
チャレンジ・ザ・ドリーム

～群馬の明日をひらく～

ＦＭぐんまと当協会の共同制作番組

～群馬の明日をひらく～～群馬の明日をひらく～
平成25年５月２日（第２回）放送

　当協会は、今年度より、FMぐんまと共同制作番組を毎月1回放送しています。創業・起業の応
援をメインテーマとし、群馬発の大企業のトップインタビューを中心に構成しています。
　放送内容は、当月報に掲載するほか、当協会のホームページでも公開いたします。

【プログラム】

●トップインタビュー

　株式会社原田　原田節子専務

●群馬県信用保証協会からのお知らせ

　創業応援チームと認定支援機関

●頑張る企業紹介コーナー

　須藤忠商事株式会社

◎アナウンサー　奈良のりえ

●プロローグ
　この大型連休、皆さんいかがお過ごしでしょう

か。奈良のりえです。夢への挑戦をテーマに、月

１回お送りしているこの番組は、今回が２回めの

放送となりました。番組では、大企業トップへの

インタビューや、特徴ある企業や急成長企業など、

頑張る企業の紹介などを、およそ１時間にわたっ

てご紹介していますが、前回の放送のあと、聞い

たよ、と声をかけていただく機会も多く、私も頑

張らなくてはと思いを新たにしているところで

す。

　さて、今回のトップインタビューのお相手は、

ラスクで有名なガトーフェスタハラダの原田節子

専務です。従業員10数人だった会社が、今や900

人を超える規模に急成長。原動力となったラスク

の開発や、成長への歯車がどのように回り始めた

かなど、たっぷりとお話を伺います。

　チャレンジ・ザ・ドリーム～群馬の明日をひら

く～。この番組は、「頑張るあなたを応援します。

群馬県信用保証協会」の提供でお送りします。

●トップインタビュー
株式会社原田　原田節子専務
――今日のトップインタビューは、ラスクで有名

なガトーフェスタハラダを運営する株式会社原田

の原田節子専務です。どうぞよろしくお願いしま

す。

（原田専務）よろしくお願いいたします。

――今日の原田専務のお姿なんですけれども、パ

ンツスーツをぴしっと着こなしていらっしゃって、

お髪はアップ、本当に素敵な、憧れの女性って言っ

たらいいんでしょうか、私は今日お会いするのを

本当に楽しみにしていました。

（原田専務）ありがとうございます。

――そして、私が今いるのが高崎市新町の本社、

シャトー・デュ・エスポワールの１室なんですけ

れども、とてもやわらかい空気が流れていて、な

おかつ品のあるお部屋って言ったらいいんでしょ

うか、どんなコンセプトで作られているんですか。

（原田専務）建物全体はギリシャ建築の列柱をモ

チーフとした建物になっているんですけれども、

やはり私どもはクリエイティブな商売をしており

ますので、そういう空間を作っております。

――このお部屋のパワーというのを私も感じずに

はいられません。いろいろなお話を聞かせてくだ

さい。

（原田専務）はい、よろしくお願いします。

【株式会社原田のこれまでの歩み】

――それでは最初に会社の歴史を私のほうから簡
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単に説明させていただきます。原田は、1901年、

