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カフェから旅館までプロデュース
飽くなきミーハー精神と人脈力がモノを言う

トランジットジェネラルオフィス
中村貞裕氏

聞き手 = 長島一由（本誌編集長・主幹研究員）
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代表取締役社長

Text = 広重隆樹　　
Photo = 那須野公紀

Nakamura Sadahiro_1971年東京生まれ。慶應義塾大学卒業後、伊勢丹に就
職、藤巻幸大氏の下でバイヤーとして修業を積む。2001年にトランジット
ジェネラルオフィスを設立。神宮前のカフェ「Sign」を手始めに約40店の
カフェ、レストランを運営するほか、ホテル、オフィス、商業施設、ファッ
ションブランドのプロデュースやブランディングに携わる。イベント＆ケー
タリング、不動産、ITソリューション、人材紹介などの子会社も展開。著書
は『中村貞裕式ミーハー仕事術』（ディスカヴァー・トゥエンティワン）。
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「ファッション・建築・音楽・デザ

イン・アート・飲食などをコンテン

ツに大人の遊び場を創造する」──

トランジットジェネラルオフィスの

コンセプトだ。中村貞裕社長は、カ

フ ェ ブ ー ム の 立 役 者 と い わ れ 、

「CLASKA」「木屋旅館」などの宿

泊施設から、「theSOHO」などのオ

フィス、商業施設、ファッションブ

ランドの企画やプロデュースにまで

活躍の場を広げる。一見、何をする

会社かわかりにくいのは、「ミーハ

ー」であることを自任する、中村氏

の飽くなき関心領域の広がりゆえか。

社内のコア人材の周りに緩やかにク

リエイター集団のネットワークを築

いていく、巧みな人と組織の活性化

術に迫った。

アメーバのように 
流動的な組織づくり

──カフェやホテルのオペレーショ

ンから、グループ会社では不動産事

業や人材紹介事業まで展開されてい

る。仕事を進めるうえで大切なのは、

常に流動的なチームをつくることだ

して取り組み始めました。秋には

JR東日本のレストラン列車をプロ

デュースし、三陸海岸を列車が走り

ます。

──観光列車までプロデュースする

とは驚きです。

基本的に僕はどんな仕事でも断ら

ない。オファーを受けるために社員

の全能力資産を活かすのはもちろん

だけれど、なければ外から入れる。

そうやってすべてやってきました。

現に「CLASKA」や「堂島ホテル」

のプロジェクトでは、パークハイア

ット東京に８年勤めた敏腕のホテル

マン岡田（光氏、現プロデュース部

部長）をヘッドハンティングしたし、

FCビジネスへの展開にあたっても、

チェーンストア・マーケティングの

経験者を採用しています。

イメージ共有を通じて 
「らしさ」の浸透を図る

──ビジネスが拡大すると社長の創

業時の考え方がメンバーの間に行き

届かなくて、理念が曖昧になってし

まうことはありませんか。

「トランジットらしさ」というのは

確かにあります。言葉にするのは難

しいけれど、たとえば青山の本社オ

フィスがその例。カフェバーみたい

な感じでしょう。その雰囲気に馴染

める人かどうかは採用のポイントで

す。すぐには馴染めなくても、半年、

僕と一緒に仕事をすれば、馴染んで

とおっしゃっていますね。

いつも同じメンバーと一緒に、し

かもそのメンバーができることだけ

しかやらないというのはつまらない。

仕事のオファーがあるたびに、最適

なプロジェクトをつくること、そし

てそのメンバー構成は常に流動的で

あることが大切だと、僕は思ってい

るんです。

たとえば、当社のプロデュース事

業部は、映画『オーシャンズ11』み

たいなもの。それぞれが強い個性と

強みをもっているからイレブンだけ

で仕事をすることもできるし、外か

らスペシャリストを招いてチームを

つくり、もっと大きな仕事を進める

こともできる。チームの形は多様、

プロジェクトに合わせてアメーバの

ように形を変えていけるんです。

そもそも会社の発展がそういう形

で進んできました。カフェを３店舗

経営するうちに、カフェ付きのホテ

ルを企画してみないかというオファ

ーがありホテル事業に乗り出した。

カフェもホテルも経験があるのなら、

今度はマンションはどうだろう。中

村は伊勢丹出身だから、商業施設も

プランニングできるんじゃないか

──。そんなふうに、どんどん仕事

が広がっていったんです。

シドニーの朝食が話題のレストラ

ン「bills」の日本進出や運営を手が

けたことから、最近は、海外ライセ

ンスビジネスやFC（フランチャイ

ズチェーン）ビジネスを新規事業と
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くる。それでもダメなら、その人は

