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特別対談



「みさきで『良い経営』を考える」

第 19号の発刊にあたって

今回のみさき は、いつもとちょっと違います。
というのも、投資信託協会と日本投資顧問業協会が共同主催した「資産運用業フォーラム」で行
われたキリンホールディングス磯崎社長との対談を、みさきニューズレターとして仕立て直し
ているからです。

とはいえ、テーマはみさき投資のど真ん中の「スチュワードシップ活動における実効性ある対話
（エンゲージメント）の定着に向けて」ですから、目いっぱい力を入れないわけにはいきません。
実際、思考を巡らし、以下のような問題意識と具体的な討議テーマを設定して対談に臨みました。

＜問題意識と討議項目＞
コーポレートガバナンスコードやスチュワードシップコード等、ガバナンス改革の進展によ
り、「経営者と投資家の対話・エンゲージメント」の重要性は広く認識された。また実際に、
対話の「量」も増えた。一方で、
 ガバナンス改革の本来目的に照らした対話の「質」は、いまだ十分に満たされていない

のではないか
 個々の投資家や企業の「行動」面において改善すべき点がまだまだある。改善すべき課

題群は何かを直視し、双方ともにしっかり取り組まなければならない
 一方で、投資家や企業がそう行動してしまう/せざるを得ない「構造」面の課題もありそ

うだ。その構造とは何で、どのような解決方法があるのかについても考えてみたい

約一時間半、磯崎さんとじっくり話をする中であぶりだされてきたのは、表層的な対話というア
セットマネージャーの「行動」を誘発している「構造」的諸問題。
そして、「二年間、ベッドで寝たことがなかった」というほど経営に心血を注いできた磯崎さん
ならではの、経営者の「本分」に関する強烈な自己規律。

「実効性ある対話（エンゲージメント）」の実現に必要とされる、経営者・投資家双方の課題の
大きさや奥深さが伝わるニューズレターになったとすれば幸いです。

みさき投資株式会社
代表取締役社長

中神康議



中神 本日は「実効性ある経営者と投
資家との対話の定着に向けて」と題す
る、日本投資顧問業協会主催のセミナ
ーの場をお借りして対談をさせていた
だいています。
ガバナンス改革の甲斐あって、対話

の”量”は確実に増えてきたと思います。
一方で、対話の”質”に関しては、各方
面から様々な意見を聞きます。
本日は日ごろから投資家と向き合わ

れている磯崎さんと対談を進めさせて
いただきます。まずお伺いしたいのは、
経営者から見て現在の対話の”量”と”
質”をどのように評価されているか、と
いう点です。

磯崎 投資家の皆さんは、リリース・
決算説明会等で企業の戦略・ビジョン
を一通り聞いているとは思います。し
かし、その意図・背景等までは十分に
理解して頂けていないとも感じていま
す。また、企業側も十分に踏み込んで
発信できていないように思います。
既存事業、私どもの会社ですとビー

ル事業にあたりますが、多くの方はビ

ール事業を行う会社としてキリンに投
資をしたわけですからそこはよく理解
していらっしゃる。
しかしながら、医薬・ヘルスサイエ

ンス事業のような新規事業となってく
るとわからない、ということがよくあ
ります。
こういうところをどこまでご理解い

ただけるか、あるいは企業側もどこま
で努力をしているか、この点に私は課
題があるのかなと思います。

中神 いきなり核心に触れていただき
ましたね。実は以前、磯崎さんとお話
させていただいた時に、既存事業の改
革を成功させたのち新規事業に乗り出
そうとされた際に、投資家の意見が

度変わったというお話が大変に印
象に残っているんです。

磯崎 私は 年から 年まで
経営企画部長をしており、随分と選択
と集中を進めました。大きく事業の成
長が期待できないものについては利益
は出ていても、ほとんど売却しました。
その後 年に に就いた当