明治34年に、和菓子店松雪堂として創業。戦後

の昭和21年には、パン作りも開始し、原田ベー

カリーと呼ばれていました。そして、大きな転機

を迎えたのが、2000年です。ラスク「グーテ・

デ・ロワ」、王様のおやつを商品化すると大ヒット。

事業の拡大が続き、従業員およそ950人、県内外

の百貨店を中心に、15店舗で販売をしていて、

４月24日には、名古屋の松坂屋に新店舗を開設

しました。工場もこの本館工場に続いて３月下旬

には高崎市下之城町の新工場が稼働いたしまし

た。

　さて、ラスクのヒットが大きな転機となったわ

けですが、なぜラスクに目をつけたのでしょうか。

（原田専務）もともとパン屋さんをしていました

ので、余ったフランスパンを、その日の仕事の終

わったオーブンで加工して、どこのパン屋さんで

もやっているように、10枚くらい一緒の袋に入

れてレジ周りに置いておく、ということを昔から

やっておりました。これを本当においしく作れば、

もしかしたらパイよりおいしく食べられるのでは

ないかな、ということをずっと思っておりました。

そして、いつかこれを、ギフトとして商品化した

い、ということをずっと考えていました。

――原田専務は４代目ということで、小さい頃か

らずっとご商売をご覧になっていたと思うんです

けれども、そんな中でどんなことをお考えでした

か。

（原田専務）私は３人姉妹の長女だったので、跡

を継ぐべく育ったんですね。大学４年のときには

主人と結婚することが決まっていましたので、卒

業と同時に自然な流れで家業を継ぎました。田舎

町の小さなお店で家族経営としてずっとやってき

たんですけれども、このままでは終わりたくない

な、というのはずっと思いながら、店頭に立って

おりました。

――当時としてみますと新町のお店というのはご

家族も含めて従業員の方はどれくらいでしたか。

（原田専務）14、5名からのスタートです。

――そうですか。それが今では900人以上、

1000人を間もなくという大企業になったわけで

すけれども、その当時から開発はどのようにやっ

ていたんですか。

（原田専務）私どもはずっと地元の、地域のお菓

子屋さんとして長いこと営業してきたわけですけ

れども、群馬の方が他県に自信をもって差し上げ

られるお菓子を作ろうということで、ラスクの前

に1997年と98年に和菓子の新製品を出しました。

それは地域に由来したネーミングであったり、地

元の食材を使ったり、地元に根差した商品開発を

したわけですけれども、でも和菓子って夏の暑さ

に弱いんですね。せっかく百貨店の物産展などで

宣伝をして、心ある方の進物に選んでいただける

ようになったものが、夏の暑さで忘れられてしま

い、次の年の需要期に思い出していただくという

のが、実際大変だったんです。で、その時はネー

ミングを地域に由来したものにしたんですけれど

も、今度全国展開をしようとしたときに、かえっ

て自分で自分の首を絞めてしまうということに気

づいたんです。ですので、ネーミングとかコンセ

プトは普遍的なものでなくちゃいけないというこ

と、それと、夏に強い商材ということで、ラスク

はずっと心に秘めていたんです。

――でもそれを形にしていくというのは簡単なこ

とではないですよね。

（原田専務）そうですね。やはりやるんだったら

徹底的に、材料であるとか、製法であるとか、

50％の部分が質的水準というふうに考えました。

そして残りの50％がネーミングであるとかパッ

ケージデザインであるとかそれに込められたコン

セプトですね。それでひとつの商品ができて、ど

れだけお客様に感動していただけるかということ

が、商品力のすべてというふうに考えて、商品開

発をいたしました。

　このとき実際バブル崩壊後、経営が瀕していた

状態だったので、やるんだったら徹底的にやらな

いと意味がないというふうに考えて、開発いたし

ました。
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【ラスク開発秘話】

――バブルの崩壊後という本当に大変な時期に、

それでも徹底的にやってひとつの商品を世に出し

ていくというのは、思っている以上にパワーが必

要ではないかと思いますが。

（原田専務）実際、バブルが崩壊して、それから

消費者のライフスタイルが変わって、今までの成

功体験が通用しなくなった、そういう時代が到来

したんです。ですから私どもは地方経済の枠を乗

り越えてマーケットを全国に広げる、ということ

を考えていたんです。そのための商材がラスク

だったわけですね。ラスクを通じてビジネスモデ

ルの転換、企業再生をしなければ、ということで、

失敗すれば後がないわけですから、必死でした。

――ひとつのものに賭ける思いというのはある意

味勝負でもありますね。

（原田専務）本当に勝負でしたね。

――「こだわりの」というふうに先ほどおっしゃっ

ていましたけれども、どんなところにこだわりを

持ちましたか。

（原田専務）ラスクっていうのは本当にシンプル

なんですね。簡単なんですよ、作るの。ですけれ

ど、それだけに、すごくデリケートなんですね。

ですから、これでいい、というバランスに到達す

るまでが、大変でした。材料はとことんいい材料

を選びました。まず元になるフランスパンなんで

すけれども、ラスクにして一番おいしく食べられ

るということを念頭に、地元の製粉会社さんと共

同開発した、オリジナルのブレンド粉を使用して

おります。また、とりわけバターにはこだわりま

して、本当に高品質なバターの上澄みだけを使用

しております。それと、もともと視野に入れてい

たのが全国展開をするということで始めたわけで

すので、生産設備が必要だったんです。幸いなこ

とに私の父、会長が、学校給食の専門工場を共同

で持っていたんです。そこにはフランスパンの設

備もありましたし、学校給食をしておりましたの

で、大きなトンネルオーブンがありました。です

から、フランスパンを作るときにはフランスパン

の設備が使えましたし、ラスク加工時には学校給

食が終わった後のトンネルオーブンが使えるんで

すね。初めは少ない設備投資でできたので、材料

原価をマックスにリーズナブルな価格で提供でき

たかな、というふうに考えております。しかし、

初期投資としてはソフト面も含めてかなりの金額

がかかりました。それは、父が少しずつ蓄財して

いたお金、その当時4千万から5千万、自分の私

