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デザインビジネス塾 第４回円卓会議 

 

クリエイティブな資金調達 

 

座長：山納 洋      プロデューサー 

講師：小松 真実  ミュージックセキュリティーズ（株）代表取締役 

   須崎 智  （株）日本政策金融公庫 玉出支店 国民生活事業融資課長 

   森  啓   大阪産業創造館 経営相談室 スタッフコンサルタントリーダー 

日時：2010 年 10 月 12 日(火) 18 時 30 分～20 時 30 分 

会場：中之島 BANKS 

 

山納： 皆さん、お集まりいただきまして誠にあ

りがとうございます。 

大阪デザインセンターのデザインビジネス塾で

は円卓会議という形で、さまざまなゲストにお越

しいただいてテーマを掘り下げてディスカッショ

ンを行っています。最終回の本日は「クリエイテ

ィブな資金調達」というテーマを準備しています。

お手元の資料に本日お越しいただいた３名の講師

のプロフィールを載せていますが、簡単にご紹介

させていただきます。 

 それでは、プロフィールの上から項に、森啓さ

んです。 

 

森： 皆さん、こんばんは。森でございます。今

日はよろしくお願いします。 

私は一コンサルタントとして約 10年前に独立し

ました。大阪市の外郭団体である大阪産業創造館

と契約して企業の相談を受けています。今日のテ

ーマである金融についても相談を受けていますの

で、皆さんのお役に立つ情報を提供できればと思

っています。 

 

山納： 引き続きまして、ミュージックセキュリ

ティーズ代表取締役の小松真実さんです。 

 

小松： よろしくお願いします。 

 

山納： 須崎智さま、お願いします。 

 

須崎： 皆さん、こんばんは。日本政策金融公庫

玉手支店の須崎と申します。日頃は、創業関係の

ご融資の相談など、融資判断の業務にあたってい

ます。よろしくお願いします。 

 

山納： ありがとうございます。 

 今日は、資金調達の話なのに、なぜか参加者が

尐なくて、デザイナーはお金に弱いと感じていま

すが、それもそのはずで、まだ皆さんには資金調

達は縁がないと思います。会社に勤めてデザイン

の仕事をしている人やプロジェクトを担当してい

る人は、予算の中で商品開発やプロジェクトを進

めていきます。予算を集める必要はなく、予算を

使っていかに良い商品を開発するか、プロジェク

トを進めていくかということがミッションになっ

てきます。 

 この中には自分の会社や事務所をお持ちの方も

いると思いますが、独立すると事務所で出すお茶

も自分で買わなければならないという世界になり

ます。貯金をしてから会社を辞めて事務所を興し、

その部分を賄う人もいます。人を雇うと事務所の
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経費も増えてくるので、その段階で資金調達、融

資を受けるということに直面するかもしれません。 

世の中にインパクトを与えるような大きなプロ

ジェクトを行うには資金が必要になります。お金

が入ってくるよりも先にお金が出ていくことにな

れば、どこかからお金を調達しなければならない。

会社勤めや学生でデザインの勉強をしている段階

で、資金調達の必要性を感じることは尐ないかも

しれませんが、必ずそういう時期がきます。逆に、

それだけのプロジェクトをやるという気概を持っ

て、先取りするような気持ちで今日の話を聞いて

いただければと思っています。 

 まず、東京からわざわざお越しいただいたミュ

ージックセキュリティーズの小松さんに、どんな

事業をしているのかを聞いてみようと思います。

それを伺った上で、プロデュース塾の塾生、今日

は残念ながら２名が欠席で４名になっていますが、

この４名が新しく事業を興す精鋭たちとして資金

融資のプロにプレゼンテーションを行います。皆

さんを巻き込んでディスカッションを進めていき

たいと考えていますので、よろしくお願いします。 

 小松さんの話に入る前に、小松さんの話はとて

も面白いですが、かなりのことを理解していない

と意味が通じないと思います。資金調達をどう考

えるか。今日はお金を借りる話が中心になります。

政府系の金融機関でお金を借りる。銀行でお金を

借りる。それ以外に、世の中には助成金や補助金

があり、タダでくれるお金、ミッションに合致す

れば出してくれるお金もあります。また、企業が、

そのプロジェクトに乗るという形で協賛や事業投

資してくれるケースもあります。それとはまった

く別の話として、どうすれば個人レベルでお金が

集められるのかという難題に取り組むわけですが、

その解決策として小松さんのお話を聞いていただ

ければと思います。 

 それではよろしくお願いします。 

 

小松： はじめまして、ミュージックセキュリテ

ィーズの小松です。本日はよろしくお願いします。

お手元にパワーポイントをプリントしたものとセ

キュリテ レポートを資料としてお配りしていま

すので、ご参照いただければと思います。 

 まず、弊社の事業内容について紹介します。ミ

ュージックセキュリティーズは音楽の証券化から

始まりました。弊社は第二種金融商品取引業者と

して、いわゆる金融機関の小型版のようなもので

すが、2001 年から始めて 10 期目になります。主

な事業内容は、証券化事業とレコード会社でもあ

るので音楽事業があります。資本金は１億 7000 万

円、資本準備金は１億 6000 万円、合わせて３億

3000 万円です。 

 10 年前に立ち上げたときは最低資本金制度があ

り、有限会社は 300 万円、株式会社は 1000 万円の

資本金を積まなければ法人化できませんでした。

私は学生上がりで会社を立ち上げたので 50万円し

かなくて、合資会社という形で立ち上げたのが

2001 年です。50 万円で事業を行って、その実績を

もとにエンジェルからファイナンスして有限会社

にして、2002 年から株式会社化にして今に至って

います。 

10 年 間 か け て

600 倍まで増やして

いったことになりま

す。その間に株主も

増えてきて、私が筆

頭株主ですが、東京海上キャピタルや住友商事、

電通、銀行、信金キャピタルなどが入っています。

監査法人には新日本有限責任監査法人が入り、数

字面も管理しています。ただ、基本的には、音楽

のフォンドをやりたいと思って立ち上げた会社な

ので、もっと自由な音楽ということで、自由とは

裏腹に義務が生じてきますが、それを大事にして
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いる会社です。 

左下の右に理念を書いています。私自身がクリ

エーターとして音楽をつくっていましたが、10 年

前は大手のレコード会社でないと全国に流通させ

る流通網はなくて、2002 年ごろからインディーズ

マーケットが大きくなりました。そうなると大手

に依存していくのは当然ですが、23 か 24 歳だっ

たのでそれでは面白くないと思いました。今では

もっとちゃんとしなければダメだったと思います

が、インディペンデントであるために何をしなけ

ればならないかを考えました。インディペンデン

トは依存しないということですが、依存すると言

いなりにならざるをえない。自分でリスクを取る

ということは、今回のテーマでもある資金調達を

する必要があり、そのための武器を提供するのが

弊社のミッションではないか思っています。 

最新のインターネット技術と書いていますが、

インターネットがこれだけ普及してユーザーも増

えています。あとは金融の技術ですが、金融もど

んどん発達しています。具体的には、インターネ

ット技術でファンの力を集結し、金融の技術でフ

ァンドを組成していくという形で、ファンとファ

ンドを組み合わせていくことを行っています。 

音楽で例えると、メジャーレーベルに相手にさ

れない、自主制作しているマイナーアーティスト

のための仕組みではなく、メジャーに拾われなく

ても自分の信念を持ち、会社に依存しないで、武

器を使って真っ向勝負する真にインディペンデン

トなアーティストのための会社でありたいと思っ

ています。インディペンデント志向は、アーティ

ストやクリエーターだけではなく、すべての事業

者が同じではないかと考えています。大きな会社

でも小さな会社でも、規模に関係なくインディペ

ンデントであることが大事であり、そのためには

ファイナンスが必要になります。 

次のページの右下に沿革を載せていますが、ま

ずは音楽フォンドから始めて、レコード会社の業

務も同時に行っています。2006 年からレストラン

ファンドを開始しました。板前やシェフの方も同

じくクリエーター、アーティストです。彼らが店

を始めたいということになると、仲間や親せき、

親から借りることが多いと思います。もちろん、

それでもいいですが、ビジネスライフに契約に基

づいた資金集めをしたいということで、レストラ

ンファンドを始めました。 

トライアル的な面もありましたが、大きなター

ニングポイントは 2007 年からの純米酒ファンド

の開始です。音楽中心だった中で純米酒のファン

ドを始めたのは、音楽とお酒はまったく別ですが、

話を伺うとファイナンスができなくて酒蔵がどん

どんつぶれている状況で、右肩下がりの産業です。

今でも生き残っている方々は、お米の仕入れ先や

水にもこだわりを持っていて、まさにアーティス

ト、クリエーターですが、ファイナンスができな

い。ところが、この銘柄が好きだというファンの

方がたくさんいます。そういう方々に向けて、イ

ンターネットを通じてファンドを販売していくこ

との重要性に気づき、2007 年から始めました。 

2008 年に、金融商品取引法の改正など、レギュ

レーションが変わる中で第二種金融商品取引業者

の登録業者になりました。2009 年から事業対象を

拡大し、農業、林業、アパレル、スポーツ、ポー

タルサイト的な形で「セキュリテ」というサイト

をオープンしました。事業内容としては、音楽制

作・販売・著作権管理業務など、レコード会社の

業務、アーティストのマネジメント業務、ＣＤの

リリース数は 150 枚以上です。今はヒップポップ

系のＣＤが多く、非常に盛り上がっています。も

う一つは、事業の証券化、および個人からの小口

投資プラットフォーム業務があります。 

次のページ、証券化事業の特徴①ですが、あく

までファン向けのファンドなので小口出資です。
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最小出資単位は 1000 円ですが、平均すると一口あ

