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インタビュー連載 シリコンバレーのアジア人企業家 
川上 桃子 Momoko Kawakami 

 

第 6 回 シリコンバレーの「無名の巨人」ソレクトロンを率いた
台湾人経営者 

Winston Chen 氏の歩み 
2014年 6 月 

 
解説 

Winston Chen（陳文雄）氏は 1941 年，台北市
生まれ。成功大学を卒業後，1965 年に渡米，ハー
バード大学大学院にて工学博士号を取得。IBMで
の勤務を経て，1978年にシリコンバレーの小さな
電子メーカーであったソレクトロンに出資し，オ
ーナー経営者となる。1995 年までソレクトロンの
CEO を務め，同社を世界最大の電子機器受託製造
サービス（electronics manufacturing service, EMS）
企業へと育て上げた。同社は 2007 年に，フレクト
ロニクス社に買収された。 
ソレクトロンは，短期間のうちにグローバルな

生産拠点網と幅広い製品群を持つ巨大メーカーへ
と発展し， EMS という業態を世に知らしめた会
社である。しかし，1980 年代から 1990 年代半ば
にかけての同社の躍進過程を率いたのが台湾出身
の元留学生であることは，あまり知られていない。 
シリコンバレーにはアジア出身の元留学生が起

業した企業が多数あるが，その多くは，特定領域
で技術の最先端をいくニッチ型のハイテク企業で
ある。これに対して Chen 氏は，小さな電子メー
カーが数万人の従業員を擁するグローバルな巨大
企業へと発展していく過程を率いた経験を持つ数
少ない元留学生経営者の一人である。このインタ
ビューでは，Chen 氏にソレクトロンの急成長のト
ップマネジメントの経験を聞いた。 

Chen 氏の話からはまた，圧制下の祖国を離れて

海を渡った台湾人留学生の心情や，移民起業家に
活躍の場を開いたアメリカ社会への思いも伝わっ
てくる。シリコンバレーの花形企業を陰で支えた
「無名の英雄（Unsung Hero）」ソレクトロンの視
点からみた IBM，アップル，シスコ等の姿も興味
深い。 

 

    
Winston Chen（陳文雄）氏（筆者撮影） 

 

Winston Chen氏インタビュー記録 
日時：2014 年 8 月 21 日 
場所：Santa Clara，ヒルトンホテルにて 
聞き手：川上桃子 
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圧政下の台湾から夢の大地アメリカへ 
 
【問】Chen さんは，1965 年に留学のため渡米さ
れました。ハーバード大学では何を専攻されまし
たか？ 
 
私は 1941 年に台北で生まれました。両親は日本

統治下で教育を受けた世代です。私は成功大学で
土木を学んだ後，1965 年にハーバード大学博士課
程で学ぶため，渡米しました。ハーバードで学ん
だのは応用力学，特に固体力学で，物質科学を中
心に研究を行いました。実は，私はここで学んだ
ことを，その後の人生に役立てることにはならな
かったのですけれど。 
 
【問】留学時には，アメリカに残りたいと考えて
いましたか？ 
 
あの頃は，一年に二万人の台湾人学生が留学の

ためアメリカに渡る時代でした。当時のアメリカ
は台湾とは比べようもなく豊かで，まさしく夢の
土地でしたから，卒業後もアメリカに留まりたい
と考える人が大多数でした。 
 しかし，私にとって，それにもまして大きな動
機となったのが，政治的自由の問題でした。当時
の台湾は国民党の圧政下にあり，白色テロ，独裁
の悲惨な時代でした。私は，自分のような性格の
人間がこのまま台湾に留まっていたら早晩，国民
党に捕らえられるだろうと思っていました。 
 
【問】台湾の若いエリートたちがアメリカに留ま
った背景には，当時の台湾の厳しい政治事情も関
係していたのですね。 
 
ええ。渡米後，私たち台湾人留学生は「同郷会」

を組織しました。最初のうち，これは政治色のな
い単なる親睦のための集まりだったのです。しか
し，すぐに国民党に疑惑の目を向けられ，幹部た
ちはブラックリストに載せられました。 