時も、まだ低収益事業あるいは不採算
事業を多く抱え、株価もまったく冴え

ないような状況だったので、海外の不
採算事業や マージン 程度の
低収益事業であったキリンビバレッジ
（清涼飲料事業）も収益が回復しなけ
れば売却を行うと宣言し、メディアに
も発信しました。
キリンビバレッジの マージンは

実際には 程度まで回復したため、
売却には至らなかったのですが、オー
ストラリア、ブラジル、と海外の不採
算事業については売却しました。
それらの改革のかたわら 年に

は新たな中計を推進し、 年にはキ
リン始まって以来の最高益を達成。

が 、純利益率が 、純利
益の金額としても過去最高の 億
円となり、当然時価総額も最高値です。
もうね、海外 が楽しくてしょうが
ない（笑）
投資家の皆さんからも、数多くのお

褒めの言葉を頂きました。皆さん、大
いに儲けられたんですね（笑）。
こうして既存事業は盤石にしました

ので、次は持続的な成長を見据えて、
新たな事業を生み出し成長させていく
んだ、と強く宣言致しました。キリン
の強みでもある発酵バイオテクノロジ
ーを活かしてヘルスサイエンス事業に

事業『改革』への称賛から一転、
事業『創造』への批判
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参入する、ということを 年の決
算発表の際に申し上げたんです。
すると、これに対しては極めて反応

が悪かった。「余計なことをするな」と。
これまで対話していた投資家に、同じ
人の言葉とは思えないほど大変厳しい
お叱りを受けました。
当時、私も相当悩みました。盤石に

したとはいえ、既存事業を続けていて
もおそらく 年後には厳しくなりま
す。新しい事業の種は今から植えない
とダメなわけですが、「そんな余計なこ
とはするな」と、ここまで厳しく言わ
れるとは思ってもみませんでした。

中神 このお話をお聞きした際に、「投
資家ってそういうものですか？それが
本当の投資家なんですか？」という問
いかけを磯崎さんから頂きました。ち
っぽけな投資顧問会社を運営している
私ですが、この言葉はずっしりと重く
響いたんですね。
ここで考えなければいけないのは、

今日のテーマでもある”対話”。この対
話というのは、経営者・投資家の本分
というものに立ち戻って議論する必要
があると思うのです。
経営者の本分は、現状を『改革』す

ることで間違いはないと思いますが、
それはあくまで階段の一段目。その先
の、二段目にある本分は 『創造』では
ないかと思うんです。つまり、新しい
価値を世に問うていく。誰もやってい
ないビジネスを立ち上げ、新しいお客
さんを創造することです。
そして投資家の本分も、一段目を上

る経営者を応援することはもちろん、
二段目を登ろうとしている経営者の考
えを理解し、審美することにあるので
はないかと思うのです。審美した上で、
「よし、これにベットしよう」と判断
するのであれば、力いっぱい支える。
それこそが本当の投資家ではないかと、
磯崎さんの言葉から気づかされたんで
すね。

磯崎 全くその通りだと思います。

私も対話の数以上に、事業の『創造』
の中身まで理解していただくことに心
血を注いでいます。
私はよく「”山”が見える」と表現し

ます。ここでいう”山”とはすなわち事
業仮説。その”山”が経営者の頭の中に
あり、しっかりと説明されないことに
は、新しいことをやろうとしても周り
は信じてくれません。
具体的に言えば、研究所や開発所に

お連れしたり、キリンの では何
をやっているのか、それで何ができる
のか、競合と比べてもどのぐらい強い
ものなのか、説明したりしています。
単に、 などの定量指標が上が

った、というだけではなく、「この技術
は何ができて、これをこうすると最後
にはこのような価値が生まれる」と、
価値創造のストーリーを持って語って
いかなければならないと思っています。

中神 磯崎さんの語録を読んでいると
「社長の仕事は 年先を考えること
だと思っています。」という言葉があり
ました。先ほどの不採算事業の撤退の
検討の際におっしゃられたようなので
すが、これもまたグサっとくる言葉です。
事業というものは、過去に誰かが切

