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パナソニックの会社概要



会社概要
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創業 1918年（⼤正7年）3⽉7⽇

資本⾦ 2,587億円（2015年3⽉31⽇現在）

連結売上⾼ 7兆7,150億円（2015年3⽉31⽇現在）

従業員数（連結） 256,084⼈（2015年3⽉31⽇現在）

連結対象会社数
（親会社および

連結⼦会社）

469社（2015年3⽉31⽇現在）



４カンパニー制による自主責任経営

4（2015年4⽉1⽇時点）

アプライアンス

エコソリューションズ

オートモーティブ＆
インダストリアルシステムズＡＶＣネットワークス

エアコンカンパニー
冷熱空調デバイス事業部
冷蔵庫事業部
コールドチェーン事業部
ランドリー・クリーナー事業部
ビューティ・リビング事業部
ホームエンターテイメント事業部
テレビ事業部
パナソニックサイクルテック(株)
スマートエネルギーシステム事業部

イメージングネットワーク事業部
ストレージ事業部
ビジュアルシステム事業部
アビオニクス事業部
ＩＴプロダクツ事業部
セキュリティシステム事業部
コミュニケーションプロダクツ事業部
インフラシステム事業部
ｼｽﾃﾑｿﾘｭｰｼｮﾝｽﾞｼﾞｬﾊﾟﾝｶﾝﾊﾟﾆｰ

インフォテイメントシステム事業部
⾞載エレクトロニクス事業部
⼆次電池事業部
パナソニック ストレージバッテリー(株)
エナジーデバイス事業部
ﾊﾟﾅｿﾆｯｸ ｾﾐｺﾝﾀﾞｸﾀｰｿﾘｭｰｼｮﾝｽﾞ(株)
デバイスソリューション事業部
電⼦材料事業部
パナソニック液晶ディスプレイ(株)
ｽﾏｰﾄﾌｧｸﾄﾘｰｿﾘｭｰｼｮﾝ事業部

ライティング事業部
エナジーシステム事業部
ハウジングシステム事業部
パナソニック エコシステムズ(株)
パナホーム(株)
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家電のことづくり遺伝子



会社綱領に明記される「ことづくり」

6（当社資料）



２０世紀のコトづくり：憧れの暮らし
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欧⽶の先進的な暮らしへの憧れを喚起
（当社資料 1959）

電⼦レンジを使ったホームパーティーの提案
（当社資料 1970）



コト（価値）をお客様に届ける販売網
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⽇本全国に、「ナショナルショップ」の販売網を整備し、お客様のニーズに即応

ご販売店様を⼀同に集めた会議
（当社資料 1964）

⾛るお客様相談室「いずみ号」
（当社資料 1970）

ご家庭への出張サービス
（当社資料 1963）

「販売の松下」が定着
この仕組みの上で、良いモノを作れば、お客様から⾒合った対価をいただけた
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時代の変革



流通構造の変革
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⼤型量販店経由での販売⽐率が増し、お客様との接点が⼤型量販店に移⾏

売場⾯積急増と会社数急減から⾒える、⼤型店舗の寡占化が進む国内電器販売業界※

※住友信託銀⾏様作成の調査⽉報2009年2⽉号より引⽤



製品の世代交代と旧世代のコモディティ化
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1980年代 1990年代 2000年代 2010年代 2020年代

アナログ
TV, VTR

CD
PC
WP

DVD
DSC
カーナビ
ノートPC
携帯電話

HD-DTV
3G携帯
BDレコーダ

スマートフォン
タブレット

？

⾳声
デジタル
処理

PC

映像
デジタル
処理

モバイル技術

通信・放送
＋

インターネット

ユーザ
エクスペリエンス

オープンソース IoT?