財を投入してくれたんですね。その当時、私ども

の会社としては、若干赤字を抱えていたので、会

社に負担させるわけにはいかなかったんです。父

にはそういう意味では本当に感謝しています。

――そして誕生したラスクですけれども、全国へ

向けて展開をしていくという中では、どんな手法

をとられたんですか。

（原田専務）ラスクを2000年の１月１日に発売

したんですけれども、それと同時に、通信販売に

も参入いたしました。お店の一角に、電話１台、

パソコン１台、プリンタ１台、ファックス１台を

置いて、私ひとりで始めました。

――おひとりで、ですか。

（原田専務）そうです。

――反響はどうでしたか。

（原田専務）海のものとも山のものとも分からな

いことを始めるわけなので、そんなに資本投下で

きなかったので、ひとりで始めたわけですけれど

も、初めは電話がかかってくるとドキッとするく

らい、電話がありませんでした。それだけ広がり

がなかったんですね。でもお陰様でだんだん知ら

れてきて、その年の暮には２ヶ月間はベッドに寝

られないほど大変注文が殺到いたしました。通信

販売に参入したと同時に、百貨店の物産展に１週

間の限定販売で、試食していただきながら買って

いただくというプロモーションをしたのですが、

その時スタッフがいなかったので、両親が販売を

引き受けてくれました。現在父が83歳、母が80

歳になります。その頃、10数年前になりますが、

当時でも70前後の年齢だったんです。そこでは、

声が枯れるほどラスクを説明して、それでやっと

小さな袋をひとつ買っていただける、という、そ

んな大変な思いをして、販売してくれました。し

かしながら、そこで買っておいしかったから、と

いうレスポンスで通信販売につながってきたとき

は、本当にうれしかったですね。

　お店では赤字から脱却できて、そこそこ利益が

とれるようになってきたので、両親が物産展に行

くときはいいホテル取ってねと言ったのですが、

実際店頭に立って販売すると、例えば数万円しか

売れないとするとそこから百貨店に歩率を払い、

輸送費を引いて、ホテル代を考えたりすると、幾

らも残らないわけですね。そうすると、いくら本

12



チャレンジ・ザ・ドリーム

～群馬の明日をひらく～

体が利益がとれるようになったとしても、やはり

贅沢する気分にはならないんですね。狭いビジネ

スホテルに泊まるのですが、ビジネスホテルとい

うのは気密性がよいのです。そこで、母は、酸欠

状態になってしまい、それでも点滴を打ちながら

店頭に立つというような大変な思いもさせまし

た。

――そういった苦労があった中で、ラスクが徐々

に浸透していったんですね。

（原田専務）やはり雪だるまの芯を作るのが大変

なんですね。芯ができてしまえばどんどん加速が

ついて雪だるまが大きくなるというように、最初

の芯が大変なんだなというふうに実感していま

す。

――この後はその雪だるまが大きくなっていく話

を聞かせてください。それではここで１曲お届け

します。原田専務のお好きな曲を伺いまして、お

届したいと思いますが。

（原田専務）好きな曲というよりも、思い出の曲

なんですが、私が中学３年生だったと思います。

赤い鳥の「翼をください」という曲なんですけれ

ども、中学３年というと受験期で人生最初の試練

ですよね。そのときに流れてきた曲がこの曲で、

その後の人生の中の試練の時に、なんとなく

BGMとして浮かんでくるんです。

【成功への軌跡】

――大ヒット商品のラスク「グーテ・デ・ロワ」

の開発の話、第１歩を伺いました。原田専務は雪

だるまのようにとおっしゃっていましたけれども、

大きくなっていった背景には、販売戦略というの

があったのですか。

（原田専務）どういうふうに商品を広めていこう

かと考えたときに、ちょっと抽象的な言い方にな

るんですけれども、感動のコミュニケーションを

通じて拡販するということを狙いました。私ども

の商売はもともといい商売させていただいている

なあと思うのは、どんなにおいしいお料理でも、

レストランだったらそこに行かなければ食べられ

ないですけれど、お菓子って皆さんが広めてくだ

さるんですね。まず地元のお客様に愛していただ

く。すると東京のあの方に感動を差し上げたいと

いうふうに思って今度はギフトとして使用してく

ださるんです。そして東京の方が感動していただ

けたならば、通信販売を利用して、大阪の方にお

中元として差し上げる。大阪の方が感動していた

だけたならば、今度は北海道の方にお歳暮として

使っていただける、というふうに、感動のコミュ

ニケーションを通じて拡販するということを、も

ともと狙いました。

――その中でもやはりここは大きな一歩だったと

いう転機があったと思うのですが、それはどこ

だったと思われますか。

（原田専務）やはり東京進出が大きな転機だった

と思います。京王新宿店に間口１間ぐらいの本当

に小さなお店を構えました。そこで商品を販売し

ていったんですけれども、お菓子っていうのは暮

れからお正月にかけてが一番の需要期なんです。

そこでお客様にたくさん買っていただくわけなん

ですけれども、普通それが終わるとしぼんでしま

うんですね。ですけど、それが下がらないで、そ

こがベースになって次の需要期、バレンタイン

デーでまた売れるようになって、それから次のホ

ワイトデーでまた伸張して、という感じで成長し

ていけた、というのが実感です。

――工場が足りなくなったりとか、いろいろな課

題なども見えてきたと思いますが、そのあたりは

いかがですか。

（原田専務）生産が間に合わなくなってきて、工

場を建設しなければならないという局面になった

んですね。たまたま今の本社がある土地が、同じ

町内にございまして、ここは以前大阪に本社があ

るプラスチックの成型工場でした。私どもはもと

もとパン屋さんをしていましたので、残業のパン

をここに配達に来ていたんですね。私も子守りし

ながら時々配達しておりました。いろいろと工場

用地を探していたところ、この工場が閉鎖する２

年くらい前に建てた400坪の工場がこの敷地に

あったんですね。そこの工場をリフォームすれば

次の需要期に何とか生産が間に合うということで、
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どうしてもこの土地を購入しなければと思って、