たり１～５万円が一番多いです。出資額の上限を

決めます。このプロジェクトにはいくらの資金が

必要で、何に使われるかを明確にした上で、その

金額を集めます。 

会員の属性は 30～40 代が中心で、男女比では男

性７：女性３になります。比較的若い投資家が多

いです。純米酒のファンドは 50～60 代の男性が多

いです。事業への応援、出資を通じた事業へのか

かわり、学び、情報収集が出資動機になります。 

投資の対象は、株式を取得するのではなくて、

あくまでも事業単位のプロジェクトファイナンス

であり、商品・サービスの原材料などに使われま

す。純米酒のファンドであればお米代、音楽のフ

ァンドであればレコーディング代や広告宣伝費に

使われます。 

何でもいいのではなくて、各地域の特徴や歴史

的な背景を持つ事業です。意味ということになり

ますが、単純にかわいそうだからお金を出してく

ださいということではなくて、なぜやらなければ

いけないのかいう部分がとんがっていることが大

事になります。同じく、専門性の高い技術を必要

とする事業、すたれてしまっては困る事業、大事

な事業に対して、ファンドを集めていくことが重

要だと思っています。 

証券化事業の特徴②として、ファンドなのでリ

ターンが重要になります。金銭のリターンは、商

品・サービスの売り上げの一定比率を分配します。

投資家の方とは元本割れもあるという前提で契約

を結びますので、元本割れの場合は現物分配を実

施しています。例えば、純米酒のファンドであれ

ばお酒、お米のファンドであればお米を分配しま

すが、ファンの方が出資しているので現物分配で

もいいという方が非常に多いです。例えば、既存

の金融機関では、事業が予定よりうまくいってい

ないのでお酒で返しますと言われても困ると思い

ますが、個人のファンの方はお酒をもらえるのな

らそれでいいという方が非常に多いです。 

加えて、リターンの種類が重要で、金銭以外の

リターンがあります。事業への参加行為（出資）

自体をエンターテインメント化していく。誤解さ

れたくないのは、きちんと説明してリスクあるこ

とを認識いただいた上で、事業へ参加することに

よって味わえる今までにはない経験・価値を提供

していきます。音楽でいうとＣＤジャケットに名

前が載る。特別なライブに参加できる。お酒であ

れば、熟成中のお酒（非売品）を送付する。お米

のファンドであれば、田植えや収穫への参加、在

庫の分配があります。 

個人のファンが投資することへのリターンは、

金銭リターンと金銭以外のリターンの合計だと思

います。金銭のリターンはそれほど多くはない。

当然、元本は超えるかもしれませんが、多く見込

めない場合は金銭以外のリターンを出していくこ

とが重要だと思っています。両方が最大化されれ

ば、投資家にとっては価値のある投資になります。 

次のページはファンドの仕組みです。弊社は匿

名組合という仕組みで、事業者が自分の魂と技術

を込めた事業に共感してくれるファンと資金を提

供していきます。個人の方々には、共感する事業

者の事業に対して出資できるということを提供し

ています。仕組みを構築していく際には、信頼関

係が大事になるので、事業者をきちんと見ていく

必要があります。その上で、基本的にはインター

ネットで募集するので、それを個人の投資家に向

けてプレゼンテーションしていくという流れにな

っています。個人の方は平均約２万 5000 円の投資

額になっています。 

ファンドの仕組み②として、個人の方は出資者

であり、かつ消費者でもあるのが望ましいと思っ

ています。項番でいうと、システムを導入、事業

者の方のファンドを Web サイトで運用していきま
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す。次にファンド組成・販売・運営をしていきま

す。インターネット上で個人の方と事業者が匿名

契約を結んでいくという形です。 

実際にサイトを見ていただければと思います。

これが弊社の音楽ファンドのサイトです。これが

「セキュリテ」というサイトです。Ｊリーグの東

京ヴェルディのファンドも扱っています。まずは

コミュニティをつくります。海外のマイクロファ

イナンスファンド、森林を守ろう、ワリバシカン

パニー、お米という形で載せて、ファンの方にコ

ミュニティに参加していただきます。 

クリエイティブ領域でいうと、一つの事例とし

て「妖怪ふぁんど」、これをデザインしているのは

「nendo」というデザイン会社です。海外で活躍し

ている方々ですが、彼らと弊社と水木しげるさん

の事務所と一緒に、境港を盛り上げていこうとい

うことで鳥取の境港発で、事業者はイデアインタ

ーナショナルです。 

ファンドの概要は、一口３万円で募集金額は

1050 万円、資金使途は妖怪だるまの開発・製造・

販促費用です。分配内容は、妖怪だるまの売り上

げの一部です。妖怪だるまが元本を下回った場合

は、下回った額相当の妖怪だるまを送付します。

出資者特典は、これは「ゲゲゲの鬼太郎」や水木

しげるファンでなければわからないと思いますが、

出資者限定で「サラリーマン山田だるま（一般非

売品）」の購入権。妖怪イベントへの優先招待。鬼

太郎のキャラをデフォルメしたのはこれが初めて

だと言われていますが、nendo に来てもらって彼

らがどういうデザインコンセプトでつくっている

か。イベント参加や商品パッケージに出資者の名

前の記載も行っていく予定です。 

仕組みとしては、弊社が匿名組合員（出資者）

との間を結びます。開発販売はイデアインターナ

ショナルといって、雑貨等を全国で販売している

上場会社です。産地メーカーに製造委託をして妖

怪だるまをつくります。今回は地域に貢献したい

ということで、開発アドバイスとして特定非営利

法人メイド・イン・ジャパンプロジェクトに協力

をいただいて、著作物の使用料等は水木プロダク

ションに払います。デザインは nendo で、デザイ

ン料もファンドから払います。諸々の契約やお金

の流れは弊社がマネジメントし、イデアを経由し

て小売店で販売します。もちろん直販もします。

弊社を通じて販売代金を分配していくという形に

なっています。 

販売個数や状況については、出資額がいくらか、

口数がいくらか、ログインすれば投資家の方が見

られるようになっています。ブログも書きますの

で、ＲＳＳで読み込むことができます。イベント

情報等もファンドの購入者の方のみ提供という形

になっています。ファンドの組成が弊社の事業に

なります。 

概念的なお話をさせていただきたいと思います。

キャッシュフローとボラティリティということで、

お手元の資料には入っていませんが、ファンドを

始めるときに 1000 万や 5000 万、１億のファンド

をつくっています。縦軸がキャッシュフロー、資

金繰りと考えていただいてもいいですが、右側は

時間です。事業を始めると、最初にお金を使うの

でお金がどんどん減っていきます。売り上げが上

がればキャッシュが増えますが、使っていくので

減ってきます。売り上げが上がりながら同時に減

るので、最初のころよりも減り方が尐なくなり、

最後は増えていく。こういう事業形態が望ましい

というか、普通だと思います。 

弊社がファンドをつくる場合は、例えば時間で

いうと１、この幅のキャッシュ、キャッシュフロ

ーでいうと、Ａまでのキャッシュであればファン

ドで集めるのは簡単です。ボトムでも返せます。

銀行等から借りる際も同じだと思います。キャッ

シュフローＢの高さ、この額を借りたい、もしく
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は調達したいということも当然あると思います。

これは、考え方によっては調達できると思います。

ここに行く事業モデルなりキャッシュフローの見

込みに、どれだけ納得感があるか、説得力がある

か、実現性があるかということになってくると思

います。 

ただ、こういうパターンは尐なくて、出発点は

同じですが、使いすぎたり売り上げが出るのが遅

くなったりする

とへこんでしま

います。この時点

で完全にショー

トしています。さ

まざまなところ

からお金をかき集めると思いますが、事業計画と

しては厳しいところがあります。 

ファンドをする際に、なくしてはいけない事業、

多くのファンがいる事業はたくさんあるので、そ

れをどうすればいいか。上げていけばショートし

ない事業もあります。ＢからＢ´にキャッシュフ

ローを増やす、資金を増やすのが、ファンドにと

って重要なことだと思います。Ｂ´の事業にして

も、通常の金融機関はファイナンスがしづらいと

思います。弊社としては、Ｂ´の事業は厳しいで

すが、ファンがいて重要な事業であればファイナ

ンスできるのではないか。しかも、ぎりぎりショ

ートしない計画ができるのであれば応援していき

たい。これが弊社の考え方であり、特長でもあり

ます。いずれにしても、キャッシュフローを捉え

た事業計画をつくっていくことが大事だと思いま

す。 

簡単に弊社の実績を紹介します。セキュリテレ

ポートの裏側に、現在運用中のファンドの状況や

終了済みのファンドの情報が載っています。現在

は約 90 本のファンドがあって、音楽が 57 本、レ

ストランが６本、純米酒の酒蔵ファンドが 10 本。

純米酒だと大阪では秋鹿酒造で、秋鹿のファンド

も扱っています。アパレルではジーンズです。 

事例のご紹介ということで音楽バンドです。目

的は、アーティストが音楽活動を続けられる環境

づくりで、アーティストがつくりたい音楽を自由

につくっていく。かつ、売れる音楽ではなくてフ

ァンが聴きたい音楽をつくってもらいたいと思っ

ています。とはいえ、投資した金額が回収できる

ことが重要です。 

最近のファンドの紹介ですが、ヒップホップを

聴く方は尐ないかもしれませんが、AK－69 という

ラッパーがいます。4400 万円のファンドをつくり、

アルバム１枚をリリースしています。69 なので一

口 6900 円です。共感ポイントとして、アーティス

ト AK－69 の活動を支えていくファンの方がたく

さんいます。こういうファンドになるとテレビ局

なども参加してきます。それとアーティストの音

楽性。インディペンデントアーティストが、ファ

ンドの力を活用してオリコン１位を狙っていくと

いうことで、最近ではオリコンチャートで７位ぐ

らいまではディリーで上がりました。これだけお

金をかけているアーティストは、最近のメジャー

レーベルでも尐ないと聞きますが、みんなで力を

合わせて、チマチマせずに１位を狙っていこうと

いうことです。 

純米酒ファンドの目的は、熟成させた全量純米

の日本酒を造る。全量純米というのは、酒蔵が純

米酒しか造っていない状態で、醸造アルコールや

添加物をしない。世の中の８割のお酒が純米酒以

外のお酒です。 

課題としては、市場の資金が流れづらい（必要

資金の規模が小さい、上場前提ではない）。熟成中

（３年間程度）は資金の回収が望めない。日本の

伝統的な食品や文化的なものは熟成が大事です。

味噌もしょうゆも熟成が大事です。通常の借入は

毎月返済が発生します。熟成まで待てないので、
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本当は熟成させたいのに返済のために、ワインに

