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守島 とてもとっつきにくい名前の雑誌ですが, 今

回は, よろしくお願いします｡ 対談と言いましても,

僕がいろいろと次原さんにお聞きしていきたいと思っ

ています｡

次原 私, その名前に引かれまして｡ 労働研究とは

何ぞやみたいな｡

守島 たしかに労働研究って何かわかりにくいんで

すが, 今回は, お話を伺って, エージェントビジネス

を, 労働という視点から捉えてみたいと思っています｡

ですから, お気軽にというか, あまりご心配なさらず

に｡ まず, 何人ぐらいの会社なんですか｡

次原 イタリアにもスタッフが数名おりますので,

総勢 60 名ぐらいになります｡ 創立 20 年の会社です｡

私も学生時代からかかわっているのですが, 本業は

PR で, さまざまな企業さんの広報の代行業務を行う

というプロモーションを専門とする会社です｡ PR 事

業がメインなのですが, いろいろなプロモーションの

ノウハウを活かして始めましたのがマネジメント事業

だったわけです｡ 選手たちがまだマイナーな時からつ

き合い始め, 彼らをプロモートして, その先にいろん

なビジネスをつくっていくというオリジナルなマネジ

メント事業ですね｡

エージェントビジネスとは何か

守島 これは私というか, 私を含むこの雑誌の読者

が教えていただきたいことなんですが, エージェント

ビジネスって一体何なんだろうかと｡ どういう付加価

値を提供しているのか｡

次原 エージェントビジネスと一口に言いましても,

非常に難しくて, 解釈の違いもありますし, アメリカ

のエージェント業務とわれわれのエージェント業務は

また違います｡ 私たちのケースでいいますと, 私ども

は PR会社が基礎で, プロモーションを専門に行う業

務を 20 年間やらせていただきました｡ お客様のプロ

モーションで, それなりの評価をいただいた事例をやっ

ていく中で, であれば今度は, お客様のためのもので

はなくて, 何か自分たちが得意とする PRのノウハウ

を活かして, 自分たちのオリジナルなビジネスができ

ないかという発想から始まったのがマネジメント事業

だったんです｡

ですから, そのころは, まだマイナーなスポーツ選

手たちと, ほんとうに友人レベルからスタートしたの

ですが, 彼らをお預かりして, 雑多な作業を引き受け

て, まず競技に専念してもらう｡ その次にわれわれの

やり方でメディアにプロモートをしていき, その先に

ビジネスをつくっていくと｡ これがそもそものスター

トだったんです｡

今でこそみんな選手たちが活躍してくれていますが,

初めにお会いしたときは, みんな誰も知らない｡ 中田

に初めて会ったのは, 彼が 19 歳のときで, 今では信

じられませんが, 頭は非常によいのですが, 世の中の

ことはわからない選手でした｡ 彼と契約し, 彼が競技

に専念できる環境づくりをサポートしました｡ 例えば

財務管理｡ それこそ確定申告から始まって｡ あとは,

チームとの交渉事も仕事のひとつでした｡ 実際にあの

当時は, チーム交渉を代理人としてやることはありま

せんでしたが, 選手たちが受け取ってきたチームから

の契約書に目を通して, 法務のチェックをするとか,

そういう財務, 法務のサポートをベースにスタートし

たわけです｡ 選手達が活躍をし始めると, いろいろな

メディアが集まりますから, そのメディアの対応であっ

たりとか｡ あとは, 個人的にマッサージを受けたいと

か, 栄養メニューを考えたいとか, 専門トレーナーを

つけたいなど, その競技をサポートするようなスタッ

フをキャスティングするわけです｡ とにかく競技に専

念できるような環境づくりをしてあげる｡ そういうふ

うにやっていきますと, 自然に成績も残してくれる｡

そこで同時に, いい形でのプロモーションを仕掛けて

いく｡ 例えばメディアでその選手の特集を組ませたり,

活躍が予想されるであろう試合のタイミングで, 雑誌

の表紙を取ったり, テレビ番組の特集を仕掛けたりと｡

タイミングを図った, そういう仕掛けをすることによっ

て, 選手の価値というのがどんどん高まるわけです｡

今までの業界は, 団体スポーツですと, チームの広

報の窓口に来た取材依頼を広報が適当にさばくわけで

すから, 戦略的で積極的な仕掛けのプロモーションは

皆無です｡ ましてや, 選手個人をチームが個人的に売

り込むことも困難です｡ 選手みずからが, 新聞社に行っ

て, 自分を取り上げてくれとも言えない｡ 選手もチー

ムも広報はあくまでも受け身だったんですが, わたし

たちは選手を PRのノウハウを活かし, 積極的に, い

いタイミングでプロモートしていったのですね｡ それ

が成功と言っていいのかはわかりませんが, PR のノ

ウハウは私たちの強いフォースになったのは否めませ

ん｡
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守島 そうすると, 次原さんがやっていらっしゃる

ことの不可欠な部分というのは, 彼らが仕事に専念す

る, つまりスポーツにエネルギーを投入するというと

ころを守ってあげると……｡

次原 それがまず第一です｡

守島 第一で, それプラス, 今度は彼らを世の中に

対して付加価値をつけて売っていくというのが入って

くる｡

次原 そうです｡ まさしくそれですね｡ もちろん,

そうではなくて, 単純に選手の年俸交渉だけに徹する

ようなエージェントさんもいますし, 本当にエージェ

ントといっても, エージェント業務に関する考え方は

さまざまです｡ われわれのケースは, たまたま私たち

のバックグラウンドが PR会社だったということで,

成り立ったわけです｡

守島 お話をうかがっていると, プロモーションの

部分があることによって, マネジメントの部分という

のがすごく活きてくるし, また同じことが反対にも言

えますね｡

次原 そうですね｡ でも, それはどっちとも言えな

くて難しい問題です｡ いくらプロモーションをしても,

成績が残らなければ笑いモノになってしまう｡ そこの

兼ね合いは微妙です｡ ただ, 不思議なことなのですが,

地位は人を変えるとも言うように, 世の中から注目さ

れることによって選手のモチベーションが高まって,

それできちんと成績が残せたという, そういうことも

多々あるわけです｡ でも, 逆に注目されたことによっ

て, つぶれていってしまう選手もいる｡

守島 やはり守ってあげるというところから始まる

と｡

次原 守ってあげることが始まりです｡

守島 次原さんの会社を離れて, 世の中で見た場合,

スポーツ選手に限らず, 芸能人とか, 実は学者の中に

もエージェントをつけている人がいます｡ そういう人

たちのエージェント, そんなのはほとんど遊びみたい

なものなのかもしれませんけれども, そういうふうな

エージェントビジネス一般で見た場合は, 交渉事とい

うか, 守るというか, そこの部分がメインな話になっ

てくる｡

次原 もちろん, いわゆるエージェントの定義でい

えばそこなんでしょう｡ でも, 守ってあげたりとか,

交渉事を代わりにしてあげるというのは, イコール,

