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「愛ある経営、意志ある経営」 

 

昭和５７年卒業の今井です。本日は同郷、同窓ということでざっくばらんに話せたらと思います。私には兄がいまして、兄は昭

和４９年卒で、近畿くすのき会で言えば原田常任幹事と同期です。母も西高の前身女学校の出身です。高松での出張に合わ

せて、今年久しぶりに新居浜太鼓祭りに帰ってきて、３時間だけ楽しんで来ました。 

では、早速始めたいと思います。講演する時は経営の話とか、開発の話とか、人材の話とかテーマが決まっているのですが、本

日はいろんな分野で活躍された方がいらっしゃいますので、興味の軸がそれぞれ違うと思います。説明資料は多くのものが混ざって

いますが、ここにいる湊さん（資料担当）と今朝ホテル１階のカフェで打ち合わせする中で作成したものです。少し散逸するところ

がありますが、ご容赦いただいて生き方や考え方などで参考になるようでしたら、幸いです。あと新居浜ネタも無理やりに押し込んで

いるところもありますのでお付き合いください。 

本日は「愛ある経営」「意志ある経営」ということでお話を進めていきます。 

 

■反対された阪急への就職 

阪急百貨店に就職が決まった時、親から反対され

ました。もともと香川大学に行ったのも四国から出さな

いと親から言われたのが理由でした。保守的な家でし

たので。兄は優秀なので外に出てもいいが、次男の私

は心配なので出してもらえませんでした。当時は、実

は学習院大学か海外に行きたかったのです。就職先

は教師か公務員か住友へ就職するようにという親にち

ょっと反抗して、大阪の阪急百貨店を選びましたが、

親は複雑な顔をしていたのを覚えています。新居浜西

高校、香川大学の出身者がかつて阪急グループに就

職したケースはなかったようで、初めて両校出身者とし

て入社させていただきました。入社後は化粧品とか、

婦人服とか花形のところに行けるかと楽しみにしていた

ら、「開発を担当しろ」と言われ、都市開発などを担当

してきましたのでほとんど営業は知りません。 

 

