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１．はじめに

　近年、世界の主なタックスヘイブン（軽課税国）
では、当該国・地域（以下単に「国」といいます）の
事業体が行う、外航海運業を含む利益の国際的移転
性が高い一定の事業活動について、その活動の当該
国内における経済的な実体（Economic Substance）
とその当局への報告義務を課す法律が施行されてい
ます。
　外航海運業に密接な関わりのあるタックスヘイブ
ンのうち、このような法律（本稿では以下「経済的
実体法」と総称します）が施行されているのは、
マーシャル諸島、ケイマン諸島、バハマ、英領バー
ジン諸島、バミューダ、ガーンジー、マン島など 
です。
　シンガポールも英国海運誌Lloyd s̓ List公表の
2020年の総トン数第5位の世界有数の船籍国であり

（第1位：パナマ、第2位：リベリア、第3位：マー
シャル諸島、第4位：香港、第5位：シンガポー
ル）、1また、タックスヘイブンであると言われるこ
ともあります。しかしシンガポールにはこのような
法律は導入されていません。
　本稿では、マーシャル諸島とケイマン諸島を例に
挙げ、外航海運業に関連のある事項を中心に経済的
実体法の概観を紹介するとともに、今後、この法律
が外航海運業、さらには、シンガポールの外航海運
業にどのような影響を及ぼす可能性があるかについ
て考察します。

２．外航海運業の基本的なしくみ

　外航海運業に馴染みのない方のためにまずはじめ
に、外航海運業のしくみを簡単に説明します。
　外航海運業者は、関税障壁などのない「海運自由
の原則」と呼ばれる慣習により、長年、世界単一市
場の下で競争にさらされてきました。そのような環
境下で、日本を含む各先進国は、軽課税国（便宜置
籍国）に海外子会社（ペーパーカンパニー）を設立
し、その海外子会社に税制上有利な船籍の船舶（便
宜置籍船）を保有させ、海運会社は海外子会社に料
金を支払って船舶を利用することにより、国際的な
競争を生き抜いてきました。一方で、先進国も、国
民の生活基盤の安定的確保、安全保障の観点から、
自国籍の船舶の減少に歯止めをかけるため、実際の
所得に代えて運航船腹量（トン数）に基づくみなし
利益を課税標準とするトン数標準税制などを実施し
てきました。
　船舶を利用する（傭

やと

う）契約には、船舶の利用期
間を一定の期間を標準として定め、傭船者は船主か
ら提供された乗組員（船長及び船員）つきの船舶を
契約の範囲内で自由に利用することができる「定期
傭船契約」（商法上の定期傭船契約（商法704条以
下）にあたります）と、船主から提供された船舶の
みを傭船者が使用することを目的とした契約である

「裸傭船契約」（商法上の船舶賃貸契約（商法701条
以下）にあたります）などがあります。2定期傭船契
約では、海外子会社は、乗組員の配乗を含む船舶管
理を管理会社に委託し、船舶の運航者となります。
裸傭船契約における船舶の運航者は、傭船者です。

タックスヘイブンの
経済的実体法と外航海運業への影響

CITY-YUWA PARTNERS
Partner
吉田　麗子
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３．経済的実体法が施行されるまで

（1）経済的実体法の目的
　欧州連合（EU）及び経済協力開発機構（OECD）
は、20年以上の間、事業体が、企業活動を行うた
めの基盤の提供を受けている国から、実際には企業
活動が行われていない軽課税国へ利益を移転するこ
とにより納税額を引き下げるタックスプランニング
を実施することにより、活動基盤を提供した国がそ
の支出した財源に見合う税収が得られていない、企
業間の競争を歪めている、税負担の公平性を損ねて
いる、という問題の解決策の検討を行ってきまし
た。 こ の 問 題 は、「 税 源 浸 食 と 利 益 移 転（Base 
Erosion and Profit Shifting）」（以下「BEPS」とい
います）と呼ばれています。
　その方策として、EUとOECDは、タックスプラ
ンニングを実施する事業体よりも、軽課税国が提供
する税制そのものへの対応により重点を置きまし
た。そして、軽課税国において利益の国際的移転性
が高い一定の事業活動を行う事業体に対して、経済
的実体、つまり、「中核的な収入創出活動（Core 
Income Generating Activities）」（以下「CIGA」と
いいます）が事業体自らによって、当該国内で行わ
れることを要求する制度を創出することで、BEPS

を防止することを目指しました。
　もっとも、産業振興、企業誘致などの目的で税制
優遇を行うことは政策として広く認められており、
そのような利益を享受することを目的とする企業の
海外移転は合理的であると認識されています。
OECDも、軽課税自体は有害ではなく、制度を適
用する必要があるか否かの判断の入り口となる基準
にすぎないと考えています。3

（2）経済的実体法が制定された経緯
①OECD
　OECDは、OECDのBEPS防止の枠組みの参加国
である軽課税国を対象に税制の有害性を調査しまし
た。その調査の結果、パナマ、リベリア、香港、シ
ンガポール等の海運に関わる税制は有害ではないと
判定されました。マーシャル諸島は、このBEPS防
止の枠組みの参加国ではないため、調査を受けてい
ません。4

②EU
　2017年12月、OECDが推進するBEPS防止プロ
ジェクトと並行して、EUの行動規範グループ

（Code of Conduct Group）は、税務面で非協力的な
国のブラックリストを公表しました。このリストは
2017年12月以降も随時継続的に更新されています。

3
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への移行と維持を目指して、事業体に経済的実体を
要求するための既存の法律の改正、新法の制定など
の対応を行ってきました。マーシャル諸島とケイマ
ン諸島もブラックリストに含まれましたが、マー
シ ャ ル 諸 島 はRepublic of the Marshall Islands 
Economic Substance Regulations, 2018（以下「ESR」
といいます）、ケイマン諸島はInternational Tax Co-
operation（Economic Substance）Law（2020 
Revision）as amended by the International Tax Co-
operation（Economic Substance）（Amendment） 
Law, 2020（以下「ESL」といいます）の制定と施行
により、ホワイトリストに移行しました。

４．制度の概要

（1）適用対象の判定方法
　経済的実体法は、同一の目的と経緯で各国へ導入
されたため、制度の枠組みや条項の構成などの大枠は
類似しています。ESR、ESLともに経済的実体要件充
足義務の適用対象の判定は以下の方法で行われます。

「　　　　」

「　　　　　」

【　　　　　　　　　　　　　　　　 】

　このように、経済的実体要件充足義務が課されるの
は、①該当事業体（relevant entity）が、②該当活
動（relevant activity）を行った場合です。

　規制当局は、該当事業体及び該当活動の要件に関
する各用語、条文の解釈、義務の場合の罰則等に関
する手引書を公表しています。ESRについては、
Republic of the Marshall Islands Guidance and 
Frequently Asked Questions on Economic 
Substance, Published on 17 October 2019, as 
amended（以下「ESR Guidance」といいます）、ESL 
に つ い て はTax Information Authority, Cayman 
Islands Economic Substance For Geographically 
Mobile Activities Guidance Version 3.0 Issued on 13 
July 2020（以下「ESL Guidance」といいます）が
それぞれ公表されています。
　ESR Guidance及びESL Guidanceに記載されてい
る、シンガポール及び日本の外航海運業者に一般的に
関連すると思われる要件の大枠は以下のとおりです。

（2）該当事業体
① マーシャル諸島
　マーシャル諸島以外の国での税務上の居住者

（tax resident）を除く、非居住者内国会社（Non-
resident Domestic Corporation）かどうか、また
は、マーシャル諸島内で一元的に管理及び運営され
ているマーシャル諸島籍船舶を保有するためにマー
シ ャ ル 諸 島 で 登 録 を 行 っ た 外 国 海 運 事 業 体

（Foreign Maritime Entity）に該当するかを「該当
事業体（relevant entity）」の基準としています。
事業体がマーシャル諸島以外の国における課税制度

（とん税を含みます）の対象となっている場合には、
税務上の居住者とみなされる可能性があります。

② ケイマン諸島
　ケイマン諸島以外の国での税務上の居住者及び投
資ファンドを除く、内国会社（domestic company）
以外のケイマン諸島で設立された会社、有限責任会
社、有限責任組合、登録された外国会社かどうか
を、該当事業体（relevant entity）該当性の判断基
準としています。事業体の該当活動からの全所得が
ケイマン諸島以外の国における課税制度の対象と
なっている場合には、税務上の居住者とみなされる
可能性があります。
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（3）該当活動
　事業体が該当事業体にあたる場合、その事業体が

「該当活動（relevant activity）」を行っているかど
うかを検討します。
　ESR及びESLにおける該当活動は、本稿の主題
である「運輸業務（shipping business）」のほか、
銀行業務、保険業務、ファイナンス及びリース業
務、ファンドマネジメント業務、物流及びサービス
センター業務、本社業務、知的財産業務、及び持株
会社業務です。

５．外航海運業における経済的実体

（1）該当活動−運輸業務（shipping business）の定義
① マーシャル諸島
　マーシャル諸島のESRでは、運輸業務とは、旅
客または貨物の輸送からの収益を得るための国際輸
送における船舶の運航をいい、かかる運航に直接に
関連または付随して行われる場合には、船舶の保
有、傭船による船舶の借受け、乗船券の販売、乗組
員の管理、船舶の登録、コンテナの使用・維持・賃
借等の活動も含むと定義されています。

② ケイマン諸島
　一方、ケイマン諸島のESLでは、運輸業務を、
ケイマン諸島の領海内または諸島間以外の世界中の
領域における、船舶の運航を含む、（a）旅客・動
物・物品・郵便物の有償の海上輸送業務、（b）上
記（a）のための船舶の賃借または傭船、（c）船舶
の運航に関する乗船券の販売、（d）コンテナの使
用・維持・賃借、（e）乗組員の雇用・配乗等のいず
れかの業務と定義されています。
　ESL Guidanceは、船舶の保有及び運航にかかる
業務の経済的実体の該当性に関し、以下の具体例を
紹介しています。

【事例１】
　A社及びB社は該当事業体です。A社は、船舶
を保有し、船舶をB社に対し裸傭船しています。A
社は船舶の運航業務を行っていません。B社は、そ
の船舶を運航して国際貨物運送業務に従事してい
ます。A社、B社の業務は運輸業務に該当しますか。

【回答１】
　A社は船舶の運航を行っていないため、A社
の業務は運輸業務に該当しません。一方、B社
は、船舶の運航を含む貨物の海上輸送業務を
行っているため、運輸業務に該当します。ただ
し、A社の業務は、「ファイナンス及びリース業
務」などの他の該当活動に該当するかどうかを
検討する必要があります。

【事例２】
　C社は該当事業体です。C社は、船舶を保有し、
国際的な船舶プールを運営しています。C社の業
務は運輸業務に該当しますか。

【回答２】
　C社がプールに参加している船主の代理人に
すぎず、自らは船舶を借りることも貸すことも
せず、経済的リスクを負担せず、船舶を運航し
ていない場合には、運輸業務に該当しません。
しかし、C社が自ら経済的リスクを負担して、裸
傭船により船舶を借り受け、または、船舶を定
期傭船に出して船舶を運航している場合には、
運輸業務に該当します。

（2）�該当活動を行っていると認められた場合 
－経済的実体要件の充足

　「該当事業体」が「該当活動」を行っていると認
められた場合、その事業体は、当該該当活動との関
係で、当該国内において経済的実体があると認めら
れるための判定基準を充たす必要があります。ESL 
Guidance及びESR Guidanceはそれぞれ、「運輸業
務」の経済的実体の判定基準を以下のように記載し
ています。
　ケイマン諸島では、（a）該当活動との関係で、
CIGAがケイマン諸島で行われていること、（b）該

5
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営されていること、（c）適切な金額の営業支出、社
屋及び適切な人数配置があることが経済的実体の判
定基準とされています。運輸業務におけるCIGAは、
乗組員配乗、船舶管理、貨物配送の管理及び追跡、
物品輸送・船舶の運航管理等の業務を指すとされて
います。しかしながら、ケイマン諸島の領海外で船
舶を航行させることを業とする運輸業務において、
ケイマン諸島内でCIGAすなわち中核的な収入創出
活動を実施及び管理することは、実務上困難を伴う
場合があります。
　一方、マーシャル諸島では、当局は、運輸業務に
おける主要なCIGAは、マーシャル諸島の外を移動
中に行われるものであり、固定された場所から発生
するCIGAはより限定的であることを認めています。
そして、運輸業務に従事する該当事業体が、船内の
乗組員の管理、船舶の保守、それに関連する航海及
び活動の監督を含む国際交通における船舶の運航を
行うことにより、経済的実体要件を充足しうると述
べています。そして、マーシャル諸島海事法、国際
海事機関（International Maritime Organization）や
国際労働機関（International Labour Organization）
の規則等の義務を遵守していることも要件であると
しています。よって、マーシャル諸島では、マー
シャル諸島籍の船舶とその乗組員を、適用される海
事法規を遵守して管理及び運航することで、経済的
実体要件を充足する可能性があります。
　なお、OECDは、シンガポール等の海運に関わる
税制が有害ではないと判定するにあたり、このマー
シャル諸島の当局と同様の見解を示しています。
　このケイマン諸島とマーシャル諸島の違いは、両
国の会社法などの法制度の違いも理由の一つのよう
に思われます。すなわち、ケイマン諸島では、現地
法律事務所が、会社の設立事務、役員の派遣、当局
への登記申請、登記上の住所の提供、訴状等の送達
を受領する登録代理人（Registered Agent）への就
任、会社の管理及び運営等の事務を行っています。
一方、マーシャル諸島では、法令に基づいて政府の
委託を受けた民間企業が一元的に非居住者内国会社
の設立・登記事務を行い、会社の登記上の住所及び
登録代理人となることから、制度上、マーシャル諸