り拓いて出来てきた経緯がありますの
で、必ず誰かの想いや感情がこもって
いるものです。
ただそれも未来のことを考えると忖

度をしている場合ではありません。な
ぜなら、社長の仕事は 年先を考え
ることだからね、とおっしゃっている
んですよね。

磯崎 祖業であるビール事業が未来永
劫成長し続けると判断できるのであれ
ば、そのようなことも言わなかったで
しょう。
しかしながら、ビールの消費はずっ

と減ってきています。 年当時、日
本では約 万キロリットルのビール
が消費されており、そのうちの約
万キロリットルをキリンが供給してい
ましたが、そこをピークに今日に至る
まで消費量はずっと下がりっぱなしで
す。今では日本の消費総量は約 万
キロリットル。世界的にも同じ傾向です。

これをわかっておきながら、忖度を
理由に手をこまねいて見ていては会社
の未来はありません。
もちろん、まずは過去から積み重な

った不採算事業を整理しなければ投資
家の皆さんからの信頼は得られません
から、まずはそれをちゃんとやって、
それから階段の二段目に入っていくと
いうことが重要です。
ただ、そこでしっかり新しいことを

『創造』しないと会社の未来はないん
です。これを実現していくことの方が
本来は大変な道のりだと思います。

中神 『改革』のフェーズは良かった
としても『創造』フェーズに入った時
に、そこに賛成してくれる投資家が少
なかった。ただ「投資家は本当にそれ
でよいのか？」というのが、磯崎さん
からの問題提起でした。
実は投資家だって、投資家である以

上、経営者の夢に賭けたいと思ってい
るんです。ただ、それが簡単には『行
動』に移せない、業界特有の『構造』
があるというお話を、次にさせていた
だこうと思います。

磯崎 実は私も投資家の本音を聞いて
みたことがあります。
「もしあなたがこの会社の だっ

たらどうするか？」と伺うと、その投資
家の方は、「新規事業のヘルスサイエン
スに賭ける」とおっしゃるので、では「な
ぜそれを強く推さないのか？」と、さら
に伺ってみました。
すると、その方は「私も運用成績とい

うもので日々評価されている。だから、
長期の試みを推すのは難しい」とおっし
ゃるんですね。
投資家も、機関投資家であれば組織を

形成しています。そこで厳しく評価され
ているわけですから、長期的な目線で投
資いただくには、より深い理解を促す必
要があります。そのための対話が重要だ
と改めて認識しました。

経営者と投資家の本来の対話。
10年先の未来を考えること

長期投資を行うために、作り上
げなければいけない構造



中神 ファンドマネージャーというの
は上司への報告だけでなく、いわゆる
アセットオーナー、これは年金や大学
の基金などがあるわけですが、彼らに
対しても運用報告をしなくてはいけま
せん。運用成績が悪いと、アセットオ
ーナーにも「何をやっているんだ、早
くリターンを出せ」と言われてしまう
わけです。
そうすると、本当は磯崎さんの事業

仮説にベットしたいのだけれど、それ
が花開くのが 年後だとすると、今は
短期でリターンが出そうなところにベ
ットしよう、という投資の『行動』に
つながってしまうんですね。
もちろん、ファンドマネージャーの

仕事の核心は「この投資は長期で莫大
なリターンを生みうるのだ。いまはダ
メに見えるかもしれないが、ここは俺
に任せてくれ。」と説得しきることであ
って、これができなければファンドマ
ネージャーとしては二流です。これは、
強く申し上げておきたい。ただ、だか
らと言って、上司やアセットオーナー
に負けてしまいそうになるファンドマ
ネージャーの『行動』を責めるだけで
は問題は解決しないのです。
例えば、今、みさき投資はざっくり

億円程度の資金をお預かりして
いますが、このファンドはわざと、短
期志向のアセットオーナーが入りにく
い『構造』を作っています。
具体的に申し上げますと、一度ファ