選手たちが競技に専念できる, 学者さんであれば, ご

自分のお仕事に専念できるということじゃないですか｡

もともと私が一番初めにマネジメントした選手は,

トライアスロンの選手だったんです｡ ｢とにかく金は

払うから, おれを売ってくれ｣ と言われたんです｡ 要

はどういうことかというと, その当時, 彼はスポーツ

メーカーさんとの契約更新の時期に来ていて, 自分は

契約更新の話を担当者としなくてはいけない｡ けれど,

お金の交渉は最も苦手事｡ とにかく練習に専念したい｡

契約書をみても何もわからないので, ある程度すでに

約束された契約金の中から, パーセンテージで払うの

で自分を売ってほしいと｡ それが弊社のマネジメント

業務のそもそもの始まりだったんです｡

守島 つまり, その人が活躍できるような場をつくっ

てくれという話だったんですね｡ 活躍するような場と

いうのは, ある意味, 労働の問題に引きつけていうと,

労働者という言い方がいいのかどうかは別として, 選

手が労働者としての力を 100％, 120％発揮できるよ

うな契約をしてほしいといういうことだったと｡

次原 そうです｡ ちょうど 15 年ぐらい前, スポー

ツエージェントという言葉なんて誰も口にはしません

し, そういう会社も日本になかった時代ですから, 彼

自身が, エージェントということを意識して私たちに

業務依頼をしたのではないと思いますが, 単純に, わ

ずらわしい業務から解放されたいので, お金を払うか

らその仕事をしてくれという切実なるアスリートの願

いだったんです｡

守島 おもしろいですね｡ われわれから見ていると,

エージェントビジネスというのは, 忙しい人たちに時

間的にマネージできないことが色々と出てきて, そこ

でスケジュール調整をやってもらったり, 交渉をやっ

てもらったりという, そこの部分だけが非常に強調さ

れていると思うのですが, その裏には, 逆にそれをや

ることで, 本人が自分の価値というか, 本来出すべき

価値の部分をもっと強化していける, そういったこと

なんですね｡

次原 まさしくそうですね｡ ただ, 選手の中でも,

自分を高めるために他人の力を借りるということに対

して対価を払うというマインドを持っている人という

のは, そんなに多くはなかったですね｡ 今でもスポー

ツ選手の中でどのぐらいそういうプロ意識を持ってい

る人がいるかはわかりません｡ 例えば個人スポーツの

場合, 選手へのスポンサードフィーというものがあり

ますが, プロですから, いろんなところに遠征する費
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用もその他の経費もその中に全部含まれている｡ そこ

からさらに人の労力に対して手数料を払う｡ 目に見え

ないサービスの提供に対してお金を払いたいというマ

インドを持てる選手こそある意味プロだと思うんです｡

守島 たしかに普通はそこまで考えられないかもし

れないですね｡ ある意味では自分への長期的な投資で

すよね｡

次原 まさしくそうです｡

守島 要するに自分がやっていることのそのときの

現在価値でなく, 自分自身が将来的にもっと価値が出

るように長期で物事を考える, そういうことですね｡

次原 はい｡ 自分に投資をするわけですね｡ それは,

目に見えるものではないかもしれないけれども, 自分

が競技できる環境を自分でつくって, そういう自分を

売り込んでくれる人に投資をしたと｡

守島 そういう考え方は, エージェントの中では,

一般的なんでしょうか｡ 今のことを極端に要約すると,

エージェントを雇うということは, 基本的な自分を高

めるためだと｡ だからコストではなく, そこにインベ

ストしている, 投資をしていると, そういうことです

よね｡

次原 そういうマインドは, 今では, ある程度選手

たちにもあるとは思いますが, 逆にそうではないエー

ジェントもいます｡ すでに名前のある人と, 例えば先

にミニマムギャランティーをしてでも, マネジメント

契約を獲得するとか, そういう会社も実際には多くあ

りますし, その辺は何とも言えないですね｡ 私たちの

場合はまた多少違いますし｡

守島 次原さんのビジネスの長期的な意味での成功

というか, 企業としての強みみたいなところを考える

場合には, そういうふうな考え方をしているというこ

とが重要だということでしょうか｡

次原 どちらがいいのかはわかりませんが｡

守島 ちょっと前ですが, 『ADVERTISING』 (Vol.

7, 2002 年) という雑誌にお書きになっていて, その

最後に, エージェント業務とマネジメント業務の違い

ということをおっしゃっているんですけれども, やっ

ぱりこういうのは数はこなせないですよね｡ 質が問題

になりますよね｡

次原 数じゃないです｡

守島 人数が多いと一人ひとりに対するケアの部分

が大変でしょうからね｡

次原 ほんと大変ですね｡

守島 標準化できるような仕事でもないですしね｡

次原 まったく違いますね｡ われわれの選手はスポー

ツ選手であっても, ジャンルもみんなばらばらなんで

す｡ サッカー選手もいれば, 水泳選手もいる, ゴルフ,

テニス, バレーボール, 作家, アーティスト, ほんと

多岐にわたっています｡

守島 例えばアメリカでは, 選手がもらえるフィー

がすごく大きくなってきている中で, スポーツエージェ

ントビジネスがたくさん出てきている, という理解を

私はしているんですが, アメリカでも, そういう長期

的な投資をするというエージェントビジネスの考え方

はあるのですか｡

次原 最近は例えば, アメリカの最大手のエージェ

ント IMGなどは, 選手がまだ小さい子供のときから,

エージェントがある程度の教育費も含めたお金をつぎ

込んでという, そういう人材育成をおやりになられて

いたりというのはあります｡

守島 そうすると, それは単に水面に上がってきた

人を育てていくだけじゃなくて, 水面下にある, ある

意味で見えない人たちをピックアップして, 目利きし

てきて, 育て上げていく, そういうビジネスもエージェ

ントビジネスの中にはあるんだと｡

次原 ありますね｡ 随分リスクもあるんでしょうが｡

ただ現在では, 私たちも, 次世代を担う若い選手にも,

注目しておりますけれど｡

守島 そうすると, 今度は人材育成会社としてのエー

ジェントビジネスですね｡

次原 実際にそういう事業を行っているところもあ

ります｡ 海外にはスクールですとか, まさしく人材育

成のための, そういうことを一つの事業としてやって

いるところもありますから｡

守島 おもしろいですね｡

次原 繰り返しになりますが, ただスポーツビジネ

スとか, スポーツエージェントビジネスといっても,

本当にさまざまで, スポーツによっても違うし, それ

に携わる業務というのはほんとうに幅広いので難しい

です｡

人を造り, スポーツを育てる

守島 今回の特集テーマは ｢スポーツと労働｣ とい

うことで, スポーツが労働なのか, 労働がスポーツな

のか, その辺はいろいろ考えるところがあるんですけ
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れども｡