島内で現地法律事務所が住所や人員を提供すること
が予定されていません。なお、マーシャル諸島で設
立された会社のうち法令により法人所得税が免除さ
れているのは、非居住者内国会社のみです。

（3）遵守の確保
① 経済的実体に関する通知と報告
　各国は、適用対象の全ての事業体に対し、該当事
業体に該当するか、該当活動を行っているかの通知
と、該当活動を行っている場合にはその活動が経済的
実体要件を充足することの事業年度ごとの報告義務
を課すことで、遵守のモニタリングを行っています。
この届出は、各国の規制当局のポータルサイトを通じ
て行われます。規制当局公表の届出方法に関するユー
ザーガイドがあり、マーシャル諸島では、Republic of 
the Marshall Islands Economic Substance Reporting 
Portal User Guide、ケイマン諸島では、Department 
for International Tax Cooperation Cayman Islands 
DITC Portal – User Guide がそれぞれ公表されてい
ます。

② 罰則
　当局が経済的実体要件を充足していないと判断し
た場合、当局は事業体にその旨を通知します。なお
充足しない場合には罰金が課せられ、さらには事業
体の廃止となる可能性もあります。

６．事業体の活動を継続する方法―シンガポールへの移転

（1）対応方法
　経済的実体要件の充足が実務上困難な事業におい
ては、当該事業を継続するための方策として、事業
体の国籍を維持したまま他の国の税務上の居住者と
なること、事業主体の国籍を変えることなどが考え
られます。
　前者の方が一般的にはコスト、手間がかかりませ
ん。しかし、それが難しい場合の対応として、事業
の主体を変更するには、新規に事業体を設立して、
契約上の権利及び義務を、債権譲渡、債務引受、更
改などの方法で新事業体に移す方法のほかに、当該
事業体そのものの国籍を変更する方法があります。
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　英米法系の国を中心とするオフショアの国の間で
はre-domiciliationという国籍変更の制度がありま
す。日本法にはない制度であり、法人は設立国の法
律によって自然人と同じ権利義務を与えられている
主体であることを考えるとしっくり来ない方もいる
と思いますが、自然人に置き換えると、日本以外の
国籍を持つ人が法務大臣の許可を得て日本人になる
帰化のようなイメージです。

（2）シンガポールへの移転
　シンガポールでも、他国からシンガポールに国籍
を移す国籍変更（inward re-domiciliation）が認めら
れています。この国籍変更には最低要件があり、た
とえば以下のようなものです。

（a） �規模基準：（i）ないし（iii）のうち、いずれか2
つの基準を満たすこと

　（i） �外国法人の総資産の価値が1,000万シンガ
ポールドルを超えること

　（ii） �外国法人の年間収入が1,000万シンガポール
ドルを超えること

　（iii） 外国法人に50人以上の従業員がいること
（b） 支払能力基準：
　（i） 外国法人が支払不能状態にないこと
　（ii） �外国法人が債務（偶発債務を含む）超過では

ないこと
（c） �外国法人は、設立国の法律に基づいて設立国を

移転することが認められていること
（d） �外国法人は、設立国の移転に関連して、設立国

の法律の要件を遵守していること

　国籍変更を行うことにより、外国法人はその会社
が持つ権利及び義務を維持したままシンガポール籍
となることができます。
　仕組子会社や船籍の選択基準は取引ごとに異なり
ますが、海運業者に有利な税制がある、会社運営の
透明性がある、多数の取引実績があり先例が蓄積さ
れている、現地で管理及び運営が行われる外航海運
業者の拠点が数多く存在する、政情が安定している
などの要素が重視される取引においては、シンガ
ポールは有力な移転先候補になりえます。

　全世界的にコロナ対策のための財政出動に終わり
が見えず、税務当局による対応の強化が必至の現状
下では、外航海運業において、スキームの安定性、
継続性の確保のため、シンガポールへの注目が高ま
るものと思われます。

７．最後に

　本稿は経済的実体法に関する一般的な情報を提供
することを目的とするものであり、筆者が法曹資格
を持つマーシャル諸島を含むいかなる国の法律につ
いても法的助言を述べるものではありません。意見
に関する部分は筆者個人の見解であり、筆者が所属
する組織の意見ではありません。また、本稿に記載
されている情報はすべて執筆時のものであり、今後
変更される可能性もあります。経済的実体法に関す
る法令、指針その他の当局公表の情報は日々アップ
デートされており、かつ、その内容の検討及び解釈
に専門的な判断を要する場合もあります。個別の案
件の対応の際には、法律、会計または税務の専門家
にご相談下さい。

＜参考＞
1 https://lloydslist.maritimeintelligence.informa.com/
LL1134965/Top-10-flag-states-2020
2 箱井崇史『基本講義　現代海商法』［第3版］ P.89
3 OECD (2018), Resumption of application of substantial 
activities for no or nominal tax jurisdictions - BEPS Action 
5, OECD, Paris.
4 OECD (2019), Harmful Tax Practices-2018 Progress Report 
on Preferential Regimes: Inclusive Framework on BEPS: 
Action 5, OECD/G20 Base Erosion and Profit Shifting Project, 
OECD Publishing, Paris.

執筆者氏名
吉田 麗子（よしだ れいこ）
経歴

　約20年にわたり、クロスボーダー型の船舶金融をは
じめとする国内外の複雑かつ難易度の高い金融及び会
社法務案件に従事し、外国籍の会社を用いた金融商品、
ジョイントベンチャー、組織再編等に関するリーガルア
ドバイスを行う。2001年弁護士登録（第二東京弁護士
会）、2019年に日本の弁護士として初のマーシャル諸
島弁護士となる。2021年1月よりシティユーワ法律事
務所にパートナーとして参加。
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　皆さんこんにちは！現在、イエールNUS大学一
年生の三浦花菜です。今回、現在進学中の大学につ
いて紹介しながら自分が経験し、学んだことについ
て共有したいと思います。私は2020年の7月頃から
シンガポールに住み始め、その前は東京とアメリカ
に住んでいました。高校は洗足学園高等学校出身で
現在大学の寮で友達と生活しながら、様々な分野の
学問を勉強しています。今回の記事の前半部分はイ
エールNUS大学、後半は自分が大学で経験し学ん
だことについて書きました。

１．イエールNUS大学について

　イエールNUS大学はシンガポール国立大学とイ
エール大学が共同で2011年に開発した、アジア初の
四年制リベラルアーツ大学です。全寮制の大学であ
るため、多くの教授や学生全員が一緒に生活します。

（1）学生
　学生の人数は一学年300人程度であり、男女比は
約50：50です。学年の約半分が38カ国から来る留
学生で構成されているため、宗教、文化、人種、教
育背景、ジェンダー、また経済的にとても多様で
す。また、自分が最も驚いたことは年齢の多様性で
す。シンガポールでは徴兵制度があるため、同学年
の男子の多くは21歳であり、様々な教育制度から
来ている人がいるので、一年生でありながらも17
から25歳と幅広い年齢層がいます。同学年の自分
よりはるかに年上の生徒らは経験値がとても高く、
見習うことが多々あります。

　また、少人数であることを生かしたディスカッ
ションをベースとした授業が基本的に行われます。
一つのクラスにつき生徒は約15人程度で、少人数
であるからこそ教授からのサポートが手厚いです。
例えば、私が現在受講している中国語入門クラスは
生徒が6人であり、授業外に教授と一緒に昼食を
とったり、家庭教師をしてくれたりなど、学習のサ
ポートをしてくれます。

（2）教育
　リベラルアーツ大学の特徴として、最初の二年間
は学部を定めず、文学からコンピューターサイエン
スなどのあらゆる学問を学びます。その後、三年次
に14の学部（メジャー）から基本的に一学部を決
定し、卒業論文を執筆します。ただし、人によって
は学部を二つ選択（ダブルメジャー）したり、他の
学部をマイナー（メジャーより必須科目が少ない）
したりすることも可能です。最初の二年間に様々な
分野を学習する機会が設けられていることによっ
て、学生は自分の視野を広げることができ、正しい
学部選択をすることができます。また、ダブルメ
ジャーなどをすることもできることから、学生の興
味に柔軟に対応しています。

（3）学部
　イエールNUS大学には現在14の学部が設置され
ています。それらは文学部や哲学部から物理学部や
心理学部など様々です。また、この14学部の授業
では自分の興味を追求することができない場合、隣
接しているシンガポール 国立大学（NUS）の授業

YALE－NUS大学生として
シンガポールで生活して感じたこと

YALE－NUS COLLEGE
Student
三浦　花菜
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を受講することも可能です。例えば、工学部系はイ
エールNUS大学で提供されていないため、シンガ
ポール国立大学工学部の授業を受講することで学ぶ
ことができます。
　同様に、大学院と共同で開発されたスペシャルプ
ログラムもあります。医療系に進学したい場合は、
Duke－NUS大学院と、コンピューターサイエンス
系や法学部系に進学したい場合は、シンガポール国
立大学院とのプログラムを通じて、本来6年間で大
学院まで卒業するのに対して、5年間でディプロマ
を取得することができるように構成されています。
リベラルアーツ大学の欠点としてよく、総合大学と
比べて学部の専門性が欠けるといわれます。ただ、
イエールNUS大学ではこのようなスペシャルプログ
ラムが設置されていたり、シンガポール国立大学の
講義や研究に参加することができたりと、学部の専
門的な学習もすることができるようになっています。

（4）寮や学内施設
　イエールNUS大学は全寮制の大学であるため、
生徒全員と多くの教授が同じキャンパスで生活しま
す。寮は合計で3棟あり、全てキャンパス内に設置
されています。寮はスイート制（6人で一つのス
イートを組む）で、シェアハウスのように各生徒一
人部屋でトイレやシャワーなどは共同に使います。
プライバシーを保ちながらも、共同スペースがある
ことで、生徒同士授業内で勉強したことやキャリア
について話し合うことが多くあります。
　各寮内に食堂が設けられていて、まるでハリー
ポッターの映画に出てくる食堂のように作られてい
ます。食堂では一日3食提供されて、友達や教授と
一緒に食事します。様々な文化圏から生徒が来るの
で、食事は洋食、中華料理、インド料理と幅広く提
供されます。毎月日本食や韓国料理など各国の料理
が提供される日もあります。また、隣接している
NUSの食堂やスターバックス、生徒主催のカフェ
で食事を取ることもできるので、食事が合わないと
いうことはなかなかありません。

キャンパス内の公園
（Photo credit: Yale-NUS Admissions Financial Aid）

食堂
（Photo credit: Yale-NUS Admissions Financial Aid）

9

JCCI 2021年3月月報　YALE－NUS大学生としてシンガポールで生活して感じたこと

1-2_YALE-NUS COLLEGE_210222.indd   9 21.2.22   0:23:30 PM



JC
C
I月
報
2
0
2
1
年
0
3
月
号

デ
ー
タ
作
成
日
：
2
1
/0
2
/2
2
　
S
E-
2
1

　他にも生徒の好奇心や学習をサポートする施設が
沢山あります。図書館も食堂同様に、ハリーポッ
ターの映画に出てくる動く階段のように作られてい
ます。図書館内の学習スペースは24時間いつでも
使うことができます。中間や期末考査期間中は多く
の生徒がこのような施設を使って勉強することが多
いです。自由に使えるジムや体育館、シアターやダ
ンススタジオもあります。また、工作スタジオも設
置されていて、ここではミシンや3Dプリンター、
絵画や工作に必要な材料が置いてあるので、高度な
物作りに励むことができます。私は部活動の一環と
し て、 研 究 に 必 要 なBCI（Brain Computer 
Interface）のヘッドセットを3Dプリンターで作り
ました。

（5）留学
　シンガポールのキャンパス以外で勉強する機会も
沢山設けられています。2年次以降、世界各地の大
学で一学期間や長期休み期間中に留学することがで
き、約3割の生徒が留学します。これらの提供大学
にはイエール大学、スタンフォード大学や米国の名
門リベラルアーツ大学、北欧から南アフリカの大学
など様々な地域で勉強することができます。

（6）キャリアサポート
　イエールNUS大学の生徒は学業熱心に加え、皆
キャリアを真剣に考えている人が多いです。そのた
め、学校からのキャリアサポートはとても大きいで
す。頻繁にネットワーキングの機会が設けられた
り、各業界の人によるトークイベントやワーク
ショップが開かれたりしています。これに加え、各
生徒にキャリアアドバイザーが付き、キャリアカウ
ンセリングやインターンシップを取るのを手伝って
くれます。
　イエールNUS大学は、イエール大学とNUSが共
同で作った大学であるため、生徒は両大学の卒業生
とのネットワークをもつことができるようになって
います。このため、アジアだけではなく欧米のネッ
トワークを構築することができます。

