
情報システム学会誌 Vol.19, No.1 

 

JISSJ Vol.19, No.1 93 

 

起業家の力で，故郷を元気に 
 

フラー株式会社 代表取締役社長 

渋谷 修太 氏 

この記事は，情報システム学会第 18 回全国大会．研究発表大会（2022年 11 月 26 日）

における特別講演の口述内容をまとめたものです． 

 

■自己紹介 

皆さん，こんにちは．ただ今ご紹介いた

だきましたフラー株式会社の渋谷と申しま

す．先ほど立川さんが大変温めてくれたの

で，起業家やデジタルやITの話がすごくし

やすいと思ってありがたいと思っておりま

すが，起業家は同じ肩書でも本当にいろい

ろな人がいると思います．僕は恐らく立川

さんと180度違うというか，僕はサラリー

マンができなくて起業家になったというか，

安定はあまり好きではないのです．いろい

ろなタイプがいるのですけれども，それで

も元気にやっているということを聞いてい

ただければと思います． 

まず，フラーはそもそもどんな会社なの

かということを若干紹介させていただけれ

ばと思います．僕は1988年生まれで34歳な

のですが，立川さんと一緒で，そんなに自

分は若くないと思っています．というのも，

会社をつくったのが2011年で，ちょうど先

週11周年を迎えたのですが，都内でITベン

チャーの起業家という感じでコミュニティ

に行くと非常に中堅，ベテランという感じ

で，20代の若い子たちがたくさん出てきて

いるので，自分はだんだん年を取っていく

なと日々危機感を感じているのですが，そ

んなこんなで僕は新潟に20年住みました． 

最初に情報の分野に触れたのは長岡高専

に入学してからなのですが，高専時代にプ

ログラミングなどを勉強していて，18歳の

ときに会社を友達と一緒につくりたいと

思ったので，経営を学んでおくかというこ

とで筑波大学に進学したのです．筑波大学

では経営工学という，工学部の中に経営や

マーケティングを学べる面白い学科がある

ので，それに入りたいと思って大学に行き

ました． 

大学在学中からベンチャー企業のGREE

というところでインターンシップをしなが

ら働いていました．当時はまだまだ小さい

会社で，僕が入社したときは70人ぐらい

だったのですが，いわゆるベンチャーのよ

うなところで働いて，2009年に，立川さん

の話にもありましたがスマートフォンが出

てきたので，絶対にスマートフォンの波が

来るからこの波に乗るしかないということ

で，学生時代の友達を集めて会社をつくっ

たのが2011年になります． 

そこから紹介をいろいろ書いてあるので

すが，今年3月に書籍を初めて出版しまし

た．『友達経営』というタイトルなのです

が，何が書いてあるかというと，サブタイ

トルは「大好きな仲間と会社を創った」と

書いてあります． 

僕は小さいときから親の仕事の都合で新

潟県内を転々としていて，生まれは父親の

実家がある佐渡の両津という所で，幼少時

は妙高という上越エリアで過ごし，小学校

は南魚沼市で過ごし，中学校で初めて新潟

市に住んで，高専で長岡に5年間住むので

すけれども，新潟県の上中下越と佐渡の全

てに住んだことがあるのです．しかし，転

校するのがすごく嫌で，小学校のときは6

年生の夏ぐらいに転校したのですが，「な

ぜ自分はみんなと一緒に卒業式に出られな

いのだろう．なぜ仕事なんかのために俺が

引っ越さなければいけないのだろう，ふざ

けるなよ」と思っていたのです．しかし今

は地元に戻ってくるとどこに行っても昔の
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友達がいるという感じで，いろいろな所に