次原 いいですね｡ スポーツは労働ですね (笑)｡

守島 今おっしゃっていたエージェントビジネスと

いうことを考えるときに, スポーツビジネスであるこ

との特殊性というか, スポーツという領域の特殊性み

たいなのはありますか｡

次原 それはあります｡ 大きく違うのは, まず筋書

きが全く立たないというか, 結果も見えないし, 何が

起こるかわからないというのがスポーツですね｡ ある

程度の準備とある程度のマーケティング調査をすれば

結果が見えるというような, そういう商売というのも

ありますけれども, スポーツだけは見えないわけです｡

だから楽しいわけで｡

守島 相手がいるからということですか｡

次原 もちろん相手もいることですし, 時の運とい

うのもあれば, 実力もあればですから｡ 要はスポーツ,

イコール勝つか負けるかの勝負の世界で, 勝負の世界

には, ｢絶対｣ はないわけです｡ 簡単な話で言えば,

これだけ多チャンネルの時代になって, ネットを通じ

ていつでも何でも見られる夢のような時代になっても,

必ずスポーツの需要があるというのは, スポーツはラ

イブで見る意味のある唯一のコンテンツだからです｡

要は, 録画で見ることによって価値が半減するもの｡

生放送であるべき, 唯一のコンテンツというのがまさ

しくスポーツじゃないですか｡ ですから, そこには絶

対なるビジネスチャンスがこれから先も多分にあると｡

筋書きのないドラマがそこにあり, そこに人の興味が

ある以上このビジネスは廃れることはないと思います｡

筋書きのないドラマ, まさにそこが, 他のビジネスと

の大きな違いだとも思います｡

守島 われわれの経営学とか労働研究の世界に引き

つけて言うと非常につまらない言葉になりますが, 学

者というのは物事をつまらなくするのに非常にぴった

りした人材なんですけれども (笑), リスクが多い,

変動要因が大きいということとは違うんでしょうか｡

次原 リスクは大きいと思います｡ 例えばいくらお

金をかけて大事に選手を育てたとしても, ケガをした

らおしまいです｡ リスクも多いし, 変動要因があまり

にも多い｡ でも, だからこそそこにドラマがある｡

守島 それは次原さんがそのビジネスに入るときの

ある意味で一種のモチベーションでもあったわけです

か｡

次原 このビジネスに入ったときはあまりそういう

ことは考えていませんでしたが, これだけ多くの人が

スポーツにひきつけられるのは, 筋書きのないドラマ

と, リアルな感動があるということなんだなと最近は

つくづく実感しています｡

守島 その問題は経営の世界というか, 労働という

か, さっきちょっと議論した人材育成の世界も実は同

じです｡ 僕も何人も大学院生を抱えているんですが,

ポテンシャルはもちろんみんなあって優秀な人材です｡

ただその中で化けるやつもいれば, 化けないやつもい

る｡ 化けるやつというのがいると, 教師としてはすご

く楽しい｡ 企業の中で, 人を育成するプロセスも, お

そらく実はそれと似たようなところがあって, 絶対う

まくいくとわかっていたら, その人を育成する楽しみ

がなくなってしまう｡ 逆に言うと, その人たちに投資

をするということは, もしかしたらすごく大きなリター

ンが来るかもしれないと｡ そういう意味では企業の中

の人材育成というプロセスとは似たところがあるのか

なと感じました｡

次原 それはあります｡ 個人スポーツもそうですが,

サッカーや野球という団体スポーツはもっと筋書きが

読めない｡

守島 そうすると, スポーツビジネスというのは,

リスクとか変動要因が大きいと｡ それは大学で人を育

てるという世界と, ある意味では, 費用の大きさこそ

違うかもしれませんが, 同じような要素がありますね｡

次原 それこそワールドカップなんかは, たった

11 人の選手が, 日本国民すべてを巻き込む訳ですよ

ね｡ われわれの仕事は, ものすごい感動, ドラマを選

手たちと共有できるわけで, その国を巻き込む大きな

感動の一番近くにいられるというのは, ビジネスは別

にしても非常に幸せに思えますよね｡

守島 共有するというだけじゃなくて, ある意味で

は, その基礎をつくっているわけですよね｡

次原 それはちょっと大げさですけど｡ でも, きっ

とスポーツビジネスに携わる人間というのは, 自分が

まさしく感動の近くにいる, その感動にほんの少しで

も携わっているという自負が多少なりともあると思う

んです｡ そうでなければやっていけないかな｡ 例えば

スパイクを毎日毎日ずっとつくっていらっしゃる人,

それを売っている人, 同じ業界という部分でいえば,

スポーツビジネスすべてにかかわる人達には, そうい

う喜びはあるでしょうし｡ 仕事する喜びや感動という

ことでいえばスポーツビジネスは, わかりやすい商売
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ですよね｡

