
 

 

 

 

 

 

令和７年度 

東京の中小企業振興を考える有識者会議 
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         場  所：第一本庁舎７階大会議室 
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午後１時56分開会 

【福田商工部長】 それでは、皆様おそろいでございますので、これより東京の中小企業振

興を考える有識者会議を開会いたします。 

 本日は、ご多忙の中、ご出席いただきまして、誠にありがとうございます。 

 議事に入りますまでの間、進行役を務めます産業労働局商工部長の福田でございます。よ

ろしくお願いいたします。 

 本日は、委員15名中14名のご出席をいただいております。 

 新たにご就任いただきました委員をご紹介させていただきます。東京商工会議所副会頭・

中小企業委員長、宮入正英様でございます。 

【宮入委員】 宮入でございます。よろしくお願い申し上げます。（拍手） 

【福田商工部長】 また、本日のプレゼンターといたしまして、株式会社日興エボナイト製

造所代表取締役、遠藤智久様にご参加いただいております。よろしくお願いいたします。 

【遠藤氏】 遠藤です。よろしくお願いします。（拍手） 

【福田商工部長】 お手元の資料でございますけれども、タブレット端末に次第、出席者名

簿、座席表、事務局からの説明資料、本日プレゼンをしていただきます和田委員と遠藤様か

らの資料を保存しております。事務局におきまして、説明に合わせてタブレットを操作し、

表示させていただきます。 

 それでは、議事進行につきまして、鵜飼座長、お願いいたします。 

【鵜飼座長】 それでは、議事次第に沿って進めてまいりますので、よろしくお願いします。 

 初めに、本日、小池都知事がご欠席ですので、田中産業労働局長から一言ご挨拶をお願い

します。 

【田中産業労働局長】 後ろから失礼いたします。東京都産業労働局長の田中でございます。 

 本来であれば、知事がこの場にてご挨拶差し上げるところでございますが、出席がかない

ませんので、知事からの挨拶を代読させていただきます。 

 本日は、ご多用の中、今年度最後の東京の中小企業振興を考える有識者会議にご出席いた

だき、誠にありがとうございます。 

 国際情勢、気候変動、技術革新など、我が国にはこれまでの想像を超える変化の大波が押

し寄せております。極めて不確実な、不安定な時代だからこそ、日本のエンジンである首都・

東京が経済を支える中小企業の力を最大限に生かし、新たな経済成長を起こしていく必要

があります。 

 足元では、長引く物価高騰に加え、人件費の増加や深刻な人手不足などにより、多くの企

業で十分な利益の確保が困難な状況となっております。こうした現状を踏まえ、これまで行

ってきたきめ細やかな取組に加え、令和８年度予算には東京の産業競争力を引き上げる施

策を盛り込んでおります。 

 価格転嫁や生産性向上による持続的な賃上げ実現に向けたサポートのほか、生成ＡＩの

導入などデジタル技術の活用に向けた支援を新たに開始いたします。また、経営課題に悩む
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企業とスタートアップとの連携や、海外における拠点の整備など、サプライチェーン強化を

支援することで、スタートアップや中小企業の成長を支援してまいります。さらに、商店街

の活性化や企業間の連携強化により、都内産業の継続的・安定的な発展を後押ししてまいり

ます。 

 今年は令和８年。「八」は末広がりです。人々に幸せが広がり、そして、東京、日本がさ

らなる成長を遂げる１年となるよう共に力を尽くしてまいりましょう。 

 東京都知事・小池百合子、代読、産業労働局長・田中慎一でございます。 

 本日も有意義な会議になればと思いますので、忌憚のないご意見をお願いできればと思

います。よろしくお願いいたします。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 それでは、議題に入りたいと思います。 

 まず、事務局による資料の説明を行っていただき、その後に和田委員、遠藤社長のお二人

にプレゼンテーションを行っていただきたいと思います。 

 それでは、まず初めに事務局からお願いいたします。 

【福田商工部長】 それでは、説明資料をご覧ください。最初に、東京都の令和８年度予算

案でございます。 

 一般会計歳出総額は９兆6,530億円、このうち産業労働局関係は7,345億円、中小企業支援

は1,403億円となっております。 

 以降のスライドからは、中小企業振興ビジョンの戦略ごとにご説明いたします。 

 「戦略Ⅰ 経営マネジメントの強化」でございます。 

 来年度に向けた取組の方向性として、価格転嫁を後押しする支援体制の強化を図るほか、

中小企業における商品開発などによる収益力向上に向けた新たな支援を実施いたします。 

 あわせまして、次のスライドとなりますが、業務の改善や生産性の向上に必要な設備導入

への助成メニューも充実させまして、持続的な賃上げにつなげてまいります。 

 事業承継では、都内の団体に加えまして、全国団体が実施する承継の取組にも支援を広げ

るほか、ファンドの手法も活用し、Ｍ＆Ａを含めたさらなるマッチングを促進してまいりま

す。 

 次に、「戦略Ⅱ 中小企業の成長戦略の推進」でございます。 

 ＤＸにつきましては、デジタル技術に関心が低い層の掘り起こしから生成ＡＩの活用な

どに至るまで、専門家が伴走支援を行いながら、きめ細かくサポートいたします。 

 ＧＸの推進に向けましては、脱炭素化の取組の普及啓発や実行、カーボンクレジットの創

出など、幅広く支援してまいります。 

 コンテンツ・知的財産では、アニメーター等への海外展開の支援を充実いたします。また、

サプライチェーンにおける地政学リスクの高まりを踏まえまして、中小企業の海外拠点の

設置や移転などに係るハンズオン支援も行ってまいります。 

 次に、「戦略Ⅲ 起業エコシステムの創出」でございます。 
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 スタートアップと中小企業等との連携を進めるためのマッチングを実施するほか、都の

ビジネスプランコンテストにおきまして、高校生限定の表彰部門を新設するなど、創業希望

者を発掘する取組を強化してまいります。 

 次に、「戦略Ⅳ 活力ある地域経済に向けた基盤整備」でございます。 

 商店街の振興では、商店街の新たな担い手として期待される若手の育成に向けた支援の

充実や、各種イベントへの助成を行うほか、地域産業の振興では、中小企業がグループを形

成して行う新規事業の創出などの取組などを支援してまいります。 

 次に、「戦略Ⅴ 人材力の強化と働き方改革の推進」でございます。 

 人材確保支援では、業界団体における自主的な取組に対して助成を行うほか、次のスライ

ドのリスキリングなどでは、ポータルサイトにおける情報の発信、働き方の推進は、育業を

取得しやすい職場環境の整備に向けた支援などに取り組んでまいります。 

 支援施策全体の広報につきましては、企業の様々な課題に適した支援をプッシュ型で紹

介するとともに、ウェブ上での対話型ツールも提供してまいります。 

 続きまして、中小企業等へのアンケート調査の結果でございます。 

 直面する経営課題につきまして、今年度は「人材不足への対応」が８割を超えており、「賃

上げ」や「価格転嫁」も、依然として多い結果となっております。 

 続きまして、Ｚ世代と中小企業経営者とが、４つのテーマで実施した意見交換の主な意見

をご紹介いたします。 

 Ｚ世代からは、「物価高騰の中でも限られた金額の中で、満足できるようにお金を使う」

との意見や、経営者からは、「脱炭素の取組によって、得られる効果の見える化が必要」な

どの意見がございました。 

 また、次のスライドでございますが、Ｚ世代からは「個人の特性を観てくれる企業に就職

したい」、情報発信については、経営者から「情報の入手元として金融機関が非常に重要」

などのご意見がございました。 

 事務局からの説明は、以上でございます。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 それでは、続きまして、和田委員よりプレゼンテーションをお願いします。 

【和田委員】 株式会社タスカジ代表取締役の和田です。 

 今回の資料は、発表のテーマがＡＩとＤＸということもありましたので、ＡＩでこのプレ

ゼン資料を作っております。 

 私たちは、家事代行のマッチングプラットフォームを運営している会社です。ビジョン

は、「家の中から、世界を変える」。具体的にどうするかというと、「世界の家事を、ゼロに

する」ことを通して、家の中をよりよくすることで世界を進化させていく、そういうアプロ

ーチをしている会社です。 

 さて、皆さん、たかが家の中かというふうに感じられたというのはありますか。もしかし

たら、家の中はビジネスとしてあまり大きくならなさそうだなとか、興味ないなとか思われ
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た方もいらっしゃるかもしれません。でも、皆さん、思い出してみてください。先週どれぐ

らいの時間を家の中で過ごしていますか。恐らく１日24時間のうち12時間ぐらいは家の中

で過ごしたんじゃないでしょうか。人生の半分は家の中にあるんです。 

 社会の問題は、実は家の中にたくさん詰まっています。時間の問題、労働の問題、ジェン

ダーの問題、子育て、高齢化、働き方。そして、家の外はいろんなところがありますけれど

も、家の中は１つだけです。なので、この家の中にフォーカスして物事を考えていくという

ことが、人類の進化にとってすごく大切なことだと私は思っています。 

 タスカジは、２つの事業を行っています。家事代行のマッチングプラットフォーム、タス

カジと、法人向け“家ナカ”オープンイノベーション事業のタスカジ研究所です。 

 まず、そもそもどうしてこういうことをやろうとしたのかというと、私自身が共働きで子

育てをしながらキャリアをつくるということに課題を感じていた時代が創業当初あり、そ

の課題を解決したいと思ってタスカジを立ち上げました。 

 皆さんは、タスカジと聞くと、もしかしたら家事代行サービスをする人を派遣してくれる

事業なんじゃないかと思われたかもしれませんが、実は我々は、プラットフォームというア

プローチを取っています。家事の仕事をお願いしたい個人の方と、家事の仕事をしたい個人

の方が、インターネット上で出会って取引をする場所。つまり、家事代行サービスを提供す

る、私たちはタスカジさんと呼んでいますが、この方たちも我々のユーザーのうちの一人で、

そういった人たちにＩＴ上の場所を提供している。この場所を運営するのが私たちの事業

という形になっています。 

 Ｃ２Ｃ（個人間取引）のプラットフォームで、従来は非常に家事代行サービスの利用料が

高かったんですね。それは、仲介事業者が、従来のモデルだとたくさん報酬を取らないとモ

デルとして成り立たず、むしろ働き手は低い報酬になっていたという課題がありました。 

 このマッチングプラットフォームを運営することで、利用者は非常にリーズナブルに利

用でき、ハウスキーパー（タスカジさん）は高い報酬が得られるというモデルをつくること

で、もっと多くの人が家事代行サービスにアクセスできるようにＤＸで問題を解決したと

いうのが、我々のプラットフォームの存在意義になっています。 

 ただ、サービスを効率化して安い価格で提供しているというだけではありません。ＤＸの

核心は「信頼の可視化」をしたというところにあります。アナログで泥臭いプロセスがデー

タとしてどんどんたまり、模倣不能なデータ資産となっているのです。 

 さて、この模倣不能なデータ資産を蓄積したものを、タスカジ研究所では、“家ナカ”デ

ータソリューションサービスとして、各社メーカーや住宅メーカーなどにコンサルティン

グサービスとして販売するというビジネスを行っています。 

 私たちは、「信頼」をデータ化し、労働集約型産業を高収益なテックビジネスへ転換させ

るためのＤＸカンパニーを目指しているということになります。 

 このループをぐるぐる回したいと思っているんですが、まず、Ｃ２Ｃのプラットフォーム、

タスカジでデータがたくさん生成され、そのデータを活用してタスカジ研究所でソリュー
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ションビジネスを行っていく。そして、その行った結果、Ｂ２Ｂのパートナーシップを組ん

