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新事業創出支援活動における支援者と起業家との
コミュニケーション形態に関する一考察

A study on communication activities be加een Entrepreneurs and

Supporters in New Business creation

Abstract

Ihis study i11Ustrates communication activities be加een entrepreneurs and new

business suppoders in business incubation program. Empiricalstudies up to now

revealed that building trust with dient entrepreneurs is one of the key success

factors for incubator performance; however,the contents ofthese communication

activities and i11tluence factors remained as fudher research topics. Based upon

these problem recognitions,廿lis study conducted inteNiew research on incuba、

tion managersfor deeperanalysis on communication activi6es. The studyhypothe、

Sizes thatthere would be an adequate "distance" in communicauon and thatthe

Combination offormal and informalcommunication forms is important. Evidence

丘om this study indicates a number ofimportanttactors thatwould in丑Uence com、

munication activi廿es, and then the results of this study provide new viewp0加ts

and implicauons in thiS 五eld.
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はじめに

地域産業振興施策のーつの方策として、域内で起業家を育成し、新事業の種

を育ててぃくことは、その地域の将来の競争力の担い手を育てるという意味に

おいても重要な意眛を持っているだろう。近年では、製造業等の国内回帰によ

る生産拠点の拡充が期待され、企業誘致に注目が集まっている節もあるが、地

域経済において、外部環境に左右されない経済基盤を創るためには、外部の工

ンジンに頼らない、内発的に競争力を高める新事業創出基盤の構築が不可欠で

ある。この基盤づくりには、その地域経済の歴史文化や風士といった「基礎的

条件」も密接に関わり、一朝ータに行いうるものではないが、将来の担い手づ

くりという意味においても、新事業を担う起業家の重要性を強調しすぎること

はないだろう。地域における新事業創出には、起業家によるべンチャー企業の

設立だけでなく、既存の中小企業による新たな事業の創出も当然含まれ、この

ような地域経済「内部」の担い手によるイノベーションが、その地域の新たな

価値と雇用を生み、将来の競争力に影響を与えてくるのである。

地域経済における起業家育成、ならびに、新事業創出支援の一手法として行

なわれてぃる活動として、ビジネスィンキュベーション(以下、 rBU という)

がある。 B1は、創業間もない起業家に対して、支援者であるインキュベーショ

ン.マネジャー(以下、「1M」という)の下、起業家の二ーズに基づいた様々な

支援サービスを提供し、創業期における経営りスクを低減し、新事業の白立と

成長を促すための産業振興の一手法である。1960年代に米国において編み出さ

れたこの手法は、新事業創出に効果的なプログラムとして世界各国において取

り組みが行われており、近年では、先進国における新規事業の創出、ハイテク

産業の育成だけでなく、開発途上国の社会開発プログラムのーつとしても注目

されてぃる1。日本においても、1990年代後半から景気対策や失業対策の一環と

して、「ビジネスィンキュベータ」というハードが多く設置され始めており、平

成18年度における経済産業省の調査(2007)によると、その設置数は190に上っ

ている(図 1)。

丹生晃隆



新事難"出支援活動における支援者と起業家とのコミュニケーション形態に関する一考察

01Before 89

出所:経済産業省地域経済産業グループ(2007)

図1:インキュベーション事業開始年別設置数.

2000年以降急激に設置が進んだ日本のB1ではあるが、中には、起業家育成や

新事業支援を謡っていながらも、1M等の専門支援人材の配置もなく、実質的な

支援を行っていない施設も数多くあることが指摘されている3。上述の「190施設」

は、日本新事業支援機関協議会が定義するビジネスィンキュベータの必要要件4

に合致した施設数であり、要件を満たさない「自称」別施設を含んだ数が、345

施設に上ることからも、日本のB1活動が一部レ、ード先行」で進んだことも窺

い知ることができるだろう。

別活動の本質は、支援プログラムというソフトであり、ハードはソフトを活

かすためのものでしかない。1M等の人材育成のため、2000年から日本新事業支

援機関協議会σANBO)事務局がIM養成研修を実施しており、図2に示すよ

うに、平成18年度の時点での研修受講者は、503名に上る。研修修了者が新たに

設置されるB1施設に配置されたり、 1施設に複数のIMが配置されたりと、支

援人材の重要性については引施設設置者側の政策担当者にもだんだんと認識が

広まりつつぁる。しかしながら、これらの「1M」と呼ぱれる人材は、民間企業

からの出向や派遣、嘱託、退職後の再雇用といった雇用形態も多く5、より引
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施設なり支援システムに組み込まれた形でのビジネスサポ

いては、まだ緒についたぱかりの状況である。
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出所:財団法人日本立地センター(2船7)