■企業理念 阪急は「共存共栄」 

会社や学校には、企業理念や学校理念があります。

大和ハウス、日本盛、阪急などの企業理念は資料に

ある通りですが、共通しているのはお客様や従業員に

対して、「愛情」とか、「意志ある」とかが根底として各

社共通しています。阪急は「共存共栄」のワンフレーズ

がグループの特色です。因みに社員の親睦会は、「共

栄会」という名前です。今は、阪神と一緒になったり、

イズミヤや関西スーパーが仲間になったり、企業グルー

プとして拡大しています。 

※スライド「今井康博プロフィール」 

※スライド「企業理念など」 



因みに新居浜西高校の場合ですけど、昨日ホーム

ページを見ました。私の過去のイメージでは校訓の「自

律生活」「自主学習」「自己鍛錬」だけかと思っていま

した。学校運営にも企業の視点が必要ではないかと

今日指摘しようと思っていたら、よく見るとデジタルの数

値目標などが書かれていて、すごく進化しているなと逆

に学ばせていただきました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

■起業に目覚めた大学時代 

私は神郷小学校、川東中学校と進み、学級委員長もして優秀な生徒だったと思います。西高に合格してほっとして勉強をしな

くなりましたが、１年生の時に夏の野球の応援団で目覚めました。３年生では、運動会の責任者として大行進など総合で１位

を目指し、それを実現できました。その時の音楽は、話題にもなりましたがセンセーショナルな「愛のコリーダ」でしたね。 

大学が決まった後、初めての道路の白線補修のアルバイトで松山に行ったり、宇和島に行ったり、いろいろ経験させてもらいまし

た。大学に入ってからは、「商売がしたいな」と思っていました。当時、学生ベンチャーみたいなことをはじめ、毎日が飲み会でした。ク

ラブ活動は合唱団とか社会人ラグビー等をし、団長や部長をしていました。３年でほぼ活動を終え、即時に起業しました。家庭

教師、塾のチェーン、結婚式場などの人材派遣業務、

結婚式のビデオ撮影、ソビエト、台湾相手の食品輸入

販売など４社くらい作りました。結婚式のビデオ撮影は、

それまでに仕事にしているところがなかったのですが、当

時、フジカラーフィルムからハンディーカメラ 2 台を借りて

撮影しましたら、お祝い事なので相当繁盛しました。食

品輸入はソビエトのジャム、台湾のうなぎで、台湾は水

が汚かったので日本の浄化装置を運んでもらって商売

しました。阪急に入った後は兼業禁止なので４つの会

社を売却しました。高校などで考えたり経験したことが、

ここで花開きました。阪急入社の時には、阪急側が給

料の落ち込みを心配してくれたほどです。 

実は阪急入社時は、３、４年で辞めようかと思って

いましたが、入社したら人の縁もでき、なかなか辞めら

れず今に至っています。 

 

■商売に大切なこと、欠かせぬこと 

ここで少し頭の体操をしてもらいますね。 

「今年の秋の味覚は平年よりも高い？安い？」 

サンマは？ サケは？ サツマイモは？ マツタケは？ 

商売が好きで阪急百貨店に入ったはずですが、いつの間にかサラリーマン化して商売のことを忘れてしまっているんですね。マツタ

※スライド「新居浜西高校」 

※スライド「今井康博プロフィール②」 



ケの値段など身近なことが、ニュースネタになりますが、

いろいろなことに興味を持って商売に関することを定点

でやろうということを改めて始めています。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

もう一つ問題です。今時の若者言葉です。 

きま Z 天最高 エモい まぎか ARMY ぽっぽ 

 皆さん、わかりますか。実は私もわかりません。きょう一

つでも覚えてもらえたら、お孫さんとかに受けるかもしれ

ません。言葉というのは移り変わるもので、男女の愛に

ついても、平安・江戸時代の「口吸い」から明治・大正

時代の「接吻」、昭和の「キス」、平成の「チュー」、令

和の「ぽっぽ」と変化していきました。私たちの業界は、

こういう世の中のしてもしなくてもいい研究をしながら、

世の中のトレンドを追いかけて商売に結びつけていま

す。 

 

 

 

  

※スライド「今年の秋の味覚は？」 

※スライド「マーケティングの発想で」 

※スライド「この若者言葉、ご存知ですか？」 



■手掛けた商業開発 

私が携わりました「神戸 MOSAIC」についてお話し

ます。当時、ハーバーランド計画外でして、誰も興味

を示さなかったが、三菱倉庫と一緒に開発しました。

オープンするとこぞって人がやってきて、半年後には、

神戸市から「ハーバーランド計画に入ってくれ」と言わ

れました。そうなった原因は、ここは建設省の管轄、少

し向こうに行ったら運輸省の管轄で、２３ヘクタール

の土地を巡って省庁の権限争いの象徴みたいでした。

私たちはそういうことは関係なく、やることはやるというス

タンスでやってきました。あと、お台場のヴィーナスフォー

トの立て直しを森ビルと一緒にやりました。 

 

 

実は、商業開発に絡んで、潜水艦を買いに行ったこ

とがあります。当時、アメリカで退役潜水艦を展示する

というのが流行っていました。当時２５、６歳の時に、

防衛庁の政務官に話を通してもらい会いにいき、「潜

水艦を売ってくれ」と単刀直入に言ったら、「国家機密

なので装備を外すが、売ってもいい」と言われました。最

後は当時の知事からの助言があり、実現はしませんで

したが、そういうチャレンジもありましたね。神戸港は重

要港湾なので、なかなか許可が下りませんが、粘り強く

やってきました。 

今は、20 年間の契約満了を機に経営権を土地所

有者の三菱倉庫に返して、新しく目玉施設としてアン

パンマンミュージアムなどが賑わっています。 

 

 

 