大変な困難を乗り越えて取得することになったわ

けです。そして、そこの工場をリフォームして新

しい設備を入れて、まず最初の増産体制ができあ

がりました。その当時、ラスクの機械というのは

既存のものはありませんでした。その時は私ども

の社長がもともと工業系出身だったので、機械

メーカーさんと現場の責任者と一緒に共同開発し

たラスクのマシンを投入して始めたんですね。

――そもそもお菓子工場というのは自分たちで

作っていくものなんですか。それとも専門業者の

方にお願いするものなのでしょうか。

（原田専務）私どもの場合はラスク自体シンプル

なので、作るのは比較的簡単なんです。これをい

かに均質で量産化できるかというのが、飛躍して

大きな企業になるための課題なんです。それから

企業として成り立つためにどれだけ合理化できる

かということが大きなポイントになってきます。

そこで社長の思いや社員の思いを結集して、機械

メーカーさんのご協力を得ながら、独自開発した

機械というのが出来上がったわけなんです。

――独自の、ということですね。こちらの敷地は

13,500平方メートルですけれども、最初はすべ

て取得したわけではないんですね。

（原田専務）このプラスチックの成型工場が平成

14年の２月に閉鎖するということで、はじめは、

この土地を４分の１に分割して購入したいと思っ

ていました。そうこうしているうちに、この工場

長さんが町うちの方で私どものお店に買い物に来

てくださったんです。そのときに、原田さんは勢

いがあるんだから工場跡地を全部買ってくれない

かい、というわけですよ。その時私は母と店頭に

立っておりましたので、そうねえ、全部買っちゃ

いましょうか、なんてその時は本当に冗談半分

だったんです。それが２月だったのですが、その

土地を全部取得するのがその年の８月で、それま

での半年の間に私どもの会社が日々進化していた

んです。半年前には到底夢物語と思っていた工場

跡地が、半年後には手を伸ばせば届くほど会社が

進化していたんですね。

――それは大きな勝負に出ましたね。

（原田専務）大きな清水買いをしたと思っており

ます。

――決断なさったのは原田専務なのでしょうか。

（原田専務）実際そうだったかもしれないですね。

当時は母と私の女性軍のほうが向こう見ずだった

んです。どちらかというと男性軍が手綱を締める

側に回っていたと思っております。母と共同戦線

を張りながらこの土地をなんとか購入することに

なったんですけれども、でも不思議と怖さはな

かったんですよ。

――怖くなかったんですか。それはどうしてで

しょう。

（原田専務）お客様に背中を押していただく、そ

ういう気持ちで購入いたしました。というのは、

その当時、やはり需要期になると商品が足りなく

なっておりました。圧倒的に足りなくなって、お

客様に苦渋の思いでお断りをしなければならない

局面が来てしまったんですね。ですからなんとか

お客様にお断りをしないで要望に応えたいという

ことで、お客様に背中を押していただく、そんな

何か見えない力が私たちに働き掛けているような

気持ちがして、不思議と怖さがなく、決断できた

かな、と思っております。

――今振り返ってもその時のことは時々思い浮か

べたりしますか。

（原田専務）そうですね。あの時があって今がある、

というふうに思っています。今は私の手に負えな

い規模になっておりますので、社長が陣頭指揮を

とって設備計画を立てております。ただ、次の高

崎新工場につきましては、社長だけでなく社員が

ボトムアップで作り上げた工場になりました。

――新工場も３月下旬から稼働しているというこ

とですけれども、新工場の特徴としてはどんなこ

とが挙げられますか。

（原田専務）新工場の名前が「シャトー・デュ・

クレアシオン」というんですね。これは創造の館

という意味なんです。ですから、新たな感動をあ

そこから創出していく、という意味を込めて作り

ました。この新工場は、第１に新商品開発・品質
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管理の強化、そして新たな物流拠点、福利厚生の