図2:1M養成研修受講者数の推移

本稿においては、まず日本におけるB1施設設置数とIM人材の研修修了者数

の推移から、現在の状況と課題を把握することを出発点とした。以上から日本

のB1活動を概観するならぱ、1990年代から2000年のハード先行期、 2000年以降

のIM人材育成、配置を経て、現在では、求められる活動も、より効果的なビジ

ネスサポート機能の拡充や、支援システムの構築など、より高次の内容へとシ

フトしてきてぃると言えるだろう。個々の支援者、1Mについても同様で、相談

時間の設定や窓口相談の対応といった「待ち」の視点から、より積極的に入居

起業家とコミュニケーションを図って二ーズと課題を把握し、企業の成長段階

に応じた支援サービスを提供するという、よりインタラクティブな支援活動が

求められるようになってきている。本稿で特に注目しているのが、支援者であ

るIM と起業家との関係性の構築であり、そのためのコミュニケーション活動で

ある。より高次な、かつインタラクティブな別活動が求められるようになった

状況の中、この支援者と起業家とのコミュニケーション形態を分析し、ここに

存在する様々な現象6と諸課題を考察することにより、 B1関連分野の研究に新た

な知見が得られるのではないかと考えた。

19

102

41

2000

113

ト機能の充実につ

0

2001

62

75

380

105

2002

34

50

2003

午

600

500

400

300

200

100

0

54

2004

74

2005 2006

(
ホ
壁
蕪
抑
総
麒

(
世
熱
抑
総
獣



新事業倉4出支援活動における支援者と起業家とのコミュニケーション形態に関する一考亦

本稿の構成は以下の通りである。まず、第1節において、本研究の背景とな

る関連研究レビューと概念的枠組みの整理を行う。次に、第2節において、本

研究におけるりサーチクエスチョンと仮説の導出を行い、研究方法にっいて概

説を行う。本研究では、筆者によるIMへのインタビュー調査をべースにしてお

り、第3節においてインタビュー調査から導き出された結果から、支援者と起

業家とのコミュニケーション形態にっいてディスカッションを行う。また、イ

ンタビュー調査結果を材料として、筆者らは、 2007年4月に米国シアトル市で

行われた国際会議のセッションにおいて、コミュニケーションに関するディス

カツシ,ンを行った。本研究課題をより多面的に考察するために、ここでは海

外との比較も含めた考察を行う。最終章となる第4節においては、本研究の分

析結果による仮説の検証、含意を提示することによって、本稿の結びとする。

また、最後に、本研究から得られる含意から、島根県におけるB1関連施策に若

干のコメントを行い、今後の施策立案と実行における留意点を示した。

第1節研究の背景と概念的枠組みの整理

(1)研究の背景

本研究は、 2005年に筆者らが行った研究(丹生・永田、 2006)と、 2006年度に

筆者が本経済科学論集に投稿した研究(丹生、 2007)をべースにしてぃる。

2005年に行った研究では、別施設のパフォーマンス決定要因として、1M と入

居企業とのコミュニケーション密度に注目し、1Mに対する質問票調査から得ら

れた自己評価指標から、入居企業と信頼関係を構築することが、入居企業の顧

客満足度を高め、ひいては、別施設のパフォーマンス a年あたりの卒業企業

数を採用)に正の影響を与えることを明らかにした。

2006年度に行った研究では、20備年の分析モデルを「都市」と「地方」に分け

て分析を行い、コミュニケーションを密接により、信頼関係の構築を目指す支

援活動は、地方においてより有効であることを実証した。また、具体的なコミュ

ニケーション形態についても、都市と地方においてはコミュニケーションの取
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り方に差異があり、実証研究から得られた含意として、都市においては、スピー

ドを重視した支援活動、ならびに、ビジネス上の緩やかな関係性づくりの有効

性を、他方、地方においては、頻度を高めたより密接なコミュニケーション活

動の有効性を提示した。

これらの研究は、従来から「属人的」と捉えがちであったIMのコミュニケー

ションという「支援スタイル」に光を当てるものであり、分析結果からは興味

深いファインディングスも得られた。しかしながら、研究で扱った分析視角は、

広範な論点に及ぶため、同時に多くの研究課題も残された。研究結果からは、

全体を佑瞰する形で、支援者であるIM と起業家のコミュニケーション形態の把

握に努めたが、より実態に迫ったコミュニケーション形態を分析するためには、

やはり、それぞれのIMがどのように起業家とコミュニケーションをとっている

のか、個別の支援活動に当たることが不可欠である。また、現在までの研究結

果から、コミュニケーション活動において、起業家との信頼関係を構築するこ

との重要性が明らかになっているが、例えば、この信頼関係の構築のために、

IMはどのようなに留意して支援活動を行なっているのか、信頼関係の構築にお

けるフォーマルな形態とインフォーマルな形態の関連性はどのようになってい

るのか、また、支援活動にあたって、1Mは、緊張感吃持った支援活動を行なう

ためにも、起業家との距離感を取っているのではないか等、様々な調査項目が

浮かび上がってきた。以上の問題意識の下、本研究では、 5施設の担当IMに対

してインタビュー調査を行い、1Mの支援活動、ならびに、起業家とのコミュニ

ケーションに影響を与える要因について、より踏み込んだ形で実態把握を行う

ことを試みた。

日本におけるB1関連分野については、各施設のインキュベータ事例やIM

による個別の支援事例については、各種文献や事例紹介、調査報告書の形での

蓄積は進みっつぁるが、研究対象としてのB1施設にっいては、学術的研究の蓄

積はあまり多くはないのが現状である。また、 NBIAをはじめとする海外の文献

においても、 Hayhow (1999)や、 Gerl(2004)が IM のコミュニケーシヨンス

キルの重要性8や、入居企業を顧客と捉えて支援をすることの重要性等に言及し

丹生晃隆
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ているが、具体的にコミュニケーションの中眛にまで踏み込んだ考察は行われ

ていない。本研究では、現在までの研究の蓄積をもとにりサーチクェスチョン

を立て、この調査項目に沿ったインタビュー調査を行うことにより、1M と起業

家のコミュニケーション形態という別関連分野における新たな分析視角を提案

することを目指している。

(2) 1M のコミュニケーション

本研究では、1M配置という段階から、起業家の二ーズを踏まえた効果的な支

援サービスの提供という、よりインタラクティブな支援活動が求められるよう

になった現在の状況を踏まえ、1M と起業家とのコミュニケーション形態に注目

して分析を行うものである。本研究における仮説にっいては、第2節において

提示するが、ここでは、コミュニケーション形態に影響を与えると考えられる

要因にっいて概説する。分析にあたって、本研究がコミュニケーション形態に

影響を与えると考える要因は以下の通りである。

【個人的側面】

支援活動、コミュニケーションに対する IMの意識、考え方

B1施設入居、1Mの支援活動に対する起業家の意識、考え方

IM及び起業家の属性(年齢、職歴、専門分野等)

【支援活動的側面】

別施設が支援活動の一環として行うセミナー、交流会等のイベント

業務としての支援活動外のインフォーマルな活動

'コミュニケーションのきっかけ、関係性づくりのための日常的行動

【外部環境的側面】

B1施設の立地的な側面、入居対象分野

・同施設内の入居企業数

支援活動に関わるIM以外の利害関係者の存在

【時間的側面】
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・コミュニケーション開始時点

・入居から卒業までの時間的な流れ

・入居起業家の成長ステージ

支援者であるIM と起業家とのコミュニケーションにっいては、それぞれ個人

の考え方や外部環境等から密接に影響を受けるものであり、一概に分類するこ

とはできない。しかしながら、本研究自体が、このB1関連分野に新たな分析視

角を提案することを目的としていることから、分析の出発点として以上の整理

を行った。

まず、コミュニケーション形態に影響を与える要因として、大別すると、「個

人的側面」、「支援活動的側面」、「外部環境的側面」、「時間的側面」以上の4つ

に整理できると考えられる。それぞれに考察すると、「個人的側面」は、支援者、

ならびに、起業家の職業上の肩書き等を離れた考え方、意識、想いなどの「個

人」の領域に属するものである。次に、「支援活動的側面」は、実際に支援者が

サービスを提供する際のきっかけとなる事業やイベント等との関連性である。

この支援活動には、定期的なミーティングなどのフォーマルなものから、イン

フォーマルな活動も含まれるであろう。第3に、「外部環境的側面」は、 B1施設

の立地面や入居対象分野など、1Mと起業家以外のスティクホルダーの存在等、

外部環境に関するものである。特に、同施設内の入居企業数は、1Mと起業家と

のコミュニケーシ,ンの密度にも影響を与えるであろう。最後に、「時間的側面」

は、入居から卒業まで、もしくは、企業の成長ステージによってコミュニケー

ションの形態は変化するという想定に立ち、時間的な流れが影響を与えている

とするものである。本研究においては、以上の整理の下に、コミュニケーシヨ

ン形態に影響を及ぼしていると考えられる要因にっいて分析を行う。

丹生晃隆

(3)コミュニケーション形態の海外比較

B1活動は、本稿の冒頭で触れたように、その地域経済の歴史文化や風士といっ

た「基礎的条件」も密接に関わるものであり、その支援活動、コミュニケーシヨ
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ン活動の形態にっいても、単純比較を行うことは困難である。しかしながら 、

