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　ヨーロッパやアメリカの静脈産業の
フィールドを歩くと、いつも羨ましいと
感じることがある。それは、日本と較べ
て静脈事業者が成熟化・大規模化してい
るということである。フランスとベル
ギーの国境沿いにあるシュレッダー業者
のガル−はそんな事業者の1つだ。ガ
ルーは、EU各国から使用済み自動車を
初めとする静脈資源（使用済み製品・部
品・素材）を集めてリサイクルしている。
自動車メーカーとも連携をして、EUの
自動車リサイクル指令の目指すリサイク
ル率達成に向けて日夜努力している。
　成熟化・大規模化した静脈事業者の例
として、スウェーデンのステラに触れな
いわけにはいかない。1930年代、市中
のスクラップ回収業者として始まったこ
の会社は、現在では年商1兆円に近いリ
サイクル会社にまで発展した。多様な静
脈資源のリサイクルを行なっているが、
スウェーデン自動車工業会との連携に
よって使用済み自動車の回収・運搬・リ
サイクルに大きな貢献をしている。
　上の2つの例が示すように、ヨーロッ
パの静脈事業者は、動脈の事業者とうま
く連携しつつビジネスを行なっているの
が特徴だ。その他にも、大手静脈事業者
SiConとフォルクスワーゲンとの連携や、
自動車解体・シュレッダー業者の
INDRAとルノーの連携が例として挙げ

られる。動脈側と組むことによって静脈
側も発展成長する、そんな戦略がよく見
える。
　アメリカでは市場主導の大規模化・成
熟化が進んでいる。大手廃棄物業者の
ウェストマネジメントやシュレッダー業
者のシムズメタルはM&Aで大きくなっ
た。面白いのは、シアトル市でウェスト
マネジメントの向こうを張って廃棄物処
理のビジネスを展開したクリーン・ス
ケープ社だ。小規模ながら、会社立ち上
げ早々利益を上げた。と思ったとたん、
会社を大手に売ってしまった。別に乗っ
取られた訳ではない。売った方が得だと
思って、会社の設立者が売っただけの話
である。
　日本ではこうはいかない。連携や
M&Aでビジネスを大規模化した方が良
いように思えるケースがゴマンとあるに
も関わらずに、多くの小規模静脈事業者
が、「自分」の会社に執着する。ヨーロッ
パやアメリカで起きていることがなぜ日
本で起きないのだろうか。成熟化・大規
模化は時代の流れである。静脈経済だけ
が例外、などと言うことはあり得ない。
もちろん小規模でも立派にビジネスをや
れる場合があるにはある。だがそれでも、
ビジネスを成熟化させる努力を怠っては
ならない。それがビジネスの宿命である。
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