で、様々なメーカーのよりよい商品づくりや、よりよい家づくり、ライフスタイルづくりに

フィードバックしていく。それがまた新しい社会価値を創造していくというループに入っ

ていく。家事代行サービスの提供から始まり、このように大きな社会課題を解決する社会価

値を創造していくループをつくろうと考えており、それをＤＸやＡＩの力を使って取り組

もうとしております。 

 このように家事データを社会資産に変えていき、様々な法人との競争で新たな市場と収

益の柱を創出しています。例えば、左側にある食品メーカーと新商品開発をしたり、右側に

あるマンションディベロッパーと一緒に住宅をつくったりというようなことを取り組んで

おります。 

 さて、タスカジというサービスが外からどのように見えているかというところをご説明

したのですが、サービスは社内で運用するというＤＸの仕組み、ＡＩの仕掛けも必要になり

ます。 

 実は、弊社では、タスカジにいる14万人のユーザーをたった１人のＣＳ担当者が担当して

います。ここにたどり着くまでには様々な工夫だとか改善というものがあったんですが、１

つは、Salesforceというツールを使っているので、このツールの自動応答機能をずっと改善

して追加していって、問合せの約半数を完全自動化していったということだとか、残る有人

対応も、生成ＡＩにメールの文面の作成支援をしてもらうといったことで極限まで効率化

していって、とうとう１人で運営できるまでになってきました。 

 さて、ここにたどり着くまでにうちの会社でどういった文化がつくられてきたかといい

ますと、「同じ作業を２回繰り返したら、自動化できるかどうかを考えろ」というのが一つ

の合言葉になっています。 

 一番左側にありますが、私たちは、ＤＸを使って人の思いを技術でかなえるという取組を

しています。また、右側、私自身がもともとシステムエンジニアで、ＣＥＯ兼ＣＴＯという

形で社員に随時随時、効率化できるところがあるんじゃないか、自動化できるところがある

んじゃないかということを問うています。 

 そしてその結果、真ん中に「市民開発者」とありますけれども、全従業員がエンジニアじ

ゃないのに、ＡＩを使いながらノーコードのシステム改修なんかを自分たちでやっていっ

たりして、自主的に息をするように改善を繰り返していくという組織になっていきました。

ちなみに、この「市民開発者」もＡＩが勝手につくった造語でして、ちょっと気に入ったの

で採用しております。 

 では、市民開発者をどうやって育成するのというところなんですが、まだ育成する成功方

法までは見つけられていません。ただ、こういった人材にすごくフィット感があるというの

が見つかってきております。 

 ＡＩ時代に成果を出す人というのは、従来求められていた難しいことをちゃんと理解し

て、難しい説明をしてくれるといったような高度なＩＱを持つ人というよりも、継続的に試
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し続ける力を持っている人、つまり、行動様式とか、コンピテンシーと言われるような領域

で行動がどんどん変わっていくようなタイプの人というのがフィット感があります。 

 例えば学び続ける姿勢、起こった課題に対して、どうやったらそうやって解決できるんだ

ろう、どんなふうにして解決すればいいんだろうという興味とか好奇心を持っていること。

実際解決策を学んだら、即実行に移してみよう、解決した先の世界に何があるか早く見たい

と思うタイプ。そして２つ目、問題に向き合う主体性。この問題を誰かに解いてもらいたい

と思うのではなく、クロスワードパズルを解くように日々それを楽しんで解いてしまうと

か、あとは、自分で分からないんだったらＡＩに質問して、まずは自分で解決しようという

姿勢がある人。３つ目、論理的に考える最低限の思考力がある人。４つ目、横展開・抽象化

する力がある人。 

 こういった能力を持っている人は、もちろん若手だったら若手なりに、シニアだったらシ

ニアなりに、アウトプットのレベルは違いますけれども、最大限効率化して非常によりよい

アウトプットが出てくるという傾向があります。 

 私たちは、こういった「信頼のデータ化」を軸に、高収益な事業モデルと社会価値創造を

ＤＸ、ＡＩを活用して取り組んでおります。 

 以上になります。ありがとうございました。（拍手） 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。最後の14ページは、こういう形で育成して

いくというのが一番いいんじゃないかなと。これを頭の中に入れておけば、我々でも勉強で

きるものね。 

【和田委員】 そうですね。 

【鵜飼座長】 なかなか面白いと思いました。ありがとうございました。 

 それでは、続きまして、遠藤社長。 

【遠藤氏】 では、よろしくお願いします。和田さんの非常にまとまったプレゼン資料の後

で恐縮なんですけれども、プレゼン資料じゃなくて紙芝居だと思って見てください。 

 当社の「日興エボナイト製造所のこれまでの軌跡」ということで発表させていただきます。 

 まず、エボナイトとは何かから説明いたしますけれども、天然ゴム原料と硫黄でできる硬

質ゴムのことをエボナイトと言います。こんな感じでゴムの木の樹液を採って、硫黄と混ぜ

て加熱すると、エボナイトができます。石油系のプラスチックが世の中に登場する前からあ

る非常に古い素材でございます。 

 当社の紹介は、場所は荒川区荒川にあるんですが、創業は祖父でございます。祖父がもと

もと、大正13年ですから100年以上前ですけれども、大正13年に震災復興のために北海道か

ら単身上京してまいりまして、エボナイト屋に就職をした末、独立をして、昭和27年創業、

今年で74年になります。 

 場所としては、荒川区と申し上げましたけれども、こうやって都電荒川線のすぐ近く、奥

にスカイツリーが見えるんですけれども、都電とスカイツリーの間に見えるこれがうちの

煙突でございます。こういったところにロケーションしております。 
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 エボナイトはどうやって作るかといいますと、先ほど言ったように、天然ゴムと硫黄とエ

ボナイトの粉末を練り込んで生地にしてまいります。こんな形で、ロールという機械でゴム

を練りまして、粉を混ぜて、こういったような生地材料にしております。まだこの時点では

軟らかいものでございます。 

 この軟らかい生地を押出機という機械に投入しまして、口金を経て丸い棒状に押し出し

をされます。押し出されたものを、これは蒸気の釜ですね、蒸気の加硫缶と呼ばれる中で加

熱・硬化、これで少なくとも２日間は加熱をいたします。これで出来上がったものがエボナ

イトでございます。非常に硬い樹脂素材という形になります。 

 エボナイトの主な特徴としては、電気絶縁性であったりだとか、酸・アルカリに強い耐薬

品性、熱を伝えない低熱伝導性だったり、低吸水性、耐水性、あとは音響特性とか、いろい

ろございます。 

 用途としては、万年筆のボディの材料や、木管楽器のマウスピース、こちらに見えていま

すサックスとかクラリネットのマウスピース、あとはファゴットとかオーボエの木管楽器

の中のインナーパイプにも使われております。非常に音響特性がよろしいということでい

まだに使われております。あとは、たばこのパイプの吸い口ですね。スモーキングパイプの

口にくわえる部分に使われております。 

 当社は、創業昭和27年で、エボナイトだけではなくて、いろんな工業用のゴム製品、キャ

スター用のゴム車輪製造であったり、自動車用の燃料タンクのフロートであったりとか、そ

ういったものをずっと作ってまいりました。 

 ただ、戦後になりまして、石油系のプラスチックが世の中にいっぱい登場してきて普及し

まして、エボナイトの市場が取って代わられましたので非常に衰退してしまって、周りがみ

んなやめて、うちが唯一のエボナイト工場になったということでございます。 

 私は今、54歳なんですけれども、30年ほど前に大学を卒業して就職をしようといったとき

に、やっぱり実家が町工場なものですから、どうしようかという話でやっぱり家族会議にな

るんですけれども、当時は、斜陽だからうちは入らなくていいよと。おじいさんもいるし、

おじさん、おばさんもいっぱいいるし、そんなところには入れるわけにはいかないから就職

しなさいということで、普通に段ボールメーカーの営業マンとして就職をしていたところ、

４年後、状況が変わったから戻ってきてくれと。実は、社長であるおじが病気で引退しなき

ゃいけないということで、戻ってきてくれと。新規事業の話もあるしというくどき文句で、

じゃ、分かった、戻りますということで、1998年11月に日興エボナイト製造所に入社をいた

します。 

 ただ、言っていたその新規の事業もなくなり、さっき言っていた工業用ゴム製品、下請の

仕事もどんどん少なくなって、エボナイトの需要も少なくなって、入社以来10年間、右肩下

がりの状況でございました。となると、やっぱりどうしても不安が頭をよぎるということで、

さあどうしようということです。 

 当時、荒川区でものづくりの町工場を盛り上げていこうというプロジェクト、ＭＡＣＣプ
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ロジェクト――Monozukuri Arakawa City Clusterという略なんですけれども、要は、荒川

区の特性である産業集積を生かして、産学連携、産産連携、いろいろやっていきましょうと

いうことで、その中の１つがあらかわ経営塾です。この内容は、経営革新計画を取りましょ

うという名の下に、2007年、当時まだ社長であった父と私と２人で参加しました。経営革新

のテーマとしては、脱「素材屋」。いわゆるＢtoＣですね。消費者に直接届く商品の開発、

製造、販売ということで、ちょうどこのビルの30階に経営革新計画を持ち込みまして、それ

で、晴れて2008年３月に認証を取得いたしました。 

 エボナイトを再興するにはどうすればということで、いろいろこういったロードマップ

を、今日はパワポではなくて、こんな感じのスライドになるんですけれども、ＢtoＣをつく

っていろいろ認知を上げていって、それがやがてＢtoＢ市場の拡大になる。そうするといろ

んなことが起きて、エボナイトのビッグバンが到来するという、当時、とにかく大風呂敷を

広げなさいと言われて、そのまま広げた大風呂敷がこちらでございます。 

 自社商品の開発ということで、エボナイトのギターピックであったり、ハーモニカであっ

たり、ステッキやハンコといったものを作っていく中で、もう一つ、万年筆も作っていきま

した。この万年筆は、ご縁があったから作ったものなんですけれども、うちはエボナイトの

素材屋ですが、お客さんでエボナイトを削って万年筆にするという職人さんが葛飾区にい

らっしゃいまして、当時、エボナイトはもともと黒い色のみだったんですけれども、カラー

の顔料を練り込んだ、左にありますカラーマーブルエボナイトがありまして、これを削って

形にしてペンにしたら売れるんじゃないかということで、できたのがこちらのマーブルエ

ボナイトの万年筆です。 

 これがエボナイトのこれからの生きる道であるというところで、まずはＢtoＣのブラン

ドとして、笑顔のある暮らし、笑って暮らすみたいな形で「笑暮屋」と命名しまして、こち

らで始めたところ、ほどなくしていろんな人の目に留まり、三越や、日本橋の丸善、万年筆

の好きな人たちが集まるような販売のイベントにも呼んでいただくことになりました。 

 国内だけではなくて海外でも、こういった万年筆を売り買いする場所があって、テーブル

を並べて、さながらコミケのような様相ではあるんですけれども、アメリカのPEN SHOWなる

ものにも参加をして、同じ年に、工場の隣にあった、もともと床屋さんだったところをリノ

ベーションして、今でもある店舗も展開しました。同時に、海外向けにも、エボナイトを欲

しがっているユーザー、バイヤーが世界中にいるということで、海外向けのＥＣサイトもつ

くって、今でもこんな形で稼働しております。 

 順風満帆に見えたんですけれども、緊急事態が発生と。唯一エボナイトで万年筆を作るこ

とができるろくろの職人が、全工程を担当するたった１人のスタッフが独立してしまいま

して、うちで作り手が全くいなくなったという状況になりました。どうするのか、やめるの

か。ただ、既にその時点で、ものづくり補助金で頂いたＮＣ旋盤も発注済みですしお客さん

もその時点で８か月待ちの状態で、皆さん待っていらっしゃる。 

 これはやらなきゃいけないよねということで、地元のハローワーク、あと、荒川区の就労
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支援課さんの協力もありまして、工場見学会に伴う面接会、「万年筆職人募集！」というこ