B1を、「起業家の課題と二ーズに基づいた支援サービスの提供を通じて、経営リ

スクを低減し、成長を支援する活動」と捉えるならぱ、この活動の本質と目的

が凝縮された形態が、1Mと起業家とのコミュニケーション活動とも捉えること

もできるであろう。本研究は、以上の考え方のもとに、国際会議において、海

外のIM、 B1関係者とコミュニケーションに関する意見交換を行った。本研究で

は、国内だけでなく、海外の視点も取り入れることにより、日本のIMと起業家

のコミュニケーション形態の分析をより深め、この研究課題をより多面的に考

察することを試みた。

第2節研究の方法

(1)仮説

本研究のりサーチクエスチョンは、新事業創出支援活動における支援者と起

業家とのコミュニケーション形態にっいて、より具体的な活動に落とし込んだ

形で実態を明らかにすることであり、この要因として、前節で整理したIMと起

業家の「個人的」、「支援活動的」、「外部環境的」、「時間的」、以上の4側面に着

目した。以上より、本研究では以下の仮説を導出した。なお、それぞれの仮説

の括弧内には、インタビュー調査においてポイントとなる項目にっいてAわせ

て言及した。

39

仮説1

起業家との信頼関係の構築のためには、ビジネス上の関係性だけなく、

IMは、想いや考え方も含めた個人レベルでの関係性の構築が重要な意味を

持っている。(*そのためにIMは自己開示も含めたコミュニケーションが

重要であるのではないか)

仮説2

起業家との関係性の構築は重要であるが、一方で、ビジネス上の緊張感
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を持った関係性も支援活動には必要であり、1Mは、支援活動において、何

らかの形で起業家との「距離感」をとっている。(*距籬感をとっているの

であれば、適度な距離感はどの辺りであろうか。)

仮説3

支援活動において、1Mは、定期的なミーティングやイベントなど、フォー

マルな形態と、インフォーマルな形態を組み合わせてコミュニケーシヨン

をとってぃる。(*フォーマルな支援活動を円滑に行なうためにも、イン

フォーマルな部分がより重要なのではないか)

丹生晃隆

(2)研究の方法

本研究の方法は、インタビュー調査に基づいたケーススタディである。イン

タビュー調査にあたっては、事前に調査項目の整理を行ったが、直接的な質問

は投げかけずに、支援活動の中でどのように起業家と関わっているか、その時

にIM自身はどのように考えているか等、支援活動のコンテクストからコミュニ

ケーション活動の実態を捉えるようにすることを心がけた。インタビューは、

平成19年12月から平成20年3月にかけて、計5施設、計8名9のIMに対して行っ

た。インタビュー時間は各施設平均して約1時間半である。

インタビュー対象の5施設のうちの4施設にっいては、筆者らの2005年の調

査(丹生.永田、 2006)において、質問票調査に回答のあった施設のうち、回

答記述等からでコミュニケーションに対して関心が高いと思われる施a又を選定

した。上記以外の1施設にっいては、設立後数年の施設のコミュニケーシヨン

形態を考察するため、2005年の調査以降に設置された施設をインタビュー対象

に加えた。インタビュー調査の対象となった別施設の概要は以下の通りである。

(3)国際会議の概要

本研究に関わる情報収集のために参加した国際会議、ならびに、コミュニケー

ションに関するテーマにっいて発表したセッションは以下の通りである。

セッションにおいて、筆者から日本のIMのコミュニケーション形態にっいて
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表1 インタビュー調査対象B1施設の概要

A施設

設置地域

B施設

NBIA国際会議は、 B1活動に関わる専門家、関係者が一同に介するネットワー

ク会議であり、具体的な支援活動のべストプラクティスや事例発表など、 BI

活動の実務に近い内容のセッションが多数行われてぃる10。セッションでの参加

者とのディスカッションを通じて、本稿が目指すコミュニケーション形態の分

析に資する清報を収集した。

東北地方

運営機関、施設立地、事業分野

公的機関運営

工場団地内に立地

電子・機械、情報・通信関連他

C施設

関東地方

公益法人運営

中心市街地内に設置

事業分野を問わず

D施設

関東地方

第3セクター運営

工業地帯内に立地

事業分野を問わず

E施設

近畿地方

大学、独立行政法人運営
大学キャンパス内に立地

大学連携事業(分野を問わず)

発表を行い、 2名のモデレーターがコメントを加えた。以上を踏まえ、1Mのコ

ミュニケーション活動にっいて、参加者と問題意識と合わせてディスカッショ

ンを行った。

九州地方

担当IM

公益法人運営

ビジネスパーク内に立地

情報・通信関連

A氏

B氏

男性

男性

C氏男性 30代

50代

40代
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関: Nationa】 Business lncubation Associauon (NBIA)
名:21St NBIA'S 1Πtemational conference on B11Siness lncubation
間:2007年4月1日~ 4日

所: sheraton seatne Hotel, sea壮le, washington state, US.A
議参加 者:約600名(B1活動に関わる専門家、1M、政策担当者等)

D氏男性 50代

E氏

F氏

G氏

セツション名: communicatingE丘ecuvelyMth CⅡents
開催時問:2007年4月2日午前9:00~10:15
モテ'レ ター: Mr. D丑Vid ca廿ey,Former Executive Director,Techcolumbus, ohio, US.A

Mr. Tony Tadasa, Director, Tyler Area Business lncubator, Texas, US.A
TeNtaka Tansho, C0Ⅱaborauon Manager,shima11e universiw, Japan

セッション参加者:約30名

男性

女性

男性

60代

30代

30代

H氏男性 50代

議
機
期
場

会
催
際
催
催

主
国
開
開
会
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第3節支援者と起業家とのコミュニケーション形態に関する分析

