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『おしん』はもっとも有名な日本の
テレビドラマのひとつである。女優
の田中裕子が、典型的な貧しい家
庭に生まれた日本の女性を演じた。
彼女はその勤勉さと、自身の家族
と雇い主に対する献身ぶりを評価
されてきた。後に静岡で八百屋を
開くために奮闘する。この物語は、
ヤオハンの社長和田一夫の母で
ある和田カツをモデルとしていると
言われている。 



ヤオハン一号店は熱海にでき、「食品デパート」と呼ばれた。漢字の
「半」という文字に注目していただきたい。 



スーパー: 

スーパーマーケットもデパートが販売している多くの物を販売してい
る。食品販売を専業としているが、家庭用品、家具、電気器具も販
売している。その言葉はセルフサービスの食料品店と小型デパート
を組み合わせたようなもののことをいう。それらは形においてデパー
トと似ており、総合小売店（百貨商店あるいは大型スーパーマー
ケット）として知られている。 
 
デパート: 

スーパーとの大きな違いは評判と名声である。たとえば1673年創業
の着物販売の伝統を持つ三越。 
 

大多数の香港の人々にとってのヤオハンのイメージ 
デパートは食品や様々な品物、繊維製品といった品ぞろえの商品を
提供していると考えられている。そのため、香港ではGMS（綜合小
売店）は日本のようにスーパーマーケットに分類されるのではなく、
デパートに分類される。 



 “地域的”であること、”全国的”であることの基準; 全国的; 尐なくとも4県と3都市
(東京、大阪と名古屋)に位置する 
  
ヤオハン; 静岡、神奈川、愛知と山梨にしかない 
 

特徴; 
１ 地域的なスーパーであること; 
２ 和田氏一族が所有権と経営権を独占していること; 
３ 新興宗教である生長の家を取り込んだこと 
４ 1966年からのダイエーとの、そして1971年にはニシカワとホテイヤとの競争が
あったこと 
５ ソニーのギャップ理論を取り入れたこと(海外へ進出し、日本に利益還元する) 
  
背景; 
１ 1974年の大規模小売店舗法の制定 
２ 海外向けの日本”デパート”が地域化されておらず、その地域の日本社会と日
本からの旅行者向けにしか提供されていないこと 
３ 現地市場における不動産、労働者に関する法的な日本円費用の申請 
４ 1980年代における市場の飽和と価格競争 
  
  



家内企業としてのヤオハン 
1) 1930年、田島半次郎は熱海で支店を出すために和田良平（和田カツの夫、また和田一
夫の父）に投資した。 
2) 和田カツは総合管理を任されていた。 
3) 和田良平は運営管理を、田島半次郎は商品化計画をそれぞれ担当。 
4) 和田良平と和田カツの長男である一夫は1951年に入社し、田島半次郎の商品化計画
の座を引き継いだ。 
5) 次男の晃昌はパン業を担当。 
6) 三男の尚己は1962年に入社し、漁業や織物、そして家庭用品の部門を担当。 
7) 1959年には、メンバーが全員和田家による取締役会が設置された。 
8) 一夫はスーパーチェーンを学ぶため、1961年に渡米した。彼は父である和田良平に、会
社を近代的なお店に変えるようにと頼んでいたのだ。 
9) 一夫は後にその会社の社長となり、従業員に対して30％の株を得ることができた。 
10) 1962年から1970年の間に新たに10店舗をオープンさせた。 
11) 半次郎のお店は一夫の会社と合併した。 
12) 四男の光正は店舗展開を担当。 
13) 一夫は1969年と1971年にブラジルに渡り、会議において家族でないメンバーを募った。 
14) 1983年には名古屋証券取引所、そして1986年には東京証券取引所の名簿に載った。 
15) 株のうち15.5%は和田家が所有し、15.4%は法人株主が所有した。 
16) 1990年に本社は香港に移り、和田家の持ち株が71%である持株会社がつくられた。 
  







和田一夫、母の和田カツと共に。 



1995年、香港の日本語
現地新聞に載った「生長
の家」の広告 



1989年の天安門事件後、デービッド・ウィルソン
香港総督との会談 



和田一夫は中国人ビジネスの
才能を称賛し、香港在住の中
国人にならなくてはと公に言っ
た。以前にHSBC（香港上海銀
行）の社長から借りた、山頂に
ある最も高値の邸宅スカイハ
イツを購入した。 
 

和田は香港の身分証明書を
申請した。 

彼は李嘉誠（Li Ka-shing）,ロ
バート・クオック(Robert Kwok)、
スタンレー・ホー(Stanley Ho)
などの香港にいる中国人実力
者から学んだ。6年後、彼は中
国政府の支援を得て、中国で
の投資を開始した。香港は、
どうであれ中国市場を開拓す
る足掛かりである。 



他の多くの日本企業とは異な
り、ヤオハンはその本拠地を
日本から香港へと移転した。
和田和夫氏自身もまた香港
に移住した。 
Newspaper clipping from 
Nikkei dated 16 Sep 1989. 