住んだから新潟全県に愛着があって，今と

なっては「ありがとう，おやじ」というふ

うに思っているのですが，子育てはそうい

うものではないかと思っています．昔はす

ごくムカついていたのですが，今はこれほ

どありがたいことはなかったなと思ってい

ます． 

なぜ会社をつくったのかとか，10年間ど

んなことがあって，これからどんなことを

していくかということは，今日は割愛する

部分も多いので，もし興味を持った方は書

籍をお手元に取っていただければと思いま

す． 

■起業までの経緯 

僕の人生が一番変わったのは，会社をつ

くって5年目ぐらいの2016年に，「フォー

ブス」というアメリカの経済誌があって，

毎年30歳以下の活躍している人を30人選ぶ

という企画があり，僕がアジアの枠で選ん

でもらったのです．当時同じ年に選ばれた

のが野球の田中将大選手とテニスの錦織圭

選手で，並んで選ばれたのが結構話題に

なって，僕自身もいろいろな場所で話をさ

せてもらったり，海外のカンファレンスに

行ったりして，いろいろな経験をさせてい

ただいています．今日は学生も多少いらっ

しゃるということで，学生の前で話すとき

にはいつもこのスライドを最初に入れてい

ます．そうすると話を結構聞いてくれるか

らです．割と「おお」と言われます． 

この「おお」と言われることを当たり前

にしたいと思っていて，それはどういうこ

とかというと，これはシリコンバレーなら

割と当たり前のことだと思うのですが，子

どもたちの憧れの職業として起業家という

仕事の認知があるのではないか，それが日

本の地方との違いではないかと思っていま

す．なぜなら，亡くなってしまいましたけ

どスティーブ．ジョブズや，今でいうと

イーロン．マスクやマーク．ザッカーバー

グなど，有名なスターのような起業家が世

界にはいますが，日本で起業家という仕事

の子どもたちの認知度がすごく低いと思っ

ているので，起業家という仕事もあるとい

うことが子どもたちに伝わっていくといい

なと思っています． 

昨年は監査法人がやっているEYアント

レプレナー．オブ．ザ．イヤーに選んでい

ただいて，そのときにまた「フォーブス」

が取材してまとめてもらったものが，すご

くいい感じのタグラインが付いているので

これをいつも使っているのですが，僕が

やっている仕事はシンプルに言えば地方創

生とDXになります．DXはデジタルトラン

スフォーメーションということなのですが，

立川さんが言っていたとおりで，地方のデ

ジタル化が本当に遅れているなというふう

に，僕も数年前に新潟に帰ってきたときに

全く同じことを感じました．これは何とか

しなければいけないということで地方の

DXのようなことをすごくやっています． 

僕自身はなぜ会社をつくったかというと，

高専で5年間モノづくりの授業を受けてい

た中で，友達や後輩が卒業後にどういった

場所に就職するかというと，高専生はほと

んどが製造業なのです．新潟県内では，製

造業もそうなのですがインフラ関係で，

NTTもたくさんいると思いますし，電力会

社や鉄道会社などで，それはそれで素晴ら

しいことだと思っています．やはり日本は

モノづくりや技術で豊かになっていった国

だと思うので，それは素晴らしいのですが，

2000年以降は世界の主役がITになりました．

当時の時価総額ランキングを見ても，上位

トップ10のうち7～8社は，Google，Apple，

Amazon，Facebook，Microsoft，アリババな

どのITになっています． 

それを見たときに，もう絶対にITでない

と駄目だろうということで，自分のような

エンジニアや技術を学んだ人たちが，従来

型の産業ではなくてITの世界にどんどん

入ってくるようになれば，日本の世界的な

企業は自動車にもあったし家電にもあった

と思うので，同じようにITにも優秀な人が

集まってくればすごい会社をもう一度つく

れるのではないかと考えました．それだけ

の仮説で高専時代の友達を集めて，「みん

なでやったらすごい会社ができるね」とい

うそれだけで始めました．ですので，創業

時に何の事業をするかということも全然考
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えていなくて，仲間が集まって，みんなエ