とで、そのときに３人採れました。ただ、その３人というのは全くの素人であると。素人で

あるならば、どうしようということで、取りあえず研修に行きなさいということでメーカー

にも行ったり、万年筆屋の職人さんにも習いに行ったりした。 

 ただ、この時点で全然手を動かしたこともないですから何も分かっていない。とにかく、

まずは職業訓練校で物を削れるというところから、基本から行きましょうということで、江

戸川や城南、大田というところのキャリアアップ講習や、職業訓練校での旋盤講習、あとは、

厚労省の仕切りなんですけれども、若者の技能支援ということで、マイスターさんを当社に

派遣してくれて、いろいろ教えてくれるということで、そのさなか旋盤が導入され、何とか

万年筆が形として作れることになりました。 

 入社が７月、機械が入ってきたのが11月、万年筆が出来上がったのが２月という、非常に

短い半年のスパンでここまで何とかできました。その翌月の３月に丸善とか三越に出品を

しました。これは「くらしのフェスティバル」ということで、東京都の振興公社さんの暮ら

しを見つめる展示会ということで、いろんなものも出していきました。 

 順風満帆に見えたんですけれども、またパート２ということで、実は、エボナイトの原料

はゴムと硫黄とエボナイトの粉末なんですけれども、この粉末というのはゴムと硫黄を砕

いたものなんですけれども、これはもともと外部調達をしておりまして、中国とタイから入

れておりました。そうしたところ、まず中国が、環境規制が入って、今までの配合どおりに

は作れないと。次に、今度はタイのほうでは粉砕機が壊れたということで、両方とも外部か

らの調達ができなくなったということで、ヤバい、困ったと。 

 そうだ、粉砕機を入れましょうということで、そこで、振興公社のある方から、いい補助

金がありますよということで紹介をしていただいて、このときに革新的事業展開設備投資

支援事業で採択された粉砕機を導入して、何とかエボナイト粉末の内製化に成功したと。 

 さらに、パート３でございます。注文が増えていったのはいいんですけれども、実はかな

りキャパオーバーになりまして、ずっと受注数が増えて、青い部分がやり切れない注残のも

のでございます。このままだとまずい、ヤバい、またこんな状態です。 

 横軸が価格なんですけれども、他社に比べて当社の万年筆は比較的安いもの、低価格だっ

たので、とにかく高く売れるデザインにしたいということで、今までの旋盤にさらにＹ軸加

工ができるような、加工の可能性が増えるようなものを作ろうということで、今度は躍進的

な事業推進のための設備投資支援事業が採択になりまして、ちょうど１年前、２月に２台目

を導入ということです。 

 物を作ったら、今度は物を売りましょうということで、世界では、アメリカとかヨーロッ

パでも世界的なペンショーがある。ただ、なぜか東京にはない。何でないんだろうかとふと

思いまして、そうだ、自分でやっちゃえばいいじゃんと思って、じゃ、どこでやればいいか

というところで、実はくらフェス（くらしのフェスティバル）を開催した台東館という産業

貿易センターの展示会場がありまして、聞いてみたところ、ちょうどいい季節の土日の空き
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がありますよということで、ほどよい広さ、リーズナブルな料金ということで、TOKYO 

INTERNATIONAL PENSHOWというものを、事務局の一員となって、こんな感じでペンの好きな

人たちが集まるイベントをしました。 

 これは初年度なんですけれども、かなりの満員御礼状態で開催することができまして、こ

ういうオリジナルインクも作ったりして、こちらでも大成功ということで、これも毎年、年

に１回、今は浜松町館のほうでさせていただいておりますけれども、続けております。 

 あとは、公社さんのほうにはかなりお世話になっておりまして、工場の中のＬＥＤの交換

だとか、あとは、最近やりましたＤＸ、要するに万年筆の生産の進捗管理プラス加工の刃物

の摩耗の度合いの管理とかも、公社さんの「自社に合うＤＸで現場が変わる」という動画も

ございますＤＸ推進補助金を頂き、どうにかこうにかこんな形でＶ字回復をすることがで

きましたということです。 

 非常に雑駁ではございますが、以上、プレゼンを終わらせていただきます。 

【鵜飼座長】 １つ抜けていたと思うのが、下町サミットをやっているよね。山本先生もお

詳しいんだけど、そういう中小企業のネットワークの試みというのもやっていらっしゃる

という点で、浜野さんとか、細貝さんと似たようなことをやっていらっしゃるんだよね。 

【遠藤氏】 そうですね。もう12年前からになりますけれども、23区をキャラバンする交流

会もやっておりまして、墨田、大田でやったときも、お二方にご協力をいただいてやったこ

とがございます。 

【鵜飼座長】 毎回盛況で、たくさん何百人と集まるので。 

【遠藤氏】 何百人までは集まらないですが、100人ちょっとは大体集まるという。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。エボナイトと万年筆、どっちも物欲をそそ

るものなので、思わず衝動買いしてしまうものが多いですけれども、すばらしいものを作っ

ていらっしゃると思います。 

 今日は、お二方、特に和田さんは少し急がしちゃって申し訳なかったんですけれども、お

二人とも、今のお話を伺うと、本当は２時間、３時間では終わらないぐらいの話だと思いま

すので、また何か機会があったらお話を伺いたいと思います。 

 それで、委員の方からコメントをいただきたいんですけれども、ちょっと時間もあります

ので私のほうから指名させていただきます。 

 まず、和田さんのプレゼンに関しては、鈴木委員のほうからお願いします。 

【鈴木委員】 私、タスカジさんを発注する方のウェブサイトは活用させて頂いて、なかな

か我が家の近隣でマッチングが適っていなくて、何年も登録しっ放しでたまに覗いたりは

していたんですけれども、それをＢtoＢの方のビジネスでも活用されるようなプラットフ

ォームを運営していらっしゃるという「タスカジ研究所」ですね。こちらの方のお話を初め

てじっくり伺って、面白いなと思ってメモをたくさんしちゃいましたけれども、楽しそうな

お話をありがとうございます。これは、Salesforceをお使いになられて、多分ＣＲＭのシス

テムを最初から入れられていたのだと思うんですけれども、何年これをやっていらっしゃ
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るんでしたっけ。 

【和田委員】 13年ぐらいです。 

【鈴木委員】 ですよね。そうすると、最近だと２～３年で、それこそＤＸとかを考えると

きに、ＡＩもそうだと思うんですけれども、刻々と新しくもっといいものが出てきちゃうじ

ゃないですか。よく昔のシステムを構築するときにベンダーロックインなんて言われてい

ましたけど、１社選んで導入しちゃうと、ほかでいいものが出てきても、なかなかそちらに

展開できないとか、ロックインがかかっちゃっているがゆえに、よりいいものがつくれない

みたいな話はよくある話だと思うんですけど、そういうことへはどうやって対処されてい

たのかなと思いながらお話を聞いていました。 

【和田委員】 私ももともとＳＥで、どっちかというと、どうやってベンダーロックインさ

せようかというのを戦略的に考えるほうの立場だったので、導入するときはすごくそこを

意識しています。なので、もしかしたら、このツールをいつか使わなくなるかもしれないと

いうことを前提に、そうなった場合にどうやってデータを抜くことができるかとか、あまり

ツールの中でオリジナリティのあるものをどんどん加工してしまうような使い方にならな

いように整理しながら、元データのままシンプルにインプットされていくというような、ち

ょっと抽象的な言い方ですけれども、とにかく抜き出して移行する可能性があるというこ

とは、いつも頭の中に置いています。 

 あと、できればマニュアルも作っておく。運用するためのマニュアルだけじゃなくて、ど

のようにデータが格納されているのかというのもメモを残しておくことで、後々移行作業

をするときに、移行作業を担当する人への伝達がすごくシンプルになっていきます。 

【鈴木委員】 １人のＣＳ担当が14万人分の対応をしていらっしゃるようなことが12ペー

ジにありましたけれども、全体では何名ぐらいの体制でやっていらっしゃるんですか。 

【和田委員】 全体では、そのタイミングでちょっといろいろ違うんですけれども、15名ぐ

らいのときもありました。今は６名ぐらいで運営しています。 

【鈴木委員】 会社はＣＳだけじゃないと思いますけれども、全部を６名で。 

【和田委員】 広報とか、営業とか、そういうところです。ただ、手は足りていないです。

もっと増やしたいとは思っています。弊社も、やっぱりほかの会社で発生しているように、

人を採用するのが難しいという課題があって、どうやって人を増やすかということと効率

化とどっちを取るんだという中で、人を増やしたかったんだけど増やせなかったから、効率

化を取らざるを得なかったというのも事実としてあります。 

【鈴木委員】 理想的な話だし、まさにこういう悩みを抱えていらっしゃる中小事業者はう

ちも含めてあって、すごく参考になるなと思っていたんですけれども、多分ＳＥでいらっし

ゃったからうまく回っていらっしゃるようなところもあるので、ぜひこれは、また後ろを向

いちゃいますけれども、このノウハウを今みたいに「いつでも取り出せるようにしておくべ

し」みたいな、そういう虎の巻みたいなノウハウをどこかのサイトにオープンにしておいて

いただく。いいんですかね。 
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【和田委員】 大丈夫です。 

【鈴木委員】 これ、すごくいいと思いますよ。ありがとうございました。 

【鵜飼座長】 お二人の質疑応答を起業エコシステムの創出のモデルみたいな感じでつく

ると面白いかもしれない。特に最初に今日あまり伺わなかったんですけど……。 

【和田委員】 ＡＩで録音しておけば、あっという間に。 

【鵜飼座長】 今日は、ベンチャー企業として立ち上げるところの話はまだそんなに触れら

れなかったので、その辺の話も含めて一回ちょっとそういうことをやられると、鈴木さんは

話を引っ張り出すのが上手だから、一回やってみるといい。 

【鈴木委員】 自分の興味ですから。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 それでは、続きまして、遠藤さんのプレゼンテーションに対して、細貝委員、お願いしま

す。 

【細貝委員】 ありがとうございました。こんなにお付き合いしているのに、何をやってい

るのか知らなかったです。すごく興味があったことが１つあって、その素材的に接着とかは

できるんですか。 

【遠藤氏】 接着はできます。 

【細貝委員】 その強度とかを今度じっくり教えていただきたいなと思って、素材が結局、

絶縁材だとか、音響特性がいいとかということで、実はちょっといろんな国の仕事で使いた

い素材がまだ見つからなくて、ちょっとご相談したいなという。 

遠藤さんは、いろんな経営者の団体の何をやっているんだっけ。 

【遠藤氏】 荒川区だと、あすめし会というものです。 

【細貝委員】 あすめし会とかに呼んでいただいたりしているんですけれども、やっぱり企

業連携はすごく大事な時期になってきたなというのがありまして、今日の日刊工業新聞で

すけれども、下町ボブスレープロジェクトの３代目の委員長だった國廣さんがＩ－ＯＴＡ

という試作をしながら、いろんな製品を自分たちでお客様から受託して、製品販売をしてい

こうという会社があるんですけれども、そこと京都試作ネットが協力協定を結ぶという記

事が今日出るんです。例えば東京都の大田区と京都と一緒に連携しながら、150社の団体に

なって、日本中の試作の困り事を解決していく集団になっていくという。これはすごく見事

なことだなというふうに思います。 

 そういったものをやる中で経営者同士が集まっていると、いろんな課題をお客様からい

ただいているはずなんですね。こういったものを遠藤社長のあすめし会とかいったもので

また連携の輪を深めていくのは、非常にいいことなのかなというふうに思いました。 

 僕もそうなんですけれども、独立創業して34年なんですが、会社が成長するのは、何かト

ラブルがないとなかなか成長していかないんだなというのを、３回のいろんな試練の中で、

僕もリーマンショックのときもやられましたし、金融不安のときもやられましたし、震災も

そうですけれども、やっぱりそういうときに協力してくれる人脈があったことが一番強か
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ったんじゃないかなというふうに思うんです。 