ンドにお金を入れたら数年は解約がで
きない、いわゆるロックアップ期間を、
年、 年、 年という形で置いていま

す。解約したい場合にも半年も前に伝
える必要があり、受け付けてから半年
後にお金をお返しする仕組みになって
います。
運用会社にとってはお金集めの側面

で大変厳しい決断ですが、こうした仕
組みを取り入れないと、『構造』としての
長期投資がなかなかできないわけです。
そして、先ほどお伝えした 億

円というお金の 割程度が、実は海外
のアセットオーナーのお金なんですね。
大変残念なことに、日本のアセット

オーナーには 年、 年、 年のロッ
クアップ期間でも良いよ、解約の事前

期間は半年でも良いよと、と言ってく
れるところが非常に少ない。
でもそういうアセットオーナーがい

ない限り、いくらファンドマネージャ
ーに説得力があったとしても、この『構
造』に邪魔されて長期投資へ向けた『行
動』がとりづらくなってしまうんです。
私はこの国の対話の本質的な問題の

一つは、アセットオーナーに長期投資
を良しとする人が少ない、ということ
にあると思います。
そういう厳しい環境の中で、ファン

ドマネージャーなりに長期投資をしよ
うと努力している点は、経営者の方に
も、どうかご理解いただきたいと思い
ます。

磯崎 なるほど、そういう『構造』に
なっていたのですね。それは全く知り
ませんでした。よくわかりました。

磯崎 投資家の皆様も変化が必要と感
じていらっしゃるようですが、企業側
もどこまで説明を尽くしたのか、突き
詰めなくてはいけません。
ヘルスサイエンスへの参入を発表し

た際、海外の投資家からこう言われた
んです。
「説明を聞いて初めて事業仮説に至

る深い考えが理解できた。ただ、リリ
ースに書かれた戦略を紙面で見たとき
には、ここまでのことを考えていると
は思わなかった。是非他の投資家の前
でも語ってほしい。」と。
これには頭を殴られた気になりまし

た。確かに我々の説明が不十分であっ
たのだと。
一例を申し上げると、例えば”発酵”

という言葉はアメリカなどではあまり
いい意味では使われていないんです
ね。”腐敗”と同じようなイメージで捉
えられているようなのです。なので、”
発酵”の利点を一からご説明し、そこで
得た成分がもたらす効能を、実際に商
品をお見せしながら説明をしたのです。
これは事業仮説の核心にも通ずる点

でした。ただ、それが文章では全然伝

わっていなかった。こうした対話を通
じて、企業（経営者）の説明能力は投
資家に鍛えられるのだと思うのです。

中神 投資家としても非常によくわか
るポイントです。アセットオーナーか
らの指摘はものすごく勉強になるんで
すね。「ああ、確かにそこはできていな
かったな、説明能力が足りなかった」
と反省させられます。

磯崎 進捗を明確に報告する、という
ことも重要ですね。
特に、長期目線の投資家のみなさん

は、いわば我慢をしてくださっている
のです。我慢をしていただいている分、
絶対に進捗を報告しなければいけませ
ん。

中神 経営はマラソンのようなものだ
ということがありますが、長い距離を
好タイムでフィニッシュしようとする
としっかりラップを刻むことが必要な
ように、途中の成果と実績をしっかり
上げなければいけませんもんね。

磯崎 これは人間の性のようなもので
すが、やはり先のことはどうしても見
えないんですね。どうしても現状の延
長線上で考えてしまおうとする。
したがって、クイックウィンのよう