守島 ただ, 逆にそこに関係してくる, 例えばお金

とか, さまざまなものが大きくなってくると, かなり

自分の将来を考えたり, マネージするのが複雑になる

人もでてくるのかなという気がしますね｡

次原 それはありますね｡

守島 その複雑な部分をある意味カバーするのが,

次原さんのおっしゃるエージェントビジネスというこ

とになるわけでしょうか｡

次原 例えば北島康介は, 二つも金メダルをとって

くれましたから, 私たちも今は心からほっとしており

ますけれども, 水泳はアマチュアスポーツですから,

現実問題, それなりの課題もあるわけです｡ アマチュ

アスポーツでは, 活躍した選手がどんどん JOC や

IOC などの傘下から抜けて, 個人的な活動をしてい

くと, JOC のスポンサー獲得が困難になる｡ JOC に

スポンサーがつかないと, メジャーなスポーツはいい

けれども, マイナーなスポーツは競技自体が衰退して

いってしまう恐れがある｡ そういう問題もあります｡

守島 JOC というのは, 北島康介のような選手か

ら, 直接ではないにしても, 関連で上がってくる資金

を使って, ほかのスポーツを支援する, そういう体制

になっているわけですか｡

次原 そうじゃなくて, 逆なんですよ｡ JOC とい

うのは, JOC のオフィシャルスポンサーになれば,

JOC に所属する選手たちの肖像を使用することがで

きる｡ つまりコマーシャルに彼らを起用することがで

きるんですね｡ ですから, 逆に, 選手は JOCのオフィ

シャルスポンサー以外の企業のコマーシャルに出ては

いけない縛りがあるわけです｡ いくら選手にマーケティ

ング的な価値が高くあったとしても, JOC のオフィ

シャルスポンサーの仕事は, 協力金という形でいただ

くだけで, 選手が経済的に十分に潤うことというのは

残念ながらほとんどないわけです｡

守島 彼らにはお金は渡らない｡

次原 もちろん協力金という形ではいただきますが,

プロスポーツ選手の契約金とは比べ物にはなりません｡

でも JOC は, そのかわりに, マイナーなスポーツで

あったとしても, ちゃんと, 競技自体を支援している

わけです｡

守島 それは要するに JOC がお金を集める仕組み

なわけですね｡

次原 JOC がお金を集めて各競技団体に分配をし

ていく｡ ｢がんばれ！ ニッポン！｣ キャンペーンが

ありますね｡ ｢がんばれ！ ニッポン！｣ という商標

とともに, その五輪選手を使えるという仕組みです｡

ただ, 今の時代, この仕組みですと, いくら水泳で血

を吐く思いをして, 世界で1位になって金メダルをとっ

たとしても, 将来も不安なスポーツ選手というのは子

供の目にどういう風に映るのか｡ 片や素晴らしい車に

乗って, 年俸何億というサッカーや野球の選手と, ど

んなにどんなに努力しても年収500万円の水泳選手だっ

たら, 子供たちが水泳選手になりたいと思うかどうか

という, 現実問題, そこですごく選手にとってもジレ

ンマがあるじゃないですか｡

守島 ありますね｡

次原 ただ, JOC も変革期に来ていて, 今年から

随分とルールが改正されたんですね｡

守島 そうすると, JOCみたいなところがエージェ

ント機能を果たすということにはならないですか｡

次原 恐らく難しいと思います｡ 要は, JOC は積

極的にその選手だけを売り込むということが立場上で

きない｡ アマチュアスポーツですし, いろいろなスポー

ツがたくさんあるわけですから｡

守島 そうすると 1人の人間を売り込むことはでき

ないから, 逆に言うと誰についてもやらないというこ

とになってしまう｡ そう考えると, 人材の育成である

とか, スポーツの育成であるとか, そういうような比

較的, 大きな社会的注目を浴びないところで, JOC

みたいな形でのお金の分配や, 資源の分配というのが

すごく重要になってくる｡ そういうことですね｡

次原 それはそう思います｡

守島 それはよくわかります｡ 結局, 北島にしても,

誰にしても, そういうふうな人材を, どこかの時点で

何らかの形で, 育てていかないといけない｡ 育ってい

く過程を誰がどうサポートするかという議論で, もち

ろん JOCのような団体も関連してきますが, エージェ

ントビジネスのような存在も間に入って, 初めはだれ

も気にしないような人たちに, 自分が育つための場と

資源をどう提供するかということ, その問題はスポー

ツ界の中ではこれからも残るのかもしれませんね｡

本当に守るべきものを見極める

次原 とても大切な問題ですね｡ 余談になりますけ

れども, 私ども, アマチュアスポーツとのかかわりと
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いうのが, ちょうど 2年前位からなんですが, 日本独

特の非常にドメスティックな世界ですね｡ アメリカで

いうような, ああいうスポーツエージェントのビジネ

ス, あのシステムが日本で即成り立つかといったら,

難しいわけです｡

守島 ごめんなさい｡ ｢あの｣ というのを, もう少

し説明してください｡

次原 ビジネスとしてすごくドライなシステムとい

うことです｡ 法律的に厳密に個人の権利を主張して,

いろんな駆け引き, 交渉もして, 年俸を上げると｡ そ

ういういわゆるビジネスライクなエージェント事業で

すね｡ それもそれでありだとは思います｡ アメリカで

は選手達もそういう考えだし, 球団の方でも, ビジネ

ス上のドライな頭を持っていますから, そこできちん

としたビジネスが成り立っていっている｡

ただ, 残念ながら, 日本の場合は, やはりそういう

エージェントを受け付けないようなスポーツの土壌と

いうのがあるわけです｡ 野球の球団しかり, 昨年はい

ろいろな問題がありましたけれども, スポーツ業界自

体がまだ非常にドメスティックな業界なわけです｡ そ

れを私ども, アマチュアスポーツにかかわって, また

嫌というほど痛感しました｡ でも, 個人的な気持ちと

しては, これは仕方がないなと｡ 日本人である以上,

そこを今, 私たちの世代で変えていくというのはほん

とうに無理なんだろうなと｡ 別に, このことに関して

は, 私自身はあまりアレルギーは持たなかったんです｡

守島 おっしゃっていることを私なりの言葉で理解

させていただくと, 結局, 日本のプロスポーツにして

もアマチュアスポーツにしても, 特に野球がいい例な

のかもしれませんが, その選手の全人格を抱え込んで

いる｡ 極端に言えば, 選手というのは, ある意味で一

部なんだと｡ それに対してアメリカでは, 次原さんが

英語でお書きになったものの中にもありましたが, 要

するにユニフォームを着てないときの選手たちという

のは誰のものなんだと｡ 彼らが発している価値は, 一

体誰のものなんだというときに, アメリカの場合は,

それは個人に属するんだから, それをエージェントと

してマネージするんだと｡ それに対して, 日本のプロ

ビジネス, アマチュアビジネスもそうなんだろうけれ

ども, それをある意味で全部チームが持っていると考

える｡ だから, 結局それに対して, 本人が発言したり,

ある意味ではほかに売ったり貸したりということはで

きないという認識だと｡ そういう理解でよろしいです

か｡

次原 そういうのも一部ありますよね｡ まあ高い年

俸をもらっている野球選手であればそうなのですが,

例えば先ほど話した JOC のシステムだって, 現実的

な法律論で言えば, 対価を選手が貰っていない以上,

個人の肖像は個人に帰属するのは当たり前の事だとし

ても, 日本ではそういうシステムではないのです｡ で

もある意味矛盾を感じつつもうまくやっていかないと,

選手への風当たりが強くなってしまう｡ あとは, 非常

にくだらないしきたりかもしれないですけれど, この

案件を進めるには, まずどなたに先にごあいさつをす

るべきとか, この業界には, ものすごくドメスティッ

クな日本らしいものがありますよね｡ でもあなどれな

い｡ スポーツは, まさしく体育会系の世界ですから,

そういうことって実はすごくあるんです｡ ものすごく

くだらない話のようですけれども, 一番初めにどなた

にごあいさつに行って, どういう段取りをしていって,

どういうふうにという, 学者さんじゃなかなか理解し

ていただけないような……｡

守島 いやいや｡ 大学がまさにそういう世界ですか

ら｡

次原 そうですか｡ 実は, ないがしろにはできない

ところかなというのはありますね｡

守島 それはあるんでしょうね｡

次原 ある程度そういうきちんとした筋を立てて,

初めて物事がうまくいく｡ 例えば中田は, サッカーを

やめた後は, サッカーでは食べていく気持ちはないわ

けです｡ あくまでもサッカーというのは, 自分の将来

のための投資だし, サッカーだけしか知らない人間に

はなりたくない｡ サッカーをやっている間にたくさん

の人と出会って, 将来に続く財産を残したいというの

が彼の考えですし, 逆に北島は, 私は彼がまだ 19 歳

のときに初めて会ったんですけれども, そのときに

｢将来何するの？｣ と聞いたとき, 自分は今までもずっ

と水の中で生きてきたし, これから先もずっと一生水

の中で生きていくんだと思いますと｡ つまり, 現役を

やめても, 何かしらの形で水泳界には残るという｡ 北

島のように, そういう気持ちがあれば, そこでうまく

日本水泳界という今までの歴史をつくってきてくださっ

た方たちと, 共存していく必要というのもありますよ

ね｡

守島 おっしゃっていることは, 結局, エージェン

トビジネスというときに, スポーツ選手でもいいし,
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芸能人でも誰でもいいけれども, ある人を代表すると