 ですから、人付き合いは、よく鵜飼先生からも言われているんですけれども、人を非難す

るなと、悪口言うなと。これをしていることで人脈は広がっていくからということを私も教

えられて、続けてきているつもりでいますが、たまに愚痴は出ます。ということで、末永く

遠藤社長、お付き合いよろしくお願いします。ありがとうございました。 

【遠藤氏】 ありがとうございます。一生ついていきます。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。本当に今日のテーマの１つがネットワーク

をつくっていくということなので、まさに今日のゲストはすばらしかったと思います。あり

がとうございました。 

 それでは、これから委員の方々に、こちらから座席順でご意見を伺いたいと思います。 

 それでは、會津委員からお願いします。 

【會津委員】 東京都中小企業団体中央会の會津です。よろしくお願いいたします。 

 初めに、令和８年度予算案における中小企業対策費は実質的に確保・拡充していただき、

私ども中小企業・小規模事業者が置かれている厳しい状況を踏まえ、経営力の強化や持続的

な成長発展に必要な支援策が盛り込まれたものであり、評価するとともに感謝申し上げま

す。 

 さて、都内中小企業の経営状況についてですが、直面する最も重要な経営課題は人材不足

と賃上げへの対応であり、事務局より報告のあったアンケート結果は、まさに現場の実感を

裏付ける結果となっております。私どもの会員組合からも、「価格転嫁の難しさ、人手不足、

資金繰りの重圧が業績の伸び悩みにつながっている」といった切実な声や、「物価高騰によ

り資材の仕入れに苦慮している。さらなる生産性向上に向け、一層の支援をお願いしたい」

などの要望が寄せられております。 

 続いて、来年度の取組の方向性についてですが、提示された５つの戦略区分は、中小企業

の窮状を打開するための道筋を示すものであり、高く評価いたします。その上で、特に重要

と考える点を４点述べます。 

 １点目は、人材確保とリスキリングについてです。採用活用から人材戦略の構築まで、総

合的に支援する専門・中核人材戦略センターの設置には期待を寄せているところです。また、

採用難が続く中では、今いる人材を育てることが一層重要であり、リスキリングを後押しす

るポータルサイト整備など、新たな施策が盛り込まれたことを高く評価します。 

 ２点目は、価格転嫁と持続的な賃上げについてです。中小企業が賃上げ原資を確保するに

は、労務費を含む適切な価格転嫁が不可欠です。個々の企業レベルでの支援策が拡充されて

いることに感謝申し上げます。新たに施行された中小受託取引適正化法の周知徹底に加え、

サプライチェーン全体で価格転嫁と賃上げの好循環の実現を期待しております。 

 ３点目は、ＤＸ推進についてです。深刻な人手不足の中、デジタル化による生産性向上は

喫緊の課題です。事務処理のデジタル化にとどまらず、ビジネスモデルそのものを変革し、

新たな収益を生み出すようなＤＸ化への転換も必要です。東京都におかれましては、中小企
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業者が参考にできる本日のプレゼンのような好事例の発信や伴走型支援を通じて、企業の

稼ぐ力の向上をさらに後押ししていただきたいと思います。 

 ４点目は、事業承継についてです。団体等が行う事業承継支援の対象が全国団体に拡大さ

れたことは、マッチング先の拡大や安心して事業承継に取り組める環境整備につながるも

のであり、大変心強く受け止めております。 

 最後になりますが、東京都の各種支援策が必要としている事業者に確実に届くことが何

よりも重要です。アンケート結果において、支援策の情報の入手元として東京都が１位にな

ったことは、これまでのＰＲ活動の大きな成果です。当会といたしましても、その周知に努

めてまいりますが、東京都におかれましては、引き続きその高い発信力を生かした広報展開

の強化をお願い申し上げます。 

 私からは以上です。ありがとうございました。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 では続きまして、鈴木委員。 

【鈴木委員】 環境ビジネスエージェンシー、鈴木でございます。１年間お世話になりまし

た。今年も改めましてよろしくお願いいたします。 

 画面が映らなくなっちゃったので、今、紙を持ってきているので紙ベースでやりたいと思

いますけれども、確かにいろいろと今までのここでの議論も含め、事前の打合せも含め、丁

寧に入れ込んでいただいているなというのが全体の感想でございます。ありがとうござい

ます。 

 その上で、スライドナンバー４の一番下でＭ＆Ａのお話、「ファンドへの出資を通じてＭ

＆Ａを含めた事業承継支援を実施」というところで、結構な金額、予算を積んでいただいて

おります。環境ビジネスという非常にニッチな業界の経営をしておりますと、やりたい人た

ち、事業承継の母数もやっぱり少ないんですよね。なので、多分メーカーさんとかに比べる

と、もっともっと事業承継で悩んでいらっしゃる業態が多いんです。故に割と諦めると言っ

たら変ですけれども、潔くポジティブにＭ＆Ａを選ばれて、同業他社に自分からお話を持ち

込んで、一緒にやっていただけませんかみたいな話をされている環境ビジネス事業者さん

は増えてきているなというのが肌感で感じている近頃なので、ぜひこういうのは丁寧に。マ

ッチングも含めて。どうしてもネガティブなイメージが多いと思うんですけれども、友好的

なＭ＆Ａをやることによって、あなたの事業、あなたの会社、あなたのブランドとかのれん

がこういう形で継承されるんですよというような、それこそベストプラクティス集みたい

なものも含め、これはぜひとも前に進めていただきたいなと思いました。 

 それから、その次のページ、スライドナンバー５のところで、ＤＸは出てきても、ＧＸっ

てなかなかやっぱり今それどころじゃなくて、ここでの会合でもここ数年来、人手不足の話、

物価上昇の話、取引先との交渉みたいなお話、それから採用難、人材不足の話とかぶるのか

もしれませんけれども、そういうお話に終始してしまって、ＤＸまでは行くんですけれども、

ＧＸはそれどころじゃないというようなお話、タイミングだとは重々承知の上で。新規でカ
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ーボンクレジットの創出に取り組む中小企業等に対して、クレジット認証に関わる経費助

成みたいなのも、僅かな金額ですが入っていますけれども、ここに行くまでが足りなくて、

そのもっと手前の、その上の6.3億円の拡充というところで、脱炭素化等の取組の普及啓発

から経営戦略の策定・実行を支援しますよというのもあるんですけれども、実はこの間、具

体に。「やらなきゃいけないのは何となく分かっていますよ。でも、どうしたら？」、例えば

「2030年カーボンハーフに向けて何をやれば？」、社会に対してメリットはもちろんでしょ

うけど、「自社にとってどんなメリットがあるのか？」というお話が具体に分からないと、

やる気も起きないんだろうなと思います。結構、金融機関なんかはそういう制度融資、ＧＸ

に取り組んでいらっしゃると、もうちょっと低利で融資しますよとか、補助金に東京都は結

構そういう条件をつけていらっしゃることが多いので、そんなことも丁寧に伝える、発信す

る。それから、もうちょっと具体策に対して、これをやってくれたら、あなたの工場だった

らばこれだけ脱炭素化に貢献できるから、金銭的にもこれだけ節約に繋がるみたいな、そこ

まで踏み込んでいただけると、もうちょっとやる気が起きるんじゃないかなと思いました。 

 その次に、スライドナンバー８のほうになるんですかね。東京の特色ある製品や特産品の

ブランディングとか発信のお手伝いというのは、東京都がやるということは威力もありま

す。ただし、前回だったか、前々回だったか、実は知られていない、いろんな紹介ツールを

準備されているのに、ここにいらっしゃる委員の皆さんもご存じなかったりするものが多

いので、せっかくよく作り込んでいるし、発信力があるにもかかわらず、それがなかなか威

力を発揮できていないというようなものをもう少し梃子入れするようなことに注力してい

ただいて。その中には、アニメとかコンテンツ産業はやっぱり日本の今の相当な強みですし、

こここそ中小零細企業が多いので、ぜひお力添えいただければ、もうちょっと元気になって

いくんじゃないかなと思います。 

 それから最後、４つ目、スライドナンバー10。「テレワークの環境整備に係る奨励金」と

いう中で、これはすごく大事で、この後も、こういうことによって人材不足解消だとか、働

き方改革をどんどん進めていただきたいんですけれども、実はこれをやればやるほど、その

下にありますけれども、メンタルがちょっとおかしくなっているという話も中小零細企業

では多いです。一人閉じ籠もって家でずっとお仕事をするという環境に、何年もやっている

のに慣れません、挙句の果てに休職しちゃったという話をよく聞きますので、ぜひメンタル

ヘルスのところをしっかりとサポートいただければなと思いました。以上でございます。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。 

 では、続きまして、田路委員。 

【田路委員】 法政大学の田路則子です。今年もよろしくお願いいたします。 

 高校生の起業家教育のお話が出ていましたけれども、もう大学では遅くて、中等教育が本

丸だと言われるようにもなっていまして、欧米なんかを見ていると本当そうなんですけど、

15年ぐらい前ですか、シリコンバレーからお戻りになった曽我弘さんという起業家がいる

んですけど、彼は、Appleのスマホとかパソコンに入っているｉＯＳの中のビジュアリゼー
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ションのＩ－ＤＶＤの大本になるソフトウェアをシリコンバレーで会社を起こして開発し