（7）部活動
　イエールNUS大学では100以上の部活動・サー
クルが存在します。スポーツ系の部活動から、ビジ
ネスやコンピューターサイエンス系の部活、宗教系
や活動家系のサークルなど様々な分類の部活動があ
ります。複数の部活やサークルに参加することは当
たり前であり、多くの生徒が部活動を通じて興味を
追求します。
　私は現在3つの部活・サークルに参加していま
す。YNC－Hacksというコンピューターサイエン
ス系の部活では現在HTML、CSSを使ってウェブ
サイトを作成するプロジェクトに参加しています。
Womem in Businessというビジネス系の部活では
様々な業界の女性からビジネススキルを学んでいま
す。また、NUSゴルフ部にも参加しています。こ
のように、イエールNUS大学だけではなく、NUS

図書館内の自主室
（Photo credit: Yale-NUS Admissions Financial Aid）

図書館
（Photo credit: Yale-NUS Admissions Financial Aid）
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の部活・サークルにも参加することができます。

２．イエールNUS大学での一日について

　現在私は4つの科目を受講し、一日に2コマ（1コ
マ1.5時間）授業を受講します。各授業はセミナー
形式のため、予習として毎日100ページ以上の資料
を読みながら考察します。予習は一科目約2時間程
かかるので、毎日授業外に長時間勉強する必要があ
ります。これに加え、部活動・サークルのミーティ
ングやキャリア系のイベントが一日に最低一回はあ
るので、平日の多くはキャンパス内で活動すること
がほとんどです。それに対して、土日はキャンパス
から出てシンガポール観光をすることが多いです。

３．イエールNUS大学に進学するまで

（1）受験方法
　イエールNUS大学の受験方法は日本のAO入試
と似ています。受験するために必要な書類は以下の
通りです。

１ 受験票
２ 高校3年間の成績表
３ �SAT、ACT（米国大学の大学共通テスト）

の成績
４ 課外活動のリスト
５ 高校の先生や外部の人からの推薦書
６ エッセイ
７ インタビュー

　日本の一般入試とは異なり、学業の成績だけでは
なく、課外活動やエッセイを通じて個人として総合
的に判断されます。受験生の多くは学校や大学共通
テストの成績上位者であるため、課外活動やエッセ
イが合否を判断する場合がほとんどです。エッセイ
の課題は様々で、「何故イエールNUS大学で学びた
いのか」という標準的な質問から、「学校で授業を
教えることができるとしたら、どのような授業を教
えますか」というようなクリエイティブな質問も聞
かれます。課外活動は自分の興味のある活動をする

場なので、人それぞれです。高校生ながら起業した
生徒やスポーツの国際大会で入賞した生徒など、皆
様々な課外活動をします。私は高校時代に全国的な
ビジネスコンペティションや脳科学オリンピックで
入賞したこと、小学生から続けていたゴルフのこと
を書きました。課外活動で評価されることは、達成
した賞も含まれますが、活動を続けた期間や自分が
活動のイニシアティブをとったかなども細かく評価
されます。エッセイや課外活動から、自分がどのよ
うな人であり、どのようなことに興味を持っている
のか、など学業以外の点で評価されます。大学は学
術的な勉強をするところだけではなく、人と一緒に
生活するための社会的スキル、自分の興味がある
キャリアや研究をするための自主性など様々なスキ
ルが必要です。そのため、生徒を総合的に判断する
ことが大切だと私は思います。

（2）早稲田大学に進学
　海外大学を受験する生徒の多くは日本の大学を併
願します。これは、希望の海外大学に進学できな
かった場合にも大学に進学できるためです。私も早
稲田大学基幹理工学部に合格し、イエールNUS大
学進学前の数ヶ月間進学しました。海外大学の進学
時期は日本の高校卒業から約半年ほどあるので、そ
の期間を有効活用するために日本の大学に短期間で
はありながらも進学することにしました。日本の大
学とイエールNUS大学の両大学に進学した経験を
生かして、この記事の後半には自分が思う日本と海
外の大学の違いや共通点を書きたいと思います。

６．イエールNUS大学で感じたこと

（1）教育
（a）リベラルアーツ教育の良さ
　イエールNUS大学はリベラルアーツ大学であり、
典型的なリベラルアーツ教育が行われています。リ
ベラルアーツ教育とは様々な定義がありますが、イ
エールNUS大学では専攻を問わずに広い分野の学
問を勉強することを意味します。そのため、1、2
年次は基本的に大学が指定する科目を学習します。
1年次の1学期では、哲学、文学、社会学とコン
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　リベラルアーツ教育の良さは3点あります。一点
目は、偏りなく様々な分野の学問を同時に学習する
ことにより、科目間の繋がりを見つけることができ
ます。これにより、各科目をより深く勉強すること
ができます。例えば、文学の授業でインド文学を学
びながら、哲学の授業ではヒンドゥー教の成り立ち
を同時に勉強しました。これにより、インド文学の
背景や文学に出てくる様々な宗教的な行事の意味ま
で学ぶことができ、理解を深めることができました。
　二点目は、新しい興味を見つけることができるこ
とです。リベラルアーツ教育を通じて、幅広い分野
の学問を勉強することにより、今まで知らなかった
分野に出会い、興味を広げることができます。例え
ば、私の先輩で大学進学するまでは生粋の文学オタ
クだったのに、大学の授業でコンピューターサイエ
ンスを学んだことにより、プログラミングへの興味
を見つけ、コンピューターサイエンスを専攻した人
がいます。このようにリベラルアーツ教育は今まで
気が付かなかった興味を見つけるチャンスを与えて
くれます。
　三点目は、様々な科目間の繋がりを見つけること
によって、独創的な考えやアイディアを考えるスキ
ルを取得することができることです。スティーブ・
ジョブズの名言の一つに「アップルというのはテク
ノロジーの会社ではなく、テクノロジーとリベラル
アーツの交差点にあるんだ」というのがあります。
先進的でイノベーティブなアップルのように、様々
な分野の関係性のなかに独創的な考えやアイディア
があります。学部だけではなく幅広い視野から世界
の物事を考えることによって、独創力を培うことが
できます。

（b）日本の大学と比べて
　（i）学習方法
　�　私がイエールNUS大学に通い始めて一番強く

感じた日本の大学との学習方法の違いは予習と復
習についてです。早稲田大学では復習を中心に、
イエールNUS大学では予習を中心に学習してい
ます。イエールNUS大学の授業はディスカッ
ション形式なので、授業の会話に参加できるよう

に、生徒は皆予習に時間をかけます。予習のほと
んどは与えられた資料を読み、授業のディスカッ
ションの課題質問を答えられるように準備しま
す。例えば、哲学の授業ではデカルト的二元論を
予習段階で学んだ後、授業ではデカルト的二元論
が成立しない理由についてディスカッションしま
した。このような学習方法は知識や考えの理解だ
けではなく、それらを自分の考えに応用する必要
があり、より深く勉強することができると私は思
います。これに対して、早稲田大学の授業はディ
スカッションより教授が一方的に話す講義型なの
で、授業で学んだ知識を復習することによって、
定着させるような勉強をしました。

　（ii）プレゼンテーションスキル
　�　日本の大学の授業との二点目の違いは、求めら

れるプレゼンテーションスキルです。イエール
NUS大学の授業はディスカッションベースなの
で、自分の意見を発言しながらも、他の意見を聞
き、質問する必要があります。これに加え、各授
業で必ずプレゼンテーションをします。このプレ
ゼンテーションの多くは1時間程で、授業を教授
の代わりに行うようなものです。長時間プレゼン
テーションをする必要があるため、高いプレゼン
スキルが求められます。日本の大学では講義型の
授業がメインなので、なかなかこのようなプレゼ
ンテーションをする機会は設けられていないの
で、とても貴重な機会です。

（2）学生
（a）学生のキャリア志向の強さ
　私がイエールNUS大学に通ってもっとも驚いた
ことは、学生のキャリア志向の強さです。この大学
に来るまではLinkedinの存在すら知らなかった私
は、周りの生徒が皆すでに様々な企業でインターン
シップを経験して、ネットワークを構築しているこ
とに驚きを隠せませんでした。大学一年次の夏休み
からインターンシップや教授の研究に参加すること
は当たり前で、学校内で毎週多くのネットワーキン
グイベントが開催されています。また、皆自分の
キャリアについてしっかりとした方向性をもってい
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　日本国内の大学入試方法が最近変わり始めている
ように、海外大学に進学する日本人はここ最近増加
傾向にあります。まだ半年ほどしかシンガポールで
一人暮らしをしていませんが、イエールNUS大学
に通って学んだことは沢山あります。特に、イエー
ルNUS大学に進学する前の生活と今の生活がとて
も異なるので、多くのことを毎日学びます。この記
事を通じて、少しでもイエールNUS大学や私の経
験について共有することができたら幸いです。

て、自分の興味を追求するために熱心です。大学は
学問や講義をしっかり学習する場所だと思っていま
したが、実際イエールNUS大学に通って、将来の
キャリアに向けて準備する場所でもあるのだと思い
ました。

（b）寮生活することで感じたこと
　イエールNUS大学は先程述べたように、学年の
約半分が留学生で構成されています。そのため、文
化、宗教、人種、ジェンダーなどの多様性がとても
ある学校です。私のルームメイトは半分がシンガ
ポール人であり、残りはミャンマーやインドネシア
から来た生徒です。また、友達の多くは帰国生が多
く、皆複数の国で生活した経験のある人が多いで
す。食堂などではハラールフードが提供されていた
り、礼拝室が学校内に設けられていたりと様々な宗
教や文化に対応出来るようになっています。また、
イエールNUS大学に来て初めて学んだことは、人
の代名詞を常に聞くことです。一見意味不明な行為
に思えますが、これはジェンダーへの配慮です。人
の外見や態度だけではその人のジェンダーを確かめ
ることができないので、初めて会う人に毎回代名詞

（she, he, they）を聞くように心がけています。こ
のように、多様な背景をもつ人々と一緒に生活する
ことで学んだことがあります。それは、相手の背景
やジェンダーなど勝手に決めつけたりしないこと。
自分の当たり前が必ずしも他の人の当たり前である
と思わないことです。そして、多様性があるからこ
そ自分らしさを表現することです。学年の約半分が
留学生であることにより出身国が皆別々で、ここま
での多様性に触れたことのなかった私にとって、文
化の違う人々と一緒に寝泊まりする経験はとても新
鮮で、学ぶことが多々あります。

執筆者氏名
三浦 花菜（みうら かな）
経歴

　洗足学園高等学校2020年に卒業。現在、Yale-NUS 
College在 学1年 生、 コ ン ピ ュ ー タ ー サ イ エ ン ス

（MCS)を専攻、経済学を副専攻する予定。学術面では
脳科学やビジネス、趣味としてゴルフやインテリアデザ
インに興味をもつ。
高校時代にモノコトイノベーション全国3位、脳科学オ
リンピック全国4位、ワールドスカラーズカップ国際決
勝大会(ToC)でゴールドメダルなど多数受賞。
幼少期をアメリカで過ごした経験もあり、幼い頃から海
外大学に進学することを考える。
現在学校のYNC-Hacksでマーケティング長、WIBでテ
クノロジー長を務める。
記事や大学について、インターンシップなど依頼につい
てご連絡がありましたら以下の連絡先でお願いします！
Linkedin: linkedin.com/in/hana-miura-9710241bb
Email:hanamiura87@gmail.com
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　マーケティングというと、何を思い浮かべるで
しょうか。まず、思い浮かべるのは「認知」という
言葉。そして、マーケティングといえば「広告」。
両方とも間違っています。そう定義している限り事
業の収益力は上がりません。その理由をお伝えした
いと思います。
　「認知」とは、言わずもがな「知っているかどう
か」あなたは、知っているもののうち、どのくらい
購入していますか？ほとんどの場合、知っているも
ののうち、購入しているものは1割にも満たないは
ずです。1割にも満たないのに、なぜ、認知を目的
にして、何千万円も何億円も投資して認知を取ろう
とするのでしょうか。
　マーケティングには、様々な理論が存在します
が、代表的なもののひとつに「AIDMA」というも
のがあります。AIDMAの「A」は「Awareness＝
認知」。マーケティングの第一歩は知ってもらうこ
とだと思っている方は非常に多いです。
　2番目の「I」は「Interest＝興味」。そして、3番
目の「D」は「Desire＝願望」。4番目の「A」は
「Action＝行動」です。企業として、必要なのは、
顧客の行動、つまり「Action」です。収益を上げる
ために必要な「Action」は「購入」です。「認知」
や「興味」は、購入に至るステップであることは事
実です。しかし、ターゲット顧客が「購入した
い！」という強い「願望」に繋がらない「認知」や
「興味」は、無駄とも言えます。
　売上に直結するのは「認知」でも「興味」でもな
く「願望」です。そして、その「願望」に繋がらな
い「認知」や「興味」は無駄です。しかし、多くの