いうときに, その人の権利を主張するだけとか, それ

だけの話ではなくて, 相手方が生きている世界のルー

ルであるとか考え方とか価値観を大切にして, エージェ

ントとしてどうクライアントを代表する中に組み込ん

でいくかということ｡ そういういうところが一つの大

きな分かれ目だというお話ですよね｡

次原 まさしくそうです｡ 私たちは物を売っている

わけではありません｡ ほんとうにある意味, コミュニ

ケーションビジネスというか, 単なる紙だけの法律論

やら, 条件さえ合えば終わりというのではないわけで

す｡ 例えばあるチームとの交渉で選手を移籍させまし

た｡ 選手にとって最高な条件を獲得できました｡ ただ

そこでもし, 選手にとっては最高な条件でも, チーム

にとっては最悪な契約だったとしたら？ エージェン

トの仕事としては, 鼻高々で, 最高な条件を獲得でき

たと満足に終わるかもしれません｡ でも, 選手は契約

締結が終わりではなく, そこからが始まりなのです｡

その契約を元に, そこにとどまって仕事をしなくちゃ

いけない｡ そうなったときに, たった 1枚の契約書が

この先の人間関係を最悪なものにしてしまうかもしれ

ない｡ なかなかその辺というのは難しい問題ですね｡

物を売ってはい終わりというものではないですから｡

人と人との, うまいコミュニケーションをとっていか

ないと｡

守島 そのときそのときの短期的な, その場その場

の最適解だけじゃなくて, どこかで, 長期的な意味で

どういう最適解を出していくかを考えないとならない

ということですね｡ そのためには, エージェントといっ

ても, 必ずしも法律的な権利義務関係やお金だけの話

ではなくて, もっとある意味では, 人の気持ちである

とか, お互いが持っている期待の度合いとか, 大切に

しているものとか, そういうものを含めた形でエージェ

ントビジネスをやっていかなくちゃいけない｡

次原 そのとおりです｡ 法律論だけだったり, 電卓

たたいているだけだとしたら, 選手をつぶしちゃうこ

とになりますよね｡

守島 それはある程度, 日本型のエージェントビジ

ネスということでしょうか｡

次原 なのかもしれません｡

守島 それは, 外国のエージェントビジネスを見た

場合はどうなのでしょうか｡

次原 私も, 向こうのビジネスをそんなに詳しく知っ

ているわけではないので何とも言えませんけれども,

比較的少ないのじゃないでしょうか｡

守島 イタリアにさっきオフィスを持っていらっしゃ

ると｡ イタリアでもそうですか｡

次原 イタリアでもそうですね｡ 私はイタリアのサッ

カーの世界しかわからないですけれども, イタリアに

は FIFA のエージェント, つまり移籍交渉ですとか

年俸交渉を専門にしているエージェントがたくさんい

ます｡ 彼ら自身がどこまで選手のフォローをしている

かというと, 私たちみたいなマネジメントや PRまで

やっているところは実は少ないです｡ あくまでも移籍

交渉, ビジネスの交渉事のみです｡ ここ一, 二年は,

バブルもはじけて, 多少は落ちついていますけれども,

ただ, 移籍金というのはものすごい｡ 大きい移籍にな

りますと, 何十億というのもありますし, その手数料

だけでもエージェントは結構躍起になっているという

か｡ ただ, 彼らは, 選手の副業ということに対しては

無頓着というか, あんまりそこら辺をマネジメントす

るノウハウはない｡

守島 というか, そこまでやることが期待されてい

る人じゃないわけですよね｡

次原 そうです｡

守島 だから, そこまではいかないと｡ そうすると,

次原さんがやっていらっしゃるような, 極端に言えば,

その人の人間としての価値みたいなところまで踏み込

んでいくということはないんですね｡

次原 そうですね｡ ただ彼らはサッカーに関しては,

ものすごくたけていますから, 今のチームの監督と相

性があわないとか, ポジション的に問題があるとか,

そういったことを選手のかわりに監督と話をすること

もあります｡ ほんとうに合わないというのであれば,

新天地を探して, 戦略上, 自分のクライアントである

選手が当てはまるようなチームとの交渉にすぐに入る｡

私たちはノウハウがないのでそこはできません｡ そう

いうことは専門の FIFA のエージェントに任せてい

ます｡

守島 そうすると, ある意味, さまざまなタイプの

エージェントがある, そういう理解ですね｡

選手生活が終わった後まで考える

次原 そうです｡ どんどんその辺は分かれてきてい

ます｡ サッカーだけをやる場合もあれば, 私たちみた
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いに, マネジメントというところに徹する場合もある｡