百貨店では、阪急うめだ本店建て替え、阪神本店

の建て替えなどに携わりました。博多阪急は、高島屋と

競合しましたが、運よく出店できました。阪神百貨店の

デザインはこの時、無名のデザイナーを起用しました。ま

た、阪急メンズ大阪や東京の開発も手掛けましたが評

判も良く、経営スタイルでも世界的に有名になってきま

した。 

  

※スライド「阪急阪神百貨店の主な店舗」 

※スライド「今井康博プロフィール」 

※スライド「神戸MOSAIC３０周年フォトライブラリー」 



■海外展開、中国へ 

海外展開もしようとなりまして、なぜか私が担当になりました。中国の寧波市にある「寧波阪急」ですが、延床約２４万平方メ

ートル、営業面積約１０万平方メートルで、阪急うめだ本店の約１・６倍の広さです。デパートメントモールがコンセプトのかなり

巨大な百貨店です。日本の小売業が、海外に出ると１～２万平方メートルくらいの広さで、チマチマしているんですね。投資も当

初１０億円、２０億円だが、経営が駄目で追加投

資をし、最後は撤退というパターンが多いのです。中国

では営業面積１０万平方メートルというのは、普通の

ことなんです。中国で戦おうと思ったら、１０万平方メ

ートルは必要という逆の発想でいきました。投資額は

６００億円、うめだ本店や阪神本店の立て替え費

用とほぼ同じです。中国は大喜びですよ。鴨が葱を背

負って来たということでした。どうせ高い授業料を払うの

だったら、最初からどんとやろうよということで、やらせても

らいました。 

その代わりに日中関係も不透明な中で投資金に関

する国の支援を取り付けるという条件がつきました。国

が当時クールジャパン推進ということで国会で審議を始

め、法案成立後にすぐに経産省に会いに行きました。

上場企業への支援もやってくれるのかを確認しました。

最終的に国会でも報告され、承認いただき第１号案件 

の一つになりました。 

このプロジェクトが金額的に突出していました。国から約１２０億円の出資があり、私たちも同額の約１２０億円出して、中

国側も入れて資本的には３００億円近くになり、昨年開業させることができました。売上は予算の１・６倍くらいでかなり売れて

います。日本円で約６５０億円くらいで、ほぼ阪神本店と同じくらいになっており、かなり前倒しで投資が回収できる予定です。た

だ、投資回収しても、中国政府が資金を外に持ち出させないので、日本に資金を持って帰れないのが今後の課題となっていま

す。 

また蘇州市で「蘇州泉屋」をやっていますが、こちらもやっと黒字化しようとしています。撤退しようかどうか議論をしていた店舗で

すが、目標を決めて意志もって取り組んだ結果、今年やっと黒字になりそうです。 

 

 

 

■NHK「ルソンの壺」に出演 

２０１０年３月２１日放送 

阪急キッチンエールが取り上げられました。 

１５分程度の動画を放映。 

 

 

 

 

 

 

 

  

※スライド「H2O リテイリンググループの海外店舗」 

※スライド「ルソンの壺」 



■歴史の中で企業を考える 

世の中の状況は、先行きに不透明感が漂いますが、

人は必ず生活しなければならない。その中でどういう商

売をしようか常に考えています。大切なのは、熱狂的

なファンづくりです。ブランディングが重要な要素なので

す。阪急とか、阪神とか、関西スーパーとか、イズミヤと

か、それぞれのブランディングをもっとブラッシュアップ、磨

き上げないといけない。そういうことを常にやっています。 

歴史的にいろいろ苦しい時期があったのですが、阪

急百貨店は、世界大恐慌の１９２９年に開業しま

した。好不況とかコロナ禍とか言いますが、所詮は言い

訳なのです。努力すれば、必ず活路はあると社員にも

言っています。コロナ禍の中、関西スーパーが一緒にな

ろうという時にはひと悶着はありましたが、無事に仲間になれました。 

 