広告が「願望」に繋がらない「認知」や「興味」を
喚起することに投資されています。日本における
2019年の広告費は、約7兆円にもなります。そのう
ち、どのくらいの広告費が、その商品やサービスを
購入したいという「願望」の喚起につながっている
でしょうか。私の感覚では、1割にも満たないかも
しれません。それは、マーケティングで重要なのは
「認知」という間違った認識により、多くの広告費
が「願望」に繋がらない「認知」や「興味」を喚起
させるために費やされているからです。それは紛れ
もなく「マーケティング＝広告＝認知獲得」という
間違った神話によるものです。
　「知っていること」と「欲しいこと」は別です。
そして「興味がある」ことと「本当に買いたい」と
いうことも別です。なんとなく面白そう、あったら
便利そうと思っても、それは強い衝動や願望でなけ
れば、実際の購入には至りません。
　更に大切なことは、収益が立つということは「顧
客が対価を払う」ということです。当たり前のこと
ですが、購入されない程度の願望では売上に繋がら
ないのです。この点は、多くの場合、マーケティン
グのプランニングにおいて後回しにされています。
本来、購入されることがゴールであれば、そこから
逆算して考えるべきです。
　顧客が対価を払うということは、その顧客は、そ
の商品やサービスに対して「購入したい！」という
強い衝動を持ち、さらに、その商品やサービスの価
値が、その商品やサービスの「価格」よりも高いと
認識されることが必要です。なぜなら、その商品や
サービスの価値が、その商品やサービスの「価格」

「認知」ではなく「売上」を上げる
マーケティングへの変革

BLOOM&CO.
CEO
彌野　泰弘
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よりも低いと感じてしまうと、顧客は、その価格を
「割高」と判断し、購入しないからです。
　つまり、売上が上がるためのマーケティングにお
いて、重要なことは「認知」や「興味」の喚起では
なく、その商品やサービスの「提供する価値」が、
その商品やサービスの「価格」よりも高いと判断し
てもらうことなのです。
　さて、価値の感じ方は、人それぞれ異なります。
御社の商品やサービスの独自性のある価値を、高く
評価する人は誰でしょうか？また、御社の商品や
サービスは「独自性のある価値」を持っていますで
しょうか。「独自性」がないとすると、価格競争に
陥り、他社の商品やサービスと似たような価値しか
ない場合は、より安い商品やサービスが買われま
す。これは、自分が消費者や顧客であれば、当然取
りうる行動です。同じ価値のものを、より高い値段
で買うことはないからです。
　価格競争に巻き込まれると値引き合戦に巻き込ま
れ、結果、その事業の収益性は右肩下がりになりま
す。収益性が下がるとマーケティング予算が減少
し、ひたすら値引きとなり、最後は赤字事業として
撤退となります。
　つまり、収益性の高い事業を行うためには、①独
自性の高い価値を創る、②独自性の高い価値を求め
る顧客を特定する、③独自性の高い価値を求める顧
客に、御社の商品やサービスの独自性の高い価値を
正しく理解してもらい、彼らがその価値に対して相
対的に低いと感じる価格認識にする必要があります。
　マーケティングのアクションは、①独自性の高い
価値を創る、②その価値を求める顧客を特定する、
③その価値を求める顧客に、リーチし、独自性の高
い価値があることを正確に理解してもらい、その価
格を割安と捉えてもらうことが大切です。
　次に「競合」「競争」「競合優位性」という概念の
「捉え方」が大切になります。「競合」「競争」「競合
優位性」を持とうとばかりに「競合の動き」を見す
ぎて、競合と同じ行動や後追いの行動を取っていま
せんか？競合を見ることは「競合と似る」ことに繋
がり、皮肉なことに、最も避けたい「競合との同質
化」を招き、結果、競合優位性を失うことに繋がっ
ているのです。日本企業の多くは競合比較による横

並びにより結果として同質化してしまっています。
　同質化し、競合優位性を失うと、前述の通り価格
競争になり、収益性が下がり、赤字事業となり、撤
退となります。同質化は、事業撤退の先行指標です。
　マーケティングを行っていく上で、大切なことは、
競合を見すぎない、意識しすぎないことです。その
代わり、自社の独自性のある価値を創り強化するこ
とに専念し、その価値を求める顧客を特定し、その
顧客に向き合うことに集中することが大切です。
　つまり、マーケティングの戦略づくりで見るべき
対象は「競合」ではなく「顧客」です。
　顧客の理解のためには、以下の5つのポイントが
重要です。

①顧客特性
②顧客規模
③インサイト
④ドライバー
⑤バリア

　自社の商品やサービスの価値を高く評価してくれ
る顧客の特性と、その顧客の規模（人数や社数）、
インサイト（求める理想や抱えている課題感）、ド
ライバー（自社の商品やサービスを選びたくなる理
由）と、バリア（逆に選びにくくなる理由）。
　これらを理解し、彼らの価格許容度を理解するこ
とで、彼らに対して、自社の商品やサービスの価値
を、効率的、効果的に正確に伝え、価格許容度を下
回る形でプライシング（値付け）することで、商品
やサービスは売れます。
　私は過去15年以上、P&GやDeNA、そして、現在
のBloom&Co.で、100を超える商品やサービスのマー
ケティングに携わってきましたが、売れている商品
やサービスは、上記の構造が正しく作られており、
売れていない商品やサービスは、上記の構造が正し
く作られていない、または、独自性がない、または、
価値が価格を上回れていないのいずれかになってい
ます。気づかれたかもしれませんが、すべて広告の
前の話です。つまり売れるか売れないかは広告以前
の設計に問題があることが非常に多いということで
す。広告以前の設計が正しければ、ソーシャルメ
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自然に物が売れる時代です。基本的には、売れない
物が広告によって売れるようにはならないのです。
　以下、累計100本以上のCM制作と、100社以上の
マーケティング課題に向き合い、累計300億円以上
のマーケティング予算を運用した経験から、マーケ
ティングにおける5つの間違いについてまとめます。

マーケティングの5つの「間違い」

１．マーケティングとは「広告」である。
マーケティングの究極の目的は、広告がなくても商品
やサービスが売れるようになる状態を創ることです。

２．�マーケティングで大切なのは「認知の拡大」である。
あなたは、これまで、認知したもののうち何%くら
いを買いましたか？認知とはブランド名の認知です
か？知ると買うはイコールですか？

３．�マーケティングで大切なアクションは「ABテ
スト」である。

ABテストはあくまで比較評価であり、比較対象の
選択肢（オプション）にない正解は見つけられない。
大切なのは、強い独自価値の開発です。それはAB
テストでは生み出せません。

４．ブランディングに「売上の向上を期待しない」
購入意向が上がらないブランディングは、ブランド
戦略が間違っている可能性が高い。正しいブランド
戦略は、正しいターゲットに、そのブランドコンセ
プトが伝われば、購入意向が高まり、売上が上がる
設計になっています。ブランディングとは、おしゃ
れにすることではありません。

５．�クリエイティブで大切なのは「インパクト」である。
インパクトは表現開発上の演出に過ぎず、目的では
ありません。認知神話による功罪です。インパクト
の創出が目的化すると、その広告は購入意向を高め
るために本来伝えるべきことが伝わらない「社会的
アート」になります。社会的アートに、企業の予算
を数億円単位で投資する妥当性はありません。

　マーケティングは、以下のように捉えることが大
切です。
　①�マーケティングとは「自社の商品やサービスが
持続的に売れる構造・状態を作る」こと。

　②�マーケティングで大切なのは「ターゲット顧客
の中での購入意向の創出と強化」である。

　③�マーケティングで大切なアクションは「自社の商品や
サービスの独自価値の創造と伝達」である。

　④�ブランディングとは「ターゲット内で購入意向を高
める独自価値の認識の蓄積・強化」である。

　⑤�クリエイティブで大切なのは「ターゲット顧客
への独自価値の伝達効率」である。

　マーケティング戦略を評価する際に、必要なこと
は以下の5つです。

マーケティング戦略：5つの評価軸

　①独自価値が自社の強みによるものか
　②売れる理由が構造的にできているか
　③必然性を持って選ばれる理由なのか
　④持続的に売れる構造が作れているか
　⑤事業目標と顧客規模が合っているか

　昨今、世の中は、益々、デジタル化されていま
す。「DX」など、様々なものやプロセスのデジタ
ル化が叫ばれています。ただ、顧客はロボットでは
ありません。顧客は生身の人間です。大切なこと
は、デジタル化されつつある社会の中で、自社の顧
客の認識や選択肢が、常に「どのように変化してい
るか」を正しく認識し、顧客の手にある特定価値に
おける選択肢の中で、自社の商品やサービスが、継
続的に、構造的に、必然性を持って選ばれ続ける状
態を作り続けることです。
　そのためには、定期的に、ターゲットの顧客の理
想的な状態や現状の課題、思考回路や判断軸、それ
らの優先順位を理解し、変化し続ける顧客の変化を
アップデートし続けることが大切です。それが重要な
のは、自社の商品やサービスを買うか、買い続けるか
どうかを判断するのは、顧客一人ひとりだからです。
　逆にそれができていれば、顧客に常に必然性を
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持って選ばれ、購入され続けることができます。そ
して、その構造ができていれば、新たな顧客が獲得
できる度に、ミルフィーユのように売上が積み上が
り、事業は安定的に拡大していきます。
　デジタル化されていく社会でも、マーケティング
の本質は変わりません。顧客の理解を深め、顧客が
求めることを知り、自社の強みを活かしながら、独自
性の高い商品やサービスを顧客の価格許容度以下で
創造し、提供することです。そして独自性の高い価
値提供により、顧客の価格許容度を高めることです。
　ここ数年で、マーケティングの「手法」におい
て、多くのデジタルサービスが生れました。カオス
マップと言われるように、今や、デジタルなマーケ
ティングの手法やサービスは、数百を超えます。数
百を超えるマーケティング手法から、自社の商品や
サービスを、自社のターゲット顧客に届けるために
最適なものを選ぶにはどうしたらよいでしょうか。
　それぞれの新しい手法を片っ端から試していたの
では、何十年かかるかわかりません。大切なのは、
自社の顧客の理解から必要な「手法」をスクリーニ
ングすることです。手法により顧客にリーチするので
はなく、顧客を取り巻くタッチポイントを理解するこ
とで、顧客に最も効果的、効率的にリーチし、独自
価値を伝えられる手法をあぶり出すことが近道です。
　顧客理解のためには、定性調査と定量調査をうま
く組み合わせて、顧客の「認識」と「規模」の両面
を捉えることが必要です。
　多くの企業では、今だにグループインタビューが
行われていますが、グループインタビューは顧客の
認識を十分に「深堀り」できないため、表層的な
「リアクション」しか得られない、また、他の参加者
からのバイアスも掛かるため、お勧めできません。
　定性調査は、定量調査に比べて、調査対象の人数
が限られるため「誰を調査するか」が非常に重要で
す。上述したような複数の顧客セグメントがある中
で、間違ったセグメントの対象者を調査してしまう
と、間違った調査結果が出てきてしまいお金と時間
の無駄になるだけではなく、間違った戦略を導くこ
とになり、事業成長に悪影響を与えます。
　定量調査にも複数の手法があり、戦略的な意図を
明確化せずに間違った設計で調査を行うと、結果だ

けを確認するだけの表層的な調査になってしまった
り、間違った結果や判断を誘引してしまいます。
　理想的な調査は「原因」と「結果」の両面を明確
化する調査です。理想的な「結果」を生み出すため
の「原因」を特定することで、必然性を持って理想
的な結果を生み出すためのヒントが見つかります。ま
た、その原因を構造的に作り出すことで「未来の結
果」を予測することができるようになります。未来の
結果が、事業計画と一貫性を持っていることを確認
することで、マーケティング戦略と事業計画との整合
性が確認できます。定量調査は、数字が出てくるた
め好まれますが「結果」を推し量るのに向いている
ものの、結果を導き出す「原因」を見つけるのには
適していません。「原因」を見つけ出すためには「定
性調査」が適していますが、定性調査は対象人数が
限られるため、調査設計と調査担当者のスキルに依
存するため精度の高い定性調査を行うためには、高
度なトレーニングを積んだ専門的な人材が必要です。
　正しく設計された定量調査により、どのようなコ
ンセプトで、どのくらいの投資を行えば、どのくら
いのリターンが生まれる可能性があるかという予測
ができるようになることで、思い切った戦略投資や
事業戦略の変更をギャンブル的にではなく、統計的
な判断と共に、思い切った戦略変更を実行すること
が可能になります。
　事業は周辺環境や競合との相対的なポジションに
よって、日々、状況が変わります。顧客の認識や選
択軸も変わり続けます。だからこそ、定常的に「戦
略的定性調査」と「戦略的定量調査」を行うことで、
自社と環境の「変化」を適切に把握し、戦略を定期
的に「アップデート」することが重要になります。
　海外展開におけるマーケティング戦略の考え方
は、更に別の視点が必要になります。「ローカライ
ゼーション」と「グローバライゼーション」のバラ
ンスです。
　各マーケットにおいて、購入の意思決定を行うの
は、あくまで現地の意思決定者であり、B2Cであれ
ば消費者、B2Bであれば企業の中の決裁者になりま
す。国によって、消費者や決裁者にとっての「理
想」「課題」が変わり、それにより「ニーズ」「ドラ
イバー」「バリア」そして、「競合」や「意思決定基
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　そのため「ローカライゼーション」と「グローバ
ライゼーション」のバランスでいうと、ローカライ
ゼーションがより重要となります。一方、すべての
マーケットで、ローカライゼーションを行ってしま
うと管理コストやブランドイメージの分散が課題に
なるため、必要なローカライゼーションを行いつ
つ、共通化できるものはできるだけグローバルで共
通化することが重要になります。
　その判断のためにも、各マーケットにおける顧客
（消費者や決裁者）の「違い」と「共通点」を同一
のフレームワークで把握して、効果的で、無駄のな
いグローバル戦略を作る必要があります。
　各地域の「差分」と「共通項」を理解するために
は、マーケティングの調査や設計、および、モニタ
リングにおいて、全世界で共通のフレームワークを
用いることが重要です。フレームワーク自体がバラ
バラだと、マーケット間での「差分」と「共通項」
が理解できず、マーケットごとにバラバラのアプ
ローチを取り、管理コストやブランド資産の積み上
げにおいて多大なる無駄が発生します。
　私はこれまでの約15年間に、P&G、DeNA、そ
して、Bloom&Co.において、グローバル企業、日
本企業、そしてスタートアップのマーケティング戦
略の策定を行ってきました。それにより、グローバ
ル企業、日本企業、そしてスタートアップにおい
て、必要なマーケティングのフレームワークは本質
的には同じであることが分かりました。
　一方で、グローバル企業、日本企業に不足してお
り必要なものはスタートアップ的なマーケティングの
考え方であり、逆にスタートアップ企業に必要なもの
はグローバル企業、日本企業で行われているような
マスマーケティングやブランディングの考え方です。
　なお、日本市場において、2019年に、デジタル
マーケティングに費やされる広告宣伝費が、ついに
テレビCMを中心とするマスマーケティングの広告
宣伝費を超えたことがニュースになりましたが、こ
れは、テレビCMの有効性が落ちたのではなく、デ
ジタルマーケティングの有効性が高まっていると捉
えたほうが正確です。