 私が渡米してから 2 年後の 1967 年，約 500 人
の台湾人学生がニューヨークに集まり，国民党独
裁政権への抗議を行いました。私も参加しました。
多くの学生が，国民党を恐れて，目の部分に穴を
あけた買物袋を頭から被って街頭デモに参加した
ことを覚えています。私はこれに参加したためブ
ラックリストに載り，8 年近く，台湾に帰国できま
せんでした。以後， 30 年近くにわたって私たちは
国民党への抵抗運動に参加し，間接的ながら「党
外」勢力と，台湾の民主化を支援してきました。し
かし，2000 年に当選した民進党初の総統・陳水扁
氏が汚職によって失脚したことには大変失望しま
した。我々は永遠の反対野党のようなものですね。 
 
憧れの職場・IBMへ，そしてシリコンバレーへ 
 
【問】卒業後は，当時の理系エリートのあこがれ
の職場であった IBMに就職なさいました。 
 
私は 1970 年に第一志望だった IBM に入社しま

した。配属先はメインフレーム用の高速大型プリ
ンター部門で，私は機械分析に従事するはずでし
た。しかしちょうどその頃インクジェットプリン
ターという新しい技術が出現したため，私はそち
らの部門で働くことになりました。 
入社後 3 年目にインクジェットプリンター事業

部がニューヨーク郊外からサンノゼに移管された
ため，私は 1973 年にシリコンバレーにやってきま
した。しかし，当時の IBM は高速大型プリンター
にインクジェット技術を応用しようとしたものの，
失敗に終わりました。 
 これに関連しては，こんな逸話があります。IBM
での私の部下に大変優秀なエンジニアがいました。
彼は，当時のアナログ電話の通信技術の裏をかい
て無料で電話をかけられるブルーボックスという
装置を発明し，実家にかける長距離電話に使って
いたんです。しかしある時，それがばれて電話会
社に訴えられ，IBM を解雇されてしまいました。
のちに彼は HP に移って同社の小型インクジェッ
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トプリンター開発を主導し，HPの成功に大きく貢
献しました。 
 
【問】IBM での仕事はいかがでしたか？ 
 
アメリカは変化の大きな社会で，そのなかで働

く人々は常に変化に適応し続けていかねばなりま
せん。「それは私の専門ではないから私にはできま
せん」というわけにはいかないのです。 
私は大学院で固体力学を専攻しましたが，IBM

ではインクジェット部門で液体力学の研究をする
ことになりました。研究を 2 年行ったのち，IBM
の幹部候補養成策の一環としてマーケティングや
財務の仕事にも携わりました。さらに数年を経て，
今度は，当時のサンノゼ研究所の主力であったデ
ィスクドライブ事業に移ることになりました。磁
性工学の基礎知識も何もないまま，いきなり 30人
の部下をもつ身になったのです。 
 アメリカ人は率直です。新しい部下たちは，私
に面と向かって「ディスクドライブのことは何に
も知らないくせに，俺たちの上司だと？ばかばか
しい」と言いました。こんな時，アメリカでは正直
に事実に向き合わねばなりません。私は彼らに「え
え，あなた方の言うとおり，私はディスクドライ
ブについて何も知りません。しかし私の仕事はあ
なたたちの仕事をやりやすくすること，あなたた
ちが必要な資源を獲得してくることなのです。ど
うか私に学ぶためのチャンスをください」と答え
ました。そう言ったからには必死で勉強をせねば
なりませんでした。半年がたった頃には，部下た
ちからの信任が得られるようになってきました。 
 
【問】IBM での体験から，何を学びましたか？ 
 
アメリカでは，部下は落下傘型の上司に挑んで

きます。それは，好ましいことです。私は IBMで
の経験を通じて，後の職業人生にとってもっとも
重要な資産となった「自分のチームの人々を大切
にする」ということを学びました。30人でスター