充実を目的としております。

【新たなチャレンジ】

――従業員10数名の会社が10年余りの間に900

人を超える企業になる、そんな急成長を遂げてき

た中で、原田専務ご自身の生活とか、考え方、ラ

イフスタイルなど変化はありましたか。

（原田専務）ラスクを始めたときは同年代の女性

が楽しみとしているようなことは全部捨ててきた

ような気がします。私は器用な性格でないので何

かをしながら他のことをするということができな

いんですね。ひとつのことしかできないんです。

ですから、すべてを犠牲にしてきたかな、という

気がしております。お陰様で今ではスタッフが育

ちまして、任せられるスタッフがたくさんできた

ので、少し余裕が出てきたんですけれども、その

中で、何が自分の中で変わったかなというと、多

少のことでは動じなくなったというのが、大きな

変化だったかな、と思っています。

――例えば自分でいろいろ決断したりとか悩んで

いるときに、乗り越え方というのがありましたら

教えてもらいたいなと思うんですけれども、どの

ようにしたらいいのでしょうか。

（原田専務）あんまり考えないことでしょうか。

結構向こう見ずのところがあって、言い出してし

まう、そのあとにいろいろな困難がついてくるん

ですけれども、いろいろな人を巻き込みながら乗

り越えてきた、という気がします。たとえば、社

員もそうなんですが、大きなイベントなんかも、

言い出しっぺなんです、私。結局大変な思いをす

るのは社員なんです。後先のことを考えずに始め

ちゃうというのが私のやり方だったかな、という

気がします。

――先ほどスタッフが育ってきたという話があり

ましたが、従業員が増える中で、気を遣われてい

ることはどんなことでしょうか。

（原田専務）実は300人近くまでは私が社員の面

接をしておりましたし給与計算もしておりました。

おおよそのところまで、社員の家族構成とか趣味

ぐらいまでは分かっていたんですね。私のひとり

よがりなのかもしれないんですけれども、私たち

が愛情をかけてやる分だけ、社員は愛情込めて製

品作りをしてくれるというふうに考えていたんで

す。でも、どんどん増えてくるとそんなこと言っ

ていられなくなりますよね。お陰様で社員も育っ

てきましたし、何を今心掛けているかというと、

やはり社員に会社を好きになってもらう、そのた

めに福利厚生をどうしたらいいか、ということを

常に考えております。私どもの会社というのは製

販一貫の企業でございますので、真心込めて作っ

たものを真心込めて販売する、そのためには、社

員ひとりひとりに商品を好きになって、そして会

社を好きになってもらいたいなと思っておりま

す。

――原田専務が本当に社員ひとりひとりを大切に

しているということが今のお話から手に取るよう

にわかるんですけれども、そんな原田専務の夢っ

てなんでしょう。

（原田専務）ちょっとオフィシャルにしていいか

どうかわからないんですけれども、私の夢は、社

員が、もちろんパートさんも含めて、休みの日で

も会社に来たくなるような会社をつくることなん

です。

――まさに生活の一部というかからだの中に染み

込んでいる感じですね。新工場にも何かそういう

ことが生かされていますか。

（原田専務）そうですね、社員食堂には命をかけ

ております（笑）。ファミレスよりおいしい社員

食堂をスローガンに、現在一生懸命スタッフと一

緒に研究しております。食事というのは、活力の

源ですので、おいしい食事を食べるとやはりテン

ション上がるじゃないですか。それがおいしいラ

スクを作ってくれる源かな、というふうに思って

います。

――また、原田さんといいますと、芸術家を育て

る企業メセナの活動なども積極的に行っています

けれども、ここでアーティストを呼んで、芸術の

個展であったりとか、音楽家の方を呼んでコン

サートなどを行っていますけれども、これも原田

専務のお考えがあるのですね。

（原田専務）原動力はサービス精神じゃないかな

と思っているんですけれども、この本社工場の土

地を取得したときに、ここからお菓子文化と芸術

文化の融合を発信したいなという思いがあったん

ですね。常に新たな感動をここから発信したいと

いう思いがあったので、私どものできることとい

うのは、場所を提供することなのかな、というふ

うに考えておりました。もともと私自身が芸術的

な素養があるわけではないので、人様の力を借り
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てここから感動を発信できれば、それが私の役目