　マーケティングの手段を大別すると、①マスマー
ケティング（主にテレビCM）、②デジタルマーケ
ティング、③広報／ PRとなりますが、それぞれ
は、それぞれでしかできない「強み」と「弱み」が
あります。この3つの手段を組み合わせることで、
強みを活かし、弱みを補完し統合されたマーケティ
ングプランとなります。
　ただ、いずれかに強い企業は、他の手法に強くな
いといった手法の高度化と専門化が進んでいるため
これらのマーケティング手法を無駄なく組み合わせ
られる「マーケティング・プロデューサー」が必要
になります。「マーケティング・プロデューサー」
は、それぞれの手法のプロではなく、それぞれの手
法の「最適な組み合わせを作るプロ」になります。
　その組み合わせは、上述の通り、その企業のター
ゲット顧客の深い理解「顧客理解」を中心とした
「顧客起点のマーケティング戦略」から構造的、且
つ、必然性を持って作り上げられます。その意味で
も、高度化、細分化、専門化するマーケティングを
無駄なく、効果を最大化するためには、以下のス
テップを踏む必要があります。

マーケティング計画の7つのステップ

　①�事業目標の明確化（定性的な目的と定量的な目
標、および、タイムライン）

　②�事業目標を達成するために解決すべき課題の明
確化

　③�事業目標を達成するために獲得すべきターゲッ
ト顧客の明確化と定量化

　④�事業目標を達成するために獲得すべきターゲッ
ト顧客のインサイト理解

　⑤�事業目標を達成するために獲得すべきターゲット
顧客の購入意向を高めるコンセプト開発と定義

　⑥�事業目標を達成するために獲得すべきターゲッ
ト顧客の定性・定量調査

　⑦�定性・定量調査結果から具現化すべき「原因」
と「結果」の特定と事業戦略との整合性確認
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ターゲット
セグメント

ユーザー
インサイト

商品価値
ユーザー便益

プライシング
コスト削減

販売チャネル
SEO/LP/Web

テレビCM
バナー広告

広告プロダクト設計

　事業を支えるのは顧客であり、企業がすべきこと
は「顧客理解」と「付加価値と独自性の高い価値の
創造」です。強い独自価値の創造により顧客は、企
業の商品やサービスに対して、高い「購入意向」と
「継続購入意向」を持ち「収益性」と「持続性」の
高い事業が作れます。
　国内需要だけでは戦えない時代になり、日本企業
の強みをを世界、特にアジア市場に展開し、自社の
独自価値をマーケティングしていく必要があります。
そのために鍵となるのは「顧客起点のマーケティン
グ」です。カオス化する手法に翻弄されてはいけま
せん。マーケティングは「認知」でも「広告」でも
ありません。大切なのは、自社の顧客と潜在顧客を
深く理解し、顧客と潜在顧客が必然性を持って自社
の商品やサービスを買い続けたくなる独自価値を作
り、強化し続けることです。日本企業の多くは、モ
ノづくり文化で、良い製品を作ることには非常に長
けていますが、その製品を、顧客視点での独自価値
に翻訳し、グローバルブランドとしてマーケティン
グ・ブランディングすることができていないことが
多いと思います。日本企業の強いモノづくりの力に、
強いマーケティングと真のブランディングの力をか
け合わせれば、日本企業は、アジアマーケットでよ
り大きなプレゼンスを作れると思います。

執筆者氏名
彌野 泰弘（やの やすひろ）
経歴
　米国大学卒業。P&Gにてブランドマーケティングを、
日本・シンガポール・スイスなどで約9年間に渡って担
当。日本・シンガポール・スイスにて、多国籍なチーム
メンバーと共にマーケティング戦略の策定、および実行
の指揮を取る。2012年にDeNAに入社。執行役員 マー
ケティング本部 本部長として、モバイルゲーム事業、
EC事業、新規事業、スポーツ事業やコーポレートブラ
ンディングの刷新も含め、全社のマーケティング活動を
統括。2015年4月に株式会社Bloom&Co.を設立。
100を超える事業やサービスのマーケティング経験を
元にグローバル企業、日本企業、スタートアップ企業の
マーケティング戦略策定と実行を包括的に支援。CNET 
Japan CMO Award 2014 受賞。Ad Tech Tokyo、
Google Think、Play with Twitterなどで登壇。KDDI 
∞ Labo社外アドバイザー、VRize アドバイザー、経済
産業省主催「始動」メンター、電通主催スタートアップ
支援 GRASSHOPPERアドバイザー（マーケティング）、
株式会社LITALICO 非常勤取締役

Bloom&Co.マーケティングフレームワーク
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筆者の略歴と
SingaLife立ち上げのキッカケについて

　弊社は2016年1月にシンガポールで事業を開始
し、2016年4月より『週刊SingaLife』という無料
情報誌（フリーペーパー）を発行している。本執筆
では、シンガポールでのメディア立ち上げの経緯や
拡大の過程、更にはコロナ後の広告市場の変化と今
後の見通し、そして今後の弊社の展望などについて
記していきたい。
　筆者（飯田）の経歴を記すと、2007年に新卒で
株式会社三井住友銀行に入行、法人営業部を経て本
店の調査セクションに異動しミクロ・マクロの調査
業務を経験した後、2012年よりインドネシアに異
動、その後約3年に渡ってインドネシア・ジャカル
タでの業務に従事した。2012年のインドネシアと
言えば空前の日系企業進出ブームであり、私の業務
も、インドネシアに新たに進出を検討する日系企業
の進出支援（現地市場調査や専門家の紹介など）
や、進出済みの日系企業の事業拡大支援（マーケ
ティングの支援や現地企業とのマッチング支援）な
どが中心であった。
　私にとっては初めての海外生活ならびに海外勤務
経験になったわけだが、この経験で痛切に感じたの
は、（とりわけ新興国勤務というのもあるのだが）
日本の生活環境や業務環境がいかに整備されたもの
であり、恵まれたものであったかという点である。
インドネシアのジャカルタでは、今でこそMRTが
開業するなど一部整備が進んでいると聞くが、私の
駐在中は基本的に外を歩くことはままならず、移動

は全て車、そして道路環境も整備されていないので
物凄い渋滞が毎日発生しており、酷い時には本来
15分程度で移動できる距離を1 〜 2時間かけて移動
するのもザラであった。
　また当時は日系の飲食店や日本のサービスもまだ
出揃ってはいなかったので、訪れる飲食店も限られ
たものであった。更に赴任当初は現地の公用語であ
るインドネシア語の使用もままならず、運転手と会
話して目的地を告げたりお店のスタッフに注文をす
るのも一苦労という有り様で、新興国で生活してい
くことの大変さを痛いほど感じさせられた。
 そうした私にとってジャカルタで配布されていた
日本語フリーペーパーは非常に貴重な情報源であ
り、そこで発信されている現地のニュースやお店情
報、また日系のサークルやイベントの情報などはと
ても有益であると共に毎回手に取るのが楽しみだっ
たことを覚えている。また私の駐在中のミッション
が日系企業の進出支援・業務拡大支援であったと前
述したが、ジャカルタで見ていた日本語フリーペー
パーの中には生活情報だけではなくビジネスに関す
る情報も充実しており、私も仕事柄ビジネスニュー
スや現地日系企業が提供するサービスの情報なども
よく目にしていた。
　そうした中ある日、ジャカルタに進出した日系企
業の代表者の方より『新たに開発した会計システム
をこちらに住んでいる駐在員や現地法人の代表の
方々にPRする手段を探している』というご相談を
頂いた。有効な手段の一つとして件の日本人向けフ
リーペーパーを紹介したところ、実際に広告掲載と
なったわけだが、後日その方と会うなり『フリー

シンガポールでの自社メディア立ち上げ経験と
今後の広告・PR戦略についての考察

FIFTY ONE MEDIA PTE LTD（SingaLife）
Managing Director
飯田　広助
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ペーパー広告の効果が凄いので驚いています。紹介
して頂き本当にありがとうございました』という御
礼のお言葉を頂いた。この時、『海外在住日本人の
頼りになるメディアを作ること』が『海外に挑戦し
事業拡大を試みる企業に貢献できる』ということ
を、読者側・企業側の両面の視点を通じて感じ、“い
つか自らの力でこの様な貢献をしてみたい”と考え
たのが後のSingaLife立ち上げに繋がっている。尚、
弊社社名のFifty One Mediaの由来は『海外で事業
を成功させられる確率が50：50である中、その成
功確率を1％でも高められるメディアとなりたい』
という想いによるものである（＊それに加えて、イ
チロー選手の様に世界で活躍する日本人・日本企業
になりたいという想いと、創業年である2016年が
ちょうどシンガポール建国51年目だったという事
で、その3つの意味を掛けている）。
　いずれにしても前職の銀行では、希望していた本
店の調査セクションでの勤務や海外駐在など様々な
経験をさせて頂き、更には素晴らしい上司・同僚・
後輩などにも恵まれた。もう一度就活生時代に戻っ
たとしても間違いなく同じ銀行に入社するだろうと
思うほど素晴らしい経験を沢山させて頂いたと思っ
ている。ただ、年齢も30才となり子供も産まれ、
何か人生を賭けた挑戦ができるのは今が最後だろう
という想いから、悩んだ末に2015年にお世話に
なった銀行を退職する運びとなった。

シンガポールでの事業立ち上げの
経緯と拡大の過程について

　よくお客様に『なぜシンガポールで事業を始めた
のですか？』というご質問を頂くのだが、これには
2つの理由がある。1つ目は単純にシンガポールと
いう国が好きだからである。出張やプライベートで
ジャカルタからシンガポールに来るたびに、いつか
この国で生活し、仕事をしてみたいと考えていた。
2つ目はシンガポールを起点として、世界各地にビ
ジネスを展開したいと考えた為である。ご存知の通
り、シンガポールに統括拠点を置いて全世界的にビ
ジネスを展開する企業は多いが、長期的に弊社もシ
ンガポールを起点として世界各国にビジネスの幅を

広げていきたいと考えている。なぜ世界各国にビジ
ネスを展開したいのかについては最後の章で後述し
たい。
　SingaLifeを創刊した2016年当時、シンガポール
には既に信頼と実績のある日本語フリーペーパーが
多数あったことから、新たなメディアが参入する余
地は極めて限定的であった。事実、創業当初は見込
み客との商談機会を作ることすらままならず、オ
フィス近くで一人、本気で絶望しかけたことを今で
も覚えている。ただ、そうした中でも徐々にいくつ
かの企業の方が話を聞いてくださる様になり、また
その中で更に一部の企業より創刊号に広告を掲載し
て頂けることとなり、そうした方々に助けられ何と
か2016年4月に予定通りに創刊することができた。

創刊号表紙（2016年4月当時）

　前職でのジャカルタ駐在時代は『ジャカルタの日
本人社会に比べ、シンガポールの日本人の人付き合
いはドライなものだろう』と勝手に考えていたが、そ
うした自分の考えは良い意味で覆され、当時から今
に至るまでずっとお付き合い頂いている企業様も多
く、そうした方々には本当に感謝してもしきれない。
　さて2016年当時のシンガポール市場を振り返っ
てみると、その数年前からタンジョンパガー地域を
はじめとして日本食の新規出店ブームが起こってお