トしたソレクトロンを数万人規模の会社にまで育
てていく困難な過程で，この資産は大きく活きま
した。 
 
ソレクトロンのオーナー経営者になる 
 
【問】Chenさんは 1978 年に，ロイ・クスモト氏
とともにソレクトロンのオーナー経営者となりま
した。その経緯を教えてください。 
 
ソレクトロンは 1977 年に，日系人のロイ・クス

モトと二人のインド人によって設立されました。
ロイは大手ゲーム機メーカーのアタリで国際調達
の仕事をしていた人で，他の二人はロイと付き合
いのあった電子部品流通業者でした。創業当初の
ソレクトロンは，アタリのゲームコンソール関連
の事業を行っていました。しかし最初の一年で大
きな赤字を出してしまい，倒産しかかっていまし
た。 
 私は 1978年にソレクトロンに 10万ドルを出資
して，二人のインド人の持分を譲り受け，ロイと
私が持分同率のオーナーになりました。またこれ
を機に，プリント配線板の組立事業に集中するこ
とにしました。従業員 30名での出発でした。 
 
【問】IBMという人も羨む職場をやめて，なぜ倒
産しかかっていた会社の経営に乗り出したのです
か？ 
 
私の夢は最初から，自分のビジネスを持つこと

でした。私の継父は建設会社のオーナーで，私は
13 歳の時から，建設現場の手伝いをしていたので
す。オートバイに乗って現場に行き，助監督をす
るという生活を 5-6年もしたでしょうか。 
ですからハーバードに留学していた頃から，創

業したいという夢を持っていましたし，IBM に入
ってからも早く自分の事業をしたい，と思ってい
ました。8 年の間に，30 社ほどの買収を検討しま
したが，貯金が足りなくていい会社は買えません
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でした。いい会社は高い，安い会社は危ない。そん
な状況が続いていたとき，ロイと私の共通の友人
で，自らも事業家であった人に「リスクをとらな
ければいつまでたっても自分の事業を始められな
いじゃないか」と言われて，覚悟がつきました。当
時の妻がスタンフォード大学フーバー研究所図書
館で働いていて最低限の生活のめどがあったこと
も助けになりました。 
 
ソレクトロン，爆発的成長を遂げる 
 
【問】1970 年代末頃のシリコンバレーに，電子製
品の受託生産企業はたくさんありましたか？その
主なビジネスは何でしたか？ 
 
ソレクトロンが創業した頃，シリコンバレーに

は数十人規模の小さな下請け会社が 300 社ほどあ
りました。その多くは，ミニコンピュータメーカ
ーや軍事産業関係の企業から，プリント配線板の
生産委託を受けている工場でした。 
そのなかで一番大きかったのは Flextronicsでし

たが，それでも年間売上高は 300 万ドルくらいだ
ったはずです。また全米でみればアラバマの
SCI――ここは主に軍事向けのビジネスをしてい
ました――が最大でしたが，その年間売上は 2500
万ドル程度でした。つまり，当時のこの業界には
大きな企業がありませんでした。 
 
【問】初期のソレクトロンの経営状況はいかがで
したか？ 
 

 最初の 5 年間は，毎日，夜も昼もなくひたす
ら働き続ける，戦いの日々でした。特に最初の 3年
は本当に大変でした。毎週金曜に顧客からの小切
手が送られてくるので，すぐさま銀行に持ち込ん
で換金し，次の月曜以降のめどをなんとかたてる。
そんな状況が続きました。またロイは日本語がで
きたので，日本とのつながりを活かして，60 回も
訪日して顧客獲得に挑みました。 

そうするうちに，パソコン産業が立ち上がった
のです。ただひたすら生き延びるための奮闘を続
けているうちに，気がつくと，1978 年から 1983
年の間に，売上は 40 万ドルから 5000万ドルへと
爆発的に成長していました。従業員は，5 年の間に
30 人から 2000 人に増えていました。それはもう
カオスでしたよ！それでも我々はなんとか管理体
制を築き，成長をマネージすることに成功しまし
た。パソコン，HDD，続けて通信，さらに携帯端
末と，次々に新たな波が押し寄せてきました。 
 
【問】1980 年代半ば以降，ソレクトロンは急激な
成長を遂げていきます。Chenさんは，この爆発的
な成長過程の舵取りをなさいました。何がこの躍
進を可能にしたのでしょう。 
 