これは余談ですが、コロナ禍ではありますが、日本の

金融資産が２０００兆円、預貯金も１０００兆円

程度増えていると言われています。国が保険証を廃止

しマイナンバーカードへの統合を発表しましたが、マイナ

カードと預金口座が紐づけされると考えると大変なこと

です。これは、あくまで話のネタですけど。本当かどうかは

別にして、国の政策的なブラックな部分がありますよね。

１８６８年、１９４６年と、７８年周期で預金封

鎖が起こってきました。２０２４年は、その周期でいう

と前回から７８年後の年で、その年に新札、新円切り

替えのタイミングです。 

マイナカードで国民資産が丸裸となり、もし、このタイ

ミングで預金封鎖が実行されたらと考えてみてくださ

い、、、。 

次に賃金に関してですが、中国に行って驚いたのは、 

給料がどんどん上がっていることです。日本はほぼ変わ

らない。もしくは下振れしています。アルバイト代も同じ

です。今では日本の賃金が安く、ベトナム人が自国に

帰り始めています。日本で働くメリットがない。これが実

態なのです。 

 

■阪急グループの概略 

私たちのグループ・阪急阪神についてお話します。映

画の東宝もグループで兄弟会社です。阪急電鉄、阪

急百貨店、東宝が中核３社で、当時は資本関係は

ないんです。もともと電鉄グループなので、資本関係が

あると思われる方も多いと思いますが、阪急に限っては

※スライド「環境認識」 

※スライド「円安と賃金の低迷にダブルパンチに」 

※スライド「H２O リテイリング長期計画」 



３パーセント程度の持ち合い程度でした。実質創業

者の小林一三が、この三つの会社を作ったという、そこ

だけの繋がりだった。村上ファンドの件があって、阪神が

仲間に入ったことで、電鉄は阪急阪神ホールディングス、

阪急阪神百貨店はエイチ・ツー・オー・リテイリングへと

衣替えしていったということです。 

 

グループとしては規模が大きいのですが、エイチ・ツ

ー・オー・リテイリングも売り上げが約１兆円で、営業

利益約８０億円、従業員が約２８０００人、今

後は営業利益を３５０億円まで引き上げようと努力

しています。百貨店事業と、スーパーの食品事業と、

不動産関係の商業事業が中核事業です。商業事業

は私の担当で、エイチ・ツー・オー商業開発の社長も 

兼務しています。私のセグメントは、売り上げ４００億円、営業利益は５億円、正社員約３０００人、パートナー社員を入れ

ると約１００００人で事業運営しています。 

私は海外展開も担当していますが、東南アジアを現在研究中です。先行して阪急阪神ホールディングスが物流関係をどんどん

進め、最近はベトナムやタイなどでマンション建設などを進めています。 

 

■エイチ・ツー・オー商業開発の改革 

私が社長を務めるエイチ・ツー・オー商業開発は、商業事業の中核会社ですが、旧イズミヤと思ってもらったら結構です。旧イズ

ミヤがあまり良くなかったので、もう少し専業化しようということで、エイチ・ツー・オー商業開発は、不動産関係やショッピングセンター

事業を担当する会社として引き継ぎました。新たにイズミヤは、食品スーパーだけを運営する新会社をつくり、ドラッグストアは、ココ

カラファインとの合弁会社をつくり営業を移管し、３社に分割しました。 

私が昨年７月に中国から帰ってきて、この会社の面倒を見ることになりました。当時、 三重苦なんですね。社員の早期退職

を募集していました。私が引き受けた時は１３億円の赤字でした。コロナ禍の中、不透明な時期でした。会社に行ったら、雰囲

気が暗く辛気臭いんですね。会社の建物も古いし、人が何より自信を 

なくしている状態でした。正社員３３0 人、パートナー社員１１００人を元気づけないといけない。よそから見える現状をはっきり

と言いました。ただ、人事の採用はいいんです。皆さ

ん真面目です。ただ、社員を勉強させていない。社

長就任の日に社員を集めて宣言したのは、２０２

１年度は 1 円でも黒字転換しようと。黒字になった

ら、全社員の給料を上げると言いました。 

 