21

JCCI 2021年3月月報　シンガポールでの自社メディア立ち上げ経験と今後の広告・PR戦略についての考察

1-4_FIFTY ONE MEDIA PTE LTD_210222.indd   21 21.2.22   0:30:02 PM



JC
C
I月
報
2
0
2
1
年
0
3
月
号

デ
ー
タ
作
成
日
：
2
1
/0
2
/2
2
　
S
E-
2
1 り、毎月何かしら新店舗がオープンしていた様な記

憶がある。一方で優勝劣敗は当時から激しく、新規
出店の数ヶ月後には閉店というお店なども珍しくな
かったことから、そういった実情を見るにつけシン
ガポールで事業を続けていくことの厳しさを痛感さ
せられた。
　また当時は飲食店同様、日系美容室の新規出店も
相次いでおり、創刊当初は日系飲食店や日系美容店
による広告のご掲載が多かった様に思う。立ち上げ
時はそうした前向きな市場環境にも助けられたが、
もう一つは採用面で良い人材に恵まれたことにも大
いに助けられた。今ではEmployment Pass（EP）
の給与基準が大きく上がってしまったが、当時は日
本人1人に対し3000Sドル代中盤でもEPを発給す
ることができ、そのお陰で優秀な人材を無理の無い
金額で採用できたことも立ち上げ時の拡大を支えた
要素として大きかった。またシンガポールに来て気
づいたことだが、日本人の主婦の方の中にも一芸に
秀でた方が多く、そうした方々の能力と協力にも大
いに助けられた。
　近年は新型コロナウイルス蔓延の前から既に新規
進出・新規出店ブームは落ち着いてしまっており、
またご存知の通り外国人のEP発給基準給与も大幅
に上がってしまった為、弊社もあと数年進出が遅れ
ていたら事業の立ち上げは難しかったのではないか
と思う。新型コロナウイルスの影響もあり、最近は
経済環境・雇用環境の両面で若い方の起業や挑戦が
難しい状況になってしまったが、個人的にはまたシ
ンガポールで挑戦する若い日本人の方々が増えてい
く流れが再び生まれてくれば嬉しい限りである。

コロナ後のシンガポール日本人市場の
変化について

　ご存知の通り、昨年2020年より蔓延した新型コ
ロナウイルスの影響で、シンガポールの日本人市場
を含むシンガポールの経済環境も大きく変化した。
弊社の事業影響で考えると、大きく『①シンガポー
ル在住日本人の数、②広告市場の変化』の2点に分
けられるが、これを順に解説できればと思う。
　シンガポール在住日本人の数については、2020

年にかけて大きく減少したことはほぼ間違いない。
あくまでも噂ベースだが、“2020年末時点のシンガ
ポール在住日本人数は3万人を切ったのではない
か”という声も一部聞かれている（現時点で最新の
統計となる海外在留法人数統計によると2019年10
月時点で36,797名）。事務所の閉鎖によるものや経
費削減によるもの、ビザの厳格化によるものなど
様々な理由はあるが、ここ数年馴らしてみれば微増
傾向だったトレンドが新型コロナウイルスの影響に
よって大きく変化したことは間違いない。
　今後のシンガポール在住日本人数のトレンドにつ
いては、やはり『当面増加は望めない』ものと見て
いる。ただし、懇意にしている日系人材会社の方の
お話によると、2020年後半〜 2021年初にかけて、

“日系企業による求人数は既にコロナ前を超える水
準となっている”ようだ。また同人材会社が取った
アンケートの中で『今後人員を削減する予定』と答
えた日系企業は減少傾向にあるとのこと。シンガ
ポールにおいては市中感染数が抑制できていること
もあり、これ以上経済活動が縮小していくというよ
り、これから徐々に経済が回復していくと見ている
層が多く、故に少なくともこれ以上の人員削減を考
えている日系企業は減少傾向にあり、今後の回復に
備えた人員強化に踏み切る会社が徐々に増えてきて
いる様に感じる。
　次に広告市場の変化についてお話すると、大きく

『１．広告のデジタル化、２．動画広告の伸長』が
挙げられる。やはり昨年の新型コロナウイルスの影
響を受けた外出の抑制や在宅勤務の増加により人が
スマホやPCを見る機会は間違いなく増えている様
に思う。実際、弊社の統計を見ても昨年4月のCB

（サーキットブレーカー）以降、自社で運営する
WEBメディアのPV（ページビュー）数や自社SNS
のフォロアー数が激増している。また、クライアン
トの広告や記事に対する反響も、自社のWEBメ
ディアやSNSを経由して生まれるケースがコロナ
前対比で大きく拡大した。それを受けて、弊社も広
告主に対しては紙面広告だけではなくWebメディ
アやSNSへの同時掲載する形を推奨・実施してい
る。これの具体的な方法については次の章で後述し
たい。
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　またコロナ後のもう一つの変化として『動画広告
の伸長』が挙げられる。これは昨年の新型コロナウ
イルス蔓延後の在宅率の大幅増加や、有名人の参入
増加・専門チャンネルの増加などを受け、日本人の
YouTube視聴時間が大きく伸びていることに大き
く起因していると考えている。最近では誰もが経験
があると思うが、調べ物や何かしらの情報を入手す
る際、文字ベースではなく動画・音声ベースで、と
いうケースが増えてきている様に思う。この１年で
確実に情報入手手段の一定割合は『文字→動画（音
声）』へとシフトされたが、人の思考や行動がどん
どん便利な方向に流れるのは必然である為、今後も
この傾向は続いていくであろう。
　弊社も昨年より『SingaLifeTV（現在登録者約
2700名）』というYouTubeチャンネルを運営して
いるが、あるレストランで撮影した動画を発信した
ところ、次の週には連日に渡って日本人で席が埋
まってしまったという事例もあり、私自身が身を
もって広告手段としての動画の有効性を実感してい
る。またこれはレストランなどのBtoCビジネスだ
けに限ったことではなく、『海外進出チャンネル

（現在登録者1200名）』という弊社が運営するビジ
ネス系チャンネルでも、或る日系事業者に出演頂い
た際に予想を超える反響があったとの声も頂いた。
前述の通り、日本国内でもどんどんと専門領域に特
化したチャンネルが立ち上がり伸びていっている
が、専門性が高く文字だけで全容が分かりづらい情
報ほど動画が威力を発揮するので、弊社としても今
後更に自社のYouTubeチャンネルでの発信を強化
していきたいと考えている。
　一方、事業者の方々が自らYouTubeチャンネル
を運営して発信力を強化するという施策に関して
は、余程人員や資金などに余力のある企業を除いて
あまりオススメできない。というのも、これだけ無
数のYouTubeチャンネルが立ち上がっている昨今、
登録者数や視聴回数を伸ばしていくのは至難の業で
ある上、せっかく登録者数をある程度伸ばせたとし
ても、連続的に良質な動画をアップし続けてなけれ
ばYouTubeのアルゴリズム上マイナスとなり、登
録者数と再生回数が大きく乖離し会社にとってディ
スブランディングになるというケースも少なくな

い。実を言うと弊社も、『収益化基準でもある1000
人登録くらいはすぐ行くだろう』と考えていたがそ
の期待は淡くも崩れ去り、当初予測を大幅に超える
手間と費用と労力と時間を費やしたというのが事実
である。その為、もちろん事業者が自らチャンネル
を運営しそこでの発信力を強化できれば理想的だ
が、ただでさえ本業の運営やコストのやりくりもラ
クではないシンガポール市場において、YouTubeの
運営に貴重なリソースを費やすのはリスクが高すぎ
るのではないかというのが私自身の考え方である。

今後のシンガポールにおける
広告・PR戦略と、弊社の展望について

　本章ではシンガポールにおける広告・PR戦略の今
後について私自身の見解を述べたい。結論から言う
と、今後のシンガポールでのマーケティングのポイン
トは『細分化』が極めて重要になってくると感じてい
る。ご存知の通り、ここ数年でSNSをはじめとした
デジタルプラットフォームが大きく発達しており、主
要なものだけでも、Facebook、Instagram、Twitter、
LINE、YouTube、TikTokなどに加え、直近では音
声交流アプリの『Clubhouse』が大きな注目を集め、
急速に利用者数を拡大している。しかし、人の可処
分時間は当然ながら限りがあるので、その結果何が
起こるかというと、利用するSNSが増えるほど一つ
のSNSに費やす時間は減ってくる。これが例えば、
世界で主に利用されている媒体がFacebookしかな
く、ビジネスマンの方・主婦の方・若年層の方など属
性や年代を問わず全員がFacebookを主に利用してい
る状況であれば、広告主側としてはFacebookに多額
の広告費を投下すれば良いのだが、ここまでSNSが
多様化すると当然そうもいかなくなる。
　また、各SNSで『できること・できないこと』、

『得意なこと・そうでないこと』があり、それによっ
て主となる利用者層や利用目的も大きく異なってく
る。例えば、匿名利用者が多く字数制限のある
Twitterと、実 名利用者 が 多く字 数 制限 がない
Facebookでは発信目的や発信内容は異なってくる
し、動画で発信するYouTubeと音声で発信する
Clubhouseでも違いが生じる。加えて、各種SNSは

23

JCCI 2021年3月月報　シンガポールでの自社メディア立ち上げ経験と今後の広告・PR戦略についての考察

1-4_FIFTY ONE MEDIA PTE LTD_210222.indd   23 21.2.22   0:30:02 PM



JC
C
I月
報
2
0
2
1
年
0
3
月
号

デ
ー
タ
作
成
日
：
2
1
/0
2
/2
2
　
S
E-
2
1

執筆者氏名
飯田 広助（いいだ こうすけ）
経歴

1984年　　　　青森県青森市出身（現在36才）
2007年3月　　東北大学経済学部経営学科卒業
2007年4月　　�株式会社 三井住友銀行入行 千住法人

営業部配属
2008年10月　　�同行 企業調査部 配属
2012年7月　　三井住友銀行インドネシア着任
2015年末　　　株式会社 三井住友銀行退職
2016年　　　　�シンガポールにてFifty One Media 

Pte Ltdを創業し、週刊SingaLifeを創
刊。現在に至る

日々物凄い勢いで機能追加や改善を遂げているの
で、その時々によって利用者層や発信内容・また
SNS間の優劣やポジショニングなども異なってく
る。その為、今後はこうした各個別媒体のトレンド
やそれを踏まえた全体像の変化などもしっかり押さ
えた上でなければ、有効なマーケティング戦略・広
告戦略の立案が難しくなってくるだろう。
　弊社も創業当初は日本語フリーペーパーのみの展
開であったが、最近ではWebメデイア、Facebook、
Instagram、LINE、YouTubeなど、様々な媒体での
情報発信を行なっており、日本語のみならずシンガ
ポール人に向けた英語での情報発信も強化している。
幸いそれぞれ数千名超のフォロアーを抱える規模と
なったことから、現在では各媒体のフォロアー層の違
いや特長を踏まえ、広告主やユーザーの特性に応じ
カスタマイズした発信を行なっている。例えば
YouTube一つとっても、弊社では『１．ライフスタイ
ル系、２．ビジネス系、３．教育系』の3分野を展開
しているし、WebメディアやFacebook・Instagram
も『１．シンガポール在住日本人向け、２．シンガ
ポール人向け』の2種類を展開中である。特に新型コ
ロナ以降はこうした細分化戦略が非常に機能してい
ると感じることから、今後は更に踏み込んでユーザー
属性に応じた細分化を図っていきたいと考えている。
また今日では3 ヶ月前に成功した広告手法や発信内容
が機能しなくなるというケースもザラにあることから、
弊社内でも意欲の高いスタッフ達が常時各ツールの
最新トレンドや成功事例などを意見交換することで
日々のアップデートを心がけている。
　そうした事情を踏まえると、現在の弊社の役割は

『日本語フリーペーパーなど一つのメディアに特化
してその広告枠を案内する』のではなく、『各媒体
の特長やトレンドをしっかり把握し、各国籍・属
性・年代にしっかりリーチできる体制を整え、広告
主にとって最適なマーケティング方法を提案する』
というものに変わっていると認識しており、社内の
体制もその様な前提へと変化している。今後も市場
変化のスピードは速くなることはあれど遅くなると
いうことは無いであろうから、それに応じてどんど
ん柔軟に体制を変化させ、紙面・Webメディア・
SNS・動画など各種ツールを使い分けながら、広告

主にとって最適な提案や情報提供をしていきたいと
考えている。
　最後になるが、私は青森県の出身で大学入学と同
時に仙台へと移ったが、就職するまで22年超を東北
地方で過ごしてきた。その為か、日本の地方創生・
地方の活性化に貢献したいという想いをずっと持っ
ており、それを成し遂げたいので起業したと言って
も過言ではない。東北地方に限らず日本の各地方は、
少子高齢化・人口流出・産業空洞化が進み、経済的
に厳しい状況に直面している。あくまで私個人の見
解だが、国内だけでこうした状況を打開するのは現
実的に難しいと考えている。その為、日本の地方が
世界を相手にビジネスをし、世界の富を各地方に還
流させることで日本の地方を元気にすることができ
ないかと考えており、私自身もそれに貢献したいと
いう想いで勉強や行動をしている。前々章で、シン
ガポールで起業し理由のひとつとして“ビジネスの全
世界展開”を挙げたが、正にシンガポールという国自
体が、国土や人口や資源などに限りがある中で世界
を相手にビジネスをし世界の富を還流させることで
発展してきてきた国だと私は認識している。その為、
中長期的にはこの国で学んだことや得られたネット
ワーク・ノウハウを活かして日本の地方活性化に貢
献したいと考えており、その為に日々の事業運営に
更に精進していくという決意を新たにし、本執筆の
締めとさせて頂きたい。
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第601回理事会　議事録

日　　時：2021年1月12日（火）11：30 〜 12：00
場　　所：日本人会　2階　ボールルーム（オンライン参加あり）
出 席 者：�（日本人会）石垣会頭、小野、宇野、丸山副会頭、小林、草野、土橋、大島、辻井運営担当理事、