て、スティーブ・ジョブズに直接売りに行った人なんですが、彼が日本に帰ってきて人に頼

まれて教育をするときに、どうも日本の大学生は子ども過ぎると。 

 実際、日本の大学生を向こうに連れていってやったらしいんですけど、向こうの高校生と

一緒にやってちょうど釣り合ったという笑えない笑い話があります。日本の教育は、アクシ

ョンラーニングとか、アクティブラーニングという課題解決型――課題をもらって、または

自分で課題を見つけて、これを３日でやります、１週間でやります、一月でやりますという

ような教育に慣れていないというのがあるんですね。 

 ただ、やっぱりそれをやっている学校というのもありまして、東京にある品川女子高校で

す。あそこはこれをやってすごく有名になったんですが、28歳になったときに女性はすごく

大変だと。女子高ですよね。今だったら、奥さんになるというような選択肢をする人も少な

いので、仕事とか、結婚とか、出産とか、ひょっとしたら学び直しで留学に行くような年齢

だと。 

 28歳になったときにどうしたいかということを、16、17、18から用意しようというプログ

ラムを持っていまして、必須の授業じゃないんですけど、選択のエレクティブな授業なんで

すが、課題解決型をやっているんですね。企業とコラボで商品開発もするし、あのプログラ

ムはプラン28というのかな、それをやると。 

 やりっ放しでは意味がないので、18歳で卒業するじゃないですか。10年後にどうなってい

るかというのを、インタビューとかアンケートを取るんですよね。これ、すごいですよ。普

通、追いかけられない。これをやれるのは、やっぱり私立の学校ならではだなと思うんです

が、それをベンチャー学会で論文に書いた人がいて、この会議に学会の事務局長の田村さん

がおられますけど、著者の２人の女性のうちの１人が、自分の娘がたまたま品川女子へ行っ

ているということもあり、アカデミックな論文も書いています。 

 起こす起業というよりは、リーダーシップ開発ないしはキャリア・ディベロップメントみ

たいなプログラムになっているんですけど、高校のときにそれを熱心にやった子というの

は、民間企業に入った後、新規事業担当になるとか、自分の会社を起こすとか、非常に自発

的なキャリアを描いている人が多い。プログラムに参加していない子と比べていまして、そ

ういう検証が得られています。 

 これは非常に革新的な研究だと思うんですけれども、私は法政大学なので、振り返ると、

教員がというより、最近、学生のほうから、大学生がお兄さん役、お姉さん役で高校生の教

育をするというのが始まっていまして、うちもそういうサークルができたし、福岡大学でこ

れをやっている知人もいます。彼は、福岡大学のゼミ生を連れて、九州の商業高校にアクテ

ィブラーニングに行くと。 

 大学生は、高校生に教えるとなるとすごく勉強するそうです。やれよと言えば、それだけ

で能動的に勉強する。だから、大学生にも高校生にも勉強になるというプログラムがありま

して、そのセッティングを教員はしてあげて、困ったときに助けるだけでいいんだみたいに
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私はだんだん思うようになりまして、やる気のある子がいたら助ける、アドバイスする。投

資家にインタビューに行きたいんだったら、ベンチャーキャピタルを紹介するよみたいな、

最近ではそうして、あんまり厚かましく前に出ないようにというようにやっています。 

 ちょっとお時間を取っちゃいましたので、中等教育のお話だけにしたいと思います。あり

がとうございました。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。 

 それでは、田村さん。 

【田村委員】 ベンチャー学会の田村です。今年もよろしくお願いいたします。 

 田路さんが今、起業エコシステムの関係だったと思うんですが、続けてになりますが、私

の場合は、前回もちょっと触れさせていただいた、特に女性経営者の新たな知識のネットワ

ークの確保支援というのが本当に必要だなということで、この間も少し事例で、生活の自立

ですよね、両方を目的とするということで、少し緩やかな成長パターンと、最近は完全に急

成長型の女性が増えているという話をさせていただきました。 

 たまたま本当に偶然なんですが、先ほど和田委員がＡＩの話をなさったと思うんですが、

つい最近の審査等をやっているプログラムの中に、完全にそういう人たちが増えてきてい

るんですね。彼女らは完全にテクノロジーが当たり前ですので、自分たちの経験値を基にし

て、そこに見つけた現状の課題とかデザインというものを、テクノロジー、ＡＩを当たり前

のように使ってビジネス起こしをしている。 

 ですから、視野もどちらかというと拡大思考が当然ついてきている。彼女らの面白いとこ

ろは、ネット上の空間でテストマーケティングをしているんですよね。ですから、その辺は

男女関係なく、アイデアがよければ、デザイン性がよければ、また人脈が広がっていけば、

確実に面白いプランをつくっていくというのがあるので、先ほどお二人が話していたマニ

ュアルとかがあれば彼女らにすごく役立つので、これは本当に欲しいなと思って、さっき聞

いておりました。 

 女性の起業家がますます多様化するなと思いましたのは、何回か回った中で働き続ける

女性が増えたので、独立して起業する女性たちが、専門性がかなり絞られてきているんです

ね。だから、かなり彼女らのオリジナリティを持ちながら、人脈も持って会社をつくり出す

というパターンになってきていますので、一昔のような女性起業家と一くくりにできない

女性の像が現れてきているというのがすごく思いました。 

 先ほどの家事代行というのも、本当に昔からやっている。でも、ＡＩが入ってきての家事

代行が変わったのと同じように、例えばですが、これは女性起業家ならではですけれども、

障害を持っているお子様のためのサービスや、洋服を作るというのは昔からあるんですね。 

 でも、最近出てきている彼女たちは、例えば三宅一生のところでずっと働いていたんです。

ですから、ブランディングができる。それから、彼女の場合はグローバル戦略をやってきた。

そういう人たちが人脈を持ってものづくりをし出すんですね。これは、確実に今までとは違

う層が出てきているので、そういう意味での支援というのをぜひ細かくやっていただきた
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いなと思いました。 

 その流れで面白いなと思ったのが、最近、シニアのベンチャーにお会いすることが多いん

ですけれども、一昔はシニア、イコール、インターネットとは相性悪いという感じだったん

ですが、最近の男性は当然のようにインターネットをやっていますので、ご自身たちはＩＴ

に強いわけですね。例えばある大手の企業で営業をやっていた方が、ＩＴ関係のスクールみ

たいなのを始めるんですけれども、これがなかなか評判を呼んで、あっという間に月100万

円ぐらい稼ぐようになるんです。 

 なぜかというと、やっぱりシニアの方は、年下に聞くのは聞きにくい。同じ目線で教えて

くれるし、何が分からないか自分がつまずいた問題点が分かるということで、同じ目線の人

のビジネスが始まった。これって、ちょうど女性起業家が女性じゃないと分からないから始

めたというきっかけみたいなのにすごく似ているので、また、シニアの男性たちも違う層の

人たちが出てきたなというのが実感ですね。 

 そういう意味で、今日特にお願いしたいのは、これからますます起業家の顔が多様化して

いくので、多様化する起業家に対する細やかな支援というものをぜひプログラミングして

いただければありがたいと思いました。 

 それから、ちょっと付け加えると、いい情報といいますか、意外と私が驚いたのが、都庁

がやっていらっしゃるＴＩＢショップに女性もシニアも積極的に参加しているんですよ。

そこで結構刺激を得て、ネットワークをつくって、ものづくりに走っているというのもあり

ますので、ぜひこのようなプログラムもより充実化していただけたらと思った次第です。以

上です。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。 

 それでは、浜野さん。 

【浜野委員】 浜野製作所の浜野と申します。 

 まずは、来年度の取組の方向性ということで５つの戦略をご説明いただきましたけれど

も、全体として、各戦略、各項目は全くもってそのとおりだと感じております。しかしなが

ら、中小企業の現場の実態を考えると、単体単発の課題を前に進めていくのと同時に、もし

かしたら、その前にかもしれませんけれども、やっぱりグランドデザインを描く必要がある

んじゃないのかなと感じています。その辺の項目があると、より前に進むような感じがして

おります。 

 業界業種、企業規模、地域にかかわらず、それぞれの課題・問題はありますけれども、細

かいか大きいかはそれぞれだと思いますけれども、問題・課題がやはり複雑に絡み合って起

きているということが多いので、これはもちろん企業によってそれぞれだと思いますけれ

ども、やはり優先順位付けも必要なんじゃないのかなと思っています。 

 鈴木さんがおっしゃるように、ＧＸは非常に大切なことだと思うんですね。今、自然災害

も多く発生していますし、今年は大雪が降っていて、これもやっぱり天候だとか環境に対す

る負荷になっているんじゃないのかなと思っていますけれども、明日、明後日のご飯が食べ
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られない人たちが大きな問題までなかなか取っつきにくいというところもあります。ただ、

やっぱりこれは、それぞれが小さいながらもみんなが協力して、団結してやっていく必要が

ある。 

 ここのグランドデザインと優先順位をつけていかないと、何かいっぱい問題はあるな。価

格転嫁もあるし、賃上げもあるし、事業承継、ＤＸ、ＡＩもあるし、ＧＸ、いろいろあるな

というと、どこから手をつけていいのか分からない。結果として、何も手をつけない。そん

なような感じになってしまっているんじゃないのかなと感じています。 

 その中でありますけれども、ご説明いただいた戦略Ⅳの２のところですかね。８ページだ

と思いますが、下の２の「地域産業の振興」ということで、商店街の振興については山田会

長がお話しされると思いますのでここはあえて避けますが、我々の事例で大変恐縮なんで

すけれども、今年の11月21日に、過去14年間大阪で行っていた３Ｓサミット（整理・整頓・

清掃活動）をやることによって、いわゆる工場の安全や、生産性の向上・省力化を図るとい

うことでありますけれども、特に小規模の中小町工場については、ＤＸの前に、まずこれを

やることが何よりも生産性の向上であり、省力化が進むんだと思っています。 

 また、この活動を進めることによって、ＤＸに対しての意識が高くなる傾向がありますの

で、まずは現場の整理・整頓をする。よく５Ｓということを言われますけれども、上の３つ

の整理・整頓・清掃をしっかりやると、残りの２つはついてくるということでありますが、

ずっと14年間大阪でやっていたその活動を今年、東京に誘致することにいたしました。 

 あわせて、９月４日から12月20日まで、墨田区が、非常に大きなすみだ五彩の芸術祭とい

うのを開催しますが、そこの期間中に全国３Ｓサミット in 墨田をぶつけるのと同時に、

私が実行委員長をやっておりますスミファ、３Ｓサミットも私が実行委員長を仰せつかっ

ておりますけれども、と同時に、地域金融の東京東信用金庫さんが毎年開催をしているビジ

ネスフェアを両国国技館を１日丸々貸し切って、中小企業の販路拡大ですとか、新規事業創

出みたいのを主にやっておりますが、この５つの大きなイベントを同日開催にするような

形でしております。 

 もちろん墨田区で実施するものでありますので、墨田区役所、商工会議所墨田支部、山田

会長にはまた後ほど詳細に説明をさせていただかなきゃいけないと思いますけれども、墨

田区の商店街連合会であったり、墨田区の観光協会、文化振興財団であったり、地域金融、

地元の小学校、ＰＴＡ、もちろん中学校、高校、大学も含めて様々な、今まで工業は工業、

商業は商業、文化芸術は文化芸術、なかなか縦でしかつながらなかった業界との各ネットワ

ークを、こういうような横串のイベント――イベントというとちょっと妥当な表現ではな

いかもしれませんけれども、こういうようなものを横串として刺すことによって、それぞれ

の業界・業種がつながっていく。そういうことをこの墨田で開催をさせていただきたいなと

思っています。 

 墨田でまずはトライアルとしながらも、様々な課題とか問題をそこから抽出することに

よって、それを他地域にも、東京23区のほかの地域にもつなげていきたいと思っています。
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遠藤さんは東京24区構想ということでずっと数十年前から活動されているので、遠藤さん