(1)インタビュー調査の結果

ケーススタディ 1:東北地方A施設、担当IM A氏、 B氏

【個人的側面】

支援活動においては、いつも笑顔で、元気に、できるだけ素早い対応を

心がけてぃる。否定語は使わない、一度「NO」と言ってしまったら、そ

こで支援活動が終わってしまう。まず、できることをする、他人が動か

なければ、まず自分から動く。

支援活動における価値判断は個人である。組織ではない。自分が入居企

業にとって必要であると思った支援をする。

【支援活動的側面】

支援活動においては、お手伝いができることは何でもしようというスタ

ンスである。展示会の営業を行ったことや、契約や資金の回収に立ち会っ

たこともある。こちらが先導してはいけないとは思うが、基本的には入

居企業の申し出に基づいてできるだけお手伝いをしてあげようと考えて

いる。

自分自身が直接支援できないことは、ネットワークの力を借りる。自分

が動くことで、入居企業にもこれが伝わる。信頼関係の構築に繋がる。

フォーマルなコミュニケーションも、インフォーマルも両方とも大事。

入居企業の社長とは飲みにいくこともある。企業支援においては、お酒

が入った場所でないとなかなか話せないようなこともある。

【外部環境的側面、その他】

.1M と入居企業という一対一だけではなく、入居企業同士がいい関係を築

けるような環境構築、雰囲気作りを心がけている。

支援活動の内容やコミュニケーションの密度は、自治体や周辺地域の規

模によっても異なる。当地域は、自治体の目が届き、我々の規模だから

丹生晃隆
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できる支援サービスもある。こういった支援は、大都市ではなかなかで

きないと思う。

ケーススタディ 2

【個人的側面】

相談の答えは、起業家の中にある。1Mの役割は、起業家がこれを見っけ

出すのを手助けしてあげること、とにかく話を聞いてあげる。

起業家には、ビジネス以外の自分自身のことを話すようにしてぃる。起

業家と同様に、自分も挑戦しているということを知ってもらう。これで

お互いのことがよく分かるようになる。

入居起業家には、最初に自分自身の携帯電話番号を伝える。いっでも電話

をかけていいと言うと、本当に深夜にかかってくることもある。これに出

てあげることが信頼関係に繋がる。支援活動は日中だけで終わらない。

家庭の事情を話してくれるようになったら、こちらのぺースである。そ

のためには、話を聞いてあげる力、引き出す力(傾聴力)が重要。

【支援活動的側面】

起業家は、「子供」のようなものである。子供を育てる時に、良いことを

した時は褒めてあげる、悪いことをした時には叱る。支援活動にっいて

も同じ、起業家と「べったり」ではなく、適度な距離をとることは必要。

入居起業家とは、飲みに行くこともある。しかし、飲み会が頻繁になる

と、インキュベータ内の雰囲気自体が悪くなってくる(仕事はもうぃい

や、と)。これは、気をつけなけれぱいけない。

【外部環境的側面、その他】

入居企業との関係がうまくいっていると、新しい企業が入ってきた時に、

先輩企業がサポートしてくれる。これでインキュベータ内の雰囲気が格

段に良くなる。1Mにとって、支援活動も行い易くなる。

関東地方B施設、担当IM C氏
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起業家には「ファン」になってもらえるように、自分自身が頑張らなけ

れぱならない。1Mにとって、自分のファンを周りに増やしていくことが

重要。

IMは、あまり支援活動以外の雑用(例えぱ蛍光灯の交換等)をしてはい

けない。起業家が、1Mの仕事は施設管理であると誤解する。

丹生晃隆

ケーススタディ3:関東地方C施設、担当IM D氏

【個人的側面】

社長の話をとにかく聞く。ビジネスだけでなく、日常の愚痴も聞いてあ

げる_愚痴を聞いてあげる関係がっくれるようになるかが重要。

起業家はとても孤独である。自分から機会をできるだけっくって、話し

かけるようにしている。

.成長する会社の社長は、1Mのサポートを使うのがうまい。コミュニケー

ンをとるのも上手である。企業はいろいろな人の協力を得ながら成ソヨ

長してぃくもの、社員、お客さんを巻き込んでいく、その中にIM もいる。

【支援活動的側面】

IM としては、自分ができることや企業から期待されていることは、でき

るだけ早く答えてあげるように心がけている。

.想いの強い社長は、1Mが良かれと思ってアドバイスをしても、事業に対

して否定的な話をされるのを嫌がる人もいる。1Mは、ビジネスのプレー

ヤーではなく、あくまでも支援者である。このバランス感覚が重要。

卒業企業の中には、他地域に移転してしまった企業もあるが、現在も経

営顧問として、サポートを継続している。良い関係を築くことが重要で

ある。

【時間的側面、その他】

会社が成長するにっれて、支援活動のスタイル、コミュニケーシヨンの
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形態も変わってくる。設立当初は、個別の相談対応だったり、補助金申

請に関わることだったりするが、成長すると、経営会議や役員会議への

出席等、活動の形態も変わってくる。

'コミュニケーションの開始時点は非常に重要。当施設は担当制を敷いて

おり、入居相談の段階から関わると、実際に入居してからも実際の支援

活動にとても自然に入れる。

'コミュニケーションのとり方は、人によって異なる。当施設にも複数の

IMが配置されているが、なかなか組織的な対応は難しい面もある。

ケーススタディ 4

【個人的側面】

支援にあたっては、どこまで社長の思いを共有できるか、個人としてー

緒に成長していきたいと思うかが大事。表面的に「支援します」という

スタンスでは無理である。

開設当初は、支援活動といっても、その場限りの相談対応で終わってし

まっていた。現在は、できるだけ組織的な対応を心がけてぃる。企業に

とってナーバスな問題ほど様々な意見が出てくるはずであり、1M一人で

感情論になってしまっては危険である。1M間で共有、議論をして支援活

動にあたるようにしている。

【支援活動的側面】

'電話で処理できることであっても、適度に入居企業のオフィスを訪ねる

ようにしている。フェイス・トゥ・フェイスのコミュニケーションカミ非

常に大事。

例えば、社長が不在の時に、宅急便を事務所で預かってあげる、こうぃっ

たところからもコミュニケーションは生まれる。

研究開発補助金の情報等、入手した時点でできるだけ早く提供する。支

近畿地方D施設、担当IM E氏、 F氏、 G氏
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援活動にとって何よりもスピードが命である。1Mのこの想いが企業に伝

わることにより、信頼関係の構築に繋がる。

インキュベータ内で、交流会等、ホームパーティのような形式の堅苦し

くない会合を設けるようにしている。

【外部環境的側面、その他】

.入居企業の社長は、「B1に入居する」ということを選んだ人逹である。入

居して良かったと思われるような、良いビジネス環境を提供できるよう

に心がけている。

入居企業の情報は、1M間で共有する。社長によっては、 nMの00さん

に.・・」と話すこともあるが、この情報も共有する。メールを通じて

データベース化してぃる。人が変わっても支援サービスの質が変わらな

いようにするのが目標である。

【個人的側面】

IMは、良き支援者であり、物事を円滑に進めるファシリテーター、そし

て、時にクリェイターや編集者でなくてもならない。解は起業家の中に

あり、見えないものを「形」にして引き出してあげる。

支援者としては、会社のことは、「株主」の視点でみるようにしている。

良い内容の財務諸表を作れるような事業活動を支援することが重要であ

る。

.また、時に、コンサルタントの視点から見ることも重要。公的支援サー

ビスとして無料で行うのか、対価を得るサービスなのか。当施設では、

より踏み込んだ形で支援サービスを行う際には、有料の会員になっても

らっている。

支援にあたっては、とにかく、熱意をもって取り組むことが重要。

丹生晃隆

ケーススタディ 5:九州地方E施設、担当IM H氏
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【支援活動的側面】