例えるとヌーボーの状態で出荷してしまうことが

多いです。売りたい味ではないのに売ってしまう

ので、本来のファンが逃げてしまいます。 

お米だけで造るので原材料が高い。熟成させた

高いお酒を造りたいのですが、原材料費を下げる

ためにお米の量を減らしたり、質の悪い米にした

り、醸造アルコールを混ぜたり、それによって悪

循環に陥る例もあります。 

解決策としては、純米酒ファンドで数百万規模

から 2000～3000 万規模までありますが、ファン

ドを組成して５年の運用期間、投資家は５年間、

金銭的なリターンはありません。お金は入りませ

んが、熟成途中のお酒を投資家の方に送ります。

それを毎年飲んで、味が変化していく過程を楽し

んでいただくということで、需要と供給が合って

います。蔵元は自分が納得のいくタイミングで販

売を開始するので、価値も高くなり、こだわりも

つくりあげていく。これが純米酒ファンドです。 

これは募集が終わっていますが、兵庫県の下村

酒造の奥播磨というお酒です。これは 1560 万円の

ファンドですが、お酒のファンドは人気が高く、

あっという間に 1000万、2000万円が集まります。

純米酒ファンドの出資者属性は、アンケートの結

果、「純米酒が好きで応援したいから」が 58％で、

「利益が出そうだから」は２％しかいません。 

次のページはアパレル事業ファンドです。目的

は、日本の伝統技術（縫製・染色・生地づくり）

を広める、残すためです。使い捨てではなく、一

生使える商品をつくる。課題は、ファストファッ

ションが主流となっている現在では、開発の時間

も限られているので時間と手間のかかる商品はつ

くりづらくなっています。高級海外ブランドの国

産材料（生地）仕様の認知度が低い。岡山県の児

島のジーンズは、世界中で認知されていてデニム

バレーと呼ばれているほどですが、国内では認知

度が低いです。解決策としては、出資をきっかけ

とした商品の取り組みの認知度を向上させること

により、ファンを増やすことで商品の存在を知っ

てもらうことが大事だと思っています。その具体

例が天然藍染め桃太郎ジーンズファンドで、桃太

郎ジーンズという岡山県の会社が藍染めでつくっ

ています。藍は「ジャパンブルー」と呼ばれてい

て、世界最古の染料ではないかと言われています。

日本の伝統的な染物をジーンズで応用していくた

めに募集金額は 1200 万円で、藍をつくるのに１年

程度はかかるので、その間のファイナンスに利用

したという形です。このジーンズは、シャネルや

ルイ・ヴィトンにも生地を提供していて、10 年保

証のついたジーンズです。人生の相棒をつくると

いう職人の心、こだわりがあります。 

レストランファンドは、ただのレストランでは

なくて、生産者と消費者を料理で直接つなぐとい

うことで募集金額は 850 万円、問題を抱えている

漁業を、レストランを通して活性化させていくの

が目的です。林業は 5000 万円のファンドをつくり、

ファンド資金で林業機械を購入して間伐していき

ます。 

畜産業のファンドとして「えこふぁーむ放牧豚

ファンド」があります。口蹄疫の問題がありまし

たが、畜舎に詰め込んで飼うのではなく、荒れ果

てた休耕田に柵をして豚を放牧します。そこで豚

は休耕地を耕してくれます。豚は出荷されますが、

豚が耕してくれた土地で野菜を育てて出荷すると

いうファンドで、募集金額は 1053 万円です。つい

でに生ハムもつくり、さらに付加価値をつけてい

ます。海外の生ハムには薬が使われたりしますが、

薬は使わずに塩だけでつくっています。 

スポーツファンドは、大資本がなくても存続し

続ける資金調達環境をつくるという目的です。「東

京ヴェルディ 1969」というチーム名なので一口１

万 9690 円、この資金がチームの運営費になります。
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元本割れの場合はチケットを分配します。マイク

ロファイナンスファンドもあります。以上が具体

例になります。 

多くの方がファンドをつくりたいと言ってくれ

ますが、本当にいいでしょうと訴えかけていく前

段階では、弊社と秘密保持契約を結んで、皆さん

の情報を出さずに、１～２カ月かけて細かいプラ

ンづくりを一緒に行っています。弊社の責任とし

て、わけのわからないファンドをつくって投資家

の方に事業リスク以外のリスクを負わせるわけに

はいかないので、綿密に行っています。 

以上が、弊社の事業になります。ご静聴いただ

きありがとうございました。 

 

山納： ありがとうございます。面白いお話をい

ただきました。 

せっかくなので質問の時間を設けます。円卓を

囲んでいる方々でも後ろの方々でもいいですが、

なかなか聞けない話を聞かせていただいたので、

質問をいただければと思います。いかがでしょう

か。 

 

塾生： ファンという言葉が出てきましたが、フ

ァンをつかむにはどうするか。サイトだけでは疑

う人やリスクを強く感じる投資家も多いと思いま

すが、いかに心地よくファンをつかむか。新しい

体験や共感を得るワクワク感、そういう仕掛けが

あれば教えていただけますか。 

 

小松： まだ仕掛けはできていなくて、まずは、

ひたすらＰＲ活動を一緒にしていきます。テレビ

や新聞などメディアに出すことで知ってもらうこ

とが重要です。あとは、お金以外のリターンをい

かにアピールできるかがポイントだと思います。 

 

山納： ありがとうございます。ほかにいかがで

すか。 

 私からですが、ファンドで小口の資金を一般か

ら集めて、集まらなければ流れてしまうと思いま

すが、調達ができて事業が成立したのはどの程度

の割合になりますか。 

 

小松： 基本的には、ファンドを募集したものは

すべてファンド組成しています。ほとんどは集ま

っていますが、集まらなければ、やめるか、もし

くは最低保証金額を決めていて、この金額を超え

れば事業ができるという額を決めていますので、

ミニマムで集めることもあります。基本的に、で

きるものでなければ募集をかけていません。 

 

山納： ありがとうございます。 

 

塾生： 残したい技術があるとして、ファンド同

士の中で一緒にしたいという話が出てくることは

ありますか。その場合、個々のあるファンドとは

別に、新たにファンドをつくるのですか。 

 

小松： 実はよくあります。例えば、おにぎりの

ファンド、レストランファンド、お酢のファンド、

お米農家のファンドがありますが、シナジーがあ

って、それぞれこだわりがあるから一緒にやりた

いということもあります。投資家も、おにぎりフ

ァンドに出資している方は、お米も大事だという

ことに気づいてお米農家のファンドに出資して、

お米といえばお酒だろうとお酒のファンドに出資

するというように、つながっています。それが弊

社の狙いでもあるので、比較的近い事業者を集め

て共同セミナー、投資家向けの発表会を行ってい

ます。その中で、投資家の方に飲んでもらったり

食べてもらったりすることで、生まれてくるもの

が多いです。 

各プロジェクトは個々のファンドでやっていた
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だいて、共同でやるのであれば別のファンドをつ

くっていきます。 

 

塾生： 共同のファンドの場合、分配方法はイー

ブンということになりますか。 

 

小松： そこがポイントで、誰が事業主体かとい

うところが重要です。弊社は、担保を取って、元

本割れすれば必ず投資家を保護するというスキー

ムではなくて、応援したいから出資するという人

を集めてきますので、死んでもやるという覚悟が

ある事業者でないとできません。それが誰かとい

うことが重要で、その事業者が中心となって商品

を生み出していきます。お酒のファンドは十数の

蔵が一緒にやっていますが、中心となる蔵が一蔵

あります。そこからお金の流れをつくっていきま

すので、中心となる会社が一社、必ずいなくては

いけない。 

 

山納： ありがとうございます。ミュージックセ

キュリティーズへの質問はこれで終了したいと思

います。 

非常にいい話を聞かせていただきましたが、こ

れが当たり前だと思われては困るということで、

バブル崩壊後に貸し渋りという言葉が聞かれるよ

うになりました。銀行がお金を貸してくれなくな

りました。ＩＴバブルがはじける前は、ビジネス

モデルを持って会社を回れば数千万円が集まる、

ベンチャーキャピタルがお金を出してくれる時代

もありました。ところが今は、個人が新しく事業

を立ち上げるときに、そう簡単にお金を集めるこ

とはできません。現実の厳しさや、どんな方法が

あるのか、資金調達のプロフェッショナルが集ま

っていますから、ぜひお聞きしたい。こういう趣

向で後半を進めていきたいと考えています。 

 ここからプロデュース塾の塾生４名にバトンタ

ッチします。彼らは事業者の卵として事業を考え

ていて、どうすればお金を借りることができるの

か、聞いていきます。ある種、「マネーの虎」のよ

うな趣向で進めていきたいと考えています。ある

程度の流れはつくっているので、見えてくるもの

があると予想しながら進めますが、逆に予定調和

になっても面白くないので、できるだけ食いさが

って話を進めていただければと考えています。 

 では塾生にバトンタッチします。よろしくお願

いします。 

 