ンジニアだから何かすごい会社ができるだ

ろうというノリで始めた会社でした． 

会社の紹介ムービーを流します． 

■事業の内容 

デジタルは堅苦しいもの，冷たいものと

いうイメージがあるので，僕らもデバイス

やアプリよりむしろ人が大事だということ

を強く思っています．先ほどと通じるとこ

ろがあると思うのですが，これはIT企業に

とってすごく大事なことだと思っています． 

先ほど話したように，僕は4人の仲間た

ち，高専時代の同級生と会社を始めたので

すが，10年少したって，これはデータが古

いのですが，正社員が120人ぐらいで，バ

イトを入れると140人ぐらいで稼働してい

る会社となっています．僕は大学が筑波大

学だったので，最初は筑波大の近くで始め

たこともあって，今のオフィスは柏の葉

キャンパスにあります．東京大学や千葉大

学のキャンパスがある場所で，いわゆるス

マートシティに100人ぐらいがいて，あと

は新潟駅南口のプラーカというビルの中に

30人ぐらい，それから長岡と沖縄にもオ

フィスがあります． 

僕らが具体的にどんな事業をしているか

というと，創業時から11年，ずっとスマー

トフォンの中，しかもアプリのことしか基

本的にやっていません．僕が会社をつくっ

たときに，これから絶対にスマートフォン

が普及して，全世界のほとんどの人が使う

ようになったときに，みんながアプリを使

うようになるだろう，そしてアプリを作る

人たちがどんどん増えるだろうと考えて，

そこで始めたのがアプリのデータ分析の事

業だったのです． 

これは創業時からやっていて，App Ape

という自社サービスがあるのですが，テレ

ビの視聴率調査のスマホ版と考えていただ

くとすごく分かりやすいと思います．テレ

ビと同じようにパネルのユーザーがいて，

その方々にどのアプリをいつ使っているか

というデータを送ってもらうことによって，

日本全国でどのアプリにどのくらいユー

ザーがいるのかとか，あるアプリの性別．

年齢の構成はどうなっているかとか，10代

の男子に人気のアプリは何かとか，そうい

うデータを集めてテレビの視聴率データの

ような形で．アプリを作っている会社や広

告代理店に販売する事業を創業時からずっ

とやっています． 

今日は学会ということもあるので教育と

関係ある話もすると，毎年集まったデータ

を基に，アプリのいわゆる市場（マーケッ

ト）データの白書的なものを出しています．

今年はやったアプリは何かとか，データ的

に言えば日本人は平均でスマートフォンの

中に何個のアプリが入っていて，1日当た

り何個のアプリを使うのかとか，ここ10年

ぐらいで使い方がどのように移り変わって

いて，使用時間が増えているとか，1人当

たりの使うものの数が増えているとか，例

えば最初はゲームばかり使われていたけれ

ども，ニュースをスマホで読むようになっ

て，だんだん動画を見るようになって，今

年はワールドカップもスマホで見るように

なったということをマーケットデータとし

て出しています． 

教育機関向けには研究室と組んで，デー

タを提供してそれを研究に使ってもらった

りもしています．僕の母校の筑波大学の研

究室ともやっています．これは立教大学と

やったリリースなのですが，ちょっと難し

いことなのですけど，スマートフォン依存

がすごくあるということで，子どもたちの

端末利用時間がどんどん増えていって，社

会問題化しているので，そういう調査研究

を教育機関と一緒にしています．もし興味

のある方がいらっしゃればデータの提供で

研究に協力することもできると思います． 

創業時から5年ぐらいは，データを販売

するという事業をずっとしていたのですが，

基本的にお客さんはIT企業がほとんどでし

た．ところが2015～2016年ごろから世の中

の風向きがすごく変わってきました．どう

いうことかというと，IT企業と非IT企業に

2分類するなら，従来型の非IT企業の方々

がデジタル化をしたいと言うようになった

のです．いわゆるDXの流れが急速に来て，

僕らのお客さんもどんどん変わっていった

のです． 
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例えば大手家電メーカーが何かアプリを

作らなければならないことになると，市場

調査や競合調査を必ずするので，フラーが

データを提供して分析をして，お客さんは

IT企業ではないので自分たちでスマホのア

プリが作れないということで，一緒にアプ

リを作ってくれないかということになって，

アプリを作る事業もやることになりました．

その後，アプリを作り続けていたら，困っ

ていたのはスマホアプリを作るところでは

なくて全社的なデジタル化だったのです．

先ほどの立川さんの話でいくと，ファクス

を使っていて困るというノリの全体的なデ

ジタル化の相談も頂くようになって，「う

ちのデジタル戦略を全部一緒に考えてほし

い」というふうにクライアントのニーズに

よって事業領域がどんどん広がっていきま

した．今では面倒くささもあって全部総称

してデジタルパートナー事業と呼んでいま

す．企業のデジタル化がスムーズに進むよ

うに僕らがパートナーとして支えるといっ

たことをやらせていただいています． 

■企業活動のデジタル化を支援 

新潟県に本社．本店登記をしている会社

ではあるのですが，お客さんは別に新潟県

内だけではなくて，ドコモや東急，サッポ

ロなどいろいろな会社と取引しております．

中でも僕らが非常に注力しているのは，地

方のデジタル化になります．僕も3年前に

新型コロナウイルスの影響で地元新潟に

戻ってきたときに感じたのが，デジタル化

が都内に比べて非常に遅れているというこ

とでした．どんなときに気付いたかという

と，最近はすごくましになったのですが，

例えばタクシーに乗ったときに現金決済が

多いとか，お店に行ったときにPayPayが使

えなくて，現金がないしどうしようという

ことが都心部に比べてすごくあるのです． 

一方で，新潟という生まれ育った地には，

いいこともたくさんあります．自然もいい

し，ご飯もおいしいなどいろいろあるので

すが，地方は終わっているのかというとそ

んなことはなくて，地方にも素晴らしい会

社がたくさんあります．例えば世界に誇る

ようなスノーピークやハードオフもそうだ

と思いますし，新潟が誇る長岡花火大会は

きっと世界で一番の花火大会だと思ってい

ます．素晴らしいコンテンツは地方にたく

さんあるし，会社もたくさんあるけれども，

デジタル化が遅れて困っているから，むし

ろ地方のデジタル化を進めた方が伸びしろ

があるのではないかと思って，地方のデジ

タル化が進むことで日本全体のデジタルが

進んでいけばいいと思って頑張っています． 

具体的な取り組み事例を幾つかご紹介で

きればと思います．まず長岡花火のデジタ

ル化です．われわれはアプリをかれこれ5

年ぐらい運営しています．今年久々に新型

コロナウイルスの影響も明けて3年ぶりの

花火大会だったのですが，リニューアルも

しています．具体的に何をしているかとい

うと，長岡花火のときは人が100万人ぐら

い来るのですが，そうすると電波が通じな

くなって情報収集ができなくなってしまう

のです．しかし，モバイルアプリの良さは，

事前にダウンロードしておくとオフライン

でも使うことができる点です．なので，オ

フライン間の機能にすごく力を入れていて，

例えば当日何時何分に花火が打ち上がると

いうのを知らせたり，緊急情報を送ったり，

トイレの場所や駐車場の混雑状況，帰りの

ルートの誘導などをしています． 

ただ，僕らが大事にしているのは人だと

いうことで，最終的にわれわれの目的はア

プリを作ることではなく，デジタルの力を

通じて花火大会が少しでも良くなること，

長岡の人が少しでも喜ぶことだと思ってい

ます．僕らのモットーとしては別にアプリ

でなくても何でもやるということで，例え

ば当日のごみ拾いを社員が手伝ったり，運

営のお手伝いをしたり，目的としては花火

を良くすることだということを大事にしな

がらやっています．そういった取り組みも

評価していただいて，いろいろなお客さん

にフラーと一緒にやりたいと思ってもらえ

るのだと思っています． 

スノーピークのモバイルアプリも作らせ

ていただいています．これはシンプルで，

スノーピークにはファンがたくさんいるの

で，新商品の情報やポイントカードの機能

がアプリの中で使えるようになっていたり，
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アプリ経由で修理を依頼できたりといった

