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LETTER TO THE EDITOR

深井　編集長殿

前略

今回も深井編集長への手紙になってしまいまし

た。

早いもので鶴見大学の予防歯科を主催させてい

ただき3年が過ぎました。この3年間というもの

ほとんど個人的にも、教室にとっても何の成果も

創られぬままで、いったい何をしてきたのか判然

としません。にもかかかわらず、これまでの人生

の中で最も多忙でありました。単に雑用が多いと

言うことだけではなかったような気がします。む

しろ大変興味ある面白い仕事をさせていただいた

と思っています。それを成果に結びつけることが

できなかったのは何故でしょうか。現在でも、完

全にキャパシティーを越えていると悲鳴を上げる

ほどに走り回っています。この矛盾は、このまま

の状況すなわち「ものすごく多忙なのに何をした

か判らない」状況がずっとつづき、やれやれと

言ったところで終着するのではないかという漠然

とした不安をもたらします。

振り返って考えてみると、成果に執着しすぎて

の非常な焦りが、何もかも急がせ過ぎた結果では

ないかと反省しています。教室の運営にしても、

現状をモニターせずに新しいことばかり導入して

いることで、不適応による空中分解を起こしてい

るようです。新しいアイデアで色々なことを試行

してみることは悪いことではないとは思います。

しかし、全体のストーリーやシナリオを良く見な

いで進むことが、結局は目的を見失い、方向性を

なくすことになっているようです。

ところで雑用も含めて、どうしてこんなにやる

べきことが多いのでしょうか。世の中的には、価

値の多様性とか情報流通革命と言うことで、それ

に対応できるシステムを作っている過渡期だと説

明されています。歯科保健サービスも同じような

状況の中にあるのでしょう。ヘルスプロモーショ

ンも、そのような個人の価値観を基盤とした多様

性の一つのプラットフォームとしてあるのかもし

れません。このプラットフォームはコンピュータ

用語でOSや基本ソフトなどのことを意味するよ

うですが、健康政策を進める際の保健情報やサー

ビス等の評価のための基本システムにあてはめて

みました。そういうふうに考えてみると、ヘルス

プロモーション、EBM、risk strategy、様々の保健

行動モデルや医療経済モデルなどたくさんのプ

ラットフォームが提起されています。この事は、

良きにつけ、悪しきにつけ、混沌（カオス）の中

に健康問題もあるといえるようです。

「複雑系」による経済理論の中に、よく解らな

いのですが「収穫逓増」というのがあります。こ

の「収穫逓増」が、そろそろ健康問題の中で起き

ないかと考えています。「収穫逓増」は、ある新

しいことが普及する際に最初は多くのプラット

フォーム（システム）が乱立し、相互作用の中で

競争を繰り返すが、「普及の臨界点」を最初に越

えたものがその領域を統一し、征服するというも
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ので、例としてはOSのWindowsやビデオのVHS

があります。健康問題においても、いま「カオス

の淵」にあって、そろそろ一つのシステムに収斂

しないかと言うことです。臨界点を最初に越える

のがヘルスプロモーションではないかという、か

なり楽観的な考え方です。Windowsの勝利でも解

るように、臨界点を越えるものが特に優れている

とか、強大なパワーを持っていると言ったことで

もないようです。臨界点のタイミングを的確に捉

え、有効な戦略を進めることのようです。いまが

そのタイミングだとしたらどうでしょう。また、

もし臨界点を市場経済原理やEBMのプラット

フォームに先に乗り越えられたらどうなるので

しょうか。健康問題に関する解決策のそれぞれで

すから、Windowsやマックのような対立関係には

ないので、意味のない議論かもしれませんが、直

感的にとてもまずいことになりそうな気がしま

す。いずれにしても「収穫逓増」の理論を歯科保

健サービスにあてはめてみるのは如何でしょう

か。

「収穫逓増」もそうですが、歯科保健サービス

提供について、マーケティング理論で考えること

も一つの切り口ではないかと思っています。これ

は、市場経済原理で歯科保健サービスのシステム

を考えるというのではありません。様々の価値観

があって、色々なことが提供されているカオスの

中にある時にBreak throughの起点にとなるもの、

統合の方向性を決定するもの、それらの法則が

マーケティングにあるように思えます。サービス

の受け手であるマーケット（住民、クライアント）

の意志が最も正しい判断をするのではないかとい

う考えです。あらためてGrennの「ヘルスプロ

モーション」をひらくと、多くの部分にマーケ

ティング理論が当てはまることに気づきます。ヘ

ルスプロモーションとマーケティング理論は、意

外と同じような理念や目的を持っているのかもし

れません。人によっては、何をいまさらと言うこ

とかもしれませんね。

今回の深井編集長への手紙の結論は、「焦らず

にしばらくゆっくりと自分が進んでいるストー

リーを考えてみることが大切」ということにしま

す。

次回こそは論文を投稿したいと思います。この

健康科学誌の発展を心よりお祈り申し上げます。
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