神田、佐々木、杉浦、宮原、阿部、河田、中西、中條、田中、土屋、藤理事、新藤監事、新居、
伊藤、久富参与、清水事務局長

　　　　　�（オンライン）松藤、竹内、小林、清州、安田、吉田、小出、加藤、高原、平井、馬場、宮崎、�
宮本理事� 計38名

石垣会頭が議長となって開会した。

議　　事：
1．前回（第600回）議事録
　�　石垣会頭が前回（第600回）の議事録について諮ったところ、異議なく承認された。

2．審議事項
（1）理事の帰国・異動等に伴う後任理事の選出について
　�　石垣会頭より、稲垣理事が理事職を辞任し、宮崎　洋一氏（トヨタモーターアジア・パシフィック）を
後任理事として選任することが提案され、諮られたところ異議なく承認された。

（2）選挙管理委員会の設置について
　�　理事選挙実施のための選挙管理委員会について、委員長に東京海上シンガポール　小林氏、副委員長に
日経グループアジア本社　新藤氏、委員に双日アジア　草野氏、カジマ・オーバーシーズ・アジア（シン
ガポール）安田氏、シンガポール日本商工会議所　清水氏を指名する旨、石垣会頭より説明があり、諮ら
れたところ、異議なく承認された。

（3）入退会について
　�　清水事務局長より、2法人会員、2個人会員の入会申請、10法人会員、4個人会員の退会申請があった旨
説明され、諮られたところ異議なく承認された。これにより会員数は、法人会員732社、個人会員73名、
計805会員となった。

3．報告事項
（1）会頭報告、最近および今後の主要行事・会合について
　�　石垣会頭から、12月28日からフェーズ3に入ったものの、Safe Management Measuresなどは更新され
ておらず、引き続き、JCCIの各種事業をオンラインで実施する旨、報告があった。

（2）大使館ならびにJETROからの報告・連絡事項
　�　ジェトロシンガポールの久富所長より以下報告があった。
　�　昨年、ジェトロで実施した「2020年度 海外進出日系企業実態調査各種調査」への協力につき、謝意が述
べられた。また、同内容について、追ってセミナーを開催する予定である旨、紹介があった。

� 以　　上
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シンガポール日本商工会議所
各種お知らせ

Eメールアドレス　ご登録・ご変更等のお願い

拝啓　時下益々ご清栄のこととお慶び申し上げます。
平素より弊所活動にご支援・ご協力を賜り、誠にありがとうございます。
　シンガポール日本商工会議所では、Eメールを通じて、セミナーや視察会の他、機関紙「月報」（電子版）
のご案内、JCCI基金活動のご紹介など、幅広い情報をお送りさせて頂いております。
法人会員の皆様におかれましては、複数の方のEメールアドレスをご登録頂き、事業へご参加頂けますと幸
いです。（何名様でもご登録頂けます。）
� 敬具

記
＜新規登録方法＞
・ご登録をご希望のEメールアドレスを、info@jcci.org.sgまでお送りください。
　メールの件名には「Eメール新規登録」とご記入下さい。

＜登録変更方法＞
・�現在、ご登録頂いているEメールアドレスと、新しく送付先にするEメールアドレスを、info@jcci.org.sg�
までお送りください。
　メールの件名には「Eメール登録変更」とご記入下さい。

＜登録削除方法＞
・削除を希望されるEメールアドレスを、info@jcci.org.sgまでお送りください。
　メールの件名には「Eメール削除希望」とご記入下さい。

＜本件担当＞　JCCI事務局（担当：Doris）　E-mail : info@jcci.org.sg　Tel : 6221-0541

Eメール送信サービスのご案内

シンガポール日本商工会議所では、広報支援サービスの一環として、会員企業へ各社の製品・サービスや�
事業をEメールでご案内頂くことができる下記「Eメール送信サービス」を実施しております。
各社、ご案内を希望される際には、ぜひご利用頂けますと幸いです。

記
＜サービス概要＞
費　用：S $200.00（1配信／ GST込み）※配信前に費用（小切手もしくは現金）のお支払いをお願いいたします。
お支払い頂きました後、翌日から3営業日以内に配信いたします。
配信日・時間：平日（土・日・祝・休館日を除く）、9〜 16時
配信数：約2,200通（2021年2月末現在）
その他：JCCI会員のみ利用可。

＜サービスご利用の流れ＞
①info@jcci.org.sg（担当： Doris）まで、本サービスのご利用希望の旨、ご連絡下さい。
②事務局より「お申込書及び請求書」をEメールで送付いたします。
③「お申込書及び請求書」に必要事項をご記入頂き、お支払の小切手とあわせて、ご返送下さい。
④�配信用の原稿をテキスト、もしくはワードでお送りください。尚、PDFファイルを添付頂くことも可能で
すが、サイズは1.5MB以内にご調整下さい。（ファイルのサイズが大きいと受信頂けなくなる可能性がござ
います。）

⑤申込書のご提出及びお支払いが完了した時点で、テストメールをお送り致します。
⑥テストメールをご確認頂きました後、メール配信をさせて頂きます。

＜注意事項＞・ご利用の際には、「Standard Guidelines for use of JCCI Email Service」
（ https://www.jcci.org.sg/wp-content/uploads/2019/05/Standard-Guidelines-JCCI-E-mail-service.pdf ）
に同意頂く必要がございます。
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シンガポール日本商工会議所
『新型コロナウイルスへの対応・対策』 アンケート　結果概要

『新型コロナウイルスへの対応・対策』 アンケート結果概要（抜粋）

＜調査概要＞
実施機関：シンガポール日本商工会議所、ジェトロ・シンガポール事務所
調査期間：2021年2月8日（月）〜 15日（月）
調査対象：シンガポール日本商工会議所　会員（806会員　※2月8日時点会員数）
調査方法：アンケートの発送、回収ともEメール
有効回答数：210（有効回答率　26.1％）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

申請をしていない 181件 （86%） 62件 （90%） 59件 （89%） 60件 （80%）
申請をして承認された 22件 （10%） 6件 （9%） 4件 （6%） 12件 （16%）
申請をしたが承認されなかった 2件 （1%） 0件 （0%） 0件 （0%） 2件 （3%）
申請をしたが結果待ちである 7件 （3%） 1件 （1%） 3件 （5%） 3件 （4%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

全体回答件数 210件 （100%） 69件 （100%） 66件 （100%） 75件 （100%）
　うち製造業（販社を含む） 92件 （44%） 24件 （35%） 27件 （41%） 41件 （55%）
　うち非製造業 118件 （56%） 45件 （65%） 39件 （59%） 34件 （45%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

当日～ 3日 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%）
4 ～ 6日 4件 （2%） 1件 （1%） 1件 （2%） 2件 （3%）
7 ～ 13日 12件 （6%） 4件 （6%） 2件 （3%） 6件 （8%）
14 ～ 20日 4件 （2%） 1件 （1%） 0件 （0%） 3件 （4%）
21 ～ 27日 2件 （1%） 0件 （0%） 1件 （2%） 1件 （1%）
28日以上 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

申請をしていない 188件 （90%） 65件 （94%） 59件 （89%） 64件 （85%）
申請をして承認された 18件 （9%） 4件 （6%） 5件 （8%） 9件 （12%）
申請をしたが承認されなかった 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%）
申請をしたが結果待ちである 4件 （2%） 0件 （0%） 2件 （3%） 2件 （3%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

当日～ 3日 8件 （4%） 3件 （4%） 3件 （5%） 2件 （3%）
4 ～ 6日 4件 （2%） 0件 （0%） 2件 （3%） 2件 （3%）
7 ～ 13日 4件 （2%） 0件 （0%） 0件 （0%） 4件 （5%）
14 ～ 20日 2件 （1%） 1件 （1%） 0件 （0%） 1件 （1%）
21 ～ 27日 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%）
28日以上 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%） 0件 （0%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

0 ～ 25％ 37件 （18%） 15件 （22%） 7件 （11%） 15件 （20%）
26 ～ 50％ 110件 （52%） 40件 （58%） 42件 （64%） 28件 （37%）
51 ～ 75％ 34件 （16%） 7件 （10%） 14件 （21%） 13件 （17%）
76 ～ 100％ 29件 （14%） 7件 （10%） 3件 （5%） 19件 （25%）

1. 1月以降の各種対応状況についてご回答下さい。
（１）1月に入ってから新規でEPの申請をされましたか。

回答件数

（２）1月に入ってから新規でEPの申請をされた際、申請してから結果連絡までどれくらいの日数を要しま
したか。（複数申請は平均日数）
＜承認されたケース＞

（３）1月に入ってから新規でDPの申請をされましたか。

（４）1月に入ってから新規でDPの申請をされた際、申請してから結果連絡までどれくらいの日数を要しま
したか。（複数申請は平均日数）
＜承認されたケース＞

（５）1月1日以降の従業員の１週間の平均出勤率に一番近いものをお選び下さい。
（出勤率＝出勤した日数÷全労働日×100）
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シンガポール日本商工会議所
『新型コロナウイルスへの対応・対策』 アンケート　結果概要

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

はい 15件 （7%） 2件 （3%） 7件 （11%） 6件 （8%）
いいえ 195件 （93%） 67件 （97%） 59件 （89%） 69件 （92%）

2020年12月の日本出張をキャンセルした。
5月に予定している定修時に日本からのスーパーバイザー派遣が困難な見通しとなった。
Zoomなどによるビデオ会議が普及しつつあり、大きな問題はない。
グループ会社から緊急対応の為、技術者を日本へ派遣する予定だったがそれができなくなった。
ビジネストラック活用による日本出張を計画していたが、中止せざるを得なかった。早期再開を求めるとともに、その際に
はシンガポール在留邦人のシンガポール再入国時SHN14日間免除の仕組みを政府間で交渉頂きたい。これがある限り、特
に在留邦人のビジネストラックは有効に活用出来ません。
一時停止により双方向の往来が途絶えている状況。シンガポール側は簡単には制限解除をしないと思われるのでいつまで続
くのか心配。
航空会社として旅客数減少影響あり。
日本からの技師が渡航できず修理ヤードに入渠する船舶の工事に支障が出ている、または、その予定が立たない。
日本からシンガポール、シンガポールから日本、ともに利用するケースが発生していないので影響なし。また、会社として
原則国外渡航禁止。
販売した生産装置の立ち上げ作業を日本からの出張者が対応出来なくなり、ローカルのみで実施する装置のクオリティ・ス
ピードで顧客に不満を持たれている。
なし（もともとメリットが限定的）
出張・一時帰国等の予定はなかったため、影響はないが双方往来が更に遠のいた感はある。
ビジネストラックを活用して日本から当地に研修生を迎え入れる事業を来夏に予定しているが、同制度が一時停止になった
ことに伴い、その計画が立てにくい状況である。
元々ビジネストラックを用いて出張出来る状況ではないと考えている為、現時点では必要に迫られていない。（今年一杯は
出張を見合わせる。）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

すでに見直した 51件 （24%） 12件 （17%） 15件 （23%） 24件 （32%）
見直し予定あり 52件 （25%） 18件 （26%） 23件 （35%） 11件 （15%）
見直しの予定はない 107件 （51%） 39件 （57%） 37件 （56%） 31件 （41%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

（１）JOBS BANK（MyCareersFuture）
へ求人広告を掲載している 85件 （40%） 5件 （7%） 35件 （53%） 45件 （60%）

（２）掲載していない（従業員が10名未満、
EP候補者の月額Fixed Salaryが $20,000
以上、ICT（Intra-Corporate Transferee）
による例外等）

64件 （30%） 39件 （57%） 10件 （15%） 15件 （20%）

（３）その他 65件 （31%） 25件 （36%） 23件 （35%） 17件 （23%）

全体 Executive Director Manager Supervisor Staff Specialist その他
（１）JOBS BANK（MyCareersFuture）
へ求人広告を掲載している 255名 24名 41名 119名 14名 21名 18名 18名

（２）掲載していない（従業員が10名未満、
EP候補者の月額Fixed Salaryが $20,000
以上、ICT（Intra-Corporate Transferee）
による例外等）

217名 19名 42名 114名 11名 27名 1名 3名

3. MOMによる査察状況についてご回答下さい。
（１）1月1日以降、MOMによるオフィスや工場等の査察を受けましたか。

5. 事業戦略の見直しについてご回答ください。
（１）新型コロナなどの海外ビジネスリスクへの対応として、今年に入ってから実施・計画された戦略の見直
しはありますか。