にもいろいろお力添えをいただきながら、また、細貝さんにもいろいろご尽力をいただきな

がらということです。 

 先ほども細貝さんのほうから話がありましたけれども、中小企業は１社でやっぱりやれ

ることが少ないですけれども、みんなが協力をして企業連携をして、できなかったことがで

きるようにしていく、見えなかった景色を見に行く、こういうことが非常に必要なんじゃな

いのかな。これからはより一層重要なキーワード、ポイントになるんじゃないのかなという

ふうに感じております。 

 もう一つが、７ページの戦略Ⅲのところでありますけれども、右下のスタートアップのと

ころですね。来年度からスタートアップと中小企業のマッチングということで、新たにこれ

だけの予算をつけていただいてありがたいなとは感じているんですけれども、予算をつけ

ていただくのはいいんですが、どこにこのお金を落とすのか。いわゆるこういうものをマッ

チングしているコンサルティング会社にただただこれを委託するだけではなくて、中小企

業自身にも支援が届くような使い方をしていただきたいなと思っています。 

 ここのマッチングをすることによって、中小企業も新たな製品開発だったり、新たなお客

様、販路拡大ができたり、これはこれでいいと思うんですけれども、特にスタートアップの

場合は、すぐにお金になるとか、そういうことがなかなか難しい。この前もどこかの区でス

タートアップフレンドリーというイベントを開催しておりましたけれども、これは、多分気

のいい町工場のおっちゃんに「こんなのを作ってよ」とお願いをすると、町工場のおっちゃ

んは忙しいのにもかかわらず、若手の頑張っている人が頼んでくるので、仕事をそっちのけ

にして何とか頑張ろうとやってあげるわけですね。 

 確かにこれは、スタートアップにとっては非常にいい相談相手であり、心強い、力強いパ

ートナーであるんですけれども、手伝ったときの時間が、やっぱり社長自らが現場に出て仕

事をやらないと、明日の納期、明後日の納期に間に合わないという中小企業がたくさんある

わけです。そうなると、スタートアップに相談に乗っている時間にできなかった仕事をいつ

やるのかというと、夜中までやったり、お休みの日にやったり、こういう傾向が非常に私の

身近なところでも多く見られますので、そういうことも含めて、この裏側にあるものをしっ

かりと見た中での支援をお願いしたいなということを感じております。 

 私のほうからは以上でございます。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。 

 では、藤元委員。 

【藤元委員】 平田精機の藤元です。皆さん、あといっぱい発言する方がいらっしゃるので、

一言で。 

 今回のアンケート結果は、人材不足というのがすごく多かったんですけれども、やはり単

純に頭数が足りないという問題もあると思うんですが、難易度の高い業務に対応できる人

材が不足しているという質の面での課題が大きいと私はすごく感じています。 
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 弊社でも、図面を今、クラウド上で保管するということを半年前から始めたんです。ちょ

っと遅いんですけれども、業務の便利さを経験することで、社員からの意見も出やすくなる

かなと思っています。これからＡＩの導入が業務プロセスの見直しとセットでなければ成

果は得られない。ＤＸの取組がそこにあると考えています。 

 これからの時代、ＡＩを前提とした働き方へと変わっていく中で企業が持続的に成長す

るためには、社員のＡＩリテラシー向上と業務プロセスの再構築を進めていくことが重要

だと思っています。ただ、この取組は自分たちだけで進めていくことはすごく難しいので、

東京都に対しては、私たちに対する学習機会の提供や、ツール導入の支援などをお願いした

いと考えています。以上です。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。 

 それでは、和田さん。 

【和田委員】 タスカジの和田です。 

 実は私、先日、１月にアメリカで行われたＣＥＳに参加してきました。ＣＥＳは、世界最

大級のハイテク技術・家電の見本市と言われていて、毎年１月のお正月明けぐらいに４日間

ぐらい、ラスベガスで行われるイベントです。日本からだけではなくて、世界中からハイテ

クな技術を見に人が来るわけなんですが、各メーカーは、そこで自社の今年のアピールした

いものを発表することで広報的な価値も得られるということで、新しいものがどんどんそ

こで発表されるという場になっています。 

 今年のテーマ、トレンドは、「フィジカルＡＩ」というキーワードがずっと飛び交ってい

ました。ＡＩは当然のことながら数年前から飛び交っていたんですが、今年はフィジカルＡ

Ｉでした。フィジカルＡＩって何かというと、ＡＩはパソコンの中から出てこられないデジ

タルな情報なわけなんですけど、そこにロボットというフィジカルなものとＡＩを合体さ

せることで、リアルの現場にもＡＩのパワーを及ぼすことができる。自律的に動くロボット

をつくれる時代がようやくやってきましたということで、各社様々なロボットを発表して

いました。 

 特にすごく盛り上がっていたのが、ＬＧという家電メーカーが家事ロボットをとうとう

出しまして、家事が実際にゼロになる未来が近くにやってきたということで、非常にメディ

アにいっぱい取り上げられた。そういうのもあって、私も実際見に行ったという流れがあり

ます。 

 そういうことで、フィジカルＡＩというのはまだまだバズワードというか、今年から実際

に使えるというところまでは行っていないものの、近い未来、実際に人手が不足しているサ

ービス産業などにおいて、人間の代わりになってくれるものとして期待されているという

のがあります。 

 ５ページにある中小企業の成長戦略の中でＤＸ推進が入っていますけれども、ここでも

やっぱりそういったフィジカルＡＩがＤＸ推進というところに今後入っていくという世界

観があるのかなということと、あと、後ろにあった人手不足をどう解決するかということが、
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本当にＤＸで解決されるという世界が目の前まで来ているということなのかなと思います。 

 こういった施策を考える立場としては、やっぱりそういった未来がある手前で、今年、で

はどういうメッセージを発信するのかということがすごく重要で、ただただＤＸをやると

効率化しますよとか、いいことがありますよというだけじゃなくて、これから人手が不足す

るということは分かっていますよねと。今からＤＸという概念を会社の中に埋め込んでい

って、全社員が先ほど言った市民開発者みたいなものになっていかないと、これから人手不

足というのはずっと続くものなので、会社が成長していかなくなるというメッセージがす

ごく重要なんじゃないかなと思います。 

 先ほども私も事例でお話ししたんですが、裏としては、ただ効率化したかったとかという

よりも、本当に人手が不足していて、全従業員から人手が足りないから早く採用してくれと

いうふうに私は突き上げられていて、このまま放置してはみんな辞めてしまうのではない

かという危機感がありました。 

 その問題を、ちょっと待って、ここで効率化しておいて、みんなの負荷をちょっと下げる

からということで、少しずつ少しずつみんなで取り組んでいったら、あら不思議、もともと

５人でやっていた仕事が、半年後には１人でできるようになったという流れがありました。

だから、人手不足という危機感がみんなの中にあれば、今、ＤＸを推進するチャンスでもあ

るかなと思うので、そういったところからメッセージを発信して施策につなげていただけ

たら、すごく効率的に導入が進むんじゃないかなというふうに考えています。 

 以上になります。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 遠藤社長は、何かご発言ありますか？ 

【遠藤氏】 では、しゃべり足りなかったところを補足する形で。 

 いろいろ今、話の中でＤＸというのがありますけれども、先ほどの中でＤＸ補助金を頂い

たという案件が、万年筆を作るときに全部手書きで管理をしていました。削る人が日報を書

く、磨く人が日報を書く、その書いた日報を、パソコンを使える人が１週間に１回、何時間

かかけて全部エクセルに打ち直す。それでどうにか進捗管理をしているんですけれども、そ

のタイムラグもあるし、手間もあるし、大変でした。 

 ということで、ｉＰａｄで各人が入力することによって、いつ、誰が、何をどれだけやっ

たかというのがリアルタイムでデータが積み上がっていくというシステムをつくって、お

客さんが「私が注文した万年筆はいつ出来上がるかしら」という納期に対しての回答が素早

くできるというシステムを今回つくったものです。 

 その副産物として、ある従業員が、削ったときの、例えばペンを削るときのここの部分と

ここの部分を削ったら、このドリルとこの刃物を１回ずつ交換するんですよと。それを実は

カウントしたい。何でか。これを使うと、かなり摩耗してくる。摩耗してくると、寸法の精

度がかなり出ない。エボナイトというのは硬い中にも粘りがあるので、刃物のもちが悪いん

ですよ。それの回数を数えていくと、ドリルを何回使うと寸法が出なくなるよというのが経
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験値的にありまして、それを設定しておくと、そろそろ交換ですよというアラートが出るよ

うなシステムをそこに組み入れることができました。今までは不良ができてから遡って全

部駄目にしていたという部分も、歩留りがかなり上がったという効果もありまして、そうい

ったところがこの事例集の動画の中には入っているんです。 

 これも、もともとそういうシステムを作りたいということで最初は公社に持っていって、

いろいろベンダーさんを紹介してもらったんですけど、元からあるシステムを入れると、ど

うしてもシステムに工程を合わせなきゃいけないという部分がある。こうしてもらいたい、

ああしてもらいたいという後からのニーズというのはどんどん出てくるので、システムを

工程に合わせていくということになると、やっぱり自作をするしかないということです。 

 当社はFileMakerというものを使ってやったんですけれども、僕は、こういう世界ができ

る、こういうものができるというのは何となくあるんですけど、実際的にプログラムをでき

るわけではないので、これをどうしてやろうかということで、適切なベンダーさんを呼んで

きて、こういうふうに進めましょうということで、振興公社の伴走型支援という形で、この

部分をこのベンダーさんにやってもらいましょう、この部分はこうしてもらいましょうみ

たいな形で進んでいって、最終的に機器導入に補助金が使われたという形で、去年の１月ぐ

らいからシステムが走っているというところです。 

 そういうのも、それこそメニューだけ見ても分からないんですよ。例えば東京都のこうい

う支援メニューがありますというパンフレットを見ても、ここでどうやってお願いしたら

いいんだろうというのが分からないものですから、いろいろ僕もさっき浜野さんの話にも

あったいろんなネットワークの会にも行っている中で、例えばフェイスブックとかでいろ

んな人とつながる。そのつながった人たちが、こういうことをやったよというのが出てくる

わけですよ。 

 そうしたら、じゃ、俺も何かやりたい、やれるんじゃないかというふうな、そういった仲

間内だからこその機運の醸成というか、どこに行けばいいんだろうということもいろいろ

紹介してもらったりして、そういったご縁でそこにたどり着いて、補助金であったり、こう

いうＤＸの支援に行き着いたというところがあるので、結論的に言うと、ネットワークって

かなり大事ですよと。 

 今までの仕事をずっとやっていく延長線上には、新しい儲けの種というのはなかなかな

いものだから、やっぱりそういうのは外に求めるしかない。となると、外へのご縁というの

が非常に重要なのかなというところは感じて、ずっとここ何年かはやってきております。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。最初の話は、フィジカルＡＩとちょっと近

い話だよね。もっとどんどん進んでいく可能性があると思うので、またその辺の話は聞かせ

ていただきたいと思います。 

 では、細貝さん。 

【細貝委員】 最近、近況的に賃上げとか、価格転嫁とかという問題に直面しているのが、

社員が引っ越しをする、出ていかなきゃいけないと言って、同じ60平米のマンションで築50
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年ぐらいのを探して、４～５年前は12万円ぐらいで借りていたと言うんですよ。社長、お金