入居企業との面談、定期的なミーティングは非常に重要。とにかく話を

聞くこと。これによって、社長が何を考えているのか分かる。

話を聞く中で、社長がIMに対して何を望んでいるのか、これを見極める

ことも重要。(販売支援なのか、社員教育なのか、研究開発支援なのか)

'以前は、支援活動といっても、企業の事業計画づくりだけで終わってぃ

た面もあった。これからの活動は計画を実行に移し、 plan-DO-check-

ActionのPDCAサイクルを回すこと。そのためには、試行サービスとし

て、営業支援も行っている。

・企業との「距離感」という表現は少し違和感がある。要は、1M と企業の

関わり合いの中で支援サービスを提供するのであり、距籬を取る、取ら

ないの問題ではないのではないか。

【その他】

営業支援については、公益法人として難しい点があるのは承知してぃる

が、社長が求めていることは支援する。有料の会員になってもらえぱ、

支援をしやすくなる。

(2)ディスカッション~インタビュー調査から

本研究では、 B1という新事業創出支援活動における支援者 qM)と起業家と

のコミュニケーション形態に注目し、パフォーマンス決定のーつの鍵となる「信

頼関係」を構築するために、1Mは具体的にどのような点に留意してコミュニケー

ションを取っているのか等、よりコミュニケーションの実態と中味に迫った分

析を行った。第1節において考察したように、コミュニケーション形態にっい

ては、1Mと起業家それぞれ個人の考え方や想い、外部環境等から密接に影響を

受けるものであり、一概に分類することは難しい。しかしながら、「個人」、「支

援活動」、「外部環境」、「時間」という4つの側面に着目して行ったインタビュ

調査からは興眛深いファインディングスが得られた。

まず、 5施設ともに、運営機関、施設立地環境、対象事業分野等は異なって

47
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いるが、それぞれのIMが、 B1活動に対して、個人的な想いと情熱を持って取

り組み、入居起業家のビジネス立ち上げを支援するために、自らが積極的にコ

ミュニケーションを取り、起業家との信頼関係を構築していこうとしている姿

を窺い知ることができるであろう。それぞれに共通する項目については、まず、

起業家の話を聞くことの重要性が指摘される。 C施設のIMが言及しているよう

に、起業家は孤独であり、常にりスクと隣り合わせにありながら、ビジネスの

立ち上げ、成長・拡大に向けて日々邁進している存在である。こういった起業

家に対して、まず話を聞いてあげることが、コミュニケーションの出発点とな

るのであろう。そして、 E施設のIMが指摘するように、話を聞く中から、その

起業家の課題と、1Mに対して何を求めているのかという「ニーズ」を把握し、

具体的な支援活動に繋げていくのである。 B施設のIMが触れているように、た

だ話を聞くだけでなく、話を引き出す「傾聴力」がIMには求められるのであろ

う。次に、起業家から話を引き出し、コミュニケーションの密度を高めるため

に、それぞれのIMが支援活動において留意している点、意識して行動している

点も興味深いインタビュー結果が得られた。まず、 B施設のIM (C氏)が実践

してぃるように、ビジネス以外の自分自身のことを話し、自身も挑戦している

ことを話すことは、起業家との「共感」を得られるだろう。 C氏は、携帯電話番

号を伝え、いっでも相談できる体制を自ら作っているのであり、これは起業家

の個人的な信頼を得るとともに、距離を縮めることにも繋がっていると思われ

る。こうぃったコミュニケーションを行うことによって、ビジネス以外の家庭

の事情を話してくれるような関係になったり(B施設IM)、愚痴を聞いてあげる

関係(C施設IM)をつくれたりするようになるのであろう。また、支援活動に

おいて、笑顔で元気に(A施設)や、できるだけ早くスピードを持って(C施設、

D施設)、起業家の見えないものを形にして引き出してあげる(E施設)も、信

頼関係の構築に繋がるものであると考えられる。1Mのコミュニケーション以外

にも、「成長する会社の社長は、コミュニケーションをとるのも上手である(C

施設IM)」という指摘も興味深い。コミュニケーションは一方的なものではな

く、相互的なものであるということを表しているといえよう。

丹生晃隆
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以上のように、支援活動における個人の「想い」のレベルでのコミュニケー

ションの重要性を、ケーススタディから得ることができるが、業務外のインフォ

マルな活動であっても、お互いに緊張感を持った関係であることを、1Mの支援

活動は示している。 A施設のIMのように、社長と個別に「飲みⅡ」に行くこと

があるとしても、これは直接ビジネスに関わる場から離れることによって、話

を引き出そうとしているのであり、ここにはIMのコミュニケーションの「度量」

や「引き出し」といったものも作用しているのではないかと思われる。 D施設

のように、 B1施設内で、こういったインフォーマルな雰囲気の交流会を開くこ

とは、起業家とのコミュニケーションの面からも有効であると思われるが、飲

み会を頻繁に行うことの弊害(B施設)が指摘されているのは、緊張感を持った

関係性を継続することの重要性を再認識することにおいても、大変興味深いも

のであるといえよう。

外部環境的側面について、すべての事例からは情報収集をすることはできな

かったが、入居企業同士が良い関係を築けることを支援すること(A施設)や、

入居して良かったと思われるような良いビジネス環境の提供①施設)の重要

性も指摘されており、これらもコミュニケーション形態に密接に関わってぃる

と思われる。

時間的側面にっいても、 C施設IMが指摘するように、企業の成長段階におい

て、求められる支援のスタイル、コミュニケーションの形態も変わってくるこ

とが考えられ、また、コミュニケーション開始時点も、別施設という起業家に

とっては新たな環境において、支援活動を円滑に進めるためには重要な意味を

持ってくるであろう。しかしながら、外部環境的側面と同様に、すべての事例

から情報収集が十分にできなかった項目であり、この側面につぃてはさらなる

インタビュー調査が必要であると思われる。

最後に、支援活動における価値判断は個人である(A施設)や、組織的な対応

はなかなか難しい(C施設)というコメントにもあるように、ホE織的なコミュニ

ケーション対応の難しさが指摘されているが、 D施設は、起業家とのコミュニ

ケーションを含めた支援活動を、複数のIM間で組織的に行なおうとしており、
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この取り組みは非常にチャレンジングである。確かに、活動が個人レベルにな