4. シンガポール、日本間のビジネストラック・レジデンストラック一時停止に伴う影響があれば、ご記入下
さい。

2. 日本人駐在員などに関してEmployment Pass （EP）申請をする際の求人広告掲載への対応についてご回
答ください。

（会社数）

（人数）
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回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合
シンガポール 93件 （44%） 33件 （48%） 28件 （42%） 32件 （43%）
インドネシア 93件 （44%） 29件 （42%） 28件 （42%） 36件 （48%）
マレーシア 103件 （49%） 34件 （49%） 31件 （47%） 38件 （51%）
フィリピン 58件 （28%） 14件 （20%） 21件 （32%） 23件 （31%）
タイ 67件 （32%） 22件 （32%） 20件 （30%） 25件 （33%）
ベトナム 52件 （25%） 18件 （26%） 16件 （24%） 18件 （24%）
ミャンマー 35件 （17%） 3件 （4%） 12件 （18%） 20件 （27%）
ラオス 6件 （3%） 2件 （3%） 1件 （2%） 3件 （4%）
カンボジア 9件 （4%） 2件 （3%） 1件 （2%） 6件 （8%）
ブルネイ 5件 （2%） 3件 （4%） 1件 （2%） 1件 （1%）
インド 36件 （17%） 7件 （10%） 13件 （20%） 16件 （21%）
スリランカ 8件 （4%） 2件 （3%） 3件 （5%） 3件 （4%）
パキスタン 5件 （2%） 1件 （1%） 2件 （3%） 2件 （3%）
バングラデシュ 13件 （6%） 1件 （1%） 3件 （5%） 9件 （12%）
オーストラリア 10件 （5%） 3件 （4%） 2件 （3%） 5件 （7%）
ニュージーランド 3件 （1%） 1件 （1%） 1件 （2%） 1件 （1%）
中国 21件 （10%） 6件 （9%） 5件 （8%） 10件 （13%）
香港 21件 （10%） 6件 （9%） 6件 （9%） 9件 （12%）
台湾 10件 （5%） 4件 （6%） 3件 （5%） 3件 （4%）
韓国 10件 （5%） 3件 （4%） 2件 （3%） 5件 （7%）
中東・アフリカ（国名はその他欄に自由記述） 10件 （5%） 1件 （1%） 4件 （6%） 5件 （7%）
顕著な影響は生じていない 40件 （19%） 14件 （20%） 15件 （23%） 11件 （15%）
その他 8件 （4%） 3件 （4%） 2件 （3%） 3件 （4%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

はい 20件 （10%） 4件 （6%） 8件 （12%） 8件 （11%）
いいえ 178件 （85%） 61件 （88%） 58件 （88%） 59件 （79%）
検討中 12件 （6%） 4件 （6%） 0件 （0%） 8件 （11%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

はい 10件 （5%） 5件 （7%） 3件 （5%） 2件 （3%）
いいえ 173件 （82%） 56件 （81%） 58件 （88%） 59件 （79%）
検討中 27件 （13%） 8件 （12%） 5件 （8%） 14件 （19%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

増加する 39件 （19%） 9件 （13%） 20件 （30%） 10件 （13%）
現状を維持する 134件 （64%） 50件 （72%） 40件 （61%） 44件 （59%）
減少する 25件 （12%） 8件 （12%） 4件 （6%） 13件 （17%）
未定である 12件 （6%） 2件 （3%） 2件 （3%） 8件 （11%）

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

増加する 12件 （6%） 4件 （6%） 6件 （9%） 2件 （3%）
現状を維持する 133件 （63%） 50件 （72%） 42件 （64%） 41件 （55%）
減少する 47件 （22%） 10件 （14%） 15件 （23%） 22件 （29%）
未定である 18件 （9%） 5件 （7%） 3件 （5%） 10件 （13%）

（３）以下でビジネスに顕著な影響が生じている国・地域はどこですか。（複数回答可）

（４）人員の削減をしましたか。 

（５）オフィスの縮小/撤退をしましたか。

6-1. 貴社の従業員数は、今後、どのように変化する予定でしょうか。

6-2. 貴社の日本人従業員数（EP、Sパス保有者）は、今後どのように変化する予定でしょうか。

全体 1 ～ 10人 11人～ 50人 51人以上
回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合 回答数 割合

調達先の見直し 13件 （6%） 2件 （3%） 2件 （3%） 9件 （12%）
生産地の見直し 8件 （4%） 2件 （3%） 1件 （2%） 5件 （7%）
販売戦略の変更 53件 （25%） 16件 （23%） 19件 （29%） 18件 （24%）
雇用・雇用条件の見直し 31件 （15%） 7件 （10%） 8件 （12%） 16件 （21%）
人材現地化（駐在員削減） 29件 （14%） 8件 （12%） 7件 （11%） 14件 （19%）
財務・ファイナンスの見直し 11件 （5%） 2件 （3%） 5件 （8%） 4件 （5%）
新規ビジネス開拓、投資（具体的に） 10件 （5%） 4件 （6%） 5件 （8%） 1件 （1%）

（２）上記で「既に見直した」「見直す予定あり」の場合、どのような内容ですか。（複数回答可）
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シンガポール日本商工会議所
他国日本商工会議所紹介

名称（日・英） ホーチミン日本商工会議所
The Japanese Chamber of Commerce and Industry in Ho Chi Minh City

住所 Room1407, Sun Wah Tower, 115 Nguyen Hue St., 
Dist.1, Ho Chi Minh City, Vietnam

会員数 1,061社（2021年1月現在） 設立年 1994年

TEL +84-28-3821-9369 E-mail info@jcchvn.org

事務局からの一言

〇主な活動内容〇
　「JCCH」の活動は大きく二つあります。一つ目は会員企業の当地での事業活動の支援です。主要税制や労働法に
関するセミナーを定期的に開催するほか、個社では解決困難な法令・税務・通関等の諸問題について、中央政府や
地方政府との対話会合、日越の政府間協議や、在越外国商工会議所との連携などを通じて解決・改善に向けた働き
かけを行っています。
　二つ目は日本人社会への貢献です。シンガポールとは異なり、ベトナムでは在住日本人のサポート等を行う「日
本人会」が存在せず、「JCCH」がその役割の一部を担っています。会員企業を中心とした日本人同士の懇親、マラ
ソン大会や盆踊り等のスポーツ・文化事業、日本人学校の運営や社会貢献活動を行っています。

〇当局による迅速で厳格な新型コロナウイルス感染拡大予防施策〇
　ベトナム政府は早期に入国規制に踏み切るなど、新型コロナの感染拡大に強い危機感を持って対策を講じてきま
した。中でも新型コロナの影響が世界各地で徐々に認められ始めていた2020年2月、感染拡大防止策として人口
１万人以上の村全体を二週間封鎖したことは、在越邦人にとっても大きなインパクトを与えた出来事だったかもし
れません。

〇コロナ禍でも増加傾向の会員企業数〇
　今年度は、新型コロナの影響で撤退や合弁解消等による退会企業が増加しましたが、一方で入会企業も前年対比
で増加しました。2021年1月末現在、81社がご入会くださり、当地進出済み企業からのご入会が多かったのが特徴
的です。

〇高まる「JCCH」への期待に応えるために〇
　このように、厳しい状況の中で多くの企業様にJCCHにご関心をお寄せ頂けたのは、当局施策が企業の事業活動
に重大な影響を及ぼすことから、情報や会員間の横のつながりを求め、「JCCH」への期待が高まっているというこ
とも一因と考えております。
　「JCCH」では、新型コロナに関連する政府施策を迅速に会員企業へお伝えすると共に、セミナーを会場開催から
ウェビナーに切替えるなど、可能な限り行事開催に努めています。また、シンガポール日本商工会議所のお取り組
みを参考に、WEBプレゼン大会を初開催したところ、会員企業のPRの場としてご好評を頂きました。また、市中
感染が落ち着いていたタイミングでは、感染拡大対策を講じた上で400人規模の会員交流会や現地企業とのビジネ
スマッチング会も開催しました。
　「JCCH」では今後も当局指針に則り工夫しながら様々な形で会員企業の支援を継続していきます。

他国日本商工会議所紹介、
最近の動向

このページでは、各地の在外日本商工会議所等から、
現地の活動概要などに関する情報をお届けします。

他国日本商工会議所紹介（ホーチミン）-210222-2.indd   30 2021/02/22   13:41
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シンガポール日本商工会議所シンガポール日本商工会議所
Japanese Chamber of Commerce & Industry, Singapore（JCCI）

アクセス案内

Access

住　  所
Address

電 話 番 号
Telephone

10 Shenton Way, #12-04/05 MAS Building Singapore 079117

（65）6221-0541

MASビルのセキュリティ上の理由から、お越し頂く方全員の事前登録が必要となります。
Due to security reason of MAS Building (Monetary Authority of Singapore), all visitors must be pre-registered 
prior to their arrival at MAS Building. To facilitate pre-registration, JCCI will need to obtain following details. 

以上3点をメールもしくはお電話にて、必ず事前にご連絡をお願いいたします。
Please inform your particulars at least a day before your visit.

2021年3月1日現在、COVID-19の影響で、入館には追加での書類提出が必要です。
事前に事務局までご連絡下さい。
As of 1st Mar 2021, MAS requires all the visitors to submit “Visitor Declaration Form” 
as a precautionary measure to reduce the spread of COVID-19. 

1 名前（英語）/ Your name

2 NRIC（The National Registration Identity Card）、FIN（Foreign Identification Number）、
　 もしくはパスポート番号の下4桁
 　/ Last 4 digit of your NRIC, FIN No. or passport No.

3 国籍（日本人以外の場合）/ Nationality 

事前登録のご案内
Notice of Pre-registration

MASビルには駐車場がございませんので、
お近くの駐車場をご利用下さい。
Please note that pubilic carpark is not available at 
MAS Building. Kindly find nearest carpark.

Tanjong Pagar 駅下車（East West MRT line）
（C／D／H 出口）から徒歩約5分
5min walk from C ,D&H
(Tanjong Pagar station, East West MRT line） 

アクセス
Access

電車でお越しの方
By Train 

You can also check map from here.

車でお越しの方
By Car 

地図はこちらからも確認ができます。
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March, 2021

〇名前：佐藤 幸由（さとう ゆきよし）
〇出身地：東京都渋谷区
〇在星暦：1年9か月（2019年6月～）
〇会社名：MITSUBISHI LOGISTICS SINGAPORE PTE. LTD.
〇�仕事内容：シンガポール国内外におけるロジスティクス・サービス 
（海上・航空・陸上・保管その他）の提供業務

〇趣味：街歩き、読書、ドライブ、ゴルフ
〇シンガポールのお気に入り：主に週末を利用した「じゃらん・じゃらん」
〇�読者の皆様へ：感染症拡大防止措置の長期化により、日本に残されているご

家族と1年以上お会い出来ないという話を昨今耳にする機会が増えておりま
す。なかなか個人レベルで対応の出来ないことの多い環境下ではあります
が、各界執筆者による最新情報を通じ、皆様方のビジネスに対しポジティブ
な気づきへの一助となれば幸いでございます。

〇名前：吉田 芳弘（よしだ よしひろ）
〇出身：新潟県長岡市
〇在星歴：5年11か月（2015年3月～）
〇会社名：HAKUHODO CONSULTING ASIA PACIFIC PTE LTD
〇�仕事内容：アジア市場全域におけるマーケティング・ブランド戦略に関する

コンサルティングサービス
〇趣味：デジタルガジェット
〇シンガポールのお気に入り：色々な国のお祭りを体験できること
〇�月報読者の皆様へ：コロナ禍は世界中に混乱をもたらしていますが、WFH

の浸透、Eコマースの成長、行動トラッキングなど、本来、5年〜 10年必
要だったかもしれない変化を、壮大な実証実験を通じて、数ヶ月間で進展さ
せた点でも、大きな分岐点となったと思います。本号での寄稿が、新しい働
き方やシンガポールやアジアでのビジネスのあり方に対する大変化の対策を
思考するための一助となれば幸いです。

編集後記

　今月も『月報』を最後までお読みいただき、ありがとうございました。

　新型コロナウィルス感染状況は予断を許しませんが、今年は昨年から延期を

されていた東京2020オリンピック・パラリンピックの開催が予定されております。

　また、ここシンガポールにおきましても世界経済フォーラムの年次特別総会

（ダボス会議）の開催が計画されており、これが実現した場合、新型コロナウィ

ルス感染が拡大以降初めてとなる対面形式での国際会議となり、世界の経済界、

政府、市民団体のリーダーなどが感染拡大からの復興について、その解決策を

集中的に議論する場となります。

　ワクチン接種も開始され、いよいよ次のフェーズを意識した世界的な動きが始まろうとしている状況も垣間見えるようになってきまし

た。サーキットブレーカー措置の導入から約１年の月日が経過しますが、引き続き感染拡大防止に気を配りながらも、よりよい社会生活

を取り戻すときが到来することに期待を寄せています。

　最後になりますが、ご多忙の中、そしてコロナ禍でのご苦労を重ねられる中において、本紙へのご寄稿を快諾頂きました執筆者の方々

に、この場を借りて心より御礼申し上げます。

� （編集後記担当：MITSUBISHI LOGISTICS SINGAPORE PTE. LTD. 佐藤 幸由)

発行
JAPANESE CHAMBER OF COMMERCE & INDUSTRY, SINGAPORE
10 Shenton Way #12- 04/05 MAS Building Singapore 079117
Tel: 6221 - 0541   Fax: 6225 - 6197
E- mail: info@jcci.org.sg　Web: http://www.jcci.org.sg

編集
TOUBI SINGAPORE PTE.LTD.
138 Robinson Road #18-03 Oxley Tower Singapore 068906
Web: http://www.toubi.co.jp/

印刷
adred creation print pte ltd 
Blk 12 Lorong Bakar Batu #01-01 Singapore 348745
Tel: 6747 - 5369   Fax: 6747 - 5269
Web: http://www.adredcreation.com/

左：吉田　右：佐藤

＜2021年4月号月報＞

＜年次総会特集号掲載予定記事一覧＞

■ 2021年 年次総会議事録
■ 2021年 年次総会／開会宣言・会頭挨拶
■ 新会頭　就任挨拶
■ �駐シンガポール日本国特命全権大使　 

山崎 純様 御祝辞
■ 事業報告書（総括編・事項編）
■ 2021年度 役員名簿
■ 2020年度 収支決算／ 2021年度 収支予算

※�掲載内容は、変更される場合があります。
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