なものをしっかり示すことが、企業側
ができる重要な工夫なのだと思います。

年間、じっと我慢して何も言わな
いでください。というのはあり得ませ
んからね。
もちろん、ただ進捗を報告すればよ

いというわけではなく、その報告の信
頼度も高めないといけません。
そのためには、社外取締役と徹底的

に議論して報告の信頼度を向上させる
ことが重要だと思います。
特に私どもの会社は社外取締役が過

半数で、しかも全員独立社外取締役で
なんの利害関係もありません。そうい
う方達だと忖度なしに徹底的に議論す
ることができます。
実は先週もやってきたのですが、う

ちの横浜工場でもう一日中会議です。
対社外取締役は 対 の議論で

すが、これに耐えられないとまずだめ

長期経営に求められる、高い説
明能力



ですね。

中神 それは投資家からしてもありが
たい話ですね。経営者だけでなく、社
外取締役も事業仮説を検証してくれて
いるのであれば、長期投資家としても
安心できます。
要は長期経営や投資をするには高い

説明能力が必要であって、そのために
はガバナンスが開かれた透明性の高い
会社である必要がある。経営サイドと
しても、やはりそのような『構造』を
作り上げることが重要ということです
ね。

中神 もう一つ投資家サイドの『構造』
のお話をさせてください。
近年、会社を選別してベットしてい

くような戦略、いわゆるアクティブフ
ァンドというものが減っていることも、
建設的な対話を妨げている一因のよう
に思います。
逆に増加しているのはパッシブファ

ンド。これはマーケットに存在してい
る会社をそのまま買っておけば、そん
なにリスクもなく、対話に費やすよう
なコストもかからず相対的に高いリタ
ーンが得られるだろうという運用戦略
です。対するアクティブファンドは、
相当な目利きが出来ないと、市場に勝
つようなリターンは得られません。そ
のためにも真剣に対話を行います。

磯崎 アクティブファンドの方とは私
もお話しますが、彼らは最後には”人に
賭ける”んですよね。
会社というよりも、「あなたに賭けま

す」とおっしゃる。究極の投資家だと
思いますが、確かに数は少ないですね。

中神 私は「経営者と投資家は相似形
だ」と申し上げることがあります。経
営者が銀行や投資家からお金を調達し
て設備投資や人材投資に回してリター
ンを得るように、投資家もアセットオ
ーナーからお金を集めて投資をしてリ
ターンを返すわけですから。
私が投資業界に足を踏み入れて感じ

たのは、実はアセットオーナーには３
つのタイプがあるということです。
一つ目は、ファンドマネージャーの

“実績”に賭ける方々、これが最も数が
多いです。過去のパフォーマンスが良
いところに投資する方々ですね。
二つ目は、運用戦略の“ロジック”に

賭ける方々、この二つ目の時点で数は
相当少なくなります。
そして三つ目は、”人に賭ける”方。

こういう方はなかなかいらっしゃらな
いのですが、「お前は、なぜこのような
運用・投資をしたいと思っているの
か？」、と内的動機を根掘り葉掘り問う
てくるアセットオーナーです。
このような方にお会いすると、例え

ば逆境の時にへこたれないか、順境の
時に傲慢にならないか、という人間の
強さみたいなものを問われているよう
な気がして恐ろしいんですよ。
「自分はこういうアセットオーナー

に投資してもらえるだけのタマなの
か？」というのを深く考えさせられます。
相似形であることからの推察ですが、

磯崎さんもおそらく同じことを問われ
たのではないでしょうか。経営企画部
長としての実績があり、事業仮説＝ロ
ジックがあり、でも最終的に磯崎さん
という人間に投資できるかを問われる、
そのようなご経験だったのかな、と。

磯崎 おっしゃる通りです。ですから、
やっぱり怖いですよね。胆力を試され
ている感じだと思いますが、その方が
むしろプレッシャーが大きい。
ただ、そういうプレッシャーがある

ほど、こっちも身が引き締まります。
本当に目利き力のある方にはごまかし
がききませんから、その期待に何とし
ても応えたい。そういう気持ちはすご
くありますね。

中神 ちなみに磯崎さんのご経歴をず
っと見ていくと、一時期子会社のホテ
ルの総支配人をやられていた時期もあ
ります。慢性的な赤字を抱えていたの
ですが、磯崎さんが二年間ホテルに住
み込んで対応にあたり、収益を回復さ
せたと伺っています。
驚いたのはこの間、「一度もパジャマ