るにっれて、その個人がB1施設から離れた時の影響は非常に大きいことは容易

に予期される12。 D施設IMのコメントにもあるように、人が変わっても支援サー

ビスの質が変わらない体制を構築するためにも、このコミュニケーションの除且

織的対応」は、多くの別にとっても今後の課題になると思われる。

以上の本研究のインタビュー調査結果から、それぞれの施設、1Mで支援スタ

イルと活動に特徴を持ちながらも、起業家と積極的にコミュニケーションを取っ

て信頼関係を構築し、起業家と同じ目線に立った支援活動を展開しているIM

の姿が浮かび上がってくる。

丹生晃隆

(3)国際会議セッションにおける発表

本研究では、支援者と起業家のコミュニケーション形態をより多面的に理解

するために、海外の視点も取り入れた分析を行う。本節で考察した5施設のIM

へのインタビュー結果については、 NBIA国際会議のセッションにおいて内容の

エッセンスを発表し、セッション参加者からフィードバックを得た。主な論点

は以下の通りである。

【日本のケーススタディ全般について】

日本のIMのインタビュー結果について、日本独特の文化的側面(cultural

aspect)があるのではないか。アメリカでは、ビジネスはビジネスと割り

切っており、個人的な事まではあまり話さない。

別活動において、信頼の構築の仕方は、それぞれ個人、組織によって異

なるが、信頼関係が重要ということは共通している。これは世界的な共

通認識といえるのではないか。

ビジネスのーつの黄金律(GoldenRule)としては、ビジネスと個人的な

こと(プライベート)を分ける、ということ。しかしながら、別につい

ては、必ずしもこれが言えるわけではないのかもしれない。

個人(pers0始D とビジネスを超えたところにある信頼関係の構築が重要
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ではないか。

【個別のケーススタディへのコメント】

'それぞれのケーススタディはとても興眛深い。信頼関係の構築の重要性

については、とても良く分かる点が多い。 B施設の事例にっいて、入居企

業は、私の携帯電話番号も知っているし、電話もかけてくる。何があっ

た時、悪くなる前に連絡をくれる。(女性IM)

私は、携帯電話番号は教えない。ビジネスはビジネス。我々の仕事は入

居起業家を Businessprofessiona1にすること。ビジネスとプライベートの

領域を分けること、入居企業にはこれは守ってもらわないといけない。

(テクノロジー・インキュベータの男性IM)

施設Cの事例にっいて、確かに、年齢の若い起業家は、子供のようなも

のである。隣に座って、時間も十分に取って話を聞いてあげる。(男性IM)

【信頼関係の構築のための方策等】

インディアン系の起業家は、信頼関係を築くまでに非常に時間がかかる。

しかし、一度信頼をしてもらうと、他の起業家のジョークも言えるよう

になる。ここまでになるのにとても大変だった。(男性IM)

IMの年齢について、私はまだ年齢的には若く、入居企業も年上がほとん

どだが、国自体が市場化してからまだ15年である。社長の年齢は私の2

倍かもしれないが、市場化のことをより理解しているのは、我々若い世

代、我々の方が経験がある。この点でサポートができる。(エストニアの

男性IM)

年齢が上の起業家への支援活動にっいて、確かに話を聞いてくれないこ

とはある。しかし、ーつーつ相談に答えてあげること。私の場合、企業

に必要なビジネスコーチや専門家を紹介してあげたりした。最初は話を

聞いてくれなくても、関わっているうちに我々の話を聞いてくれるよう

になる。(女性IM)

【その他コミュニケーションにっいて】

入居企業とのコミュニケーションは重要だが、我々 1Mにとって、入居企
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業同士のコミュニケーションを良くするためにはどぅすれぱいいのか、

ボード(理事会)や地域内のスティクホルダーとの円滑なコミュニケー

ションをどぅしたらいいのかという課題がある。

また、同じ地域内のインキュベータ同士や、同じ課題を持った他地域の

インキュベータのコミュニケーションもどぅするかという課題もある。

IMにとって、ネットワーク作りと企業支援は表裏の関係にある。対入居

企業や、入居企業同士のコミュニケーションだけを考えていればいいわ

けではない。ネットワーキング機会の提供を通じて、1M も入居企業との

関係性をっくれる。1Mのコミュニケーションは非常に多岐に渡るもので

ある。

丹生晃隆

(4)ディスカッション~NBIA国際会議セツシヨンから

日本のIMのケーススタディとして発表し、これをもとにNBm国際会議のセツ

ションにおいて参加者とのディスカッションを行った。それぞれの参加者の所

属国、歴史文化は異なり、一概に海外と比較することは難しいかもしれないが、

B1の本質と目的が凝縮された活動としてコミュニケーションを捉えると、セツ

ションにおけるディスカッションからも、日本のケーススタディの論点をより

理解するためのいくつかの視点が得られた。

まず、日本においても海外においても共通するのは、支援活動における信頼

関係の構築である。特に米国のIMは、入居企業との関係性を構築した上で支援

活動を行うという前提があるようでありB、個別の起業家とどのように信頼関係

を構築したらいいのかという視点は新鮮であったように思われる。

セッションの前に、モデレーターとディスカッションをした時に、「アメリカ

では、ビジネスはビジネスだ」と言われていたのだが、これにっいても、日本

と同様に、個々の施設とIMでそれぞれに考え方と活動は異なるものなのであろ

う。携帯電話番号を企業に教えるかにっいての女性IMとテクノロジー'インキュ

ベータの男性IM とのコメントは、ビジネスとプライベートをどぅ考えるのかと

いう点でも大変興眛深いものである。
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また、日本でのインタビューでは、十分に情報収集ができなかった点、1M

の年齢的な側面にっいて、ディスカッションが行われたのも興味深い。起業家

が年齢的には上であったとしても、1M としてサポートできる強みを見出し、地

道なコミュニケーションをーつーつ積み上げることによって、信頼関係は構築

できてくるのであろう。

最後に、日本と同様に、1Mのコミュニケーションにっいては、起業家だけで

はなく、入居企業同士やスティクホルダー、域内のインキュベータ等、他のア

クターとのコミュニケーションの重要性がここでも指摘された。これらにっい

ては、第4節で触れるように、今後の研究課題として認識したいH。

第4節結論と含意

日本の B1活動は、 1990年代から2000年のハード先行期、 2000年以降の IM

人材育成、配置を経て、現在では、より効果的なビジネスサポート機能の拡充

や、支援システムの構築など、求められる支援活動もより高次の内容へとシフ

トしてきていた。1Mの活動にっいてもキーワードとなるのが、起業家との信頼

関係の構築であり、このための密接なコミュニケーションが求められるように

なってきた。以上のように、コミュニケーシ,ン活動と信頼関係の構築の重要

性は実証研究からも明らかになっているが、実際にどのようなコミュニケーショ

ンが行われているのか等、実際の形態と中味にっいては、十分な系統的研究が

なされてこなかった。以上のような問題意識のもと、本研究は、計5施設のIM

に対してインタビューを行い、ケーススタディを行った。個々の事例からのー

般化の難しさは指摘されるものの、仮説に基づいたインタビュー調査とディス

カツションを実施し、分析結果を整理することにより、この研究課題の一端に

応えたものである。特に、「信頼関係の構築が重要」といった従来の漠然とした

インプリケーションから、より踏み込んだ具体的な方法や影響を与える要因等

を分析することにより、研究結果からは、現場のIMおよび支援者にも有効であ

ると思われる興味深いファインディングスが得られた。
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(1)仮説の検証

