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特殊な修理を
得意とする
～WOODY BELL～

修理・リフォーム
時計彫りなど

　中小企業庁では「知的財産取引に関す
るガイドライン」を作成した。これは、大企
業と中小企業間における知的財産に係る
取引について、問題事例を防止するととも
に、知的財産取引における企業間の共存
共栄を推進する観点で策定されたもので
ある。

ガイドラインの主なポイント：
①契約締結前：
・相手方の秘密情報を相手方の事前の
承諾なく、取得又は開示を強要しない
・相手方の意思に反して、秘密保持契約
締結無しに相手方の秘密を知り得る行

為をしない

②試作品製造・共同開発等：
・無償の技術指導・試作品製造等の強制
をしない
・承諾がない知的財産やノウハウ等の利
用をしない
・共同開発の成果は技術やアイディアの
貢献度によって決められることが原則、こ
れと異なる場合は相当の対価を支払う

③特許出願・知的財産権の無償譲渡・
　無償許諾：
・取引と直接関係のない、又は独自に開
発した成果について出願等に干渉しない
・相手方に帰属する知的財産権につい
て、無償譲渡の強要や自社への単独帰
属を強要しない

      （特許業務法人共生国際特許事務所所長）

　其の64

知的財産取引に関するガイドライン公表

佐藤英昭弁理士による

『特許の哲学』

　㈱THE SENSES（東京
新宿区、渡辺克礼代表）が
展開するアクセサリーブラ
ンド「Amy（エイミー）」の
ポップアップストアが、10

月9日～19日の期間、ルミネエスト新宿
店1階に初出店する。
Amyは昨年10月、元HKT48の朝長

美桜氏がハンドメイドアク
セサリーを制作していた
ことがきっかけで誕生し
たブランド。今回のポップ
アップストアでは、自分だ
けのかわいいを見つけ出
せる「カスタムネックレス」
の他、一周年記念の

Anniversary pouch、光文社のファッ
ション誌「bis」×「Amy」のコラボアイテ
ム、販売終了の人気アイテムの数量限
定復活など、Amyの世界観を体験しな
がら楽しめる企画が用意されている。
期間中は店頭にてブランドプロ

デューサーの朝長氏がコーディネート
提案やアドバイスを実施する予定。

品物を買取り・引取りし、次に繋げる
サービスとして、昨年日本橋三越本店
新館7階に検証店舗をオープンした
「i’m green」が、10月1日、伊勢丹新
宿店のオープンを皮切りに、本格ス
タート。循環型社会の実現を目標とし、
また販売後のサポートの運営を百貨
店自らが担うことで、新たな購買体験
の創出・促進も視野に入れている。
具体的には、衣料品、バッグ、時計、

宝石、骨董・美術品等を預かり、専
属の三越伊勢丹のスタイリスト（販

売員）が相談を受けながら最適な方法
を提案する。衣料品の一部は、資源と
してリサイクルする方法も用意し、大切
な品物に責任をもって、未来に繋げる
場所へ送りだす。“捨てる”選択肢をな
くすべく、取り扱いアイテムや資源の活
用方法の幅を広げ、今後も「持続可能
な社会・時代をつなぐ」企業施策と連
動して、サステナビリティ活動の一翼を
担っていくとしている。

全 国 に
45店舗以
上展開する
B I J O U
PIKOグループの㈱
G・T・B・Tが、イタリ
ア発のジュエリーブ
ランド「GIORGIO
VISCONTI」の取
扱いを9月20日より
開始した。
ジョルジオ・ヴィ

スコンティの歴史は
19 4 6年から始ま
る。イタリア・ヴァレ
ンツァに工房を開
き、ジュエリーや腕
時計の製作を始め
た。ヴィスコンティの
名はイタリアを超

え、ヨーロッ
パ全土やア
メリカに広
がり、現在

ではジュエリー業
界におけるメイド・
イン・イタリー・スタ
イルのアンバサダー
として世界中に知ら
れている。
伝統的かつ革新
的でユニークな美し
いデザインが特徴の
ヴィスコンティは、身
に着けて楽しめるだ
けでなく、次世代に
引き継いでいけるイ
タリア製のエレガン
スなジュエリーとして
人 に々愛されている。

　㈱コメ兵（KOMEHYO）は、9月13日
より、中国テンセントグループ（中国深
圳市）が提供する「WeChatミニプログ
ラム」を通じた中国向け越境EC事業を
開始。中国の顧客が安心して購入でき
る高品質なリユース商品の提供を開
始した。
　2014年以降、訪日外国人の増加に
伴い、KOMEHYOのインバウンド売上
も好調に推移。2019年時点で売上高
の10％程度を構成するまでに成長。そ
のうち、中国からの顧客が過半数を占
めていた。しかし、2020年2月以降、新
型コロナウイルス感染症の影響を受
け、海外からの渡航制限が継続。イン
バウンド売上にも大きな打撃を与えた。
　このような事態を受け、KOMEHYO
では中国の顧客向けの戦略を展開。日
本の店舗から配信するライブコマース
事業を開始したほか、グループ会社の
米濱上海商貿有限公司が上海梅龍鎮
伊勢丹に「KOMEHYO米濱上海」を
出店した。
　しかし、ライブコマースや実店舗では
時間やスペースに制限があり、中国の
顧客へ商品を紹介しきれないデメリッ
トがある。そこで、中国に居ながらにし
てKOMEHYOの商品を手にすること