塾生 A： それでは進めたいと思います。聴講さ

れている方も含めて、大なり小なり興味があると

思います。また、将来は事務所や会社を立ち上げ

たいという人も中にはいると思います。そこでパ

ターンを二つほど考えてきましたので、それをも

とに質問をしていきたいと思います。 

＜パターン１＞ 

Ａさんは、小さい事務所に 10 年間勤務し、会社

からもクライアントからも信頼を得ていました。

Ａさんは、学生時代からの夢であった個人事務所

を立ち上げたいと独立を考えました。 

個人事務所を立ち上げる際の資金集めの方法、

注意点などがあれば教えてください。 

＜パターン２＞ 

ＢさんとＣさんは、一部上場企業に 20年勤務し、

それなりのポジションで大きな仕事を任されてい

ます。デザイン関係のＢさんとＣさんは、それぞ

れ得意分野が違い、それぞれ異なる能力を持って

います。 

大きな会社になればなるほど壁もあり、小回

りが利かないことも多々あります。これからの世

の中はスピード化が求められるので、このままで

はいけないと二人が発起人になって会社を立ち上

げることになりました。ただ、ＢさんとＣさんだ

けでは、デザインという限られた範囲の会社にな



10 

 

ります。これからは企画から製品管理まで一貫し

てできるのが強みだということで、二人に加えて

ＣＡＤを使える技術者と形をつくるモデラーを、

人脈をたどって２～３人、趣旨に賛同してくれた

人を引き込んで会社を立ち上げることになりまし

た。 

 この場合、どんな条件で融資をしてもらえるか。

融資をしてもらうにはどうすればいいか。お聞き

したいと思います。 

 

山納：まず、整理をしましょう。もう一度かいつ

まんで二つの質問を言ってください。 

 

塾生 A： 一方は、個人レベルの事務所を立ち上

げる場合の資金調達。もう一方は、会社組織とし

て規模・守備範囲を広げた状態でやっていきたい

という場合の資金調達です。 

 

山納： この２点です。では、森さんからお願い

します。 

 

森： 個人であっても法人であっても基本はかわ

りません。小松社長からキャッシュフローという

話がありましたが、

キャッシュフロー

には大きく三つあ

り、小松社長の会

社がされているの

は投資キャッシュ

フロー、出資して企業を応援します。お金の集め

方には出資以外に融資があって、二つ目は財務キ

ャッシュフローです。この二つが資金を調達する

方法です。三つ目の営業キャッシュフローは、儲

けるということです。個人であっても会社組織で

あっても、売り上げから経費を差し引いて最後に

どれだけ利益が残るか。この必然性がなければ融

資は受けられません。 

個人の場合は、自分の食いぶちを稼げばいいの

で、売り上げが尐なくても回ります。ここが違い

ます。複数のメンバーをそろえた場合のポイント

として、売り上げが上がらなくてもかかる経費が

多くなります。一人分の食いぶちを稼げば事業と

して継続できる場合と、会社を組織したメンバー

全員の食いぶちを稼がなければいけないので、当

然、必要とされる売り上げの額は大きくなります。

それだけの売り上げを確保できる根拠が明確なの

かどうかということです。 

 クリエイティブな分野を評価できる金融機関は

ありません。小松社長の会社は評価できるかもし

れませんが、融資や投資をする場合は営業キャッ

シュフロー、経費を差し引いて利益が残るのかど

うか、その必然性を客観的に見ます。どれだけ売

り先を持っているか、それが見えるかどうかが一

番のポイントになります。お客さまをつかんでい

るか、あるいはお客さまをつかむ仕組みがしっか

りしているかどうか。それを投資家や金融機関に

説得力のある説明ができるのかどうか。これがポ

イントになります。 

 

須崎： 森さんの説明で回答が得られたと思いま

すが、A さんはどうですか。 

 

塾生 A： クリエイティブな部分は非常に難しい

ということですが、過去にクリエイティブな部分

に似たケースで融資をされた例はありますか。 

 

須崎： 例はあります。公庫の場合、さまざまな

業種がいますので、例えばデザイン事務所や設計

事務所を起業される方についても融資をしていま

す。ただ、森さんが説明したように、どの程度の

売り上げが見込めるか。費用は積み上げていけば

積算しやすいと思います。損益分岐点を出して検
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討していますが、売り上げがどこまで見込めるか

という点については、起業前や起業して間もない

企業は、１カ月後、３カ月後、６カ月後の売り上

げを、その時点で把握しづらいのは確かです。 

ただ、公庫の例でいうと、そもそも小さい企業

が中心の融資機関なので、製造業でもない限り、

３カ月後、６カ月後の売り上げ予測が立ちにくい

のは確かです。その場合は、創業の計画書、ある

いは計画書を書いていない場合は、勤務時代の実

績をお伺いした上で、例えば取引先の引き継ぎが

できるなど、側面調査を加味して融資判断をして

いきます。 

 

森： 夢も希望もないような話をしましたが、ク

リエイティブな部分で成功した事例があります。

生地をつくって売る生地商は非常に厳しい事業分

野ですが、そこでの成功例があります。イタリア

で行われる生地の展示会では最高峰と位置づけら

れている展覧会に、ある生地会社の社長が、売り

上げが落ち込んで苦しいときに、その展示会に行

きました。生地を見る目はプロなので、展示して

いる生地を自分で調べていきました。この生地は

こういうつくり方をすれば作れると自分で分解し

て、それを直接マーケットに売るのではなくて有

名アパレルのデザイナーに提案しました。デザイ

ナーに採用されて、それから売り上げが一気に伸

びました。デザインや風合いなど感性の部分だけ

ではなくて、どうすれば売れるのか、実績という

か、隠れた部分での努力があります。参考にして

いただければと思います。 

 食の流通ですが、小松社長はさまざまな食材に

投資していますが、日本の場合、食の流通はピラ

ミッド構造になっています。その頂点が百貨店で、

特に加工食品は、広く自社の商品を販売していく

ためにテッペンの百貨店を狙います。大阪では高

島屋と阪急です。ここで採用されると、ピラミッ

ド構造でいうと、百貨店の下に位置づけられる専

門店やスーパーに採用されやすくなります。戦略

的なマーケティング、どこをターゲットにして攻

めていくかという話ですが、流通の頂点を押され

ば広く自社の商品が普及していきます。 

創業者や中小企業は、ないないづくしの中でが

んばっています。その中で、しっかりと作戦を立

てて、売り先があるというだけではなく、営業キ

ャッシュフローが大きくなる根拠を具体的に示し

ていく。二つばかり例を申しましたが、ご参考に

していただければ思います。 

 

小松： 整理しながら伺いたいと思いますが、先

ほどはプロジェクトファイナンスの分野の話で、

これはコーポレートファイナンスの話だと思いま

すが、デッドファイナンスとエクイティファイナ

ンスがあります。デッドとは融資を受ける、銀行

からの借り入れ、もしくは金融機関、もしくは知

り合いからの借り入れです。エクイティは出資、

株式を売って資金調達、資本金を増やします。 

デッドファイナンスの特長は元本保証で個人保

証、借りると死ぬまで返済しなければならない。

そういうデッドファイナンスがいいのか。ただし、

成功して会社が伸びても、決められた利息しか払

う必要がないのがデッドファイナンスのよいとこ

ろです。成功はすべて自分のものになります。エ

クイティファイナンスの場合は、事業を一緒にや

るので返済しなくてもいい。ただし、成功したと

きは、成功という果実、もしくは経営権を持って

いかれる可能性があります。経営権も資本政策も

考えなければいけませんが、エクイティファイナ

ンスとデッドファイナンスではどちらが向いてい

ると思いますか。 

 

塾生 A： 向いているかどうかはわかりませんが、

周りを見ると、デッドファイナンス的に、独立し
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て成功した人もいれば、今は何をしているのかわ

からないような人もいるので、こちらのほうが確

率としては高いのかもしれない。私の周りだけで

すが、もっとうまく回せるコツがあれば教えてく

ださい。 

 

小松： 両方のバランスが大事だと思いますが、

今回はクリエイティブな資金調達というテーマな

ので、クリエイティブをもとにファイナンスする

ということで考えると、デッドよりもエクイティ

が向いていると思います。なぜかというと、デッ

ドファイナンスは、資金繰り表を作成して返済し

なければならない。返済しなければいけないお金

は、個人保証まで入れるので、私自身もたくさん

知っていますが、かなり重いです。日本でベンチ

ャーが失敗して再起できない理由だと思います。 

一方、エクイティファイナンスは、私は 50 万円

の資本金から 450 万円で有限会社にしましたが、

自分では 150 万までしか増やせなかったので、残

りは別のエンジェルに 150 万円ずつ出してもらい

ました。保証はいらなくて、事業計画と、それに

よって生まれることをきちんと説明して出しても

らいましたが、シェアは３分の１になります。資

本政策が大事だと思います。それでは経営上よく

ないので、株式の部分だけ譲ってもらってシェア

を高めた上で、事業が回っていけば、次は株式会

社にするために 1000 万円をベンチャーキャピタ

ルから調達しました。クリエイティブや思いなど、

数字で判断しづらいものはエクイティファイナン

スが向いているような気がします。 

 

山納： ありがとうございました。わかりにくい

ところもあったかもしれませんが、まずは売り先

を確保せよ、営業キャッシュフローなくしてお金

は貸せないという話がありました。また、デッド

ファイナンスとエクイティファイナンスがあり、

返済しなければいけない調達方法と返済しなくて

もいい出資という方法があることが見えてきたか

と思います。 

 それでは次の事業者の方、お願いします。 

 

塾生 B： 先ほどの話でガツンときました。私も

事業を立ち上げたいと思っていたので、先ほどの

話は重かったです。 

私は今、会社の中でインハウスデザイナーとし

て仕事をしています。その中で、いろんなところ

から、この仕事をしてくれないかという話があり

ます。話を持ってきてくれる人は、建築や Web 関

係、イラストレーターで、その人たちと一緒に、

今後、事業を始めてみたいと思っています。ただ、

先ほどのパターン２とは違って、それぞれが事業

主、それぞれが社長です。個人事業主が集まって

一つのコミュニティをつくって運営していく。私

もその中に入って一緒に仕事をしていこうと考え

ています。 

キーワード的なところですが、デザインの地産

地消を目指していきたいと考えています。私がい

るのはローカルなところなので、デザイナーは敷

居が高い形になっています。建築でも、窓口を平

易にしてそういう人たちを受け入れるような形を

とりたいと思っています。例えば建築業の人が店

をつくります。その店の人から POP やメニューを

つくってほしいと私に依頼がきます。もしくは、

Web ができる人ということであれば、そういう人

を紹介することもできます。紹介した人たちが身

近な場所にいるのなら、もっとスムーズに、お客

さまに身近なデザインのコミュニティがつくれる

のではないかと感じています。 

そこで事業を立ち上げるために融資をしていた

だければと思っています。私はグラフィックデザ

インとディレクションで、仲間の事業主と一緒に

コラボレーション型の事業を地域で展開していき
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たい。地域に入り込めるようなコミュニケーショ