まず、第2節で導出した仮説の検証を行なう。

仮説1

起業家との信頼関係の構築のためには、ビジネス上の関係性だけなく、1M

は、想いや考え方も含めた、個人レベルでの関係性の構築が重要な意味を持っ

ている。

才検証結果

IMは、ビジネス上の関係性にとどまらず、お互いの個人の領域まで踏

み込んだコミュニケーションを行うことが支援活動において重要である。

また、インタビュー調査の結果から、実際の支援活動においては、起業

家の話を聞くことと、時には白ら自己開示を行い、起業家との距離を縮

めることが、信頼関係の構築には有効であることが分かった。

丹生晃隆

仮説2

起業家との関係性の構築は重要であるが、一方で、ビジネス上の緊張感を持っ

た関係性も支援活動には必要であり、1Mは、支援活動において、何らかの形で

起業家との「距離感」をとっている。

⇔検証結果

IMは、飲み会の開催等、ビジネス外も含めたコミュニケーションを

とることもあり、これらは支援活動に有効な面もあるが、緊張感を持っ

た関係性は常に必要である。しかしながら、限E離感」という言葉にっい

ては、そもそも「距離」があることを前提にしているのであり、偲E雛」

を感じさせない支援を目指すIMや、信頼関係を築いた上で支援活動を展

開する IM にとっては、適さない点もあるようである15。

仮説3

支援活動において、1Mは、定期的なミーティングやイベントなど、フォーマ

ルな形態と、インフォーマルな形態を組み合わせてコミュニケーションをとっ

ている。

⇔検証結果
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IMは、支援活動を円滑に行なうために、フォーマルな形態だけでなく、

前述のビジネス外のインフォーマルな形態も含めたコミュニケーション

活動を行なっている。しかしながら、フォーマルな形態であっても、1M

の力量により、インフォーマルな環境や雰囲気を作り出すことは可能で

ある。この観点においては、フォーマルとインフォーマルは対立するも

のではなく、1Mの支援活動の中で融合可能なものである。

(2)含意

まず、本研究の含意として提示することは、コミュニケーション能力に長け

たIMの配置と育成である。本研究のインタビュー結果から明らかになったよう

に、起業家のビジネス立ち上げ、成長・拡大のために、1Mは、個人の想いのレ

ベルで支援活動に打ち込み、起業家の人となりをより良く理解し、ビジネスの

課題を把握するために、あらゆる場面を活用してフォーマルかっインフォーマ

ルにコミュニケーションを取っている。このような高度なコミュニケーシン

能力を具有したIMは、そもそもの「資質」があるかどぅかでまず線引きがされ、

なかなか「育成」をすることは難しいかもしれない。しかしながら、配置する

側、される側にとっても、このコミュニケーション能力の重要性を理解してぃ

るかどぅかで、別施設のあらゆる活動の場面において影響を与えてくるはずで
ある16。

次に、コミュニケーションにおける具体的な活動にっいても、多くの実践的

含意を本研究は与えてくれるだろう。起業家の話を聞くことは、それぞれのIM

が行っているかもしれないが、話をより引き出すための力、傾聴力にっいては、

着眼点として様々な活動シーンで応用ができるであろう。また、1M 自身の自己

開示にっいても、意識して行うことにより、より距離を縮めた関係性づくりの

構築のためには有効な方法であろう。そもそも、1Mは、入居申請時に提出する

申請書や履歴書や応募動機等の情報にっいては、職務上既に入手してぃるので

あり、起業家が支援者であるIMのことを知らないという点においては、ここに

情報の非対称性が常に存在している。1Mは、時間的な流れを経ながら、自分が
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どのようにしてIM として新事業創出支援に関わるようになったのか、どのよう