 ソレクトロンの成長の大きな要因となったのは，
第一に，パソコンの波が生まれつつあったことで
す。第二にベンチャーキャピタルの存在も重要で
した。私は，友人の創業を手伝った縁で，あるベン
チャーキャピタリストと知り合ったのですが，彼
は，1983 年の時点でソレクトロンが 25 万ドルの
初期投資で 5000 万ドルの売上をあげているとい
うことに大変驚き，翌年までに 800 万ドルの資金
調達をしてくれたのです。 
この資金が大きな意味を持ちました。日本と頻

繁に行き来をしていたロイは，当時，日本で生ま
れつつあった SMT（surface mount technology,表
面実装）技術の潜在性に着目しました。ソレクト
ロンは他社に先駆けて，日本から SMT 設備を導
入したのです。当時は一台 20万ドルくらいする大
変高価な設備でした。 
 
【問】当時の主な顧客はどこでしたか？ 
 

IBM と HP です。特にソレクトロンの成長に大
きな意味をもったのが，IBMからのメインフレー
ム用ディスクドライブの組立の受託でした。これ
は精巧で複雑な機械装置で，IBM での組立コスト
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は間接費用をいれて，時間あたり 150 ドルほどか
かっていました。ソレクトロンではこれを時間あ
たり 30 ドルで引き受けるという提案をしたので
す。当時のソレクトロンは，IBM の外注政策上は
小さすぎて受注資格がない会社でしたが，私は
IBM にいましたから，IBM スタイルの詳細な提案
書を作成することができました。そして，私たち
は IBM からの受注をとることができました。これ
が初期の成長の大きな鍵となりました。 
もっとも，IBM のような会社は外注には消極的

でした。社員の仕事が減るし，外注なんて品質が
悪いに決まっているといった声も常にありました。
そういった消極的な姿勢が，傑出した技術力を持
っていた IBM の凋落を引き起こしていったので
す。 
それに対してアップル，サンマイクロ（*2010 年

にオラクルに吸収合併），シスコといった新しい会
社は，外注に対して格段に積極的でした。例えば
サンマイクロは，生産を外注することで資産収益
性が改善できること，間接費用の低いソレクトロ
ンに任せたほうが安上がりであり，しかも自社で
生産を行うより数段スピーディであることを見抜
きました。 
その後，IBM からは，PC ジュニアというプロ

ジェクトの大量の受注も受けました。ソレクトロ
ンは再び，私のもとで IBM 流の企画書をつくり，
IBMの基準からすれば企業規模が小さすぎるにも
かかわらず，受注を獲得することに成功しました。
しかし残念ながらこの PC ジュニアは，売れ行き
が悪くて，途中でオーダーがキャンセルされまし
た。IBM は，仕掛品や購入済みの部品を含め，キ
ャンセルに伴う補償として 2500 万ドルを支払っ
てくれましたが，ソレクトロンはこの受注を見込
んで 2000 人に雇用を拡大していましたから，大変
困りました。ほとんど破産しかかりました。我々
は，レイオフ等の会社のダウンサイジングを通じ
てこの苦境をなんとかしのぎました。1986 年頃の
ことでした。 
 

【問】ソレクトロンの拡大のペースは極めて速い
ものでした。組織運営の面からみると，何がこの
ような急拡大を可能にした鍵だったのでしょう
か？ 
 
ソレクトロンの組織ポリシーは，IBMとは間逆

のものです。IBM では大多数の従業員が，会社の
売上高も収益も知らず，自分の努力が会社にどう
貢献しているのかも知らないまま，働いていまし
た。IBM 時代，私は 1 日に 14時間働きましたが，
それでも同僚よりせいぜい給与が 5％ほど高いだ
け。なかにはまるで働かない同僚もいる。私はそ
んな状況が不満でした。 
ですので，ソレクトロンでは少数の顧客ごとに部
門を分け，各部門への徹底的な分権化を行いまし
た。部門別の収益，コストを明確に把握するため
にはリアルタイムの会計システムが不可欠ですが，
ちょうどパソコンが勃興し，それが可能になった
ことが幸運でした。社員はみな「私は同僚より優
秀で，同僚より働いているのに適切に評価されて
いない」という不満を抱くものですが，私は彼ら
に「さあ，自分の数字を他の部門と比較してごら
んなさい」と，部門ごとの収益を見せることがで
きました。 
 
