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Arm’s lengthな世界に囚われたままのニッポンの製造業
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閑話休題　先々週からUS Partnership税制の進化史を解説しているのだが、今週は閑話休題。ある研究仲間とのメイルのやり取りで考えたこと、即ち、表題の様な話をさせて頂きたい。まずは昨日、その研究仲間から私に、一昨日の討論のお礼とともにメイルが来たところから…。

…ところで、下のような記事を見つけました。コンサルタントらしい、分かりやすい話ですが「？」がいっぱいつきます。齋藤さん、どうお感じですか。特に、ロジックLSIの部分についてコメントを伺えれば幸いです。取り急ぎ御礼とお願いまで。（○○.拝）
******************
http://toyokeizai.net/articles/-/11777?page=4 シャープの失敗が映すニッポン電機の急所
…液晶は、スマートフォンなど最終製品に占める割合が大きいことも作り手には不利に働いている。アップルのような買い手は、メジャーな部材の価格は徹底的にたたきにくるからだ。これが接着剤や、フィルムのバックライトで使う蛍光材料といったマイナーな部材なら、値下げ要請もそう強くない。 

全体の構成比率は小さいが、そこでトラブったら致命的になるデバイスやコンポーネントがいちばん儲かる。今の時代は「スモール・バット・グローバル」が強い。小さいけれど世界を独占できる部品を１００個持っている会社のほうが、メジャーな部材を１個持っている会社より、相対的に安定的で高収益。村田製作所や日本電産、京セラがその見本だ。
「ルネサスの問題と再生のカギ」

今、経営危機にあるルネサスエレクトロニクスに話を移そう。半導体は２つの負け戦がある。１つはメモリの負け戦。メモリというのは量産、規模の経済のパワーゲームの世界。投資のタイミングと集中投下が大事で、市況品なので製品価格はマーケットが決める。パワーゲームが日本勢に向いていないのはこれまでに説明した通り。もう１つがロジックの負け戦。ビジネスモデルの問題だ。今、ルネサスはこの問題を抱えている。

マイコンやシステムLSIといった商材は、１００品目があったとしても共通コストがあまりない。共通コストが小さい世界なので、全体で規模を拡大しても意味がない。基本的に顧客ごとの特注品なので、１個１個の商材のコストと製品価格をきちんと管理できるかが勝負になる。製品価格は１個１個買い手と交渉することになるので、商談時の交渉力が肝心になる…。

******************
私、齋藤からの返事：　　○○さま：

昨日はこちらこそ有り難うございました。「ルネサスの問題と再生のカギ」 読んでみました。
印象としては、「Arm's length transactionに囚われているな-。」と感じました。確かに液晶パネルやロジックLSIなどの「大物キーパーツ」は、買い手は一件の交渉で利幅が大きいので買いたたきたくなりますし、売り手は身重な分だけ買い手につけ込まれやすいのですが、それは「Arm's lengthな世界」でプレイする場合の話です。つまり、お金を物差しとして利益考量をし、売買で取引を為す世界での話です。

他方、Non arm's lengthな協業形態をとることが出来た場合は、確固としたpersona-lityをもった各プレイヤーが、事前に交渉し、相応の価格でなく相応のprofits interest（利益持率）に合意し、有形無形のcontributionを為し、全体利益を最大化することに向かって動きます。
無用な「小競り合い」は極力排除されます。「大物キーパーツ」は相応のprofits interest（利益持率）を獲得します。「大物キーパーツ」になればなるほど損をするというような弊害はNon arm's lengthな世界には原理的にありえません。
まっ、「個」が確立していない日本人にはこの様なNon arm's lengthな世界は望むべくもないことですが...。こんなことを感じました。齋藤旬
読者の皆様、いかがですか？　上記のやり取りから、本コラム読者の皆さんも各自コメントなり意見なりをお持ち頂けたらうれしい。
今週は以上。来週はUS Partnership税制の進化史解説に復帰予定。乞うご期待。
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