を何とかしてくださいと言われて、一月大体17万から18万円を払わないと今は最低借りら

れませんと言うんですね。ではそれほどの給料を30％、40％上げるかというと、規定を決め

てやっているので、やっぱり自分の実力値を上げていかないと、なかなか給料に反映するの

は難しいじゃないですか。 

 だから、そういう評価制度の見直しなんかが今非常に大変なんですが、本当に物価上昇が

非常に加速度を増して、では我々のお客様からそれだけの価格転嫁ができているのかとい

うと、材料費も瞬時にどんどん上がっていく世の中になっているので、正直、申請するのに

３か月から４か月かかったりするじゃないですか。そうすると、その間にまた材料やいろん

なものが上がっていくわけですね。ですから、実はその速度をもっと速めていかないと、タ

イムリーな価格転嫁というのがなかなかできない中小企業がたくさんいるんじゃないかな

というふうにちょっと思っています。 

 その中で、利益率をどう考えるかとか、損益分岐点をどう考えるかとかということになる

と、何百億も何千億も何兆も売上利益を上げている会社様は「今年これだけ上げようぜ」と

かと決められるんですけど、中小企業の場合、どうやって決めているかというと、年間のか

かる費用がちゃんと回収できればいいやぐらいの感覚で、なかなか利益を大きく取るとい

うことをできる計算式が成り立っている会社が少ないと思うんですよね。ボーナスをこれ

くらい払えて、何とか生きていければいいや。でも、先進的な投資に対してどういうふうに

損益分岐点を持っていくかということまで考えている中小企業があるのかなと思うんです。 

 ですから、例えば10億円の売上げを上げた会社が５億円の利益を上げたよということに

なると、恐らく儲け過ぎだよねと言われるのかもしれないですけど、大企業の場合は、50％

の利益を上げても、よくやったねという株主からの賞賛を受けるわけじゃないですか。です

から、こういったところが中小企業の環境が若干違うんですということもお伝えしたいな

というふうには思います。 

 その中でも、先ほどの企業連携ということは、たくさんいろんな会社様の質のいいという

か、すてきな社長さんたちが多い会の中に僕も所属させていただいているので、浜野さんを

筆頭に墨田区もすごい固まりをちゃんと持って、絆がある。人に関わっていこうぜという質

のいい方々がたくさんいる会が多いんですね。 

 そんな中でも、我々の業界の中でそういう連携を取ることを率先的にできる企業はなか

なか少ないと思うんですよ。自分たちに自信があるとかないとか、希望的要素だとかという

ことがあったりするんです。ですから、そういったいい会があるんだよというのを例えば東

京都のほうからご紹介するとか、いろんなことをしながらネットワークの輪を広げていく

のがいいんじゃないのかなというふうに思います。 

 最後に、地域産業の振興についてなんですが、大企業からの依頼を直接部品とか仕事をい

ただけている企業、直接取引はなかなか中小企業では少ないと思うんですよ。ですけれども、

直接でやっていると、やっぱり間にいろんなことが、マージンを取られるといったことがな
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いので、なかなか価格転嫁を言うのも非常に速い速度になっていくんですけれども、大田区

の中小企業の中では、恐らく直接取引というところは数％しかいないと思うんですね。 

 こういったところで、地域の中核となるような中小企業が、周りの中小企業の仕事を回し

ていくようなつながりをつくっていけるようなサプライヤーチェーンの構築というんです

か、こういったことをできるようなルールづくりみたいなものも少しあるといいのかな、と

思いました。 

 というのは、うちの会社でそうなんですけれども、できるだけ協力メーカーを広げること

ではなくて、１社にそれなりの売上げを毎月確保していこうということをしながら、協力メ

ーカーとの信頼関係を築いているというんですかね。こういうことをしながらなんですけ

れども、高いから安いからというよりも、安定的にいいものを作ってくれて、安定的な価格

でやっていただけるのが一番頼みやすいんですね。 

 ですから、安いところを見つけようではなくて、いい技術のものを適正価格で買っていこ

うということができる信頼関係のものづくりの協力関係ができると、非常に我々は手配も

しやすいですし、また、選定先を選ぶのも非常に楽になるということで、いろんな管理面で

も楽になっていくかなというふうに思います。ですので、請ける側も、直接取引している中

小企業も、やはり協力してくれているメーカーへの気遣いというのは非常に大切なのでは

ないかなというふうに思っております。以上です。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 では、本間さん。 

【本間委員】 連合東京の本間と申します。よろしくお願いします。 

 まず、ご説明いただいた来年度の取組の方向性について、我々がずっと訴え続けている価

格転嫁や持続的な賃上げについて取り上げていただいていること、また加えて、多くの中小

企業が課題としているＤＸ等の推進による生産性向上についてもテーマにしていただいて

いることについて御礼申し上げます。これらの内容を中心に意見を申し上げます。 

 まず、３ページ目の「戦略Ⅰ 経営マネジメントの強化」の価格転嫁、賃上げについてな

んですけれども、ＢtoＣの価格転嫁の後押しや専門家、アドバイザーの支援が受けられるこ

とに大きく期待します。また、これまでの活動で少しずつ価格転嫁は広がってはいるんです

けれども、その多くは仕事の一次請企業であり、中小企業の多くが請け負う二次請、三次請

まで価格転嫁が進んでいるとは言えない状況が続いています。 

 公正取引委員会がまとめた令和７年12月15日発表の令和７年度価格転嫁円滑化の取組に

関する特別調査の結果を見ても、労務費に関する価格転嫁の要請額に対する引上げ率は、一

次請で67.4％、二次請で62.3％、三次請で56.6％と段階ごとに下がっています。 

 私が所属する産業別労働組合（ＪＡＭ）では、2025年に調査を実施したところ、価格転嫁

が半分以上できた労働組合の平均賃上げ額が１万3,198円なのに対し、３分の１未満しか価

格転嫁できなかった労働組合の平均賃上げは１万1,052円にとどまっていることからも、価

格転嫁は賃上げをするに当たり重要な内容となっています。 
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 この賃上げですけれども、経営力を高めるための支援として、新たに大型の予算を組んで

いただいたことは大変心強く感じています。設備投資などに支援をいただくことで生産性

向上につながり、その原資が賃上げにつながることに期待します。賃金水準全体を押し上げ、

格差是正を実現するためには、適切な価格転嫁、適正な取引及び人への投資、未来への投資

を通じた生産性向上などにより、賃上げの減少を生み出し、生産性三原則に基づき成果の公

正な分配を徹底していく必要があると考えます。 

 続いて、５ページの「戦略Ⅱ 中小企業の成長戦略の推進」に関して、この中の資料に「デ

ジタル技術の関心が低い中小企業を掘り起こし」というふうにありますが、私たち労働組合

の仲間では、いまだにファクスなどの紙ベースを主体とした業務を行うことも少なくない

んですね。今日は、ＡＩの話とか、かなり先進的な話が出ていますが、先ほど遠藤社長の例

にもあったとおり、日報を手で書くなんていうのもまだざらにあって、なので、大規模なシ

ステムを構築しなくても、企業規模やＩＴスキルに見合った支援をお願いするとともに、そ

うした企業の確実な掘り起こしをぜひお願いしたいというふうに感じています。 

 あと、前回に続いてのお願いとなりますが、こうした様々な支援策について、申請の仕組

み、手続の仕組みづくりの改善を希望します。多岐にわたる支援策を行っていただいている

ので、申請手続の簡素化や周知の方法のご検討をぜひお願いします。 

 最後に、取適法についてです。2026年１月から下請法が取適法に改正され、中小企業の価

格転嫁と適正取引の推進に大きく期待しています。さらなる積極的な周知を図るとともに、

いち早く適切な取組が展開されることで、サプライチェーン全体で生み出した付加価値の

適正分配と、中小小規模事業者における労働者の賃上げ、価格転嫁、適正取引のさらなる拡

充となるよう、よろしくお願いします。 

 早口ですみません。以上です。 

【鵜飼座長】 何か忙しちゃってすみません。 

 それでは、宮入委員。 

【宮入委員】 こちらも急がなくちゃいけないので、サプライチェーンの話とかいろいろあ

ると思うんですけれども、取りあえず申し上げたいと思います。 

 令和８年度予算については、皆さんおっしゃるように、東京都におかれましては、企業の

状況に応じた各種の施策を多数ご用意いただき、感謝申し上げます。ただ、まず初めに、ア

ンケートにもございますとおり、先ほど浜野さんもおっしゃいましたが、中小企業の経営課

題は多様かつ複合的でございます。したがいまして、本筋たる生産性向上並びに付加価値向

上を図る前に、これは常々東商でも申していることなんですが、中小企業各社が自分のビジ

ネスを真摯に見つめ直して、本当にこの事業ドメインでいいのか、このままの形で単純に生

産性向上を図るのがいいのか、それとも事業ドメインを見直した上、再定義した上でやった

ほうがいいかということは、やはり持続可能なビジネスモデルを再構築する上で不可欠と

思われますので、その点はぜひ強調したいと思っております。 

 そして、これを前提としながら、資料に関連して４点ほど意見を申し上げます。 
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 １点目は、中小企業支援において、企業のライフサイクルに応じた支援が大切という視点

はぜひ持っていただきたい。企業の創業期、それから成長期、さらには事業承継などについ

ては、既に各種手厚く措置をいただいておりますが、これに加えて、あまり表立って言えな

いとは思いますが、大変必要だと思うのは、廃業に至るプロセス、ハッピーリタイアメント

じゃないですけど、これができることというのは、創業率を高め、活性化をするためにも絶

対必要ですので、企業サイクル全体を一貫して支援いただくようにぜひお願いしたいと思

っております。 

 ２点目は戦略Ⅰの価格転嫁で、これは皆々様が言われておりますとおり、価格転嫁が著し

く低いＢtoＣの価格転嫁が最終的な肝になります。そうでない限り、ＢtoＢでいろいろ雑巾

を絞っていてもなかなか難しいところがございますので、これに関して後押しが措置され

ましたことを御礼申し上げます。 

 ところが、一方、依然としてＢtoＢも含めた価格転嫁を課題とする中小企業は非常に多く

ございます。コスト増加分、さらには、先ほどおっしゃられました労務費があるんですけれ

ども、それに加えて、実は中小企業が生み出した付加価値の分の転換の議論というのがなお

ざりにされていますけれども、これについてはぜひ定着できるように引き続き支援をお願

いするとともに、繰り返しになりますが、ＢtoＣの価格転嫁については、一般消費者に対し

ての啓発は非常に難しい問題でございますけれども、ぜひ実施していただきたい。 

 ３点目は、戦略ⅡのＤＸの推進でございます。ＤＸ関係の施策が複数措置いただいており

ますけれども、中小企業の稼ぐ力向上には、戦略策定ツール導入のみならず、社内への定着

が皆さんのおっしゃるとおり不可欠でございます。ここで、本当に零細企業、中小企業を含

めましてＤＸ人材が不在といった中小企業が多いので、ツール導入後は、定型業務しかでき

ないとか、このボタンを押せばいいだろうとしかやっていなくて苦労している声も上がっ

ておりますので、ぜひアフターフォローに対しても充実した支援をお願いします。 

 本当はＤＸといえば、本来攻めのところが入らないとおかしいと思うんですけれども、単

なるデジタル化から攻めのＤＸ、そしてさらには、もう一歩進んだ形でのＡＩをはじめとす

る先進技術。特に単なる壁打ちでは皆さん使っていらっしゃると思うんですが、データ系を

使って、セキュリティを担保しながらどう使っていくか。この辺に関する生産性向上に直結

する動きに関しての支援を引き続きよろしくお願いしたい、このように考えております。 

 最後、４点目は、戦略Ｖの人材に関してですが、いろいろ議論はあると思いますが、深刻

な人手不足の中、外国人人材は中小企業でも欠かせないと思っております。さっきからお話

がありますように、単なるワークロードとかワークパワーでいくのか、タレントとしている

のか、これも両方いろいろあると思うんですけれども、それが欠かせません。 

 そのためには、地域の生活者として、企業、自治体、例えばよく問題になるのが、皆さん

よく言われておりますけれど、小学校の教育ができないと、40代の生き生きとした外国人は

とてもじゃないけど帯同してこられないという状況もございますので、この関連系につい

て地域による開かれた受入れが不可欠だと思っております。日本語教育、先ほど出ました生
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活上のサポート、地域住民との交流等の東京都の支援をぜひよろしくお願いしたいと思っ

ております。 

 早口になりましたけれども、私のほうからは以上でございます。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。 