【問】部門ごとの分権化を通じて組織の肥大化の
デメリットを避けたのですね。 
 
ソレクトロン時代，私は土日ごとにオフィスに

行ったものです。部下に残業させるためではなく，
部下たちを家に追い返し，家族と過ごさせるため
に，です！しかし，彼らは「ここは私の部門なんだ
から，放っておいてくれ」といって，私の言うこと
を聞きませんでしたね。部門のトップはみな，小
さな独立企業を経営するような気持ちで働いてい
ましたから。 
また私は，早い時期からストックオプション制

度も積極的に推進しました。ロイ・クスモトはこ
れには反対で，1985年にソレクトロンを離れまし
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た。 
 
【問】経営者として，分権化のほかにどのような
点を重視されましたか？ 
 
ソレクトロンの成長のもうひとつの鍵となった

のが，顧客の側で起きる変化への不断の対応でし
た。アップル，シスコ，サンマイクロといった会社
は，今からみると，素晴らしい優良企業に見える
でしょう？でも，あの頃の彼らは実にめちゃくち
ゃな企業だったのですよ（笑）。 
彼らはとにかく，バグがたくさんあろうと，新

しい製品をつくったら市場に出してしまうのです。
そして，ユーザーからのフィードバックをもとに
すごい勢いで製品を改良していく。多いときには，
1週間に 10箇所もの設計変更の指示を出してくる
のです。 
顧客がひとつの設計変更を行うたび，我々サプ

ライヤーの側では，部品の調達，納品，検査といっ
た各ステップで，実に多くの変更が必要になりま
す。しかし，顧客の側も混乱していて，我々への指
示をきちんと行わない。なので，我々が最新の情
報を知らされないまま，修正前の設計に基づいて
生産してしまい，顧客からどなりつけられる，と
いうことが日常茶飯事でした。 
この状況に対応するため，ソレクトロンでは，

毎朝定時に，各部門の責任者が集まって情報共有
を行う仕組みをつくりました。また，毎週，営業部
門が顧客のもとに出向き，ソレクトロンのパフォ
ーマンスへの満足度を項目ごとに評価してもらう
仕組みをつくり，問題の発見と解決に努めました。 
 
【問】Chen さんは，ソレクトロンの成功の鍵に，
日本式の品質管理とアメリカ式の機動性の組み合
わせをあげていらっしゃいますね。 
 
ソレクトロンの成功の鍵は，日本式の生産工程

管理と品質を実現したことにあります。よく知ら
れているように，第二次大戦後の日本企業は，ア

メリカではほとんど影響力のなかったデミング博
士が唱えた統計的プロセス管理を，非常に熱心に
学び，取り入れました。ソレクトロンでも同様の
統計的プロセス管理を取り入れました。これは良
品率に，つまりコストに直結します。また当社は
いちはやく SMT を導入しましたが，当時，SMT
を使いこなすうえでは，高い精度を出す能力，作
業環境に関わる様々なパラメータを統御する能力
が必要でした。こういったシステムを構築してい
くために，博士号取得者を採用して研究にあたら
せました。また，私自身の Ph.D としての背景も
役立ちました。あの時期，ソレクトロンほど熱心
に品質管理に取り組んだメーカーはなかったでし
ょう。私たちは日本から多くを学んだのです。 
ソレクトロンのもう一つの強みはアメリカ流の

機動力です。私たちのビジネスでは，製品も，顧客
の顔ぶれも，要求されることも急速に変化します。
すでにお話ししたように設計変更も頻繁で，部品
がトラックに乗ってこちらに向かっている最中に
顧客から変更指示が入る，ということもしょっち
ゅう起きましたよ！日本企業には，こんなムチャ
な現場は管理できないでしょうね。 
アメリカの優秀な営業担当者は，本当はできな

いことをできると言ってオーダーをとってくる嘘
つきなんですよ（笑）。そして注文をとってきてか
ら，あらゆる部署のお尻をたたいてなんとか不可
能を可能にするのです。もちろん失敗することも
ありますが，そういう時は率直に謝罪する。そし
て長期的には不可能なことをやり遂げてしまうの
です。 
この急成長の過程を，私はマーケティングの中