皆さん、「本当かなあ」という顔だった。なぜなら、こ

れまで経営者に裏切られてきたから。苦しい時には、

当時の経営者は真っ先に社員の給料を下げることを

考えてきた。それは、誰でもできることなのです。経費

の削減と経費の適正化は違うと、私は言ってきました。

適正化は知恵を使わなければならない。増える予算

もあるし、減る予算もある。知恵を使えといい続けて

います。 

※スライド「H２O リテイリング数値目標」 

※スライド「社長の役割とは」 



 あと、社長が一番働くと。責任も取ると。だから知恵

を出して好きなことをしろと。目標とスケジュールは定め

るけど、やり方は任せると。予算と目標は違うと。その考

え方をこの 1 年間で社員に植え付けてきました。１年

半経ちましたけど、今では小さな成功体験を繰り返す

ことで、社員が自信を持ってきてるように思います。 

２１年度はショッピングセンター（SC）化をほぼ完

成させ、営業黒字に転換しています。ただこれまでの基

本的な考え方は、赤字部門をやめていく縮小均衡経

営でした。縮小均衡の先はどうなんだと全く考えていな

い。ビジョンがない。そこもやり直しました。 

阪急キッチンエールも赤字会社だったし、ここも赤字

会社で、常に赤字会社が自分のところに回ってくる 

んですね（笑）。これは自戒ですが、社長の判断が

遅いのは悪だ。速く判断しなければならない。ただ、私

が判断するには正確な情報を上げてもらわなければな

らない。これも社員に言っているのですが、事実関係を

しっかり伝えろと。自分の気持ちや考えは後で聞くから、

先に事実関係を報告しろと言います。経営者は、ビジ

ョン（Business Vision）と実行するセンス・スピー

ド（Sense、Speed）と結果（Effect）に責任を

持つことができなければいけないと言ってきました。でき

なければ、経営のBSE問題であると講演で話していま

すが、狂牛病のBSE問題が発生していた当時は爆笑

が起こっていました。 

 

イズミヤは、創業者が「まごころの経営」ということで

創業されたということですが、私は前任者を否定する 

ことはありませんでした。イズミヤが好きで入ってきた社

員 

ですので否定はしないけど、ただ、皆さん、「まごころの

経営」をきちんとやっているのかと問いかけると、「そうだ

ったっけ？」というような反応だったのです。私は「愛ある

ビジネスのオンリーワン企業になる」という標語を掲げて

スタートしました。売上１０００億円の規模までなら、

大家族経営で行こうと、取引先にも宣言しました。１

０００億円超えたら、経営スタイルを変えていこうと考

えています。 

 

■熱狂的なファンづくりとは 

当社の事業取組の考え方は、「圧倒的なサービス、

気配りで熱狂的なファンづくり」です。事業方針は２４

※スライド「大家族経営」 

※スライド「当社事業ビジョン」 

※スライド「熱狂的なファンを作る」 



年度まで決めて、全社員にも公開しています。今までは秘密主義でしたが、私の場合は基本的には開示しています。パートナー

社員も呼んで、私の口から直接説明しています。全社員を呼んでやりますので、２日間６回講演。年４回、会社の方針を説明

します。別途に取引先にも説明し、ガラス張り経営をしています。 

熱狂的なファンづくりということでは、例えばショッピングセンターの花壇づくりを、地域の幼稚園や小学校にやってもらっています。

高校生や大学生も参加してくれています。イベントでは普通の粗品を渡して終わっていたが、私になってからは、子どもたちの思い

出になるように、抱えきれないくらいのお菓子や蜜柑を渡し、写真を撮ってあげるようにしています。「三つ子の魂百まで」といいます。

イズミヤや阪急でやったことが思い出に残るはずだと。この子たちが大人になったら来店してくれると。事実、お笑いのかまいたちが

「小さい頃、イズミヤに行くのが楽しみだった」という内容の番組を作ってくれました。孫が来れば、祖父母もやって来てくれます。そう

いうことを思いながら花壇づくりなんかもやっていると、仕事も楽しくなります。 

 