ンの形をとりたいと考えていますが、そのために

融資していただけるでしょうか。 

 

山納： 森さんからお願いします。 

 

森： プロが集まって仕事をするということです

が、それに対して融資は可能です。ただし、誰が

代表者かを明確にする必要があります。共同受注

体という言葉がありますが、責任が不明確です。

仕事をする場合、誰が仕事を受注するか、誰に仕

事を出していくのか。言葉が適切かどうかわかり

ませんが、上下関係、階層が明確でないと、貸す

側は誰が責任を取るのかということになります。 

 

塾生 B： 仲間内で仮の代表をつくる形でもいい

のですか。 

 

森： かまいません。 

 

塾生 B： フラットな関係の中での代表を仮に決

めるということは、その人に集中的に責任がかか

ることになりますか。 

 

森： プロジェクト単位で責任者を決めればいい

と思います。例えば、建物を受注するときの受注

責任者は誰か、水上レストランでイベントを行う

ときの受注者は誰か。施工は誰に発注するのか。

これを明確にする必要があります。融資する側と

しては責任者との契約になります。 

 私は中小企業診断士として仕事をしていますが、

診断士のノウハウだけでは処理できない案件もあ

るので、公認会計士や税理士と組むこともありま

す。その場合、私から先生方に仕事をお願いして

フィーを支払います。自分が元請けになってクラ

イアントからの支払われたお金を分配します。わ

かりやすくいえば元請けと下請けという感じです。

逆に、そのネットワークの中で税理士の先生から

仕事をいただくこともあります。その場合は私が

下請けになります。 

 

塾生 B： それも一つだと思います。仕事を取っ

てくるという言い方が正しいのかどうかわかりま

せんが、仕事の話を持ってきた人はプロジェクト

にかかわっていません。仕事を運んできた人には

責任はなくて、お客さまと紹介した人が契約を結

ぶという形になります。橋渡し的なところでお金

を取ることはないと思いますが、責任は紹介した

人になるのか、それとも直接お客さまと契約を結

んでデザインをする側に責任がかかるのか。 

 

森： 実際にサービスを提供する方です。デザイ

ンを起こす、あるいは施工して、成果物を納めな

いとお金は支払われないので、サービス・商品を

提供する責任者と金融機関が契約するという形に

なります。 

 

須崎： プロが集まる集団で共同受注していくと

いう点はいいと思います。受注の局面であれば、B

さんが事業主として請負契約の当事者になり、別

の仕事は他の方が請け負うという形であれば、公

庫の立場としては、それぞれが事業主として成立

します。かつ、融資なので何に使うのかも関係し

てきます。誰が事業主なのか、誰が使うのかによ

って融資先は判断しています。 

 

小松： 資金ニーズは何ですか。 

 

塾生 B： 仲間が集まるには、ミーティングや打

ち合わせなど、それぞれの事業主が共有できるス

ペースが必要になると思います。 
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小松： それだけなら月額数十万で済むと思うの

で、リスクを負ってお金を借りる必要はないとい

うのが率直な印象です。 

 

塾生 B： 私が事務所を立ち上げるための資金で

す。 

 

小松： それはコラボ型の事業のファイナンスと

は別にご自身の個人事業ですか。 

 

塾生 B： そうです。 

 

小松： なぜ聞いたかというと、プロが集まった

コラボ型の事業体へのファイナンスという視点で

考えると、お客さまを持っていない者同士では絶

対にうまくいかないというのが率直な印象です。

本当のプロは大事な顧客を持っています。プロ同

士でも、大事な顧客を共有することは、将来の成

功もきっちりコミットし、シェアを共有していな

いと絶対にできないと思います。抜け駆けする人

はいくらでもいます。そうなるともめると思いま

す。そうであれば、自分がリスクを負って事業を

行い、足りない部分は外注したほうがまともだと

思います。 

 

塾生 B： 個人的にはそんな人たちではないと思

っていますが、抜け駆けや自分のところでお客さ

まを抱えてしまうのは、ありえない話ではないの

で気になっていました。融資する側としては非常

に気になるということですか。 

 

小松： 偏った意見かもしれませんが、うまくい

かないと思うのが普通です。 

 

森： プロ同士がジョイントするという前提で、

一つのメリットとして、組織として雇用すると売

り上げが上がらなくても経費が出ていきますが、

ジョイントすれば売り上げが確定して費用が発生

するのでショートしない。身軽な形でできるのが

クリエーターの一つの特技ではないか思います。

プロが集まれば、売り上げに連動した費用を計算

できるところがメリットだと思います。信用を守

る。抜け駆けしない。これがプロです。共同受注

体の中にも、紹介しても、ありがとうで済ます人

がたくさんいるのが現実です。仕事をするにおい

て、組める人かどうかが大事なところだと思いま

す。 

 

山納： ありがとうございます。厳しい意見をい

ただきました。コラボレーション型やアライアン

スが長く続く仕組みであるかどうか。ディレクシ

ョンができる人や客先から仕事を取ってくる人が

力を伸ばし、どこかで形が変わってくるのかもし

れないという感覚を持って伺いました。 

 それでは、第３の事業者、C さん。 

 

塾生 C： 私のプランは、例えばイラストを描く

人、絵本や漫画、アニメーションなど、名称であ

って職種として存在しない、そんなクリエーター

に対して仕事を紹介するサイトを立ち上げ、事業

化したいと思っています。お聞きしたいのは、決

算書や事業計画書など、数字の部分の問題ではな

くて、どんな付加価値をつければ興味を持ってく

れるのか。あるいは融資をしてもらえる土俵に乗

ることができるか。お聞きしたいと思います。 

 

森： クリエーターを登録して受注していくサイ

トを立ち上げるということですが、仕事を取って

くることができる営業力が付加価値だと思います。

例えば、今はポピュラーになりましたが、デザイ

ンという切り口でいうと、「建築家と建てる家」と

いうことでアーキッシュギャラリーという会社が
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走りで、もともとは名古屋の工務店です。登録し

ている建築家と一対一で、リノベーションやオシ

ャレな空間づくりなど、自分の好きな住空間をデ

ザインしてもらうというサイトがあります。ベタ

ですが新聞折り込みから手渡しチラシ、最近は

Web で受注していますが、施主に対して魅力的な

提案をしていく企画力、お客さまを集めて商談の

場を設定できる営業力、これが付加価値になると

思います。 

 漫画やイラストを描く方のお客さまは誰なのか。

例えば、中国人もたくさん来ているので、メニュ

ーを中国語にする。中国の人は赤が好きですから、

店内のカラーをどうするか。箸置きも赤にする。

そういう提案はできると思います。お金を払うお

客さまに対して魅力のあるサイトなのかどうかが

ポイントになると思います。 

 

塾生 C： 会社として立ち上げるときに、例えば

クリエーター部門と Web クリエイティブ部門、営

業部門に分かれると思います。小さな組織で大き

な成果を上げていったほうがいいと思いますが、

どこまで営業に対して力を入れていけばいいのか。 

 

山納： そのサイトは、いわゆるＢtoＢかＢtoＣと

いう話ですか。要は、イラストの仕事やデザイン

の仕事をもらうためのサイトなのか、一般の人に

イラストを買ってもらうためのサイトなのか、ど

ちらですか。 

 

塾生 C： 企業向けです。 

 

森： 営業規模に関しては、これだけネットが発

達しているので大きな問題ではありません。要は、

企業に提供するコンテンツの中身だと思います。

企業の場合、購入するときの意思決定の基準とし

て儲かるか儲からないかがあります。個人の場合

はエモーショナルな意思決定をしますが、企業の

場合は、デザインへの投資に対するリターンを計

算して注文するかどうかを決めます。その要望に

応えられるかどうかということです。 

 例えば、極端な例ですが、「情熱ホルモン」とい

う店があります。事務所も小さくて営業も多くは

ない。フランチャイズという仕組みを使い、ホル

モンの材料を加盟店に売り、アルバイトも派遣し

ます。そこでマージンを得るというビジネスモデ

ルです。焼肉店は肉と設備があれば誰でもできま

す。飲食のノウハウがなくても利益を出せるとい

うところを共通のソリューションにして、肉の流

通を押さえています。良い肉を安定的に調達する

のは難しいので、それを押さえることができれば、

小さな事務所で営業マンが尐なくても大きなビジ

ネスができます。 

重要なのはソリューションの中身であり、強烈

なソリューションを提供していく。そして、その

ソリューションをどう伝達するか。伝達する手段

は、これだけネットが発達しているので、安価な

コストで情報を伝達することも可能です。 

 

塾生 C： ありがとうございます。よくわかりま

した。 

 

須崎： 不動産の仲介業のようなイメージですか。 

 

塾生 C： クリエーターに仕事を紹介して、そこ

でマージンを取って Web サイトの運営費用にあて

ます。 

 

須崎： 付加価値をどうつけるかという質問です

が、クリエーターを紹介する側にニーズがあるの

か、紹介を受ける側にニーズがあるのか。どちら

のニーズに対応するかによって今後、検討してい

ただければ。 
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塾生 C： 私は学校の職員なので、そういう場面

に遭遇することがありますが、ニーズとしてはク

リエーター側にあると思います。とかくクリエー

ターは、全員ではないですが、尐なくとも私が接

している人たちは企業に対して営業下手、対応下

手です。ややこしいことを言われると面倒なので

描いて提出して、仕事の内容は５万円なのに２万

円で満足してしまう。そういう現状が実際にはあ

ります。われわれはデザイナーではないので、企

業に対してビジネスとして対応しながら、クリエ

ーターとの間に入ってクリエイティブなコンテン

ツビジネスにつなげていく。そういう流れをイメ

ージしています。 

 