クラウド？

ビッグデータ？

技
術
ト
レ
ン
ド

市
場
を
牽
引
す
る

製
品
群



欧米メーカのビジネスモデル進化
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欧⽶メーカの進化
スマートフォンなど、個客のニーズに合わせる環境の提供（顧客価値）と
ソフト・ハード開発者・消費者の「エコシステム」形成に欧⽶メーカは進化

+
AppStore 

iPhone 

iPod Touch iPad 
iPod 

2001年 2007年2003年 2008年 2010年

（写真はApple様サイトより引⽤）

2011年

Apple Store 



価値と対価のアンバランス化
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「モノ」を超えた価値を提供しないと、お客様はふり向かず、対価もいただけない

「モノ」づくりの
コスト

お客様への
提供価値

「モノ」づくりの
コスト

お客様への
提供価値

利益

損失

新しい時代に、従来と異なる価値をどう提供していくかが課題

20世紀 21世紀初頭

ｺﾓﾃﾞｨﾃｨ

⽇本の
コスト

欧⽶の
コスト

⽇本の
コスト
新興国
コスト

「モノ」づくりの
コスト

お客様への
提供価値

モノの
価値新興国

コスト

コトの
価値利益

⽇本企業 欧⽶企業
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「転地」から再成長へ



５×３マトリクスでの事業戦略
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BtoB
ｿﾘｭｰｼｮﾝ

車 載

住 宅

家 電

デバイス

日本 欧・米
（中南米含む）

海外戦略地域
（アジア・中国・中東阿）

これまでのリソース割当の中心

強化

強化

強化

強化

強化

強化

2018年度
売上高目標

2.3兆円

2.0兆円

2.1兆円

2.5兆円

1.1兆円



「転地」
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これまで会社が持っている⼈、技術、設備、⾒識、などを⽣かし、
従来のビジネスから出⼝を変え、新たなビジネスに舵を切ること

「転地」とは？

家電の世界で培って来た、コトづくり・モノづくりの遺伝⼦を、他の分野に「転地」



環境認識
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環境認識 様々な⽣活シーンで、機械との接点が消費者に寄る

バックオフィス
(データセンター)

家電の歴史＝機械を、⼀般消費者に安⼼・安全・簡単・便利に提供する歴史

オフィス

ハンディターミナル
（ドライバーが決済可）

待受ロッカー(セキュリティ対応)も併⽤
（消費者が⾃分で好きな時間に受取り）

（事例）宅配便受取りの変遷

代引きでは別途振込の⼿間・過去：

・現在：

・今後：

消費者

代引きでもその場決済可能

※写真は当社資料

ITベンダーが得意な領域 家電メーカが得意な領域

在宅の必要性

在宅の必要性



B2CからB2Bへの「転地」
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1960年代〜1970年代
ラジオ販売の⻩⾦時代※1 しかしラジオの普及率は80%で頭打ち※2

Matsushita
Avionics System Corp.
(1979年設⽴)

ボーイング767-200に
機内オーディオシステム
初納⼊(1980)

※3

ラジオ事業(B2C)が頭打ちになる中、家電の遺伝⼦を以て、⾶⾏機内の
エンターテイメントシステム(B2B)に「転地」

（1970年商品）

（1977年商品）

※1 当社資料 ※2 ⽂科省昭和55年科学技術⽩書 ※3 ボーイング様サイト



転地先でのさらなる展開
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⾳楽・映画
(1980)

オンデマンド
映画・ゲーム
(1998)

WiFi
(2011)

２）衛星を使い、システムの状態を⾶⾏中も把握

座席個別の不具合も着陸と同時に修理

B2Bでの価値づくり（航空会社の整備時間短縮ニーズに応える）

B2B2Cでの価値づくり（搭乗者のコンテンツ多様化ニーズに応える）

※2

※1

※3 写真著作権は当社社員 ※4 WiFiｱﾗｲｱﾝｽ様サイト

１）拠点空港64ヶ所にメンテナンスセンター開設
（増設中）
世界9拠点に修理⼯場常設

※1 louistify.files.wordpress.com ※2 aviation.stackchange.com

※3
※4



家電は”Aspire to more”
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SL-1200

リファレンスクラスR1シリーズ

2014年、 ブランドを
復活させ、改めて原⾳にこだわった
商品群で、価値を訴求

HiFiオーディオの裾野が広がり、⼤衆化

このためHiFiを訴求する商品展開にやや消極的な
時期があった

※写真は当社資料

⾳響の原点への「転地」



ブランドに込めたストーリー
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(当社資料）





（参考）家電系列店舗数の推移