さまざまなエージェント業務があります｡ 実際に

FIFAのエージェントもうちの社内に 2人います｡ ま

た, 今, 私たちが考えているのは, 選手たちが現役で

いられるというのは, そんなに長い期間ではない｡ 引

退した後の人生設計をどういうふうに現役の間につくっ

てあげられるか｡ そこはすごく考えるところです｡ 一

昔前のスポーツ選手というのは, 現役でいる間に本業

で稼げるだけ稼いで, それ以外に副業のコマーシャル

や何やらで, また稼げるだけ稼いで, そしてそれを投

資なりで運用するなりして, 少しでも増やしていく｡

その後はお店や事業をやったりというのが, 結構スタ

ンダードなケースで, あとは解説者や評論家になった

りと｡

でも, 今, アスリートを取り巻くビジネスの形態と

いうのはこの数年ずいぶん変わってきているんです｡

例えば, 最近のインターネットの普及であったり, 携

帯のサイトの普及により, 選手の個人のサイトですと

か, そういうものが非常に大きなビジネスになってい

るわけです｡

例えば中田のケースでいいますと, 中田は自分でウェ

ブサイトを持っていますが, そこの中に有料会員のペー

ジがあるんですね｡ そこで彼の定期的なインタビュー

等を行っているわけですが, それは大きなビジネスに

なっています｡ あと, モバイルのサイトも持っていま

すが, そこでは彼が試合の後に, 不定期でメッセージ

を入れておくんです｡ 試合が終わって, 息づかいが聞

こえるぐらいのときに, ｢今終わりました｡ 悔しい｡

やられました｣ とか, それこそ監督に頭きたみたいな,

メディアを通じては到底話せないようなこともリアル

にここでは話すわけです｡ 選手のピッチを離れたとき

の音声, インタビューというのは, 権利は個人に帰属

するわけです｡ 例えばワールドカップのときであった

としても, ピッチ上でのインタビューというのは, オ

ンエアされて, すべて放映権が局なりにあるわけです

が, ピッチを離れたときの声や, 個人的な文章は, 個

人に帰属するわけです｡ ですから, 不定期で彼の本音

が聞けるというのは, 非常にファンにとってみれば価

値があるわけです｡

守島 今のお話というのは, 現役の間にどういう水

平展開をしていくか｡ 水平展開をしていくことで, あ

る意味では, その人のトータルの意味での価値を上げ

ていく, そのアシスタンスや, プロモーションをする

と, そういう話ですよね｡ 最初に言われたのは, それ

とはまたちょっと話が別で, リタイアした後にどうす

るかという……｡

次原 でも, それを将来に結びつくようなスキーム

で考えていくわけです｡

守島 今と将来を連動させていくということですね｡

次原 例えばモバイルのサイトでも, そこで発生す

る収益は, もちろん大きなビジネスですけれども, そ

れはある程度限度があるかもしれない｡ ただ, そこで

一緒にコンテンツをつくっていくパートナーの会社の

株のシェアを取る｡ つまり, 例えば新しいコンテンツ

の開発をした新しい会社, そこは全く実績はないかも

しれないけれども, 有名選手と組むことによって, 彼

らもすごい仕事上の実績になりますね｡

守島 ブランドも獲得できます｡

次原 そうです｡ 営業活動もできるし, ブランドも

獲得できる｡ 一緒にサイトをやることによって, 彼ら

たちを大きくし, その株をしっかり持つ｡ 要は全く無

名な会社に有名選手が自分のブランドを与えることに

よって, つくっていくわけです｡ そうすると, 選手が

リタイアした後になって, この会社はもっと飛躍する

かもしれない｡

このように, 今私たちは, 新しいところで, 一緒に

できるところとパートナーを組んで, そこでシェアリ

ングをさせていただくという事業をしています｡

例えば一つのビジネスの例としてわかりやすいと思

うのが, 現役で選手がばっと注目されますと, 本人自

身をキャラクターにしてキャラクターグッズをつくれ

ないかとか, そういう依頼をいただくんです｡ ただし,

選手をキャラクターにするということは, 選手のパフォー

マンスによって左右されますから, ビジネスも不安定

ですし, 選手の価値も下げてしまう可能性がある｡ わ

れわれが実際にやりましたのは, 選手にあこがれてい

るキャラクターをつくったわけです｡ それであれば,

選手のパフォーマンスにも左右はされないし, かえっ

て, あこがれているキャラクターという設定で, 選手

の価値も上がりますね｡ また逆に, 例えば 50 年後に

は, その選手のことなんかもう誰も知らないかもしれ

ないけれども, キャラクターは生きているかもしれな

い｡ でも, キャラクターの権利は選手が持っているわ

けです｡ そのように, 将来に結びつくようなお金の取

り方というか, そういうビジネスを考えるというのが

私たちの仕事です｡

No. 537/April 200562



守島 そうすると, 将来の布石を考えるという面も,

やり方によっては, すごく大きなものに化けることが

あるということですね｡

次原 例えば, Frog Town というウェブサイトが

ありますが, これは, 北島康介のオフィシャルホーム

ページなんですね｡ 彼のオフィシャルホームページで,

ここでいろんな水泳のニュースを発信していっている

んです｡ それでもちろん彼の個人的なインタビューで

あったりとか, そういうのも載せていきますし, いろ

んなグッズも売ります｡ 例えばこれが大きくなっていっ

たら, いつかは北島康介のオフィシャルホームページ

を外してしまって, 水泳がメジャーなスポーツになっ

ていけば, 水泳の人気サイトとして運営できるわけで

す｡ 他の選手の情報も入れながら｡

守島 今の話って, 細かいことで, 北島には将来的

にはどういうリターンがあるんですか｡

次原 ここの売り上げの何％であったりとか, 権利

を持ちますから｡ あと, Frog Town という, これ自

体, 彼が商標を取っていますから｡ うちと彼のところ

で商標を取っていますので, そうすると, グッズの売

り上げとか｡ そういうリターンが｡

守島 今のは非常におもしろい話ですね｡ 本人のリ

ターンというものも一つ重要ですが, もう一つは, 今,

水泳界に, ある意味ではちょこっと出てきた, 北島を

ちょこってなんて言うと怒られちゃいますけど, サッ

カーとかに比べれば比較的小さい, 水泳というスポー

ツをメジャーなスポーツにしていくための一つのきっ

かけというか, ドライバーとしてもこういうものを使っ

ていきたい, そういう話ですよね｡

次原 そうです｡ ですから, 現役で, 人気があって,

その価値があるうちに, 将来を見越したいろんなビジ

ネスプランを立てていって, いろんなことをやってい

く｡

守島 そして, そこまで大きくなってくると, 北島

も潤うと同時に水泳界も潤うという話ですよね｡

次原 ですから, 北島は, 先ほど言いましたとおり

に, 水泳の世界で一生食べていくのであれば, こうい

うポータルサイトを持って, 自分が水泳の活性化のた

めにやっていくというのもありだなと｡ 北島のケース

なんかでいいますと, この Frog Town が主催した子

供たちの水泳教室というのを昨年からやり始めたんで

すね｡ 非常に成功していまして, そのように, フロッ

グタウンミーティングという子供たちのための水泳普

及のイベントを全国で開催していったり｡

守島 非常にいい話を聞かせていただきました｡

スターにならない選手たちのために

守島 次のことをお伺いするのは, 多少気にはなる

んですけれども, ある意味では, 北島とか中田みたい

なスーパースター的な人たちにはうまい仕掛けをつく

ることができるけど, ……｡

次原 今だからこそスーパースターですが, 初めは

違うんですから｡

守島 お聞きしたかったのは, そうではない, もう

少しある意味では, 相対的に見て市場価値が低い人た

ちに対してはどうされているのでしょうか……｡

次原 それはスポーツ選手で？

守島 スポーツ選手です｡

次原 それは非常に難しいと思います｡ こういうふ

うにずっと育てるというスタンスでおつき合いをして

きていますから, ドライにぱっと契約を打ち切ってと

いうケースというのは, 15 年ぐらいマネジメントを

やっていてないので, その点に関しては, これから私

たちが迎えるであろうつらいところではあると思いま

す｡

守島 今, 日本の企業が直面している多くの問題は

まさしくそういうところで, サニーサイドアップもそ

うですが, 企業が成長してくる中で, 比較的成功例が

多かったけれどそうじゃなくなったときにどうするの

かという問題です｡

次原 ただ, 2 通りあって, そのスポーツ競技に何

かしらの形で携わっていきたいという人間もいれば,

全くそうじゃないという人もいます｡ ばかげた言い方

かもしれませんけれども, ほんとうに選手たちと信頼

関係を持って, いいおつき合いをしていれば, 私たち

もスポーツビジネスだけではなく, いろんな事業をやっ

ているわけですから, いろんな携わり方ができるんで

す｡ 私たちのDNAをしっかり受け継いでいるアスリー

トたちは, 自分がマネジメントをしてもらうことで,

引退後, 自分が今度はマネジャーになりたいという人

間も出てくるかもしれないし, 全然違う商売をやりた

い, 全く違う商売だけれども, サニーサイドアップの

PR として手伝ってというのもあるかもしれない｡ あ

とは, たくさん選手たちが頑張ってくれているおかげ

で, 私たちも彼らを通じて, いろんな幅広い人脈もで
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きていますから, そういう意味でいえば, すごく低レ