かな、というふうに考えておりました。

――コンサートの収益金などは毎年すべて高崎市

に芸術支援のために寄付なさっているというふう

に聞いております。

（原田専務）私どもの社会的責任としてそのよう

にさせていただいております。

――そして、いよいよ大きなイベントということ

ですけれども、来週の木曜日に、コシノジュンコ

さんが高崎にお見えになるイベントがあります。

高崎新工場竣工記念のイベントで、コシノジュン

コさんと、ドラム・アート・パフォーマンスの

TAOさんとのコラボレーションイベントだそう

です。原田専務は以前もコシノジュンコさんと

トークイベントを行ったりとか大変親交があって、

そういったご関係から……。

（原田専務）そうですね。以前よりコシノジュン

コさんとご縁をいただいております。今回は、群

馬音楽センターで「コシノジュンコ　コラボレー

ション　TAO」を開催いたします。TAOさんと

いうのは、和太鼓と映像、アクロバティックなパ

フォーマンスで、それにコシノジュンコさんが

ファッションを担当されます。本当に素晴らしい

コラボになると思います。前半ではコシノジュン

コさんのトークショーを企画しております。

――華やかなイベントになりそうですね。

（原田専務）ぜひ期待していただきたいと思いま

す。

（「コシノジュンコ × TAO」は、平成25年５月９

日、成功裡に公演が終了いたしました。）

――新工場も稼働いたしまして、更なる活躍が期

待されると思うんですけれども、今後の販路拡大

等の戦略がありましたら教えてください。

（原田専務）売上をどうしたいというそんな大そ

れた気持ちは私どもはもともとないんですね。私

どものしなければいけないことというのは、やは

り常に新たな感動を創出して、感動発信企業であ

り続ける、ということが一番大きな目標だと思っ

ています。

――原田専務のおっしゃる感動というのは、お菓

子の感動、おいしいという感動ということですか。

（原田専務）感動というのにはもっと深い意味が

あって、おいしいだけではなくって、そこには深

い喜びであったりとか、幸せであったりとか、分

かち合うことであったりとか、色々な要素が含ま

れていると思うんですね。それを含めて私どもで

は感動というふうに呼んでおります。

――おいしさだけでないその感動を全国に発信し

ていくということですね。

（原田専務）そうですね。

――今日は貴重なお時間をどうもありがとうござ

いました。それでは最後に原田専務の好きな曲を

もう１曲リクエストいただければと思います。

（原田専務）本田美奈子さんの「アメイジング・

グレイス」をお願いしたいと思います。

――この曲をお選びになったのはなぜでしょう。

（原田専務）透明感のある素敵な歌声に、彼女の

壮絶な人生を重ね合わせたときに、最後の力を振

り絞って歌われたあの「アメイジング・グレイス」

が忘れられません。

――これからも多くの感動を私たちに与えてくだ

さい。今日はどうもありがとうございました。

（原田専務）こちらこそ、ありがとうございました。

●保証協会からのお知らせ
創業応援チームと認定支援機関のご案内

　――ここからは群馬県信用保証協会からのお知

らせです。群馬県信用保証協会の栗原さんにお話

を伺います。栗原さん、よろしくお願いします。

（栗原係長）こちらこそよろしくお願いします。

――前回の４月の放送では、保証協会が群馬県と

タイアップして、創業者の方を対象に、保証料を

割引した制度「創業チャレンジ資金」についてご

紹介いただきました。今回は、その制度を利用す

る際の要件となっている、保証協会の創業応援

チーム、また、国が認定した支援機関について詳

しく説明いただけるとのことですので、よろしく

お願いします。

（栗原係長）前回、お知らせしました通り、保証

協会では、群馬県とタイアップして、４月から創

業チャレンジ資金をスタートいたしました。この

資金の大きなメリットとしては、ご負担いただく

保証料率が一律0.5％、また、金利も1.7％以下

と低くなっています。また、融資限度額も1,500

万円と大きく、さらに、今お話のあった、保証協

会の創業応援チーム、もしくは、国が認定した支

援機関による創業計画書作成のアドバイスや、創

業後の経営相談までご利用いただけます。

――創業を考えている方にとっては、とても魅力
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的な制度ですね。創業応援チームとは、どのよう