小松： なぜやりたいかが質問のキモの部分では

ないかと思いました。作品をいかに売り込むか、

営業代行のような立ち位置かもしれませんが、企

業にとっては、C さんが良いと言っているものが

本当に良いのか。C さんそのものの問題ではない

かと思います。いかに言っていることに対して納

得できるか。もしくは提案力、C さんが提案する

ものに対して、この人が言っているのだから間違

いないと思えるかどうか。それにかかっていると

思います。 

 

塾生 C： どう周りの人を巻き込んでいくかにつ

ながってくると思います。例えば、私が立ち上げ

ようとしている Web サイトに興味を持って目を向

けてくれるかどうか。そこに付加価値をどうつけ

ていくのか。 

例えば、ミュージックセキュリティーズのよう

に、どんな仕組みにすればお客さまに対して還元

できるのか。仕組みを考えるのは難しいと思いま

す。あれだけの案件があり、それに世の中の人が

参加していますが、どうすればあの仕組みを考え

られる思考に行き着くのか。周りも巻き込まれて

います。実際に投資して、それも数千万円単位で

す。そこに行き着くにはどうすればいいのか。興

味をそそられるところですが、そこはどうですか。 

 

小松： 10 年の積み重ねが大事だったと思います。

弊社もアーティストを抱えているので同じ視点で

すが、それぞれのアーティストが大好きなので、

何とか生活できるように売らなければいけないと

思い、ＣＭを打ったり雑誌に営業をかけたり、愛

情を持ってやっています。アーティストを売るに

は、クリエーターやイラストレーター、作家も同

じだと思いますが、アーティストは命をかけてい

るので、プロモーターや会社自体が本気で同じ土

俵に立たないと、お客さまには伝わらないし、会

社もリスクも負いきれない。アーティストは本気

で作品を売っています。最初は伝わらなくても、

何年も続けているうちにＣＤショップの店員や一

般のリスナーに徐々に伝わってきました。これは

時間のかかることであり、仕組みではなくて思い

だけです。 

そこは C さんにかかってくる話だと思います。

C さんが仕組みをつくってご飯を食べさせてあげ

たいのであれば、Web に載せて仕組みをつくった

だけでは売れないので、何かしらのコミットメン

トが感じられる動きなのかどうか。リスクを負う

のか。今いる会社を巻き込むのか。アバウトです

が、そういう意気込みではないかと思います。 

 

塾生 C： ありがとうございます。結論としては、

私自身だということですね。 

 

森： ファンづくりという質問がありましたが、

ファンは一朝一夕にできるものではありません。

最初に提供したものが期待以上に良かったから、

また注文してくれます。それを繰り返すことで、
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信頼してファンになってくれます。ファンになる

ときの気持ちのプロセスを考えるとわかると思い

ます。最初はなかなか仕事が取れませんが、受け

た仕事は期待を上回る気合で納品し、それを積み

重ねていくことで 100％、120％、満足を感じてい

ただける。そんな流れになると思います。 

 

塾生 C： ありがとうございました。よくわかり

ました。 

 

山納： 最後に、事業者の D さんからお願いしま

す。 

 

塾生 D： クリエイティブなことに関するファン

ドの実現性についてお伺いしたかったのですが、

小松さんのプレゼンでファイナルアンサーに近い

ものが出てしまったという感じがします。小松さ

んは、実現すれば面白い、売れそうなアーティス

トのクリエイティブコンテンツに対して、コンテ

ンツを発表する前からファンと結びつけることで

ファンド化しています。森さんからは、クリエイ

ティブコンテンツに対して、クリエイティビティ

を評価して融資をすることはないという答えが出

ています。そこに対する質問は、細かくせざるを

えないと思っています。 

格の高い売り先を確保して、売買契約書があれ

ば融資を受ける武器になるという話がありました

が、実績のない人が信用のおける売り先をつかま

えるのは難しいと思います。生地商の方がイタリ

アで生地を調べてデザイナーに対して提案したと

いう例がありましたが、営業キャッシュフローと

いうことではいいと思いますが、最初からできる

ことではないと思います。そこで実績が上がれば

融資してもらえるかもしれませんが、前もってお

金がいるクリエイティブコンテンツに対して融資

してもらうには、質を数値や言葉に置き換えて説

明していくことが必要になります。どんな評価軸

を持てば融資してくれますか。 

レストランファンドは、日本酒のように最初か

ら蔵元のファンはいないので難しいと思います。

かつ味は Web では伝わらない。小松さんは質に対

してどのように判断されているのか。また、ファ

ンドを立ち上げた後に、どのように出資者に対し

て味やレストランの雰囲気を伝えていくのか。

Web は受講前に拝見しましたが、それ以外のとこ

ろで取り組んでいることや意識していることがあ

れば、お伺いできればと思います。 

 

森： 融資を受ける際にどうアピールすればいい

かということですね。 

 

塾生 D：クリエイティビリティをどのように表現

すればわかってもらえるのか。 

 

森： 先ほどの高島屋に行けという話は、質とい

うよりも売り上げを効率よく増やしていくための

作戦です。高島屋を落とせばイタリアが買ってく

れる。流通に精通していなければならない。マー

ケティングの話であり、作品の評価とは別です。

業界のことを知って頂点を目指す。作戦がしっか

りしているかどうかというところです。高島屋や

阪急を攻める場合は、料理人の集まりにアプロー

チしていく。そのうち食材の流通も絡んでくるの

で、そういう方々に話を聞いてアプローチし、何

とか風穴を開けたという事例があります。これは、

お客さまを探すことであり、その作戦の質という

ことです。作品の評価ではありません。 

生地の場合は、デザインや風合いよりも匠の技、

そこで勝負をかけたということです。アパレルの

デザイナーも、大きなアパレル、有名なアパレル

を攻めていきます。生地を売っていたので、昔の

財産を利用して新しい提案をしていく。有名なア
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パレルが採用したことで広がっていく。匠の技と

マーケティングです。そこで、売り上げ、営業キ

ャッシュフローが、可能性が大きいことを説得力

にしたということです。 

 

塾生 D： 最初は、目指すだけなら誰でもできる

ので、例えば高島屋に、つくれば買うという契約

書をもらうことが必要なのか。もしくは、バイヤ

ーに同行してもらって、つくれば販売するという

ことを説明してもらうのか。実際に売れた実績が

あれば何とかなるかもしれませんが、その前の段

階で手段はないですか。 

 

森： 融資の際には、それまでの経歴や経験が査

定の大きなポイントになってきます。例えば、デ

ザインがソニーやパナソニックに採用された。今

までの経験、財産を棚卸して、資料を整理するこ

とが大事です。 

 

塾生 D： 履歴書というとおかしいですが、受賞

歴や勤務先での仕事の実績も説得材料になるとい

うことですか。 

 

森： なります。 

 

塾生 D： 過去の作品や過去のワークから得た実

績ということですね。 

 

森： 実績とノウハウを事業計画書に書いていた

だきます。最後に金融機関との面接がありますが、

経営者ですから熱意も重要な要素になります。最

初は売り上げをつくるのが一番しんどいです。注

文書があれば一番早道ですが、それがなければ自

分のノウハウの棚卸をして、融資の際の面接では

情熱をかけて自分の思いを伝えていく。 

 

小松： 質の判断には２パターンあります。レス

トランでもお酒でも、食べ物はすべて同じですが、

すでに事業をしているので味わうことができます。

良いという場合でも、自分自身の主観ではなく、

メディアも含めた客観的な意見が大事になります。

また、同業者の先輩的な方とのリレーションが重

要で、「あの人が言っているのなら間違いない」と

いう人をつかまえておくことも必要だと思います。

あとはストーリー性です。質の判断ができない場

合もありますが、このストーリーなら間違いない。

本当かどうかは別にして、食べてみたい。そうい

うストーリーがあるかどうかが大事です。 

「雑穀おにぎりファンド」は、すでに１店舗あ

って２店舗目を有楽町につくるというファンドで、

私も実際に行って食べました。ストーリーが面白

くて、その方は商社に勤めていましたが、働きす

ぎて体を壊し、入院を経て自宅療養しているとき

に雑穀米を何かで見て、食べているうちに健康を

取り戻して元気になりました。自分が元気になっ

た雑穀米を食べてもらいたいから、ファンドを使

っておにぎり屋をもう一軒つくりたい。ストーリ

ーを聞くだけで、いいなあと思います。 

 「味彩せいじファンド」は、漁港とタイアップ

するというレストランファンドですが、漁港のお

じさんたちが応援してくれています。ホンモノの

人が応援しているとホンモノだと思うので、そう

いう人をつかまえることが大事だと思います。応

援団がいない人はあまりいません。信用できる応

援団がいれば、最悪、何かあっても助けてくれる

だろう。そういうところもあるので非常に大事で

す。そういう例は非常に多いです。 

実際、私自身も、最初は小さい流通会社としか

契約できなくて、大きな流通と契約したいと思っ

たときに、弊社の株主で元ソニーにいた方が、ソ

ニーミュージックの方を紹介してくれました。大

賀さんにこういう事業をしたいと話すと、ソニー
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の流通を使ってもいいと言ってくれて、ソニーミ

