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１．はじめに　
　マーケティング理論や戦略論というのは万能薬で
はない。けれどもそれは、要所要所では役に立つ。
なので、引き出しは多いほうが良く、そうであるが
ゆえにマーケティング理論や戦略論というものを学
ぶ意義がある。けれどもそれ以上に、学んだものを
実地で生かそうとしてみてこそ、真に役立つものと

して自らの中に定着していくのである。これは前号
の末尾で述べたことである。
　企業知財部のレベルでは、実は、ある分野におい
て自社がマーケットリーダーであるときには、常に
自分が一番であるように気を配り、競合が何か仕掛
けてきたときには類似特許をたくさん出して潰して
しまうというような「チャレンジャー潰し」が無意
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識のうちに行われていることも多いようである。し
かしながら、それが無意識のうちに偶然行われてい
るというよりも、理屈を理解した上で、きちんとし
た戦略を立て、その戦略に則って組織行動を行うよ
うにしたほうが良い結果になるのは明らかである。
　すなわち、ただがむしゃらに「下手な鉄砲、数打
ちゃ当たる」式に行う行動は効率が良くないし、「愚
者は経験から学び、賢者は歴史から学ぶ」の言葉通
り、経験から得たものだけで行動するのは自ずと限
界がある。やはり、理論や理屈を理解した上で、き
ちんとした戦略を立て、その戦略に則って組織行動
を行うようにしたほうが、効率も良く、失敗も少な
いのである。
　ところで、脳科学者の黒川伊保子先生によれば、
人間の脳というのがその機能においてピークを迎え
るのは、実は、50代後半だということである。要は、
脳のピークというのは、一般人が思っているよりも
遅く来るのである。もちろん、「そんなことは無い。
20代の頃のほうが遥かに良かった」という実感をも
ち、自身の感覚からしてこれに反対する向きがある
ことも承知している。それについての詳細は後から
説明するとしても、脳科学者の立場からすれば、人
間の脳がピークを迎えるのは50代後半だと断言でき
るそうである。
　けれども、現実問題として、役職定年とかで何か
と切り捨てが始まるのもこの年代である。したがっ
て、世間一般で行われているこうした行為というの
は、新陳代謝を図って組織を活性化させているつも
りが、実は、最も大きな資源の喪失を結果的に招い
ているものなのかもしれないのである。
　いずれにしても、「今さら理論を学んだところで
…」などと思わずに、どうか積極的に今回の話にお
付き合いいただければと思う。

２．マーケットリーダーとチャレンジャー
　前号でも述べたように、特許事務所のレベルでは、
弁理士会で飛び交う会話を見ている限りにおいては、
自らをチャレンジャー、ニッチャー、フォロワーの
どれであるのかについて、全く自覚が無く、何も考
えずに行動しているようにも見える。顧客からの値
引き要求に対する対処法を見ても、「言われたから
仕方なく...」くらいの話であり、とうてい「組織は戦

略に従う」の確固たる信念の下で経営がなされてい
るようには見えない。
　これにつき、今年の４月から始まったシリーズは、
あくまでも経営理論の実践についてフォーカスした
ものであるから、具体例を示して話を進めていきた
いと思う。表１は、今年の１〜３月において、出願
件数で上位30番目までの特許事務所を示したもので
ある。だいたい、どこかで聞いたことがある事務所、
あるいは何かと話題になる事務所が載っていると思
う。
　ちなみに、純粋な「事務所名」ということに関し
て言うと、音声学上、Ｃ・Ｓ・Ｋ・Ｔ・Ｌで始まる
社名は、音感の上で一般受けが良く、多くの人々か
ら心地良い響きとして広く受け入れられるとされ
ている。そして、そうした社名や商標を持つ会社や
組織が発展するとされている。日本の会社で言えば、
トヨタやキャノン、ソニー、リクシル、コマツなど
が挙げられるだろうか。もう過去の会社となってし
まったが、ここに「原則として、商標は５文字以下」

「そしてその中に、一つは撥音があるのが好ましい」
という原理まで導入されて、純粋に「一般大衆に受
け、広く受け入れられるであろう」ことを狙って作
られた完全造語の商標が、あの「ＫＯＤＡＫ」である。
　ここで、表１の、なかでも本当の上位事務所を見
る限り、この現象は、特許事務所の名称にも見事に
そのまま現れており、出願件数上位の事務所の名称
は、Ｃ・Ｓ・Ｋ・Ｔ・Ｌのイニシャルで始まるもの
が多い（そんな音声学上のことなど全く考えられて
いないにもかかわらず、このような結果になるとい
うのは、これはある意味、驚くべきものである）。
　この表１から明らかなように、この業界のマー
ケットリーダーは、志賀国際特許事務所（以下、志
賀）である。そして、次の酒井国際特許事務所から
始まる２位以下の特許事務所がチャレンジャーとな
る。ここで、酒井国際特許事務所（以下、酒井）はチャ
レンジャーのトップであるが、この１位と２位が圧
倒的であり、３位以下を大きく引き離していること
から、３位以下というのはむしろ、志賀に対して真
の意味でのチャレンジャーとは言えないところがあ
る。逆に、志賀に対して酒井は、真の意味でのチャ
レンジャーである。
　そうすると、マーケットリーダーである志賀に対