サービスになっています． 

先ほど立川さんの話にもありましたけれ

ども，ハードオフのデジタル化もわれわれ

がさせていただいています．ハードオフの

デジタル化は網羅的だと思うので，ちょっ

とだけ詳しく紹介しますと，僕が考えるデ

ジタルトランスフォーメーションは3パ

ターンしかないと思っています． 

一つ目が既存事業の売上を上げることで

す．具体的にはハードオフの公式アプリを

われわれが作っていて，店舗に行くとたま

るポイントやスタンプラリーの機能のよう

なものもあります．それで全国の店舗を回

る人が多くて，今年3月に全店コンプリー

トした人が現れて僕もとても驚いたのです

が，1人当たりの来店店舗数や来店頻度を

上げることを目標に行ったのが一つ目です． 

二つ目は，ハードオフのような会社に

とって，近年の世の中で一番変わったこと

は何かというと，メルカリが出てきたこと

だと思っています．スマートフォンによっ

てユーザーが直接売ったり買ったりするよ

うになったということが挙げられます．た

だ，メルカリにも面倒くさいポイントがた

くさんあるのです．例えばユーザーと直接

値引き交渉をしなければならないとか，す

ごくきれいに写真を撮らなければいけない

とか，いざこざがあるとか，ユーザーが直

接つながると幾つか問題が起きることがあ

ります． 

そこでハードオフとやったのがオファー

買取というアプリです．スマホで写真を撮

ると全国のハードオフの店員がそれを見て，

いくらで買い取るかというオークション的

なことを勝手にやってくれるサービスに

なっています．非常に気楽に写真を撮るだ

けで，しかもお店の人たちなので安心でき

るし，オークション形式なので値段交渉も

発生しません．ハードオフでは毎月かなり

の数がここから買取を行えるようになって

います．これは今までデジタルの力を使わ

なければ存在しなかったマーケットの部分

なので，新規事業をデジタルによってつく

り出す部分になると思います． 

三つ目は，売上を上げる側ではなくて生

産性を上げるためのデジタル化ということ

で，店舗向けのタブレットアプリを作って

います．全国1000店舗近くある店舗で毎日

商品の買取を行っているのですが，昔はど

うしていたかというとデジカメで買い取っ

た商品の写真を撮って，SDカードに入れ

て，業務用のパソコンを立ち上げて，それ

を入れてデータベースに登録するというこ

とをやっていて，1商品当たり登録に10分

ぐらいかかっていました．しかし，タブ

レットアプリを店員に配って，写真を撮っ

てそのままアップできるようにしたところ，

1商品当たり2分ぐらいでできるようになり

ました．そうすると8～9割ぐらいの時間が

削減されます．この8分は結構ばかになり

ません．1店舗でかなりの数を毎日買取す

るのですが，8分×1店舗当たりの買取点数

×1000店舗×365日という計算をするとす

ごく膨大な時間になります．それが節約で

きれば，空いた時間を使って店員が買取ア

プリを見たり，店舗にクリエイティブな

ポップを出したり，有効に時間を使っても

らうことができます． 

まとめると，企業活動においてのDXは

基本的に，既存事業の売上を上げること，

DXをしなければできなかった事業を新し

くつくること，業務の効率を上げること

（コストを削減すること）の三つしかない

と考えています． 

もう一つのポイントは，デジタル化を進

めていくとアプリだけを作っても駄目だと

いうことです．どういうことかというと，

アプリはかっこよくなったのにWebサイト

がダサいとユーザーはすごくがっかりする

側面があると思うのです．洋服も一緒だと

思います．ズボンを買い換えると，上も買

い換えたくなります． 

僕らはアプリに派生するWebサイトのリ

ブランディングやECサイトなど，割とデ

ザインの部分だけをやらせてもらったりす

るのですが，リブランディングしたり，企

業として最近DXをしているということを，

お客さまはもちろん，特に株主の皆さんに

IRしていくことが非常に重要な時代になっ

ています．それは株価が変わるからですが，

いわゆるPRのような部分までご一緒して，
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こうやってデジタル化しているということ