ュージックの流通を使わせていただきました。非

常にレアなケースですが、人の縁でそういうこと

が生まれてくるのは多々あります。インディペン

デントと言いながら、ソニーミュージックの流通

を使っています。アバウトな話ですが、質を判断

する上で、その人の表情や周りの人を見る。一緒

に仕事がしたいと思えるかどうか、直感も大事に

しています。 

 それをどう伝えるかということですが、ストー

リーが面白ければ伝わると思います。逆に、スト

ーリーがつまらなければ、何をしても伝わらない

と思います。おにぎり屋さんの写真を見ると、写

真を見ただけで応援しなければと思わせる雰囲気

を醸し出していて、そこに先ほどのストーリーが

あるので賛同する人が多いです。面白いとメディ

アが取り上げてくれます。弊社もそういう営業を

しますが、それは皆さんも個々でやればいいと思

います。 

「味彩せいじ」は、水揚げされたうち３割程度は

捨てられてしまうそうですが、その魚を仕入れる

ことによって漁師にお金が入ります。日本の漁業

を変えたい、漁業を元気にしたいということで、

元はすし職人だった人が別のお店をつくりました。

このストーリーが面白くて、思いが伝わってきま

す。それを日経ビジネスオンラインに掲載されて、

１週間ほどで 1000 万円が集まりました。面白いス

トーリーがあればメディアも取り上げてくれます。

メディアが取り上げれば、それがマーケティング

ツールになるので、営業的にもプラスになります。

背景が大事だという気がしています。 

 

塾生 D： 作品自身に人を引き付ける力があるか

どうかと同じぐらい、その人の活動や人となりに

人を動かす力があるかどうかが大事だということ

ですね。 

 

小松： そう思います。モノ自体のクオリティが

高いのは最低限のラインで、当たり前の世界だと

思います。一流のものであることも大事ですが、

どんな理由で事業をしたいのか。C さんに言った

ことですが、単純にお金を儲けたいのであれば、

その人でなくてもかまわないということになりま

す。特に今のお客さまはお金を払う意味を大事に

します。例えばボルヴィックは、「１Ｌ for 10Ｌ」

によって、ボルヴィックを買えば一部はアフリカ

で水をくみ出すお金になるから買います。 

構図マーケティングの領域だと思いますが、な

ぜこの人はこの事業をしているのか。それに共感

して応援したいと思えるか。ストーリーを明確に

出せば伝わると思います。実際、今までもそうし

てきたので伝わると思います。 

 

須崎： 融資を判断する立場として回答させてい

ただきます。飲食店の

場合、創業前に融資の

判断をするケースは

多いです。独立時に資

金が必要で、逆に独立

してからの資金ニーズは尐ないです。どう判断し

ているのかという質問だったと思いますが、どの

業種にも共通する事頄として、その人の経歴や実

績、前の職場で何を担当してどんな成果を上げて

いたか、それを中心にヒアリングを行い、出して

いただいた創業計画全般を見ていきます。 

また、よく相談をいただくケースですが、何も

ない状態では大手企業と契約できないという場合

は、販売予定先の企業や独立前に勤めていた企業

の社長、あるいは関係先に、その人について教え

てもらうなど、側面調査で補完しています。売り

上げ見込みや実績、書面だけではわからない、直

接の評価を加味して融資判断できるというメリッ
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トがありますので、できる方にはそうさせてもら

っています。 

 客観的に定量化できないというご質問だったと

思いますが、それはどの業種でも同じで、この業

種だけではないと思います。創業するには、ご自

身がどれだけの決意で独立するか、独立するだけ

の存立基盤があると思いますので、それもお伺い

した上で融資判断しています。 

 公庫の制度は、担保や第三者の保証人が必要な

制度と、額は限られていますが無担保無保証の制

度があります。金利が違うので、制度の特徴を説

明した上で選択していただきますが、貸し手とし

ては連帯保証、借主と同じ責任を負わなければな

らない立場の方がつくご相談は安心です。なぜか

というと、初対面で融資判断していますが、創業

される方を人間的にも仕事の成果的な面において

も、よく知った方でなければ連帯保証人にはなっ

てくれません。そういったご相談については、信

頼されている方だという前提があるので、安心し

てお話を伺うことができます。 

 

小松： 逆に質問させてください。御社は国が税

金を投下している公的な金融機関で、創業時のフ

ァイナンスを行っていますが、創業計画書や実

績・経歴を書くときに、実際にやっているかどう

かは別として、何としてでも 500 万円の融資を受

ける必要があれば何でも書くべきだと思っていま

すが、それはどうですか。 

 

須崎： 中には文章が上手・下手ということで、

多く書かなければ自分の思いが伝えられない人も

います。公庫の書式は決まっているので、そうい

う方については、別の紙に書いてもかまわないと

説明しています。要は、多く書かなければ伝わら

ないか。それとも箇条書きで端的に整理されてい

るか。それだけであって、すべて目を通して判断

しています。 

 

小松： ウソをついてはダメですね。 

 

須崎： 一つ違うことを書いてしまうと、さまざ

まな角度から創業計画書を書いていただくととも

にヒアリングも行いますので、ばれないケースも

あるかもしれませんが、ほとんどばれると思いま

す。 

 

山納： ありがとうございます。 

長時間お付き合いいただきましてありがとうご

ざいます。今日は「クリエイティブな資金調達」

をテーマに考えてみました。前回の円卓会議で、

右脳と左脳の話を質問させていただきました。今

日の話は、事業計画書をきっちり立てる。客先は

これだけ見込めている。連帯保証人、担保がある。

ロジックで組み立てられた、いわば左脳的なこと

がしっかりしているから融資を受けられるという

部分。それと感性的な部分、こういうデザインを

つくりたい、これなら絶対に売れる。いわば右脳

的なものを担保に融資を受けられないかという思

いを込めて、最後の D さんの質問はそういう趣旨

を踏まえての質問でしたが、営業下手なデザイナ

ーにとって、それがあれば福音だと思ったかもし

れません。 

事実、大阪府の公的な機関でも、コンテンツフ

ァンドという形で、

アニメーションを

つくるとファンド

でお金が出るとい

う仕組みを、一時

期つくって回していたこともありました。ただ、

お三方のお話を伺うと、最終的には信頼が担保さ

れなければならない。それは連帯保証人的な直接

的なものかもしれない。売り先、取引先かもしれ



21 

 

ない。周りの人の信頼かもしれない。モノ自体の

魅力を第三者が判断して、右脳的にお金を出すと

いうメカニックだけでは動かないのではないか。

そういう予感がしました。 

結論的なことをまとめてはいけません。時間が

オーバーしていますが、それは違うだろう、デザ

インでお金が集まらなければいけないという意見

をお持ちの方もいるかもしれませんので、ご意見

やご質問をいただければと思います。まずは、後

ろに控えているムラタ塾長からお願いします。 

 

ムラタ： 以前、小松さんのお話をお聞きして非

常に感動しました。マイクロファイナンスのお話

でしたが、今までマンパワーに対してお金を投資

することはなかったので、金融の新しいやり方で

はないかと思います。最近になって金融は、CO２

排出権やグリーンファンドなど、金融が今までし

てこなかったところに手をつけて成功しています。

そういう意味で、新しい斬りこみ方としてマンパ

ワーに投資するのは興味を持っています。今回は

推薦して来ていただきました。ありがとうござい

ます。 

 デザイン行政という表現が適切かどうかわかり

ませんが、デザインは、デザイナーが形や色を使

ってモノを考えるだけではなく、実はデザインと

いう考え方を実現化していく一つのプロセスだと

思います。これは、デザイナー以外の人たちが使

っていくのは、すでにアメリカではデザイニング、

例えば人生設計をするのもデザイニングです。そ

ういう意味で、デザインという考え方をデザイナ

ー以外の人たちも持ち、次の未来を明るくしてい

く一つのツールであると考えていくべきだと思っ

ています。その上でデザイン行政は非常に重要で、

大阪市の平松さんもデザイン行政を一つの切り口

にしていて、９月にはクリエイティブビジネスフ

ォーラムを大阪市役所で行いました。 

そこで皆さんに考えていただきたいのですが、

実はデザイナーやプロデューサーの立場は非常に

弱いです。特に電博のプロデューサー連中がやっ

ていることを見るとわかると思いますが、彼らが

仕掛けると何十億あるいは何百億のお金が動き、

街が変わったり暮らしが変わったりするほど大き

な動きです。ところが、電博が絡んでいない、い

わゆる行政絡みのプロデュース事業はほとんど手

弁当です。この格差は非常に大きい。特に電博が

いない大阪、あるいは地方では、プロデューサー

は存在してもプロデューサーのフィーが出ないの

が実情です。 

国の助成金や補助金は企業について人にはつか

ない。マンパワーへの補助金投資はありえないわ

けです。経産省のクールジャパン室もマンパワー

投資はないと明言していました。韓国ではすでに

デザイナーへの投資が始まっていますが、日本で

はありえないという話をいただきました。そうい

うことも含めて、これからわれわれは地方をクリ

エーションしていく。地方の資産価値を高めて運

営していく。 

２日前に「水木しげるロード」に行って黒目さ

んにも会いました。水木さんと一緒につくった人

で、境港市の行政の役員でしたが、今は独立して

「千年王国」をつくっています。彼と地域創生の

話をしてきましたが、国のカネは期待できない。

できればファンドが、もっとエンジェルとしての

役割を果たすべく動いてほしいという話をしてい

ました。 

 質問が不明解で申し訳ないですが、こういった

状況を踏まえて、これからデザイン行政を行って

いくに際し、プロデューサーへのエンジェル的な

投資ができる方法はないのか。あるいは行政が、

そういった仕組みを民間のファンドに委託して行

政の資金繰りを任せることはありえるのか。これ

を質問したいと思います。 
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森： マンパワーに対する投資、投資に対するリ

ターン、小松社長の言葉でいうとストーリー性で

すが、行政がファンドをつくるとすれば、そのフ

ァンドによって事業が大きくなって雇用が創出さ

れる。これも左脳的なストーリーになってくるわ

けですが、投資したお金がどんなリターンを生ん

でいくのか。行政が投資をするとなれば、企業の

ように利益がすべてではないので、それが地域の

雇用を生むのか。 

 