 では、続きまして、山下委員。 

【山下委員】 東京都商工会連合会、山下です。私ども商工会は、多摩地区の21と大島から

小笠原までの６の商工会の連合体であります。 

 ８ページにありましたとおり、実は昨年、台風22号・23号によって八丈島と青ヶ島が大変

な被害を受けております。東京都の迅速な対応をいただきまして、令和７年度の補正予算に

おいて約30億円、また、令和８年度においても観光復興支援ということで予算措置をいただ

いておりますことに改めて感謝申し上げます。本当にありがとうございます。 

 あと、人手不足、賃上げにつきましては、皆様がおっしゃっていたとおりでありまして、

我々といたしましても、都の来年度の取組といたしまして、価格転嫁対策、持続的な賃上げ、

成長戦略の推進などの様々なメニューが実施されるということで大変ありがたく思ってお

ります。多くの中小・小規模企業が利用しやすく、かつ分かりやすいものにしていただける

よう、なお一層のお願いを申し上げます。 

 あともう１点、テレワークについてなんですが、コロナ禍以降、テレワークの推進が加速

化されておりますけれども、中小・小規模企業の現場では、ＩＴ関連企業などに限られた業

種を除いて導入が進んでいないというふうに思っております。中小・小規模企業では、従業

員一人一人が何役もこなして少人数で回しているというのが実態でございまして、現場作

業も大変多くなっております。 

 また、従業員が出産のため休業する場合でも、育児をしながら在宅でテレワークに切り替

えることができる職種も非常に限られております。特に専門性の高い業務などでは、休業中

に従業員を補填することも難しく、他の職員の負担がかなり増加しているという実態もご

ざいます。今後、従業員の仕事と子育ての両立支援に真摯に取り組む企業の負担が少しでも

軽減されるような、さらなるご支援と仕組みの構築が望まれると思っておりますので、よろ

しくお願いいたします。 

 私からは以上でございます。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 それでは、山田委員。 

【山田委員】 東京都商店街振興組合連合会の山田でございます。 

 今、東京には、ちょっとこれは古いデータなんですが、2,300ぐらいの商店街がございま

して、中には３万1,000店舗という感じで運営させていただいております。商店街は、そこ

で物を売るだけではなくて、行政の出先機関といいますか、例えば役所、消防署、警察の情

報提供というか、密着しておりますので、正確なデータが送れるということでございます。 

 また、地域の見守り隊というか、今、商店街で月に１回、私は錦糸町なのでございますが、



29 

 

なかなか環境のよろしいところでございまして、放っておくと危ないということで、我々は

月に１回は必ずパトロール等をやっております。 

 また、先ほどの話じゃないですけど、災害時の備蓄倉庫的な役割を商店街で負おうじゃな

いかということで、今いろいろと進めております。何か災害がございますと、生存率という

のは３日、72時間と言われておりますので、その間を一番近くにいる人間が支える。こうい

うことも大事なことじゃないのかなと思います。 

 これはちょっといろいろ口止めされておるんですが、平成11年に大店法がなくなりまし

て、それから商店街というのは激減をいたしました。大店立地法というものが出来上がった

のでございますが、商店街の店主さんが鉛筆をなめながらやるというものではなくて、膨大

な資料が必要ということで大変に苦労しております。 

 では、戻ります。まず、来年の取組の方向性といたしまして、商店街の振興を引き続き入

れていただきましたことに対して、大変ありがたく思っております。事業費予算につきまし

ても拡充という形でご配慮いただきまして、重ねて感謝を申し上げます。 

 施策面では、イベントなどの生活活性化策に加え、若手の育成支援を明記していただきま

した。商店街の活動の担い手不足は、少子高齢化という社会的構造の要因に加え、家業を継

ぐのが当然という価値観から、個人のキャリア選択を尊重し、安定した企業勤めを求む時代

へと変化したことが背景にございます。結果、若手育成の第一歩は、商店街で開業したテナ

ント店の若い方々へのアプローチと取組が鍵となっております。 

 私は、若い方々が商店街活動に参加しやすい環境をどうつくっていくのか、若手が重圧と

感じない商店街運営とはどういうものなのか、世代間の価値観の違いを相互に理解し、多様

な考え方とデジタル化などを取り入れ、早急に対応を進める必要があると強く感じており

ます。 

 私の地元の墨田区商店連合会では、昨年11月に区内の50歳以下の若手経営者が業種を超

え集うトークイベントを開催いたしました。こうした情報交換の場を継続的に創出するこ

とが重要であると考えております。東京都におかれましても、開業希望の誘致、マッチング

といった施策を織り込んでいただきました。これらの支援策を有効に活用し、課題解決につ

なげていきたいと考えております。 

 私ども商店街は、地域経済と都民の暮らしを支える存在といたしまして、持続可能な商店

街の実現を目指しております。引き続きのご支援を賜りますようよろしくお願いいたしま

す。 

 私からは以上でございます。ありがとうございます。 

【鵜飼座長】 ありがとうございました。 

 それでは、山本委員。 

【山本委員】 15時45分になりまして、今日はいつにも増して13人の先生方のものすごいお

話を伺って、感銘しています。 

 私は、２月２日にいち早く東京都公式アプリをダウンロードしまして、１万1,000ポイン
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トをちゃんと頂きました。ぜひやったほうがいいと思います。ぜひ先生方のお話を東京都公

式アプリでどんどん外に出していけばいいんじゃないかななんて思ってお話を伺っていま

した。 

 遠藤さんのお話を２回も伺って興味深いなと思ったんですが、一番ポイントは、2007年に

荒川の経営塾に親子で参加されているということなんじゃないかなと思います。つまり、意

外に事業承継は、政策の中でもいろいろ言われていますけど、父親の先代経営者と子の承継

者の間で葛藤みたいなものが大きな要素を占めちゃうというのがやっぱりあります。その

ときに、父親と子ども、事業承継者の目線を合わせていくのがとても重要だと思うんですね。 

 これは、別に中小企業に関してだけでは全くなくて、私の息子も空手とか、前回も言った

ように塾とかをやっているんですけど、そういうところで非常に高いパフォーマンスを示

している男の子たち、あるいは女の子たちの共通点は、父親の参画なんですね。父親がすご

くコミットしている。そして、一緒に道を歩いている子たちというのが、実はかなりの高パ

フォーマンスを出している。それが一つの大きな要素なんです。 

 これは、別に事業承継も同じなんですね。私の研究でも、別に事業承継だからどうだとい

うわけではなくて、このメカニズムは全部同じであると。だから、遠藤さんの事例を拝見す

ると、親子で参加して一緒に歩みを同じくしていったというところが、キーワードなのかな

と思います。 

 ただ、じゃ、それだけでいいのかというと、実はそうでもなくて、父親の場合、過剰なコ

ミットというのが起き始める。息子のほうも、私がよく言われているのが、自分の息子に「パ

パ、俺がパパよりいい学校に入ったら、俺の勝ちだ」と言われるんですね。何なんだとかち

んとくるわけですよ。で、けんか。事業承継のトラブルって、こういう基本的に非常にシン

プルな親子の関係性みたいなもので実は起きているということなんですね。 

 なので、あんまり難しく考えず、親子で歩調を同じくしていく。その中で、親子、あるい

は家族として公社とかと付き合っていく、あるいは家族として、親子として新事業を見いだ

していく、ネットワークをつくっていくみたいなところが一番いいんじゃないですかと思

ったりしました。以上です。 

【鵜飼座長】 どうもありがとうございました。 

 割と親子が仲悪い経営者って結構いるんだよね。そういうときに子どものほうによく言

うのは、自分をもって初代としろと、２代目だと思わないでいいよということはよく言うん

ですけれども、やっぱり親でも別の人間なので、その辺はどう対処していくかは難しい。 

 今日の話の中、あるいは資料説明の中で一つ思ったのが、事業承継の相談を充実させてい

るようなところがあるんですけど、ただし、これをよく考えると、相談に行く人は経営者な

んだよね。「息子が継がないと言っています」とか、「娘を継がせるにはどうしたらいいか」

とか、「後継者がいなくて悩んでいる」とか、そういうところの相談窓口はあるんだけど、

じゃ、息子はどこに相談に行ったらいいんだと。 

 先ほど、ここに来る前にＡＩに聞いたんですよ。単純なグーグルＡＩですけど、そうした
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ら、継承に悩む後継者が相談に行く窓口はどこですかと聞いたら、これこれと出てくる。そ

れはほとんどが経営者向けの窓口で、そうじゃなくて息子が行きたいんだけどと言ったら

ば、少し真っ当な答えが出てくる。それでも、後継者塾に入れとか、後継者セミナーを受け

ろとかと書いてあるから、そうじゃなくて、まだ大学生なんだけど、継ごうかどうか迷って

いるんだと入れたらば、やっとまともな答えが出た。 

 ＡＩってこんなところがあって、問題設定をどうするかとか、質問をどうするかで全然違

うんですよね。でも、何回か質問してくると真っ当な答えが出る。こっちの頭を使わないと

駄目だと。ちょっと関係ない話なんですけど、それで調べたら、結局、中小企業機構のとこ

ろに何か１個あるみたいだというふうになって、それで、もうちょっとＡＩチャットボット

みたいなのはないですかねと言ったら、そこの答えが意外にグーグルＡＩは賢かった。 

 汎用のＡＩでいいですから、こういうふうに質問すると、もっと細かく、私は大学の何年

生の男子でどうのこうので、このくらいでこういうことを悩んで、先々例えばお金がどうだ

とかということで悩んでいるというふうに細かく設定すると、汎用ＡＩでも結構よい窓口

を紹介してくれますと。 

 それもあるなと思ったんですけど、やはり都のほうでも、継ごうかどうしようか迷ってい

る息子とか娘さんが相談できるようなもの、それも一番いいのは、わざわざ対面でやるので

はなくてＡＩチャットボットでやれるようなもの。さっき宮入さんの話を聞いていて思っ

たんだけど、廃業のときも実は同じで、あまり人に相談できないし、銀行なんかに相談した

ら翌日からストップされちゃうから、こういうのはちょっと考えないといけない。そういう

のも都のほうで何かできたらいいかなと。 

 それから、今日は八丈島の話が出てきたんですけど、できれば今年中にどこかで、ここで

登場してもらってもいいんじゃないですかね。せっかくオンラインでやっているので、八丈

島、あるいは青ヶ島の中小企業経営者に来て、今日みたいなプレゼンテーションをやってい

ただくとか、ゲストスピーチをしていただくというようなことも、せっかくお付き合いがで

きてきているので、島しょ地域というのはこの会議の中ではどうしても抜けてしまってい

るところがあるので、我々も災害があるごとに意識するだけじゃなくて、そうじゃないとき

もちゃんと意識していかなきゃいけないなと思いました。 

 それと、最後は３Ｓサミット。いいですね、原点に返って。僕も、いっぱい中小企業、町

工場の診断みたいのとか評価をするので、行くときに、一番よくやったのは、３Ｓもそうな

んだけど、必ずトイレに行くんだよね。事務所のトイレと現場のトイレでは、大体現場のト

イレがみんな汚いんだよね。そこだけ見ていっても、こうやっているんだなというところが

結構いろいろ浮かんでくるものがある。いい企業ほどトイレを大事にしていて、そこに標語

が貼ってあったりしているので、そういうようなものも企業を見ていく上では面白いなと

思いまして、原点に返った試みだと思います。ありがとうございました。 

 ということで、もう十分時間が過ぎましたので、一応今日はこれで終わりにしたいと思い

ます。どうもありがとうございました。 
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午後３時54分閉会 