を専門の媒体に取り上げてもらったりして

います．企業がデジタル化できるのはもち

ろんなのですが，そのイメージを外にも広

げていくようなことをやっています． 

他にもいろいろと作っていて，まちづく

りのアプリを東急と一緒に作っています．

二子玉川の住民が自分たちで助け合うコ

ミュニティアプリ，地域掲示板のようなも

のであったり，任天堂の「あつまれどうぶ

つの森」の連携アプリであったり，サッポ

ロと一緒に作っているレシピのアプリで

あったり，大学関係では筑波大学の公式ア

プリもわれわれが作っています． 

筑波大学は設立150年に合わせて寄付を

たくさん集めようと思ったのですが，同窓

会名簿が大変なことになっていて，卒業時

に書いてもらった住所にはみんな住んでい

ないため，卒業生に全くリーチできないと

いう問題が大学の中にありました．それを

何とかしようということで大学の公式アプ

リを作り，そこに卒業生の人たちに来ても

らうインセンティブを作って，その人たち

に大学に寄付してもらうことができないか

ということをやったりもしています．それ

から，筑波山登山をするときの安全対策を

含めたアプリをやっていたり，大地の芸術

祭という芸術祭が新潟であるのですが，そ

れの電子パスポートとスタンプラリーが

セットになったものを作ったり，いろいろ

なことをしています． 

僕らはアプリの部分がすごく重要なので

すが，他の部分も大事なことがたくさんあ

るのです．それこそ立川さんのところのよ

うに，例えばアプリを作ってそのユーザー

を増やすために広告を打ちたい，認知を広

めたいときに，僕らだけではできないので，

電通のような会社と組んで，僕らはアプリ

の部分をやるのでマーケティングの部分を

お願いしたりしています．ということで，

会社の紹介としてはスマートフォンのデジ

タル戦略をお助けするようなことをわれわ

れはやっています． 

■人材をどうやって集めているか 

ここからは人材の話をしようと思います．

デジタルトランスフォーメーションを進め

るときにDX人材はすごく大事であり，地

方には圧倒的に足りていないからデジタル

化が進んでいかないということなのですが，

それに対してどんなアプローチがあるか，

自分なりに考えていることをお話しできれ

ばと思います． 

これは2～3年ぐらい前のデータなのです

が，僕らはIT企業なのでエンジニアやデザ

イナーなどのいわゆるクリエイティブ人材，

DX人材の人たちが社員の大半を占めます．

フラーという会社はどうやって130人を採

用したかというと，デジタル企業なのです

が，すごくアナログな採用方法を取ってい

て，交通広告を出しています． 

一つは秋葉原駅に出しているのです．秋

葉原はつくばエクスプレスの東京側の終点

ですが，改札を出るとすぐにフラーの看板

が出てきて，柏の葉で世界的なIT企業を一

緒につくりませんかというメッセージを出

しているのです．改札を通ると，この看板

を絶対に毎日見るのです．満員電車で1，2

時間通勤してすごく疲れたときに毎朝それ

を見ていると，ひょっとしたら家の近くで

働けるのではないかという感じになって応

募が来るというのが，いわゆるベッドタウ

ンである柏の葉のパターンAです． 

一方で，面白いと思っているのが新潟の

バターンなのです．新潟は基本的にUター

ン採用をしています．そのために年末年始

に新幹線の広告とテレビCMを打っていま

す．なぜなら，年末年始が圧倒的に若い人

の人口が増えるからです．みんな帰省して

くるので，年末にスーパーなどに行くと若

者がすごくたくさんいて，正月が明けたら

お年寄りばかりという感じに戻るのですが，

若い人がいるタイミングしかないというこ

とで，そのときにテレビCMを流していま

す． 

しかし，若い人たちはテレビを見ません．

スマホのデータを見ているので分かるので

すが，若い人ほど全然テレビを見ていませ

ん．みんなNetflixやYouTubeを見ています．

でも，1年に1回強制的にテレビと接触する

タイミングが正月のお茶の間なのです．こ

れは僕の分析なのですが，リビングや居間
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にいるとテレビから何か流れています．そ