■就任４カ月目で初の単月黒字 

２０２１年度、社長に就任して４カ月目に単月で初めて黒字が出ました。年間では７０００万円ほど、四捨五入すると１

億円の営業黒字が出て、約束通りどの評価（ＡからＥランクまで）の社員も給料を上げました。そうすると、社員もこの経営者

は信用できるという雰囲気になってきました。エイチ・ツー・オーの本体からは、「また今井、いらんことして」と思われているのですが、

僕を社長に任命したのだから、仕方ないですね。（笑） 

 

２２年度のテーマですが、「収益力向上と黒字体

質の確立」なのですが、全社全員が１円でも「稼ぐ」こ

とに意志を持って取り組めと言っています。社員には新

しいチャレンジを常にしてくれと話しています。僕の場合、

黒字化するまでは休まないと宣言して、そのようにやっ

てきました。朝は８時半から仕事で、３０分刻みでス

ケジュールを立てています。帰りもだらだらせず、夜も二

つくらい宴会を入れて、最後はクラブで合流して仲間が

増えるというパターンでやっています。 

当社の事業構造は、不動産事業とＳＣ事業と、

専門店事業と文化事業の４事業です。文化事業は

３０年前に始め、当時は先進的だったのですが、発

想はよかったが、ほったらかしで赤字でした。来年度か

ら立て直しをし、黒字化しようとしています。 

エイチ・ツー・オー商業開発の損益推移ですが、 

一番ひどい時は２０１９年度２４億円の赤字だったのですが、私が引き受けた時は１３億の赤字でした。この時の予算はマイ

ナス８億円なのですが、２０２１年度は赤字予算は私の性格上我慢できなかったのでプラス１円を目標にし、先ほど話したよう

にラッキーにも達成できました。 

３月決算なのですが、実は１月現在でマイナス３億円だったんです。残りの２．５カ月で可能かどうかという状況でしたが、チ

ャレンジしようと呼びかけ、季節外 

れではありましたが、創業１００年記念の福袋を急遽２週間で作らせて売りました。最後まで諦めずに努力することが大事です。

みんなの努力が結集したら、本当に３億円稼げました。これも自信になります。今年は５億円くらい黒字化する予定です。２０

２３年には７億円、２０２４年度は１０億円と増やしていこうと。 

  

※スライド「当社の事業構造」 



基本的には古い店舗が多く修繕費は年間２０億

円がかかっていましたが、お客さんに分かるような修繕で

はなかった。だから、お客さんが綺麗になったねと思うよ

うな修繕をしろと指示しました。修繕費の考え方を変え、

結果、お客様からお褒めの言葉をもらいました。 

そのほか、当社では、「改善１００項目」に取り組

んでいます。企業ロゴデザインも社内公募を経て決定。

専門店事業のロゴデザインも、「アイ（I）・クローゼット」

と決めました。裏では、「今井（Imai）・クローゼット」

と呼ばれています（笑）。 

 

 

 