心人物として牽引しました。優秀な人々を雇い，
部下に任せようとしたのですけれど，市場の変化
があまりに急激であったため，結局は私が chief 
marketing strategist として，会社の発展を引っ張
っていくこととなりました。 
 
【問】ソレクトロンの最初の海外展開はいつでし
たか？ 
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最初の進出先はペナンでした。顧客だったHDD
メーカーのシーゲートやコナーからの要請にこた
えるために 1990 年に現地工場を設立しました。そ
の後，中国の蘇州をはじめ，全世界に拠点が広が
りました。 
 
【問】ソレクトロンの最大時の規模はどのくらい
だったのでしょうか。 
 
従業員数では，インターネットバブルの崩壊が

起きる直前に，全世界で 8 万人を雇用していまし
た。この時点で，全世界に 50以上の拠点を持って
いました。 

8 万人のうち，2 万人が米国での雇用，うち生産
ラインの従業員数は 1 万人ほどでした。アジアへ
の生産ラインの移転は急速に進んだわけですが，
シリコンバレーにはプロトタイプ生産のニーズも
ありましたし，軍需関連では，数百台から千台程
度の生産量のオーダーもありますから，ここでや
るべき製造業務は常にあります。その量は限られ
たものですが。 

1978-2003 年の間に，ソレクトロンは約 50 億ド
ルの税収をアメリカ合衆国にもたらしました。 
 
CEOを退任する 
 
【問】Chen さんは 1994 年に CEO を退任されま
した。 
 
 1994年頃，中国でさらに規模を拡張しよう，と
いう話が持ち上がりました。しかし私はすでに一
年の半分を旅し，自分の時間がない状況があまり
に長く続いていました。これからはもう少し自分
の時間を持ちたいと考え，CEO を退任しました。
その後は，招かれてインテル，Megatest の取締役
等を務めました。 
 
【問】ソレクトロンは 1990 年代後半にも急成長を
続けました。 

 1990 年代後半になると，M&A がソレクトロン
の成長の駆動力となっていきます。しかしその頃
には私は CEO から下り，取締役となっていまし
た。そして私は取締役会では少数の M&A 推進反
対派でした。提案された案件の 8 割には反対した
のではないでしょうか。初期のソレクトロンには
年率 40%の成長が可能でした。しかし一定の規模
を越えたら，もう高成長は望めません。このまま
拡張を続けていたらいつか破綻がくる，と私は言
い続けていました。しかし，経営陣は，成長を維持
し，高株価を維持せねばならないというプレッシ
ャーにさらされ続けていました。 
実際，あの時期，欧州，アメリカ，日本の企業は

次々と工場売却を進めており，受注と引き替えに
工場を買収しないかというオファーはふんだんに
ありました。ソレクトロンが買わなければ他社が
買うだけです。しかし EMS の好況をみて参入も増
えており，生産能力は次第に過剰になっていきま
した。 
 
【問】1990 年代半ば以降，台湾の受託生産企業が
急成長を開始し，特にノートパソコンでは，クア
ンタ，コンパル等が受託生産を席巻するようにな
ります。ソレクトロンはアジア勢の興隆をどうみ
ていましたか？ 
 
 当初，アメリカ企業は委託先として台湾企業を
あまり信用していませんでした。顧客から受託し
た製品を模倣して自社ブランドで売る，というこ
とが起きたからです。しかし，エイサーなどは，自
社ブランド事業と受託生産事業を分社化すること
でこの問題を解決していきました。 
 クアンタやコンパルの台頭は，ソレクトロンに
は競争圧力でした。我々はパソコンの開発能力を
有していなかったので，パソコンから方向転換し，
シスコ等の新たな顧客が成長を遂げつつあったネ
ットワーク分野へとシフトすることで対応しまし
た。我々は常に「次にくる大きな波」が何であるか
を探っていました。また新しい顧客のニーズに適
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応することに力を入れました。それは，ホンハイ
等も同様でしょうね。 
 
アジア人としてシリコンバレーに生きる 
 
【問】シリコンバレーのアジア人が活発に起業す
る背景に，大企業における「ガラスの天井」の存在
を指摘する人は少なくありません。Chen さんの場
合はいかがでしたか？ 
 