こにテレビCMを突っ込んでいるのです． 

お正月の地方のテレビCMはすごくワン

パターンのものがエンドレスで流れます．

「明けましておめでとうございます．新春

のことほぎ～」という形で，富士山の絵な

どが無限にループされて本当に頭がおかし

くなりそうというのがあるあるなのですが，

あれは自分たちで素材を作って入稿すると

流せるのです．それに気付いて，僕らは今

風の音楽をかけてフラーのCMを流してい

ます．だから，同じテンプレートの中で急

にノリノリのCMが流れるので，気になっ

てフラーのCMを見てもらうことができま

す． 

僕の頭の中の妄想でストーリーが作られ

ているのですが，久々に帰省してきた20～

30代の息子や娘がお茶の間でお父さん，お

母さんと一緒にテレビを見て，フラーの

CMが流れてくると，お母さんあたりが

「あんたもそろそろ新潟に戻ってくるのど

うかね？」みたいなことを言っていただい

て，息子か娘が「新潟に戻るのは正直50～

60歳とかだろう」と思いながら，また新幹

線に乗って1月4，5日ぐらいに東京に戻っ

ていきます．新幹線に乗っていると越後湯

沢駅を通るのですが，越後湯沢駅を越えた

辺りから雪がどんどんなくなっていくので

す．そうすると「何か寂しいな，東京に

戻ってコンクリートジャングルのような所

でせわしなく1年過ごしていくのか」と思

いながらふと顔を上げると，またフラーが

出てくるのです． 

僕はキャッチコピーを毎回考えているの

ですが，一番気に入っている傑作が2年ぐ

らい前のもので，「ふるさとに戻ったら挑

戦は終わりだと思っていた．この会社と出

会うまでは」というのが僕の中では好きな

のです．それで，新潟にもこういう会社が

あるのか，ベンチャー企業で挑戦できるの

かと思って新潟に戻りたくなるという2段

構えの広告によって，35人ぐらいが入社し

ていると思います．この費用対効果はすご

いのです．そういうことをやっています． 

採用の手法なので，マーケティング的な

ところなのですけれども，僕がより大事だ

と思っているのは入社した後のことなので

す．入社した後にせっかくUターンして地

元に戻ってきたときに，自分たちが戻って

きたことで少しでも地元が元気になるとい

うことを感じてもらいたいのです．自分が

せっかく戻ってきたのだから，地域の企業

がデジタル化で良くなったり，地域のイベ

ントが良くなったり，少しでも人口が増え

たりするのを感じてほしいということで，

ごみ拾いからまちづくりのアプリもそうで

すし，アルビレックス新潟のパートナー企

業をやることもそうですし，地元を元気に

しているということを味わってもらいたい

のです． 

近年もう一つ大事にしてきているのが，

IT企業なので数年前まで転職組が大半だっ

たのです．けれども，それではサステナブ

ルではないということで，持続可能にする

ためには新卒採用だ，そして教育だという

ことになってきて，われわれは最近新卒に

力を入れています．今年で15人ぐらい，来

年は二十数人採ると思うのですが，新卒を

入れるために教育機関と連携しながらいろ

いろなことをやっています．例えば高専や

大学と連携協定を組んで，うちの会社のエ

ンジニアがアプリやWebサービスの使い方

を定期的に教えに行ったり，高専生向けの

キャリアイベントを全国で開催したり，あ

えてど田舎の豪雪地帯で合宿型のインター

ンシップを行って，全国から学生を集めて

地域課題解決のようなことをしたり，自分

の力は地域に役立つのだということを実感

してもらう活動をどんどんやっています． 

■DX人材の育成 

ここからDX人材の話になるのですが，

やはりコロナの影響もあってデジタルトラ

ンスフォーメーションの需要が非常に増え

続けていて，僕らの本当の経営課題は完全

に採用なのです．デジタル化したいという

案件のニーズがすごくあるのですが，リ

ソースが全然追い付いていなくて，本当に

人が足りません．人が足りないのはうちの

会社だけではなくて，圧倒的に全国的な課

題で，何年か前に内閣が出していた資料で

は，2025年問題ということでDX人材が40
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万人不足するという途方もない数字が上