を着たことがなかった」とか…。
おそらく夜もフロントに出られるの

で、スーツを着てそのままその辺で寝
転がられて、お客さんが来られたらす
ぐに対応できるようにされていたのだ
と思いますが。

磯崎 ホテルというのは、昼間は何も
起こりませんからね。チェックインが
入る夕方から夜中にかけていろんなこ
とが起こる。そのときにやはり責任者
がいないといけませんから。
私が自ら泊まり込んでいたのは、人

件費を抑える、という目的もありまし
たが、社員の奮起を促すためにトップ
自らが現場の先頭に立つ、という意味
合いが強かったですね。
一番つらいこと、厳しいことをトッ

プが率先垂範してやれば、社員は付い
てきます。
フロントの人間も昼間は営業活動を

するようになり、コックさんたちは昼
の空いている時間で新メニューを考え
るようになる。こうして組織がぐっと
締まって、だんだん収益が上がってい
ったということなんですね。

中神 このエピソードを伺ったとき、
磯崎さんというのはパッションと胆力
のある、素晴らしい方だと思いました。
みさき投資は投資をする際に、経営

者がどんな方であるのかを必ず見ます。
もちろん経営者としての実績、会社経
営のロジックなども見ますが、最後に
大事になるのは経営者自身。その内的
動機の強さと考えています。
例えば、みさき投資ではその経営者

に関る新聞記事を 年から 年ぐら
いすべて検索し、読み込むんですね。
そうすると、「この人はこの大変なとき
にこう乗り越えたんだな」ということ
や、「うまくいっているときでも全くブ
レていないな。次を目指して動き出し
ているんだな」みたいなことが分かっ
たりします。もちろん、真逆の方もい
っぱいいるのですが（笑）
このように情報を集めて、ご本人に

もお話を伺って、もちろん周りにもレ
ファレンスを取って、「この人だったら
投資させていただけるかな？」という
ことを日々検討しているんですね。

“人に賭ける”投資。胆力が問わ
れる対話



中神 さて、そろそろまとめに入らな
ければなりません。
経営者・投資家それぞれに質の高い

対話を行うためには難しい「構造」が
あるという点、そしてそれを乗り越え、
質の高い対話を行うために取り組むべ
きことは何か、について本日は議論し
て参りました。
この点に関して、改めて磯崎さんに

ご意見いただきたいのですが。

磯崎 ここで議論させていただいたこ
とをやり尽くしても、ご理解いただけ
ない投資家もいらっしゃいます。投資
家の皆さんは採用する投資戦略によっ
て企業を選別されていますが、企業側
もそろそろ投資家を選別する時代に入
っているのではないかと思ってます。
企業側も、まずは長期に創造してい

きたい事業仮説を語る必要があります。
もちろん説明能力不足であればダメで
すが、十分に説明を受けたけれど、そ
れでもうちは短期目線で投資するしか
ない、となってくると企業側からも期
待に沿うのは当然難しくなってきます。
相互に双方を選んでいくターゲティ

ングが必要なのだと思います。

中神 なるほど。株式市場の”市場”と
いう言葉は、”しじょう”という読み方
をしますが、”いちば”と読み替えるこ
ともできます。売っている人と買って
いる人がいて、お互いに選別する場で
すね。私は実は株式市場の本質も、こ
の”いちば”に由来する相互選別にある
と思っているんです。
そこにはもちろん短期志向で経営を

されている方も、長期経営なんだけど
今は『改革』フェーズだという経営者
も、その先の『創造』フェーズに行く
んだという経営者もいらっしゃる。そ
れぞれに対してフィットする投資家は
全然違っているので、そこはお互いの
理解の中で選別が起こってくるのだと
思います。
そして同じ構造はアセットオーナー