 アメリカは公平な社会で，ここシリコンバレー
で，あからさまな差別待遇をされることはありえ
ません。が，私がいた時代の IBM の上層部は，白
人の男性によって占められていました。十分な能
力があれば一定の昇進はできます。けれども本当
の上層部まで昇進できるチャンスは明らかに少な
い。そのような状況のなか，華人たちは創業に向
かうようになりました。  
ただ，華人が興した会社を見ていると，多くの

場合，一定の企業規模に達すると成長が止まって
しまうのです。一つの要因は，マーケティングの
人材を白人に頼る必要があり，そのマネージメン
トが決して簡単ではないこと。また，数百人規模
まではマネージメントできても，それを越えるこ
とが容易ではないことが背景だと思います。 
他方で，近年のシリコンバレーではインド人のプ
レゼンスが急速に高まっています。彼らは英語に
不自由しないし，東アジア人より性格が積極的で
す。特にソフトウェア分野ではインド系が躍進し
ていますね。 
 
【問】Chenさんはハーバードの大学院での留学生
活を支えてくれた奨学金への感謝を，様々なかた
ちで大学や社会に還元していらっしゃるそうです
ね。 
 
 私はハーバードで学んだ4年間，毎年約4～5000
ドルの奨学金をもらいました。生活には十分な額
で，車が買え，貯金も少しできました。ハーバード

はなぜ私にこうもよくしてくれるのだろう，と感
謝もし，不思議にも思いましたが，卒業から 20年
を経て，母校への多額の寄付を始めた頃から，そ
の理由が分かるようになりましたよ（笑）。 
 私は過去 15 年の間に，ソレクトロンの株式売却
時に設立した基金から，母校に 1500 万ドルを寄付
しました。現在，ハーバード大学は 60 億ドル，同
大工学部は 5 億ドルをめざして資金集めを行って
いるので，私も積極的に動いています。 
 息子たちが通ったスタンフォード大学では，10
年間理事を務め，10 口の奨学金を寄付しました。
スタンフォードでは，一口 30 万ドルの寄付金 2口
がペアにされます。基金の投資収益率が 11％くら
いですから，私は 1 年約 3 万ドルの奨学金を 10人
分，提供していることになります。過去 15 年のあ
いだに 200 人ほどの大学院生に奨学金を出せた計
算です。スタンフォードは有給のスタッフ 300 人
が資金集めに従事し，1年に 10 億ドルを集めてい
ます。 
 とはいえ，私の時代に渡米した台湾人留学生の
うち，奨学金をもらえたのは，工学系を中心に 1割
程度のことで，残りの学生たちはアルバイトをし
て生活費を稼ぎながら苦学していました。また，
留学生の多くは大学教授やエンジニアの道に進み，
中所得者となりました。企業で重要なポジション
に昇進したのは 5-10％，事業家になったのは全体
の 3％くらいでしょうか。 
 
【問】シリコンバレーには成功したたくさんの台湾
人起業家がいらっしゃいますが，Chen さんはその
中でもグローバルな大企業を育て上げた方ですね。 
 
  今日の私の話を，Winston Chenの成功物語，と
受け止めてはほしくないのです。むしろある国が
新しい企業を生み出し，その企業が雇用を創出し
ていったプロセスの物語として聞いていただきた
いと思います。1990年代以来，アメリカは正しい
ことも間違えたこともしてきましたが，アメリカ
では，国家ではなく経済システムが新たな雇用を
創出し続けています。そして，アメリカは今にい
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たるまで一貫して最も強力な経済大国です。 

 私自身はシリコンバレーにいる無数の人間のな
かの一人です。厳密に言えば，ハイテク業界の人
間ですらなく，イノベーションを生み出す人々の
サポーターであったと思っています。スティーブ・
ジョブズやマイケル・サッカーバーグ。彼らのよ
うな人々こそが，アメリカのイノベーションの真
の主役です。 

私たちは，「無名の英雄」でした。最前線で戦う

兵士たち，壁に顔写真が掲げられるヒーロー達の
ために，黙々と食事を作り続けたコックのような
存在です。でも，我々は無名ですが，十分に儲けま
したよ（笑）。そういう点で，この社会は公平です
ね。 
 
【問】本日は，非常に興味深いお話をありがとう
ございました。■ 
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