ムラタ： 例えば、今の行政のやり方は単年度予

算です。単年度予算で、例えばアスファルトを掘

り返してまた埋めているとアスファルトがデコボ

コになります。ところが、石畳にしてはどうです

かと話をして、街の資産価値を上げる方向でデザ

インしよう、プロデュースしようと思いますが、

まかりならない。一つは、石畳は単年度予算では

消化できない。街の景観を創生するために５～７

年のプロジェクトをつくれば、そういうプロデュ

ースもかないますが、そこではねられてしまう。 

大事なことは、先ほどのレストランでも、目に

見えない付加価値をどう資産化してプライマリー

リーディンティみたいなものをつくるか。それを

説得していく材料にする。それはデザイナーには

できないと思います。金融関係のコンサルが入っ

てデザイナーの考え方を資産化することによって、

事業化できるのではないかと思います。いかがで

しょうか。 

 

森： できないことはないでしょうね。石畳が一

つの案としてあると思いますが、アスファルトを

石畳にすることでどんな効果を生むのか。例えば、

街を無電柱化して景観が良くなれば、観光地とし

て売り出せるのかどうか。どんな費用対効果が求

められるのか。確かに、行政は予算を消化するわ

けですから、そういった欠点はあります。長期的

な展望・戦略も欠けています。欠けているところ

に言ってもなかなか実現しないのは、現実として

あります。 

そこであきらめてしまうと物事が進まないので、

100％税金ではなくて、民間の力も必要です。一つ

の大きなムーブメントを起こすようなことになる

ので、一朝一夕ではいかないと思いますが、志を

持って、できるところからでもやっていく。しん

どい話ですが、そういう活動は続けるべきだと思

います。方法論を考えていく中で、一つの方法と

して資金調達があるわけです。応援団として日本

政策金融公庫もありますし、大阪市の制度融資も

あります。自分たちの思いというか、応援する行

政の体制もありますので、あきらめずに追い続け

ることだと思います。 

 

ムラタ： 産業創造館に行きます。 

 

森： 来てください。お待ちしています。 

 

山納： では小松さんから。 

 

小松： デザインが世の中を変えていくというの

は、まさにそのとおりで、その社会的コンセンサ

スが日本にはできていないと思います。今、弊社

が一緒に行っているプロジェクトで、コペルニク

（Kopernik）の人たち、アメリカのＮＰＯで日本

にもありますが、デザインで世界を変える、世の

中を良くするという活動をしていまして。例えば

アフリカでは、頭の上に水がめを載せて運んでい

たのを、キュードラムに入れて引っ張る。これは

インパクトがあります。結局はデザインの力だと

思います。小さなものでもデザインによって目に

見えて生活が変わっていく。成功体験を積み上げ

ていくことで日本でも認知されるようになります。
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ムラタさんがされていることと近い部分だと思い

ます。 

 

ムラタ： ありがとうございます。ミッドタウン

で開催された「世界を変えるデザイン展」の中で

感動したものがありまして、一つはキュードラム、

もう一つは清徳建設の阿倍社長が取り組んでいる

カンボジアマラソンです。池を使ってトライアス

ロンをしますが、廃棄物が捨てられたドロドロの

池で、道もデコボコです。彼は土木業だったので、

まずはランナーが走れるように道をアスファルト

にして、池は中にシートを敷いて水を抜いて入れ

直して淡水化しました。そうしてトライアスロン

を開きました。開く資金を調達するためにＪＴＢ

にすべてお願いしました。一人３万円で 500 人を

集めたので 1500 万円。ホテルの手配もＪＴＢにお

願いしたので、ＪＴＢは儲かって喜んだ。 

1500 万円の中で道路の舗装と池の淡水化工事を

行い、トライアスロンは無事成功で終わりました。

その後に雇用が生まれました。その池に稚魚を放

流し、育てた淡水魚を市場へ売りに行くのに、リ

アカーを引いてアスファルトの道を行く姿がたく

さん見られたそうです。これは誰も損をしない

BOP のビジネスモデルではないかと非常に感動し

ました。今は、沈んでしまう島「ツバル」で、第

二弾として、ツバルマラソンのための水を供給す

る仕組みを阿倍さんと組んでつくっています。 

自己宣伝になりますが、12 月８日に de sign de

でセミナーがあります。そのときに日経デザイン

の下川編集長と私で「デザイン行政で日本は浮上

する」というテーマで対談を行います。私が一番

弱いのは金融です。例えば出資法違反など、規制

事頄が多いので気をつけなければならない。 

今日は非常に勉強になる話をありがとうござい

ました。 

 

吉田： 吉田です。今日はありがとうございまし

た。 

 お金の工面の仕方がお聞きできるということで、

個人的にも興味を持ちながらお伺いしました。今

日は興味深い話ばかりで、デザイナーが創業する

ときやプロジェクトを立ち上げるときにどんな方

法があるのか、具体的に説明していただいたので

皆さんも参考になったのではないかという感想を

持っています。私も 20 年前にプロダクションをつ

くったわけですが、その当時から考えると今は各

種のファンドや方法があるので、情報がオープン

になって良かったと思っています。 

 今日の話は、デザイナーが独立するとき、ある

いは自発的に商品開発をするときに、非常に役に

立つ話です。逆に、特に若いデザイナーや零細プ

ロダクションは、クライアント側にお金がないの

で苦労します。日本政策金融公庫のパンフレット

にもありますが、貸出先の多くは中小企業で、統

計によって違いますが、75％ということです。デ

ザインを導入して業績を伸ばしている会社は、規

模の大小にかかわらず、クライアントとしても優

良です。デザインの知恵が必要だったり、デザイ

ンを導入してＶ字回復したりという会社の中には、

クライアントそのものがお金で苦労していて、や

りたくてもできないところが多いわけです。クラ

イアントにお金を工面させて、デザイナーがそれ

を原資に良い仕事ができる環境をつくらないと、

いつまでたっても繰り返しだという感じが、ここ

数年、しています。 

 例えば、多くの借金の仕方の場合、設備投資で

いうと、印刷機械が２億ですと、国金さんにでも

持っていけば、それを担保に絵を描いてくれます。

会社のシンボルマークがみすぼらしい、コミュニ

ケーションの戦略が陳腐だと誰からも言われる。

デザイン会社から見積もりを取ると 500 万円だと

言われた。その 500 万円を融資してほしいといっ
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ても、貸しましょうということにはならない。運

転資金の中という話になると思います。必ずしも

そうでないのであれば、その方法を覚えてクライ

アントに提案して、デザインでＶ字回復をしてい

こうというやり方ができてきます。 

 知財と言われますが、先ほどのファンをつくる

という話にしても、会社を立ち上げてすぐにファ

ンがいるわけではない。例えば、ブランド創造は

まったくそれと同じで、こぎれいなシンボルマー

クができた瞬間には価値はゼロです。長い時間を

かけて知られていき、好感を持たれることによっ

て付加価値が高まってくる。そういうことになる

と先に投資するお金がいるわけです。しかしなが

ら、それに対しては保証や担保が必要になるので

ハードルが高い。クライアントの資金調達に関し

て何か良い方法がないか、お聞きしたい。 

 

小松： ファイナンスというか、資本の調達とい

うか、プロダクションから見るとクライアント、

例えばメーカーやメディアだと思いますが、一方

で元気なプロダクションがいれば、できる限り成

功報酬モデルというか、レベニューシェアモデル

で仕事を受けていただいて、プロダクトなり会社

がうまくいったときに成功報酬でもらう形。 

 

吉田： 多くはそのスタイルです。元気なプロダ

クションが対応できる場合とそうではない場合が

あって、C さんが先ほど言われた、若いクリエー

ター、走り出したクリエーターはクライアントと

接触できず、しかも５万円を２万円と下げられて、

デフレスパイラルという話です。現実に、多くは

そういう形になっているわけですが、デザインの

導入が必要なクライアントはそういうレベルでは

ない。創業への支援が手厚くあるのが今のご時世

ですが、国金のような公的なところが、そういう

クライアントに対して、あるいは 100 年続けてき

てずっと低調している会社に対して、融資できる

方法はないか。 

 

小松： デザイン会社がファイナンスできれば。 

 

吉田： デザイナーが借りるということですか。 

 

小松： 資金を調達して、デザインを導入してく

れたらファイナンスもしますという形。 

 

吉田： デザインプロダクションがリスクを抱え

て、クライアントやプロジェクトのために融資を

受ける方法ならあるということですか。 

 

須崎： どう判断するか。 

 

吉田： 判断できないのではないか。 

 

須崎： 設備投資なら出るということですが、設

備して予想どおりに収益が上がるかということと、

一定の目的を持った運転資金を導入して業況の回

復が見込めるかというのは、同じです。２億と 500

万円と言いましたが、それは置いといて、厳密に

いうと、運転資金であってもドンと使ってくださ

いとは申し上げていませんので、資金を使って何

をするのかということと、今後の見通しを含めて

判断しています。 

 

吉田： 仮にシンボルマークに 500 万円というこ

とでも話は聞くと。 

 

須崎： そういったご相談を受けることはないで

すが、もし相談があれば、設備投資と同じように、

それで企業イメージがアップして収益の改善が見

込めるかどうか。 
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吉田： そういう説明をすればいいということで

すね。 

 

須崎： そうしてください。 

 

吉田： 参考になりました。ありがとうございま

した。 

 

山納： 長時間ありがとうございました。お金の

問題は大事な問題です。学生の方や企業の中にお

られる方は切実ではないかもしれませんが、これ

だけ大人が熱くなる話題だということを覚えて、

帰っていただければと思います。 

 まず、３名のゲストの方、そして今回「なんち

ゃって事業者」をやっていただいた塾生の方々に

大きな拍手をお願いします。 

 会場からの質問を途中で切ってしまいましたが、

これ以上延ばすとだれるので、個人的に資金調達

等の質問がある方は前にお越しいただければと思

います。 

 これから各塾はワークショップを４回重ね、12

月中旪の成果発表に向けてまい進していこうと思

います。その連絡は各塾から行っていくというこ

とでよろしいでしょうか。 

 今日は、長時間お付き合いいただきまして誠に

ありがとうございました。 

 

文責 財団法人大阪デザインセンター 