合わなかったということで、ほかの

会社に移ればいいだけのことです。

社員との間の事業理念やビジネス

センスの共有ということでは、イメ

ージの共有が大切だと思っています。

たとえば、ニューヨークやロンドン

の格好いいビジネスマンたちのブレ

ックファースト・シーン。実際に僕

はたくさん見ているし、写真もたく

さんある。こういうのを日本でやれ

るといいよねという話を、写真を見

ながら、あるいは実際に彼らを現場

に連れ出しながら話します。僕は自

分がいいなと思ったシーンは、惜し

みなくなんでも社員に話す。ビジュ

アル的な経験の共有というのは、言

葉以上の重みがあると思います。

今後の課題は、社員のなかから経

営者人材をいかに育てていくか。こ

こを飛び出してさらなる成長を目指

すのもいいけれど、ここにいながら、

トランジットの看板を使って成長す

ることを促したい。だから、今後は

もっと子会社をつくって、そこの社

長を任せられるような人が育ってほ

しいと思っています。

──プロデュース専業のプランニン

ュース会社だと、最初は格好いいイ

ンテリアをつくるけれど、後が続か

ないということが多い。その点、僕

らには運営実績という説得力があり

ます。

「友達以上、恋人未満」 
中村式人脈形成術とは

──中村さんの武器は、マーケット

に対するアンテナと、人と人をつな

ぐ力だと思います。ご自身の人脈づ

くりについて、「友達以上、恋人未満」

という言い方をされています。

相手に対して何をしたら喜ばれる

かをまず考える、というのはパーテ

ィ企画に明け暮れていた学生時代か

ら、僕の身上というか、性格なんで

しょうね。

高価なレストランに行きたいけれ

ど、お金がない。そういうときは、

ご馳走してもらえそうな人を探し、

その人に提供できそうなメリットを

考えます。たとえば、その人が今、

仲良くなりたいと思っているクリエ

イターを見つけて一緒に行くとか、

場合によっては可愛い女の子を呼ぶ

とか（笑）、そういうことをやって

グ会社かと思っていたら、地道に店

舗のオペレーションもされているの

ですね。

もともと伊勢丹を辞めて始めたの

が、カフェ経営でしたから。伊勢丹

の先輩たちからもしばらくの間は、

「喫茶店の仕事、頑張っているか」

なんて言われたものです（笑）。も

しそのとき僕らにお金があれば、カ

フェやダイニングバーをどんどん増

やして、今頃は飲食ビジネスのオー

ナーで終わっていたでしょうね。と

ころが、当時はあまり資金がなかっ

た。クライアント、つまりお客さま

のお金を活用させてもらうしかなか

った。100万円でも１億円でも、人

のお金を使わせてもらうのは大変な

ことで、そのためにはいろんなプラ

ンを考え出さなければいけない。新

しい店舗はどうあるべきか。常にア

イデアを考える癖は、その頃から鍛

えられています。もし、下手に自己

資金があったら、ここまでアイデア

は研ぎ澄まされなかったと思います。

僕らは日々のオペレーションのノ

ウハウをもちながら、プロデュース

能力ももっている会社。それが今は

強みとなっています。単なるプロデ

鎌倉・七里ガ浜に2008年オープンした「bills」日本1号店。

木屋旅館。愛媛県宇和島市
にある、明治44年創業の
老舗をリノベーションした。

東京・青山のシェアオフィス、
「PORTAL POINT」。トラン
ジットジェネラルオフィス本
社と同じ場所にある。
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いました。するとこちらがご馳走し

てもらっているのに、相手から「今

夜はいい人と話ができた。ありがと

う」と感謝される。人とご飯を一緒

に食べるのも、１つのプロジェクト

だと考えれば、会食の場を盛り上げ

るために自分の人脈をフル活用する

し、プロジェクトを通して、人脈を

広げていくんです。

情報だけはたくさんもっていて、

誰がどういう仕事をしているのか、

つかず離れずウォッチしています。

ただ、あんまり特定の人とばかりべ

ったり付き合ってしまうとうまくい

かない。男女関係でも一対一でがっ

ちり付き合うと、別れたらそれで終

わりでしょう。別れもしないし、結

婚もしない。そういう関係だと長続

きする。仕事も同じだと思っている

んです。

──よい意味で、熱しやすく冷めや

すい？

自分では「ミーハー」だと思って

いますから。ぱっと熱したときの情

熱はすごいけれど、すぐにほかのこ

とに関心が移ってしまいます。でも、

社内には継続が好きな人もいますか

ら、継続する案件はそういう人に割

り振るようにします。僕自身はスペ

シャリストではなく、あくまでもジ

ェネラリスト志向なんですね。

仕事の質についても、自分たちが

やりたいことの前に、まずはクライ

アントの希望を実現することが重要

なことだと考えています。僕たちは、

決してアーティストでも職人でもな

いんです。だから社員のなかには、

もう少しこうしたかった、ああした

かったと、フラストレーションがた

まる人がいるかもしれない。でもね、

いい意味での妥協は必要です。たと

えそのときは100％を実現できなく

ても、いつかはそれができるし、僕

らにはそれだけの力があると思って

いますから。

──マーケット的に、これから関心

があるのは何ですか。

欧米の先進的なライフスタイルは

日本でも必ずはやるという確信が僕

にはあります。その意味で東京に欠

けているのは、居酒屋でも風俗でも

ない、お洒落な大人たちのナイトシ

ーン。地下鉄が終夜営業しても、そ

ういう場がなければ街は活性化しな

い。クール・ジャパンは肌に合わな

いけれど、「ホット・トウキョウ」

なら乗れる。都市を盛り上げること

にかけては、僕らには豊富なアイデ

アとノウハウがありますからね。

■本社所在地／東京都港区　■設立／
2001年　■従業員数／805人（連結、
2012年10月現在）　■売上高／23億
円（連結、2012年10月期）

トランジットジェネラルオフィス

倍返しの心がけで
つなぐ力は培われた

お金がないから先輩に異性を紹

介して食事をおごってもらう。や

り手の学生なら、ありうる話かも

しれません。しかし中村氏は、そ

れを、相手が本当に求めている才

能や情報、知恵につなぐ力へと発

展させました。Win-Winのなかで

先方に倍返しを心がける。ご馳走

してくれた相手に「ありがとう」

と言わせてしまう。これが、中村

氏のつなぐ力です。

カフェ＋ホテル＋マンション＋

商業施設……。つないで、つない

で、ついにはレストラン列車のプ

ロデュースまで手がける。さらに

中村氏の視界にあるのはアジアの

TOKYO、首都再生です。つなぐ

力はどこまで展開されるのか。目

が離せません。      （本誌編集長）

AFTER INTERVIEW