な想いで支援活動に取り組んでいるのか等にっいては、息識して自己開示に取

り組んで良いのではないだろうか。以上の観点から、インキュベータのHP等に、

IMのプロフィールや起業家へのメッセージ等を掲載することも自己開示という

点で有効であると思われる17。

政策的な含意として、 B1施設内において、1M と起業家が常に顔を合わせてコ

ミュニケーションをとれるような環境を考えるならぱ、1Mの常駐が取も望まし

い形態であることは疑いの余地はないであろう。起業家から相談がある時には

来てもらえば良いとして、別のオフィス等にIMを配置しているのであれぱ、コ

ミュニケーションを取ろうとする前に、物理的な距離感が発生しているのであ

る。この距離感を払拭するためには、1Mのコミュニケーション能力のみならず、

常にオフィスに出向くような心がけとその実践が必要になるであろう0 また、

政策担当者に求められてぃることとして、1M と起業家がコミュニケーションを

行いやすくなるようなB1施設環境の整備や、支援活動のメニューづくりも挙げ

られるであろう。

丹生晃隆

(3)今後の課題

本研究により、支援者であるIM と起業家とのコミュニケーション形態にっい

て、ケーススタディから系統的な考察を行うことができたが、本研究でも繰り

返し述べてきたように、1Mや起業家のコミュニケーション活動はそれぞれの個

人の考え方や外部環境等から密接に影響を受けるものであり、一概に分類する

ことはできない。本研究においても、個人的な側面や支援活動の側面の分析か

ら、この分野における新たな分析視角を提示するという目的にっいては逹成で

きたと考えられるものの、外部環境的な要因や、入居企業の成長段階別のコミュ

ニケーション形態の分析等、時間的な側面にっいては十分な情報収集および考

察を行うことができなかった。この点にっいては、新たなりサーチクエスチヨ

ンと仮説の下、より精緻なケーススタディを行うと同時に、コミュニケーシヨ

ンに影響を与える要因にっいても、より詳細な分析と整理が必要となるであろ



新事業倉U出支援活動における支援者と起業家とのコミュニケーション形態に関する一考察

つ。

また、 NBIA国際会議セッシ,ンでも指摘されたように、支援者である IM

にとって、コミュニケーション活動とは、起業家だけではなく、入居企業同士

のコミュニケーションの円滑化や、統治機構であるボード(理事会)や施設設

置者、専門家等のスティクホルダー、域内のインキュベータ等、様々なアクター

が密接に関わり、多面的かっ多層的に関わるものである。起業家とのコミュニ

ケーションと平行して他のアクターとのコミュニケーションの関連性や補完性

を分析することは、別分野における研究体系の構築には重要な示唆を与えてく

れるだろうと考えられる。以上の点に関する分析と整理は、別稿の課題とした

い。

おわりに

本研究では、政策的含意として、コミュニケーション能力に長けたIMの配置

と育成の重要性を挙げたが、島根県内のB1施設が今後どのようにコミュニケー

ション活動に留意した支援活動を行なうべきか。政策分野のより実践的含意と

しては、明確な道筋を提示することはできなかった。しかしながら、入居起業

家がコミュニケーションの対象であり、密接なコミュニケーションの中から信

頼関係を構築し、課題と二ーズに基づいた支援サービスの重要性を改めて毛刃識

するならぱ、やはりスタート地点としては、コミュニケーション能力に長けた

創業支援専任のIMを、できるだけ常駐に近い形で配置することが必須である。

成長と成功を求める起業家が入居しているのならぱ、ビジネスの立ち上げ期に

おいては常にりスクに晒され、孤独と戦っているかもしれない。起業家の方々

は、気軽に相談ができる担当者、想いを共有して一緒に動いてくれる伴走者を

求めているはずである。建物や施設等の「物理的」な側面は致し方ないとして

も、創業支援、起業家育成という政策から距離感をとることは、地域にとって

も非常にりスクのあることではないだろうか。本稿の冒頭で述べたように、次

世代のイノベーションを担う起業家人材の支援を怠った時、これは長中期的な
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競争力に多大な影響を及ぽすのである。本稿により以上のメッセージを発する

とともに、今後の施策展開と実行に期待したい。
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新事難4出支援活動における支援者と起業家とのコミュニケーション形態に関する一考察

【脚注】

1 世界銀行グループは、 2005年から「111fonna廿onforDevelopment (111foDev)」プロジェクト内に、
「111foDevlncubatorS叩Portcenter (iDISC)」を設置し、別に関する情報提供、開発途上国における
B1活動の支援を行っている0 詳細は、 h如:ノノW艸.i11fode".or創ならぴに、 h如://W艸.idisc.neVを参
照のこと。

2 図1では2006年の設立数(累計)が計185となってぃるが、これは、インキュベーシン事業開始
年の質問項目に回答がなかったことによる。

3 経済産業省地域経済産業グループ(2007)内の「ビジネス・インキュベーション施設の現況」に
よる。

4日本新事業支援機関協議会 UANBO)では、ビジネス・インキュベータの必要要件として、 d迦
業家に提供するオフィス等の施設を有していること、②IM等(起業.成長に関する支援担当者)
による支援を提供していること、③入居対象を限定していること、④退去企業に「卒業」と「それ
以外」の違いを定めていること、以上の4つを挙げてぃる。

5 経済産業省調査(2007)によると、1M等支援担当者の雇用形態は、経営者3.5%、正社員.正職
員29.0%、嘱託(年契約等) 37.5%、出向9.5%、業務委託14.0%、その他6.5%となっており、全
体の約6割が「非正社員」である。

6 宇田'高橋(2006)の研究は、 B1をダイナミックな「現象」と捉え、綿密なフィールドワークを
通じ、この現象、施設管理者、入居者等の様々なアクター同士の相互関係の上で成立することを明
らかにしている。別が「現象」であるという考え方は、本稿にも共通するものである。

7 1Mは、起業家のビジネスがうまくいっていない状況等において、時には起業家のビジネスに対し
て否定的なアドノqスや、諌める内容の意見を言わなけれぱならない状況も想定される(長い目で
見た時にはその方が起業家のためになるというIMの想いを前提に)。以上をもとに、支援者と起業
家の問には適度な「緊張感」が必要であるという考え方を本稿では取ってぃる。

8 HayhoWは、質の高いIMの特色として、様々な業務経験、マルチタスク能力、問題解決力、チー
ムプレーヤーとしての協調性、地域経済に対する理解・知識、仕事に対する情熱等の13項目を挙げ
ており、この中で、コミュニケーション能力(Exce11entcommunicaⅡonskins)の重要性を挙げて
いる。

9 コミュニケーション活動がIMそれぞれによって異なるという考え方に立っならぱ、それぞれー
人ずっのIMにインタビュー調査をすべき点は指摘されるかもしれない。しかしながら、本研究で
は、ある施設に複数のIMが配置されている場合、彼ら・彼女らの複数のIMによってその別施設
のコミュニケーションを含めた支援活動、ならびに支援システムが成り立ってぃるという考え方に
立ち、複数のIMの意見を集約する形でインタビュー結果を取わまとめた。

10 NBIA国際会議の詳細にっいては、 h如://WWW.nbiaorg を参照のこと。国際△議では例年60~70
のセッションが行われている。

Ⅱ入居企業と個別に飲みに行くかどぅかは、1Mによっても意見が分かれるところである。本研究以
外で筆者がヒアリングをしたあるIMは、公平性の観点からも企業とは飲みに行かない、と言い切
ていた0 これも、支援スタイルのーつであり、企業にとっては信頼や安心に繋がるのであろう。改
めてコミュニケーションに関する研究の難しさを認識する次第である。

12 1Mの支援活動が「属人的」であると言われる所為である。

13 米国においては、起業家とのコミュニケーションにっいては、「ネットワーキングが重要」という
一言で片付けてしまうきらいもあるようである。

14 次回米国テキサス州サンアントニオ州において開催される第22回NBIA国際△議(2008年5月4
日~7日)において、再度コミュニケーションに関するセッションを開催する予定である。ここに
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おいては、起業家以外のコミュニケーションにっいてもテーマとして挙げ、この分野における実務
的な知見を高めていきたいと考えている。

15 ビジネス上を含めてお互いに緊張感がある関係だったとしても、ここに信頼関係が構築できてい
るのであれぱ、ここに「距離感」はない、ということもできるであろう0

16 NBIA国際会議セッションでも指摘されたように、1Mのコミュニケーションは多岐に渡り、この
コミュニケーション能力は、起業家のみならず、施設設置者や専門家、インキュベータに関わるス
ティクホルダー等、活動の根底として大きな影響を与えるであろう0

17 最近では、インターネット上にブログを開設するIM も存在する。個別の企業情報にっいては留
意が必要であろうが、自己開示という意味においては有効な点もあるであろう0

丹生晃隆