ベルなお話かもしれないけれども, いろんなコネクショ

ンがある｡

守島 それはちっとも低レベルじゃないと思います｡

そこがすごく重要で, ちょっとわれわれのほうに引き

戻すと, 人材に投資して会社が育ってくるわけです｡

育ってきて, この人はうちの企業にとって戦力となら

ない人だなということがわかったとき, どこまでケア

するかということが重要になってくるわけです｡ もち

ろん今の成果主義云々の流れの中で, 人々をぱっと切っ

てしまうという考え方も一つはあると思うんです｡ で

も, そうじゃなくて, 自分たちはこんなにたくさんい

ろんな事業をやっています, こんなにたくさんいろん

なネットワークを持っていますという中で, その人に

ぴったりなところを見つけてあげるというのも, 会社

としての一つの人材マネジメントの方針だし, 今まで

は, 日本の企業はそれをある程度やってきた｡ 連結経

営になって, 今は, それをしてはいけないという流れ

もありますが, 考え方として, うちの企業で使えない

ということは, どこでも使えないという話じゃないわ

けですから｡

次原 まさしく, それかもしれません｡

守島 事業を広げておくというか, さまざまな事業

を自分の企業は持っていますというのは, 全然低レベ

ルの話じゃないと思います｡ メインストリームで働け

ない人たちにどこか見つけてあげるというところまで

やることによって, 次の世代に育とうとするモチベー

ションがわいてきますから｡

次原 今うちがお預かりしている選手たちというの

は, ある程度トップをきわめた人間ですから, うちが

就職斡旋みたいなことをするのは全く考えていなかっ

たんですけれども, おっしゃるとおり, それはあるか

もしれませんね｡

守島 メインのビジネスにまたはね返ってくるわけ

です｡

次原 そうですね｡ きょうはいいポイントをいただ

きました (笑)｡

守島 それは決してむだというか, 低レベルの話じゃ

ない｡ 非常に重要なことだと思っています｡

次原 私個人的にはスポーツが何が何でも好きとい

うそういうのじゃないんです｡ もちろん今のマネジメ

ントにはスポーツ大好き連中が集まっていますけれど

も, うちの会社としては, 別にそれがスポーツであっ

ても, 歌であっても, 映画であっても, イベントであっ

ても, 何でもいいんです｡ どこかのお祭りでもいい｡

ただ, 自分たちがどんな時代になっても, 何かしらの

楽しいさわぎを起こしていきたい, そういうポリシー

でやっているものですから, 手段はいいんです｡

守島 僕から見ると, 人を育てていらっしゃる, そ

ういう感じがある｡

次原 とにかく人にフォーカスしていって, いろん

なさわぎを起こしていきたいなと｡

上司は部下のエージェント

守島 最後にお伺いしたいのは, ずっとこういう形

でビジネスの内容をお聞きしていたんですが, エージェ

ントという考え方を日本の一般の労働者, 一般の従業

員たちにはたして拡大していけるのかどうか｡ ちょっ

と背景をお話ししますと, 今, 日本の雇用構造の中で,

正社員と呼ばれる働き方がだんだん少なくなってきた｡

それに対するものとして, パート, アルバイトのよう

な非正規雇用があって, あと派遣という働き方がある｡

派遣というのは, ある意味で派遣会社がエージェント

についているわけで, 一つの形式が成立し始めている

んですけれども, もう一つの働き方で, 独立自営業み

たいな, 業務委託でさまざまなところから仕事をもらっ

て, 仕事をするようなワーカーたちというのがだんだ

ん増えてきているという｡ 全体としてはそんなに大き

な割合ではないんですけれども, 伸び率ということで

考えると, 結構大きい｡ うちの女房なんかも実はその

1人なんです｡ はたしてそういう人たちというのが,

もっとこれから増えていって, かつ, ものすごい価値

のある人たちが出てエージェントビジネスみたいなも

のが, 日本の一般のワーカーの世界にも, 普及してい

くというか, 入っていくというふうにお考えになりま

すか｡ エージェントというのをどこまでとらえるか,

さっきずっと議論してきたような, 単に権利交渉の代

行業レベルなのか, それとも育てていくという, 全体

的なプロモーションなのかということによっても, 違

うのかもしれませんが｡

次原 私はありだと思います｡ ただ, 職種によって

も違うと思うんです｡ 例えば営業職であったりとか,

それこそマネジメントに携わるような人たちというの

は, ある意味, 自分のこともセールスできて, 自分を

プレゼンテーションできなければだめなわけですから,
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必要ないのかもしれませんが, 職人さんであるとか,