従業員教育も進めています。自分自身が楽しまない

と変わらない、自分と家族を大事にしろと言っています。

「人への投資」にも力を入れています。興味があることに

対して用事がなくでも出張させ、自己啓発を進めてい

ます。マナー研修をして、会社の品格を上げることにも

取り組んでいます。この１年間、「いつ、なにを、どの程

度まで、どうやって、する」のか、デジタルな目標設定に

も取り組んでいます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

※スライド「企業ロゴ等制定」 

※スライド「人への投資―研修事例―」 

※スライド「デジタルな目標設定」 



■発想の転換し活性化 

１９５９年から６年間、新居浜に水上航空路が

ありましたが、空港がないと飛行機を飛ばせないでは

なく、「発想の転換」が必要なのです。５０年以上前

でも、このような先進的な取り組みができていたのだか

ら、「温故知新」が大事です。昔から学ぶことは多いと

思います。 

ショッピングセンターの話に戻ると、収益の基が不動

産（土地）なので、ずっと土着して待ちの商売なんで

すね。発想を転換し、事業領域を拡張することが大

事なのです。私がお手伝いして業容を拡大し、利益を

伸ばした事例とし、１００円ショップの「キャン★ドゥ」

や１０００円カットの「ＱＢネット」、美容院の「田

谷」、「ブックオフ」などがそれぞれ上場しました。 

 

 

当社における「発想の転換」としては、イベント・催事

事業の取り組みを始めています。商売できる拠点を拡

張するため、チャレンジとして１００台のフードドラックを

目標に、事業者への貸し出しと自社運用を予定してい

ます。老年の社員も商売好きであれば定年後の心配

をすることなく、新しい取り組みで定年が待ち遠しい会

社にしたいと思っていて、そのためにもフードトラックを試

験導入しました。 

 

 

 

 

 

 

  

※スライド「発想を転換し、地域コミュニティを古くて新しい手段で活性化」 

※スライド「発想の転換、とは」 

※スライド「今後の当社の展開」 



仕事や社会参加をするのに年齢は関係ありません。

母は９２歳ですが、現在も無償でダンス、踊りを教え

ていますし、弁護士の加藤先生もですね（笑）。ちょ

っと愛を感じてもらえましたか（笑）。年齢は関係ない。

どんどん社会参加していただければと思います。 

後程紹介する世界的コンサルタントの大前研一氏

は８０歳になりますが本業は勿論、プライベートでは

米作りにスキー、スキューバダイビング等とまだまだ精力

的です。 

 

 

 

 

 

 

最後になりますが常に会社で言っていることですが、

実績にとらわれた経営では必ず衰退する。実績にこだ

わると進化はできない。進化しなければ絶滅する。挑

戦なき事業は衰退する。「なぜ」「どうして」がないと進

化はできない。進化しなければ絶滅する。この程度で

は、後輩の受賞した芥川賞にはいきませんよね（笑）。

ただ我々なりのフィロソフィー、哲学をまとめていこうとい

うことにも取り組んでいます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

最後に「松下幸之助 不況克服の心得十カ条」

「小林一三語録」を紹介します。ちょっと愛がないと反

省しているのは、字が小さくて見にくいですね（笑）。

まだ現役のＪリーグ初代チェアマンの川淵三郎さんや

大前研一さんの言葉の中で、皆さんそれぞれに響く言

葉があれば参考にしていただけたらと思います。 

 

キッチンエールのパンフレットと手土産もご用意してい

ますので、お持ち帰りください。 

 

きょうは、３つくらいの視点のテーマの講演内容でし

※スライド「定年が待ち遠しい会社へ」 

※スライド「高齢でも活躍できる/チャンスを掴む、には」 

※スライド「進化と挑戦」 

※スライド「進化と挑戦」 



たので、それぞれが興味を持ってもらって何かの参考にしてもらえれば、と思います。 

 

本日はご清聴ありがとうございました。            （文責 入江） 

 

【今井康博氏のプロフィール】 

昭和３８年生まれ、神郷小、川東中学校で学び、新居浜西高校を昭和５７年に卒業。香川大学を経て、昭和６１年に

阪急百貨店に入社。社会人選抜制度導入１期生として、京都大学大学院法学研究科を修了。事業開発室長兼店舗計画

部長として自社案件をはじめ、ＪＲ東日本、森ビルなど商業施設の出店・事業開発に尽力。食品宅配事業の「阪急キッチンエ

ール」社長として半年で事業を黒字転換。中国「寧波阪急」の出店準備にも携わる。昨年よりエイチ・ツー・オー商業開発の代表

取締役社長に就任、赤字事業を９カ月で黒字転換した。愛媛県観光大使。 

 

 