がっています．こんなに不足したままでは

日本は永久にデジタル化できないと思って

いて，その中で僕が考えている解決策の一

つとして高専に目を付けています．高専は

全国に58校あって，大体地方にあります．

地方にDXができる学生がいるから，その

人たちが地方をデジタル化させるために活

躍してくれることが地域のデジタル化に

とってすごく大事なのではないかと思って

います． 

高専についておさらいすると，日本の技

術者の10人に1人は高専生であったり，卒

業生の求人倍率がすごく高いので，みんな

安定思考でいわゆる大企業にどんどん行く

のですが，そうではなくてITやベンチャー

にももう少し来てほしいということをア

ピールしています． 

高専とデジタルの相性がなぜいいかとい

うと，近年再評価されてきているきっかけ

をつくったのが東京大学の松尾豊先生とい

う，『人工知能は人間を超えるか』という

ベストセラーを書いた先生です．AIを研究

している先生なのですが，松尾先生が「高

専生は日本の宝だ」と言い始めたのがブー

ムのきっかけになっています．なぜ松尾先

生はそう思ったかというと，東京大学の研

究室のふたを開けてみたら，大体AIの研究

をしている人は高専卒だということに気が

付いたからです． 

これは実は僕の中ではあるあるで，僕が

筑波大学に行ったときも思ったのですが，

高専生は中学校を卒業して15歳からプログ

ラミングをやっているわけです．5年間

やって大学に3年次編入で入ってくるので

すが，大学生は普通18歳までセンター試験

の勉強をしていて，大学に入ってきて基礎

科目をやって，20歳ぐらいになってやっと

専門科目を学ぶだろうと考えたときに，研

究室に配属されて気付いたのです．プログ

ラミング2年目の人に対し，高専卒で編入

してきた人は7年目ということになると，

圧倒的にずるいというか，ベテランという

ことになります．研究全てがそういうわけ

では全然ないと思いますが，実装のような

もの，例えばロボットを作ったり，プログ

ラミングコードを書くということでは経験

年数の差が結構出ると思っています．それ

で高専ということになります． 

最近，高専生がディープラーニングやAI

を使って起業をするようなコンテストがど

んどんニーズが出てきて広まっています．

実はあまり知られていないのですが，僕と

同じく高専を卒業して活躍している起業家

や経営者はたくさんいて，上場企業の社長

もすごくたくさんいますし，ZOZOをつ

くったのも高専卒なのですが，それは案外

知られていなかったりします． 

僕らとしては全国の5～6校ぐらいの高専

と連携協定を結んだり，高専生のキャリア

イベントをやったり，非常につながりが強

いところもありますし，僕も個人的に長岡

高専の客員教授もやって，ITの教育と起業

家育成，アントレプレナーシップ教育のよ

うなこともしていたり，新潟だけではなく

て広島県と一緒にやったプロジェクトで，

広島県も高専生に目を付けていて，高専生

に地域の課題をデジタルで解決してもらお

うというプロジェクトをやっていたので，

そこと連携したり，新潟でも小千谷のよう

な場所にそういう人を集めてインターン

シップをやったりしています． 

まとめると，僕が提唱しているコンセプ

トがありまして，「ソフトウェアの地産地

消」と言っています．どういうことかとい

うと，今まで地域の会社がデジタルで困っ

たときに，東京のSI屋やシステム系の会社

が来て，何となくパッケージっぽいものを

作って帰っていたのですが，これだと全然

時代に追い付いていません．なぜなら，デ

ジタルは作ったら終わりではなくて，どん

どん良いものにアップデートしていかなけ

ればならないからです．そのために僕らと

しては，地域の企業のデジタル化をするに

当たって，その地域に雇用が生まれること

がすごく大事だと思っているのです． 

なぜ大事かというと，やりがいに影響し

てくるからというのが結論です．例えば冒

頭の長岡花火の公式アプリを東京生まれ東

京育ちのエンジニアが作っても，そんなに

モチベーションがないのではないかと思っ

ています．新潟で育って，ましてや長岡で
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育って小さいときから長岡花火に触れてき

た人だと，長岡花火のアプリを作れること

自体にやりがいがあると思っています．立

川さんも言っていましたが，ソフトウェア

企業は在庫もないし，基本的に人がリソー

スの全てなので，人がどれだけモチベー

ション高く働くかということに尽きると

思っています． 

ということで，自分たちの地域を自分た

ちで良くし，そこに雇用が生まれるという

ことが大事であり，なぜ大事かというと，

新潟なら新潟にデジタル人材がある程度集

まってくると，次世代を教育していくこと

ができるからです．僕らもある程度エンジ

ニアや社員がいるので，学校などに派遣し

て教育プログラムを手伝うことができるわ

けで，育った子たちがうちの会社に入って

もいいし，起業家になってもいいし，もし

くは地域にDX人材として就職してもいい

ということで，全体的にDX人材の底上げ

をしようとしています．これらの取り組み

を総称して，われわれは「地域にやさしい

デジタル化」といって日々頑張っていると

ころです． 

■スタートアップエコシステムの形成 

今まで僕らの会社としては人材育成の活

動をしていたのですが，僕が個人的に最近

最も力を入れているのがスタートアップの

エコシステムをつくることです．これと

DXは非常に親和性が高いと思っているの

で，その話を最後にしたいと思っています． 

具体的に言うと，Uターンして戻ってき

た3年前に，新潟ベンチャー協会という新

潟県のベンチャー企業を育成する団体をつ

くりました．この背景としてはコロナがや

はり大きくて，デジタル化されていくこと

によってオンラインでやりとりができるよ

うになったので，東京に行かなくても打ち

合わせができることがかなり増えてきまし

た．今までは対面でなければ打ち合わせで

きなかったので，リアルで考えると東京は

ビルとビルが近いのですごく効率が良かっ

たのです．そうするとみんな通勤圏内に住

まなければならないので，千葉や埼玉，神

奈川の人口が無限に増えていって，ドーナ

ツ化現象が起きていました．しかしこれか

らの時代，オンラインで仕事ができるよう

になるとリモートワークができるので，総

体的に見たときに案外地方もありなのでは

ないかということです． 

そのタイミングと重なって，われわれが

やっていることとしては，新潟のベン

チャー企業の育成は当たり前なのですが，

ユニークなポイントは新潟県は100年続く

会社が5番目に多いという長寿企業大国で

ある点です．既にいい会社がたくさんある

ので，その会社たちがベンチャーやスター

トアップのエコシステムができるとどんな

メリットがあるかということが大事だと考

えました．例えばメリットの一つとしては

デジタル化が進められたり，スタートアッ

プのアライアンスや連携のようなことがで

きたり，ゆくゆくはベンチャー企業が育っ

ていけばM&Aという選択肢が出てくるか

もしれません． 

設立時のメンバーは，いわゆるベン

チャー企業ではなくて，かなり歴史のある

大きな会社の若手経営者の皆さんとか，僕

をはじめ新潟を一度離れて会社をつくって

売却した人とか，それだけでは足りないの

でベンチャーキャピタルの金融機関や地域

の大学などいろいろな人たちと協力しなが

らベンチャーのエコシステムをつくってい

こうとしています． 

若手の起業家に関しては，恐らく新潟県

はすごくスピード感を持って増やすことが

できていると思っていて，3年ぐらい前に

僕が戻ってきたとき，20代の起業家を集め

て合宿をしようと思ったのです．なぜなら

起業家は結構病むからです．会社がつぶれ

る理由は，僕が10年ぐらい起業家をやった

分析によると，お金がなくなることでも，

仲間割れでも，事業がうまくいかないこと

でもなくて，創業者のメンタルが病んだと

いうことだと思っているのです． 

ですので，メンタルをケアしたり，そう

いうときにはこのように解決したとか，相

談し合えるコミュニティをつくることが大

事だと思っていて，若手の子たちを年に3

～4回合宿に連れていったりしています．

新潟に戻ってきて最初に佐渡で合宿したと



情報システム学会誌 Vol.19, No.1 

 