なぜ香港に進出したのか 
リスクはチャンスでもある(有危必有機) 
 

当時、日本では多くの大手スーパーが強力な小売りチェーンを発展させ、一年ごとに
１千億円以上もの売上高を生み出していた。ヤオハンは東京に進出でもしなければ
生き残れなかったが、そのための資金も人員もなかった。私がソニーの「隙間理論」
を学んだのはまさにこの時だった。第二次世界大戦後、井深大さんと盛田昭夫さん
が日本に送還された時、海外進出を他のメーカーが全く考えていないところに「開い
た隙間」があると気づいたソニーは、すぐさま海外へと進出し、その結果、外国で築き
上げられた会社が日本に戻り、彼らと既存ネットワークの間の隙間を埋めることがで
きたという評判を受けた。(Wada Kazuo 1992; Dixon Wong 1998, pp. 265-266). 
 

沙田のニュータウンプラザで最初の店を出した6年後、1990年に和田一夫は香港ドル
で11億5千万に相当する香港の住居に引っ越し、本部も香港に移した。それはまさに
六四天安門事件があった年であった。他の日本の会社で、そのような決断をした会
社はなかった。 
新しい市場の初めての参加者となるために（過去ではブラジル、未来では中国） 
 
多様化するビジネス：仕出し業（出前）、国際的発展、食品加工、貿易 



和田一夫は世界の様々な場所に
開業することを熱望している。香港
や中国は彼のターゲットとなるだろ
う。 



日本と外国の食品価格差。ヤオハンはこれをど
のように活用できるか。 



1997年の財政困難で、
ヤオハンは日本の店
舗の4分の1にあたる
16店舗のスーパー
マーケットを2億6500
万アメリカドルでダイ
エーに売却した。 



香港のシャーティンにあるニュータウンプラザでの一号店のグランドオープンの
式典の様子(1984年11月) 



上海にあるIMM（国際卸売センター）以外に、ヤオハンは2010年ま
でに中国国内に1,000店ものスーパーの建設計画を立てた。 



和田一夫は、1996年12月にヤオハン上海がオープンした時、「私たちは世界記録
を出した」と言った。その日、ヤオハンには107万人もの人たちが来店した。 



ヤオハンの中国戦略: 
 

和田一夫は、香港や中国本土のヤオハン店舗が国営化されても、中
国政府に不満を言わないつもりだと述べた。それどころか彼は満足
である。なぜなら、それが第二次世界大戦中に日本が行ったことに
対して中国に償う機会となるかもしれないからである。 
 

リスクはまたチャンス、のセオリー。21世紀は中国の世紀である。 
 

1991年に深圳、1992年に北京、1995年に上海と、中国で2億アメリカ
ドルを投資した。 
 

シンガポールでの経験を繰り返した。1974年、合弁会社の形でオー
チャード・ロードに最大のショッピングセンターを建設、1992年にはシ
ンガポール政府が10％の資金を提供し、172000㎡もの売り場面積を
もつIMM (International Merchandize Mart) を建設した。 
 
安価な中国製品から価格差の利益を利用。  



これは商業的メリットの実現と、主催国(中国)の開発を優先する、会
社の投資に合わせた早期参入に適合した構造である。 
  
 和田氏の中国官僚とのコネクションは、いくつかの子となる代理店
から要求された多種多様のライセンスを適切に取得するといったよ
うな偉業の完遂において、彼にとって有利に働いた。またこれは和
田氏に、過去のヤオハンの戦略の中で重要な特徴である”利益の
先駆者”(一番の参入企業になること)を手にする機会を与えた。 
Source: Lonny E. Cartile, “The Yaohan Group: Model or Maverick among 
Japanese Retailers in China?,” in Kerrie L. MacPherson (ed.), Asian 
Department Stores (Honolulu: University of Hawai’i Press, 1998), pp. 233-
252.  



生長の家： 

 

Origin:  

1930年に新しくできた、生命の実相を強調する大本教を起源とする。この大本教では、
人間は無限の力を持つ神の子とされている。 

 

Slogan:  

“与えなさい、もしそうすれば、あなたが与えたことは報われるでしょう” 

“合掌、ありがとうございます” 

 

Hierarchy:  

信者に対する絶対的な権利が必要とされるヒエラルキーとなっている。 

Adoption by Yaohan:  

1964年、高いモラルと高生産性、そして労働規律に力を入れるトレーニングプログラ
ムの主な方針として、小売業者であったヤオハンで採用された。 

Action taken by Wada Kazuo: 

和田一夫によってヤオハンは立ち上がった。 

 ヤオハンのような企業は本社を香港に移すことを選択するべきで、社長自身も、投
資するための彼の個人的な全ての財産と共に、そこに移り住むべきだ。また、他の企
業もその先例に従うべきだ。これは、香港の将来が実に有望であるという確かな兆候
である。(Sources: Wada Kazuo 1992; Dixon Wong, 1999, p. 275) 

 





あなたはこの写真から何を想像するだろうか？和田カツと
ヤオハンスタッフとの調和と良い関係？どのように和田一
夫がヤオハンの巨大組織を指導していたのかは重要な問
いである。  



和田一夫、そしてヤオハン上級管理職たちは祈った。 



和田和夫氏は東京の帝国ホテルにて、ヤオハン40周年を祝った。同氏は翌年
1997年の9月まで会社は経営破たんすることはないと考えている。 



2003年、ヤオハンの取締役である河合宏昌は粉飾決算をしたとして迫害された。
この写真は、ヤオハンの資金の管理職員である藤田一彦である。 



2001年5月16日付の明報である。和田一夫は破綻後、三度失脚し三度再び復帰し
た鄧小平を手本とすることにした和田は、ビジネスマンに「復活」法を教える新たな
会社を設立しようと計画を立てた。 






