これには協議会の会員を含め

て 48名が参加し、大いに盛り上がりました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(3) 生きがい対策しての役割も 

一般社団法人ですから、会を維持するために年会費を 1万円ほど頂いています。また、法人で

あれば、納税の義務があります。利益無くして継続はありえません。しかし、リスクがない代

わりに積極さに乏しいともいえます。 

 

このことをどう見るか私なりに考えてみました。会員の多くは、リタイア世代です。若いころ

と違い、生き方が変わっているでしょう。少し古い資料ですが、参考になりそうな資料が見つ

かりました。内閣府「平成 29 年版高齢社会白書」です。この中の「高齢者のグループ活動参

加による効果」(複数回答)に注目しました。回答の項目は 8つほどありますが、第 3位までに

絞ると以下のとおりです。 

1位 新しい友人を得ることができた (48.8％) 

2 位 生活に充実感ができた (46.0％) 

3 位 健康や体力に自信がついた (44.4%) 

 

ひょっとすると、協議会は会員のために社会活動の場を提供しているのかも知れません。その

ように考えてみると、気が楽になってきました。 

 

補：寄稿のバックナンバーは https://www.japa.fellowlink.jp/professional に掲載  