なものでしょうか？

（栗原係長）保証協会では、平成23年10月から、

専門スタッフによる「創業応援チーム」を本店に

作りまして、「窓口相談や金融相談会に訪れた創業

者」や「電話等で直接連絡をしてきた創業者」の

うち、金融機関との相談が済んでいない方を対象

に、創業計画書作成のアドバイスや、お客様が希

望する金融機関への橋渡し、保証後の継続的な経

営相談など、親身になってサポートを行っていま

す。そして、この４月から、「創業応援チーム」を

本店だけでなく支店にも作り、大幅に拡大しまし

た。これまで以上にみなさまを強力にサポートい

たしますので、是非お気軽にご相談ください。

――創業したいと思ったら、まずは保証協会に足

を運んでみれば、丁寧に相談にのって、サポート

してくれるというわけですね。もうひとつの認定

支援機関というのはどのようなものでしょうか？

（栗原係長）認定支援機関は、中小企業のみなさ

まが安心して経営相談などをできる国が認定した

金融機関や税理士などで、群馬県では現在、約

120機関が認定を受けています。具体的な認定先

につきましては、中小企業庁ホームページまたは、

当協会のホームページでもご確認いただけます。

――保証協会の創業応援チームや、認定支援機関

のサポートを受けて創業チャレンジ資金を利用し

て、群馬でたくさん創業する方が増えるといいで

すね。

（栗原係長）はい、そのように願っています。創

業をお考えの方、また、創業を考えていても、今

一歩踏み出せないという方、この機会に是非、保

証協会にご相談ください。チャレンジ・ザ・ド

リーム、保証協会は夢の実現に向かって頑張るあ

なたを応援しています。

――栗原さん、今日はありがとうございました。

（栗原係長）ありがとうございました。

●頑張る企業紹介コーナー
須藤忠商事株式会社

　さて、後半は、特徴ある企業や急成長企業など、

頑張る企業への訪問インタビューです。

　今日ご紹介するのは、高崎市の須藤忠商事株式

会社です。こちらの会社は、仏壇や墓石などの製

造販売を手掛けています。小売部は清山堂の名前

で展開していて、高崎の本店をはじめ、栃木、長

野、静岡に、合わせて８支店があります。そんな

須藤忠商事ですが、このほどまったく別分野の事

業に乗り出すことになりました。その新規事業と

は、今注目の太陽光発電です。仏壇屋さんが太陽

光発電……どんな理由で新規事業に乗り出すので

しょうか。高崎市の清山堂本店に取材に伺いまし

た。

――私は今高崎市元島名町の清山堂本店に来てい

ます。今日は清山堂の須藤二三男社長にお話を伺

うことになっています。あちらにいらっしゃるの

が須藤社長ですね。グレーのダブルのスーツにピ

ンクのネクタイがとてもお洒落ですね。須藤社長、

こんにちは、よろしくお願いします。

（須藤社長）はい、こんにちは。

――墓石がたくさん並んでいるんですけれども、

清山堂は創業何年になりますか。

（須藤社長）昭和52年に創業しまして、今年で

37年、私で２代目になります。

――こちらの本店からは赤城山も見えて、今日は

少し風が吹いていますけれどもいいお天気になり

ました。ところで、太陽光発電の様子を知りたく

て私は来たのですが、今ここを見渡す限りはパネ

ルなどが見えないのですがどちらでしょうか。

（須藤社長）ここから500メートルくらい行った

ところの当社の資材置き場のほうにございます。

――では須藤社長、案内してもらえますか。

（須藤社長）それでは行きましょうか。

――さあ、到着いたしました。こちらですね。こ

の敷地は広さでいうとどれくらいですか。

（須藤社長）全部で1,200坪ありますが、その中

で太陽光発電の事業に約400坪ほど使ってやろう

というふうに計画しています。

――こちらの場所なんですけれども、周りは田ん
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ぼに囲まれています。開けた場所なので確かに影