JISSJ Vol.19, No.1 102 

きは，頑張って集めても4～5人だったので

すが，今年の頭ぐらいに行ったときは20～

30人集まって，ちょうど先週もやっていた

のですが，40～50人集まるぐらいになりま

した．簡単に言うと恐らくこの3年で10倍

ぐらい起業家を増やせているのではないか

と思います．新潟で創業した人もそうだし，

外から来てくれた起業家もそうなのですが，

非常に増やすことができていると思ってい

ます． 

■起業家を増やすために 

僕としては起業家の数を，数十人のとこ

ろをあと2年ぐらいで100人，5年目には

1000人ぐらいにしたいと思っていて，自分

や立川さんのような狂った起業家が1000人

ぐらい街を歩いていると結構変わるのでは

ないかと思っています．それはなぜかとい

うと，隣にも起業家がいたからということ

だけなのではないかと思います．シリコン

バレーでスターバックスに行くとみんな

Macを持っていて，「何をやっているの？」

「起業家」というような環境をつくらなけ

ればいけません．今はあまりにも少な過ぎ

るから選択肢として出てこないのであって，

まずは増やすことをやっています． 

起業家が増えていくと何が起きるかとい

うと，例としては釣った魚をアプリに上げ

て競い合うFishRankerというアプリなので

すが，これは佐渡島出身の子が作っていま

す．彼はサイバーエージェントで働いてい

て，新潟ベンチャー協会がきっかけで佐渡

にUターンして，佐渡でこのアプリを作っ

ています．それから，長岡技術科学大学の

卒業生が日本酒のレコメンドアプリを作っ

ていたり，長岡高専の後輩は就職活動をデ

ジタル化するアプリを作っていたり，都内

のリモートワーカーと地元の企業をマッチ

ングするサービスをつくっていたりするの

ですが，これはすごくシンプルで，起業家

を増やすとデジタル化が進むと思っている

のです．なぜなら，最近20代で会社をつく

ると事業領域としてデジタルしかやらない

と思うのです．だから，どんどん増えてい

けば必然的にいろいろなデジタルサービス

が増えていきます． 

これを増やすために大事だと思っている

のが，イノベーションや起業家が生まれや

すい雰囲気です．この話を大人たちの前で

すると苦笑いをされるのですが，どういう

ことかというと，日本の一般的な就職活動

はスーツをびしっと着てやるのですが，や

はりデジタルやクリエイティブな人材はカ

ジュアルにしていかないといけないと思う

のです．多分，僕がびしっとスーツを着て

いたらうちの会社は採用が減るのです．だ

から，立川さんも割とビジネスカジュアル

的になっていると思うのです．そういうこ

とはあると思っています．その証拠に，世

界のトップ5の会社全てのCEOはこんな感

じだと思うのですが，誰もスーツ姿の人は

いないと思います．それが大事だと思って

います．地方はそこも遅れてきているので，

デジタル人材が来たくなる地域にできるか

どうかがすごく大事だと思っています．そ

のためにおしゃれなオフィス空間や環境が

大事であったり，若い人たちがカジュアル

な格好で来られるような雰囲気は大事だと

思っています． 

僕も新潟経済同友会というところで起業

家をどうやって増やすかという議論をして

いたときに，年配の経営者の皆さんをシリ

コンバレーに案内したことがあるのです．

シリコンバレーを案内するといろいろなイ

ノベーションの拠点のようなところがあっ

て，ここでベンチャー企業がたくさん生ま

れたとか，起業家にみんなプレゼンしてい

るとか，夕方からみんなビールを飲んでい

るのですというのを見てもらって，新潟で

もプラーカにNINNOというスペースを作っ

てもらって，そこにわれわれは本店を置い

ています．ここにはホワイトボードが3枚

あって，三つのプロジェクターでプレゼン

交換ができたり，新潟なのでビールではな

くて日本酒を飲めるように日本酒の冷蔵庫

を置いたり，どうしたら若い人が集まりた

くなるかということを考えながら，そこに

オフィスを置いています．NINNOは新潟と

イノベーションの造語ですけれども，もし

新潟にお立ち寄りの際はぜひ見学していた

だければと思います． 

以上で終わるのですが，僕としては新潟
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が元気になるのがすごくうれしいと思って

います．僕は1988年生まれなのですが，新

潟県はちょうど100年前の1888年に日本で

最も人口が多かった場所なのです．日本で

一番人口が多いのが新潟県だったというの

がたった130年前で，そういう求心力が一

度あった場所なので，僕はポテンシャルが

あると思っています．必ずしも人口が全て

ではないのですが，若い人がもう一度，新

潟はいいね，ワクワクするねと思って集

まってくれるまちにするために，起業やデ

ジタルはすごく大事ではないかと思ってお

ります．今日の話が少しでもきっかけと

なって，若い学生が起業しようと思ってく

れたらうれしいですし，教育機関の方々も

なるほどと思っていただけたらうれしいと

思っております．本日はありがとうござい

ました． 

 

（文責：編集委員会） 

 