にもあって、実績やロジックにベット
する人もいれば、アセットマネージャ

ーの内的動機にベットする人もいる、
ということかと思います。
重要なのは、経営者・投資家・アセ

ットオーナーが、それぞれの戦略・構
造を明確に意識しながらお互いに説明
を尽くすところにあるんでしょうね。
フィットしない者同士をくっつけても
ダメですし、説明しても理解してくれ
ませんから。
その「構造」を明確に意識し、相互

選別をしていく中で初めて、本日のテ
ーマである実効的なエンゲージメン
ト・対話というものが生まれるのかも
しれませんね。

磯崎 そうですね。だからこそしっか
りと投資家の話を伺い、真摯に向き合
いたい。
我々は、例えば新製品開発の際には、

必ずお客様の声を聴くんですね。それ
と同じように、こうした投資家と企業
側の対話においても、投資家が何を望
んでいるのかということを聴きたい。
その対話の中では、先ほどもお話差

し上げたような「直接話を聴いて初め
て分かったよ。」ということもあると思
いますので、できれば で
対話を行い、そこからニーズをくみ取
っていく、こういう努力は改めて必要
だなと思いました。

中神 投資家も真摯に応えていかなけ
ればならないと思います。
素晴らしい、貴重な意見をいただい

たと思います。本日は誠にありがとう
ございました。

年 月 資産運用業フォーラムにて

“企業、投資家の相互選別。だか
らこそ真剣勝負の対話を

※本誌に掲載されている企業についての言及は、当社の過去の
投資実績、現在の投資方針を示唆するものではございません。



“対話”と聞いて、物理学と哲学が好きな私は、”ダイアローグ”の考え方を世に提唱した物理学者
であり哲学者のデヴィッド・ボームを思い出しました。

彼はその著書「ダイアローグ」で、「”対話”とは”意味を共有すること”であり、人々を”コヒーレ
ンス”に導くことに、その重要性がある。」と述べています。
この“コヒーレンス”という言葉使いがなんとも難解で、学生時代の私は興味本位で手を伸ばし
た彼の著書をそっと閉じた思い出があるのですが（笑）、”コヒーレンス”とは”波と波が互いに影
響（干渉）し合う”ということを表している物理用語のようです。
波は、同じ波どうしなら重なるとさらに強くなりますが、真逆の波どうしなら打ち消し合いま
す。これが”波が影響し合う”ということです。
「同じ考えであることや考えが一致することが重要なのではない。真逆の考えの人がいるかも
しれない。それでも意味を共有し、互いに”影響し合う”ことが重要だ。」という絶妙なニュアン
スを言い表すのに”コヒーレンス”という言葉を使ったのだと思いますが、
株式市場に関わる経営者・投資家も長期で考える人もいれば、短期で考える人もいる、いわば異
なる波どうしの重なり合い。それでも影響し合い、”対話”に汗をかくことが重要なのだ、と本稿
を読み直すことで、ようやく少しだけ理解が進んだ気がします。

ボームは、この本来的な意味の”対話”が、人々の結びつき（コヒーレンス）を強め、当時起こっ
ていた（現在もまさに起こっていますが）、戦争・紛争・貧困・飢餓・略奪などの社会問題を解
決に導く手立てとなると考え、”ボーミアン・ダイアローグ”を世に提案し、その真摯な”対話”を
自らも実践しました。

彼のように、世の中を良くしたいと考える人は、本当に謙虚に考え、真摯に”対話”します。常に
自責思考を持ち、一方で真摯に本質をとらえて”対話”される磯崎さんの姿は、私の目にはそのよ
うに映りました。

経営者も投資家も、世の中を良くしたいがために、互いの本分を見つめ直し、真摯に”対話”をす
る。この対談からも、そのような姿が少しでも伝われば幸いです。

マネージャー
堀 卓也

※表紙の写真 西伊豆の黄金崎、夕日を浴びて岬全体が黄金色に輝く景勝地。