技術者で, なかなか自分をプレゼンすることも, 自分

の能力に対して, きちんとこういうふうにお話しする

こともできなくてすばらしい能力を持たれているよう

な人, まさしくそういう人にとっては仕事に専念する

ためにも, ある意味でのサポートをするようなエージェ

ントがあってもよろしいのではと思います｡ そういう

人たちはある意味, アスリートですよね, 専門性を持っ

た｡

守島 では普通の企業の中で, 普通の方たちが働い

ている管理職の人たちというのは, あまり必要ないと｡

次原 普通の企業の中では難しいのではないでしょ

うか｡ 先生はどうお考えですか｡

守島 例えば, コーチングという考え方があって,

きょうずっとお話しいただいていることというのは,

エージェントビジネスという, アメリカから来たドラ

イに聞こえる考え方よりも, もっとコーチというよう

な, そういうふうなものに近いのかなと｡ その人が人

材としての価値を上げていく, キャリアを通じて上げ

ていくためのさまざまなレベルや部分でアドバイスを

していくような人たち, そういうふうにとらえると,

多分もっと違った形で, かなりの多くのワーカーたち

にコーチというか, エージェントというか, 名前はど

んなにしても, 必要になってくるような気がしていま

す｡ 今, コーチングという考え方は結構, 企業の中で

普及しているんですけれども, その原因の一つは, 自

分で勝手に育ってくださいというようなことがだんだ

ん言えなくなってきて, その結果として, サポートす

る人はそれが上司でも, 外の人間でもよいということ

なのかなと思っています｡ そう考えると, おやりになっ

ていることと, そういうふうなコーチングの動きとか,

そういうことは多少つながってくるのかなという気が

するんですね｡

次原 そうですね｡ それはあるかもしれません｡

守島 もちろんエージェントという外部の人に頼ま

ないにしても, 企業の中での人の対し方として必要な

のかもしれないなという気がします｡

次原 ある意味, 外部ですといろいろと難しいんで

しょうから, いい形で, 社内であればいいのかもしれ

ませんね｡

例えば難しいのは, うちの社内の話なんですけれど

も, 1 月 1 日が年俸改正の日なんですね｡ うちの社員

たちとのミーティングの中で, 同じ評価に値する人間

だとしても, 1 人は自分の評価というのが非常に厳し

い人間というのと……｡

守島 それは上司として？ 本人として？

次原 本人として｡ うちでは, 毎年, 目標を決めて

必ず自分の自己評価をするわけです｡ その中で, 同じ

活躍をしていても, 1 人は ｢いや, まだまだです｡ ま

だ足りません｡ 来年はこうします｣ というような人間

もいれば, ｢自分はこれだけのことをやった｣ と非常

にポジティブと言うか……｡ 過ぎるいうか…… (笑)｡

同じ年俸を提示しても, ｢ほんとうにありがとうござ

います｣ と言える人と, 不満を顔にする人と｡ 私たち

も人間でございますから, たとえ同じ活躍をしてくれ

て, 同じ年俸を与えるにしても, こういうふうに感謝

されれば, こっちは嬉しいし心から感謝もできる｡ そ

の人が自分自身に厳しい評価をすれば, そんことない

よと言える｡ でも反対にいい仕事をしてくれていても,

後者だといい気持ちはしない｡ すごく難しいなとは思

います｡ コーチングシステムじゃないですけれども,

社員一人ひとり, 上司の一言が大切で, それがきちん

とした形でうまく順番につながっていけば, 会社はもっ

とうまくいくのかもしれないし｡

守島 ちょっと抽象論になっちゃうのかもしれませ

んけど, 上司って昔から部下のエージェントだったん

ですね, 基本的には｡ 守ってあげたし, 変な評価が出

て落ち込んでいたら励ましてあげたし, 将来のことを

考えてあげたし｡ そういうエージェント的な考え方と

いうのが今の日本の企業の中でだんだんなくなってき

て, 例えば, ちょっと変な話になっちゃいますけれど

も, 新橋辺りの焼鳥屋さんに部下を誘って飲みに行く

とか｡

次原 今, 嫌がられますからね｡ あげくの果てには

セクハラと言われちゃう｡

守島 だから, 特に部下が女性の場合は, そういう

心配があって, 難しいのですが, 上司のコーチとして

の役割, エージェントとしての役割みたいなものが,

日本の企業にはだんだんなくなってきている｡ 人事上

新しいシステムを入れました, 成果主義を入れました

と｡ でも, それが実際機能するかが問題です｡ 機能さ

せるのは現場ですから, 上司がうまく運営していない

実情があります｡ そう考えると, おそらくコーチング

やエージェントという考え方が必要で言葉としてとら

えると, アメリカからそのまま持ってきた感じでなじ

めないかもしれないけれど, 今日ずっとお話しいただ
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いたようなことまで含めると, ある意味で, どこの社

会でも, どこの企業でも上司として必要な一つの役割

なのかなという気がするんですよ｡

次原 そうですよね｡ 上司は部下のエージェントで

すね｡

守島 そうだと思うんですよ｡ そうならないとやっ

ぱり現場の人事は, 難しい｡

次原 そこに絶大なる信頼関係があってからこそ,

エージェントにもなれるわけだし｡

守島 やっぱり 3歩か 4歩先を歩いている人間です

から｡ そうすると, 背中を見るという部分もあるし,

人を育てたり, 人を活気づけたりというのは, 上司｡

極端に言えば, エージェントの仕事なんだと思います｡

次原 そうですね｡ 非常に勉強になりました｡

最後に

守島 今日お会いするまで, 僕も, エージェントビ

ジネスについて, 世の中で言われていることしか知ら

なかったのですが, 次原さんの会社がここまで大きく

なる, かつ, これだけのタレントたちが信頼するとい

う裏には, ちゃんとしたフィロソフィーがあるんだな

という気がしました｡

次原 今日まで突っ走ってきちゃいましたから, き

ちんと将来設計をしたから今があると言うわけではな

いので, 非常に恥ずかしいのですが｡ でも, 私, 最近

思うのですが, 個人事務所レベルの会社のエージェン

シーは今の日本には沢山あるんですね｡ ただ, 正直言っ

ていろんなトラブルも多いようです｡ うちの会社とい

うのは, ある意味, 会社を支える本業があるわけです｡

PR の事業で, ある程度社員たちを養っていけるよう

な基盤はあるんです｡ このことが, どうプラスなのか

というと, まずはお金のために選手たちに仕事をさせ

なくていい｡ 例えばいろんな仕事は, 選手が活躍して

いるときにくるものですよね｡ だけれども, 選手にとっ

てその案件全部が本当に必要だとは思えないのです｡

活躍する選手は, ある程度の年俸があるのですから,

そこで無駄な動きはしないほうが, 実は将来的にいい

かもしれないじゃないですか｡ ただ, 残念ながら, 副

業だけの管理がビジネスであるエージェントであれば,

悲しいかな, どうしても今選手にさせるべきことでは

ないようなことまでさせざるをえなかったりします｡

仕方がないことなんですけれども｡

守島 そういう意味で, ちょっと利害の相反みたい

なのがあるんでしょうね,

次原 ただ, うちは本業もあり, 稼いでくれている

選手もいますし, そうなると, その他の選手のマネジ

メントにも多少の余裕が出てくる｡ ですから, 冷静に,

客観的に選手を見ることができる｡ そういう点は, 私

たちとしてはラッキーかなというのはありますね｡

守島 お話をうかがっていると, 何が一番大切なと

ころなのかというところで次原さんのところは, 他と

ちょっと違うのかなという感じはしますけどね｡

次原 私たちも心をシビアにほかのビジネスも考え

なくちゃいけないのかもしれませんが｡ ただ, 多くの

選手たちが身を寄せてくれていることによっての会社

としてのスケール感が出てきて, そういう意味で, 仕

事がすごく楽にできているというのもありますね｡

守島 それはサニーサイドアップ自身のブランドに

もつながっていくでしょうし｡

次原 そうですね｡ ありがたいことですね｡ あとは,

いろんな人間が増えてくると, 自社企画で色んなこと

もできるかもしれないですよね｡ 例えば大変な災害が

あったら, うちの選手たち全員で何か興行をやる｡ そ

れを一つの大きなスポーツイベントにして, スポンサー

をつければ放映する事も出来る｡ そこで得た収益を意

味あることに使える｡ 徐々にですが, いろんな可能性

を考えてはいます｡

守島 そうすると, 規模をどこに維持するかという

のは難しいですね｡ あんまり大きくなりすぎると今度

は動かないし｡

次原 今ぐらいがちょうどいいかなみたいな (笑)｡

今日はお目にかかれて, お話を聞けて非常に勉強にな

りました｡ ありがとうございました｡

守島 いえいえ, こちらこそ勉強させていただきま

した｡

(この対談は 2005 年 2 月 17 日に行われた)
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