ができる、越境
ECへの出店を
決定。これまで

以上に中国の顧客との接点を拡大し、
気軽にコメ兵のリユースを体験できる
機会を創出していく。
　2015年より、コメ兵では越境ECの
「eBay」を導入し、欧米の顧客への
サービス提供を開始していたが、中国
の顧客向け越境ECはハードルが高く、
参入に至ることはなかった。
　今回、中国向け集客ソリューション
のパートナーが「WeChatミニプログラ
ム」を日本国内で展開開始。ついに、中
国の顧客向け越境ECへの出店が実
現した。
　日本への渡航制限が継続する中で
も、圧倒的なユーザー数を誇る「We
Chat」の「WeChatミニプログラム」を
通じて、中国全土の顧客に高品質で魅
力的な日本のリユース商品を届けてい
くとしている。
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GTBTが取り扱い開始

CTスキャン使用
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日本真珠学術協会
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9月に入り、コロナウイルス
感染者数が急激に減少し緊
急事態宣言も解除されたこと
で、終息とはいかないまでも
状況は好転してきています。
宝飾業界は非常に厳しい

中、ブライダルジュエリーだけ
がなんとか数字を作ることが
できているのが現状ではない
でしょうか。小売業でブライダ
ルにシフトした会社はこれま
でが本当にいい時代であっ
たと言えるでしょう。コロナ禍
の中で一番影響を受けな
かったからです。
しかし、近年、IJT等の展示
会でブライダルジュエリーの

ブースが目に留まらなくなったように
感じませんか？
ブライダルジュエリーの卸は基本、

「各エリア都道府県に1店舗ずつ」とし
ながらセレクトショップに卸を営んで
いました。私も、ブランドを立ち上げて
はIJTなどの展示会に出展をして全国
に卸をしていました。今から、15年ほど
前はIJTもブライダルジュエリーのブラ
ンドが軒並み出店しており、全盛期
だったことが懐かしく感じられます。私
の場合は、もともと小売り業からス
タートした会社でしたので、やはり卸
業は難しく感じ、自店での出店を繰り
返していく内に気づけば50店舗を超
える会社になりました。
しかし、一度卸をした商品はサンプ
ルであり卸先がある以上、継続しな
ければいけないという義務が発生し
ます。ブライダルジュエリーの卸はエリ
ア独占という確固たるセールストーク
がある故に営業という入り口は非常
に簡単になっていて、営業にも年に一
度行くか行かないかという他の宝飾
に比べても負担がなく売上がFAXで
来るのはまるで自動販売機の如く売
上が作れるという魅力的な商品で
あったことは事実です。
それに加え、ブライダル情報誌の
ゼクシィが毎月発行されることで小
売店は大きな宣伝の場があるという
メリットがありました。在庫はサンプル
で少ない投資額から商売ができる
為、誰でもノウハウがあれば独立でき
る商売でもあったと思います。
しかし、こんな美味しい商品でも
今ではIJTであまりブライダルジュエ
リーを展開する会社の出展が少なく
なったのは売上がそれだけ減少して
いるということの現れです。

多くのセレクトショップはブランド
数を20～30ブランド揃えてゼクシィ
の広告を載せるだけで月の売上が
1,000万円以上作れたこともあるで
しょう。それは店長となる責任者の
育成が1年半～2年程度で輩出が
でき、スタッフも女性中心の若いス
タッフで運営が可能であることも起
因していると感じています。
しかし現在では、ゼクシィの広告

よりもWEB広告に変わりメーカー
がWEBに投資ができる会社であれ
ば集客もできるでしょうが、そのほと
んどが自動販売機の仕組みしか考
えていなかったメーカーからすれば
費用も投資ができない場合や知識
がない状況であれば、かなりの苦戦
を強いられているのではないでしょ
うか。そして見切りをつけたメーカー
は撤退やM＆Aなどを選ばざるを得
ない状況になってきています。
メーカーもカタログやWEB広告、メ

ンテナンスまで考えていくと売上が下
がった時に会社を維持するのも大変
なことでしょう。それに永久保証をつけ
ていると販売する時には強いセールス
トークになるとは思いますが、メンテナ
ンスを維持するにはかなりのコスト高
になると思います。私も卸をやめると決
めてから7年、買っていただいた金額
で買い戻す資金や労力は非常に険し
い道のりでした。自店の店舗が売上を
作れれば大丈夫だと思うのですが、卸
しかない会社は衰退の道に入ってい
ると感じています。買い戻せない、そし
て広告費が出ないとなれば、小売店か
らしてみれば売れないサンプルが店頭
に並んでいるだけにしかすぎません。
小売店の立場で言えば、自社ブラ

ンドに切り替えていかなければ今後
難しくなっていくのが目に見えていま
す。私は7年前から自社に切り替えるこ
とにより北海道、新潟、福山、宮崎とこ
のコロナ禍にも関わらず出店の道を選
びました。今は利益が上がっている会
社にとってみれば最大の出店のチャン
スであるといっていい時期でしょう。
撤退や閉店が日本全国多い中、

賃貸物件は好条件で借りられるし、
滅多に出てこない場所までが貸店
舗に出されています。私はこの1年間
に8店舗の出店を予定し、日本コン
プリートを1年くらいで実行していき
たいと考えています。ブライダルジュ
エリーの卸をしている会社やセレク
トをしている会社は「今」変化をしな
ければいけないのです。
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『石部イズム～御徒町編～』連載
コラム ㈱G・T・B・T 代表取締役社長 石部高史

　商売ではとにもかくにも手元にある
程度の現金がなければ話にならない。
従業員の給与も家賃もなにがしかの
経費も現金が必要になる。商品仕入
れに掛買いをしても銀行から借金をし
ても支払期日は確実にやってくる。資
金繰りが大変だと経営者がしばしば
口にするが手元の現金は会社存続の
命綱なのである。「黒字倒産」という事
態があるように現金のひっ迫は零細な
企業の経営者を追い詰めるのである。
がそれでは経営の肝は資金繰りにある

小売の十字路小売の十字路
かと言えばそれは全く違う。勘違いも甚
だしいのであるが、資金繰りの苦しさに
とらわれるとどうしてもそこに意識が集
中するのである。もしも資金繰りが楽に
なって金回りが良くなったとしてもそれ
も経営が順調であることの証左ではな
い。背に腹は代えられないとはいえ資
金繰り優先の運営は健全な経営とは
言い難いのである。
　経営の基本中の基本なのだが、要は
黒字決算か赤字決算かが大事なのだ。
そこの数字を正確に把握しておく問題
意識が経営者の義務だと言っても過言
ではない。赤字決算だということは何ら
かの形で自己資本の減少を意味する。
一年間を締めた時点で手許現金、商品
在庫が昨年よりも減少しているか、借
金が増えているか、そのすべてか、ある
いは経営者個人の預貯金を会社につ
ぎ込んでいるかである。もちろん黒字
決算ならその逆で会社の資本力が増
すのである。赤字決算が続けばいずれ

会社は立ちいかなくなる。もちろん赤字
額の幅が小さければあるいは自己資本
が十分あれば資金繰りのやりくりで凌
げるが、自己資本の減少には変わりが
ない。ただ決算は一年に一度が基本だ
からどうしても日々の資金繰り経営に傾
いてしまい会社の現実を見ているつも
りで見過ごすのである。資金の円滑な
回転なければすぐにでも倒産、廃業、借
金苦の恐怖がのしかかってくるからで
ある。私自身、長年赤字決算と付き合い
ながらなんとか商売を継続してきたが、
もちろん経営としては失敗している。商
品在庫を減らし、借金増に苦しみなが
ら凌いできているが、結局累積赤字が
積み上がっていくばかりである。バブル
当時を10０とすると商品在庫は今２０
まで減少している。黒字決算かトントン
決算なら8０は現金なり他の資産で
残っていなければならないが残ってい
ない。現状コロナ禍の中で業績に苦し
んでいる小売店は多いだろうが、だから

と言って赤字決算を放置しておけば私
のように会社資産の多くを失いかねな
い。黒字か赤字かの分岐点の意識、そ
して決算書を丹念に読み込む自己鍛錬
は経営にとって大切なものなのである。
　では、赤字決算という現実にぶつ
かってどう手立てをすればよかったの
かと反省してみるが、答えは見つからな
い。店を閉じてしまえば家族の生活は
明日からも成り立たない。さりとて経費
を削減するにしても人件費を含め最低
限の運営コストはかかる。家賃はそう
簡単には下がらない。平成の低成長と
競争激化の状況下では収益の増加も
なかなか難しい。つまるところ資金繰
り優先の経営に追い込まれるのであ
る。資金繰り経営は「愚」であるがなか
なか抜け出せない「必然」なのである。
 　　　　 　　　　　　　　　貧骨  
　　    cosmoloop.22k@nifty.com

私の失敗 
資金繰り経営の愚と必然
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　「業界の低迷を考える」の続きは機会を改め
て書きます。ご了解ください。
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