にもなりません。そういう意味でも太陽光発電に

ぴったりの場所かも知れませんね。

（須藤社長）はい、そうなんですね。朝から晩ま

で太陽がさんさんと照り注ぐ場所になっていま

す。

――もうパネルが設置されているんですけれども、

これでどのくらいの量が発電できるんですか。

（須藤社長）こちらが100キロワットの設定でして、

一般家庭で考えますと約20軒分の発電量に相当

する量が発電できます。

――もう動いているんですか。

（須藤社長）これからなんですけれども、今東電

さんのほうと話をしているところです。

――それで今日は、仏壇や墓石などを扱っている

清山堂がなぜ太陽光発電なのかといったことを伺

いに来たんですけれども、そのあたりはどうで

しょうか。

（須藤社長）そのへんの細かい話は事務所のほう

に行ってからということにしましょう。

――ということで、場所を店内に移しまして、改

めてお話を伺っていきます。先ほど太陽光発電施

設をご案内いただきましたが、清山堂は仏壇や墓

石だけでなく、ペット供養も手掛けたりと、幅広

く事業を展開しています。それにしても、今話題

とはいえ、なぜ太陽光発電に取り組むことになっ

たんですか。

（須藤社長）２年前の東日本大震災の際、高崎で

も計画停電が実施されましたよね。そのちょうど

前の年に自宅を新築しまして、オール電化にした

のですが、これが裏目に出まして、お風呂も入れ

ない、料理も作れないと、非常に困った状態にな

りまして、そんな経験から、電力に関する関心を

持つようになりました。で、東電に頼らないで自

分で電力問題を解決することができないかな、と

いうふうに考えるようになったんです。

――それは須藤社長ご自身の経験から社会貢献に

つながれば、というふうに思われた、ということ

でしょうか。

（須藤社長）そうですね。原発の安全神話という

のが完全に葬り去られたわけです。エネルギー資

源の乏しい日本で今後エネルギー問題をどう解決

していくかということが、非常に大きな課題に

なったと。石炭・石油を使えばCO2削減という問

題も出てきますし、非常によくないということで、

自然エネルギーをいかに活用するかというふうに

考えたわけです。

――とはいいつつも事業ですから、採算性も考え

なければいけませんよね。

（須藤社長）そうなんですね。昨年の７月に自然

エネルギー買取法案というのが国会で可決され、

採算も含めた事業性のある形で発電事業が可能と

なったということを聞きまして、これはチャンス

かなと思い、取り組みを考えたわけです。キロワッ

トあたり42円と、固定でなおかつ20年間金額が

保証されるという法案でしたので、これだと企業

で我々商売でいうところの売上金額が確定されて

いて、なおかつメンテナンス費用がほとんどかか

らない、そして設備コストというものが非常に安

くなってきているということで、採算がとれて約

７年間ほどで回収が可能となります。

――導入を決めるのにあたってほかのポイントは

ありましたか。

（須藤社長）ひとつ重要なことなんですが、太陽

光発電は太陽が照っていなければダメなわけなん

ですね。発電効率というのがありまして、例えば

新潟、富山など日本海側というのは、冬場どんよ

りした天気で、当然太陽が出ていない日が多いん

です。それに対して群馬県というのは非常に日照

時間が長くて効率的には最高の場所なんですね。

これもひとつのポイントになっています。

――実際に何を準備しなければいけなかったのか

というと、場所の確保ということになるでしょう

か。

（須藤社長）そうですね。当社の場合は資材置き

場がありましたので、そこに置いてある石を詰め

てスペースを作って、400坪ほど確保しました。

――今後の展望についてお聞かせください。

（須藤社長）当社としましても、まだ遊休地等沢
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チャレンジ・ザ・ドリーム

～群馬の明日をひらく～

ＦＭぐんまと当協会の共同制作番組

チャレンジ・ザ・ドリーム
～群馬の明日をひらく～
【７月の放送のお知らせ】

平成25年７月４日（木）12:00～12:55

再放送　 ７月６日（土）  8:00～  8:55

ぜひお聞きください！

山ありますので、今後も今回導入した太陽光発電

を事業として更なる発展を考えていきたいと思い

ます。私の場合本業がご先祖様の供養、仏壇とか

墓石の販売をする事業ですので、余計心に思うの

かもしれないですけれども、おじいちゃんやおば

あちゃんから引き継いだこの土地を、この群馬を、

日本を、大事にして、子供たちに引き継いでいき

たいと強く思っています。いつの日か、原発とか

化石燃料に頼らない電力がまかなわれるような、

クリーンエネルギーを子供たちの将来のために

作っていきたいというのが私の願いです。

――この先太陽光発電を考えていくのにあたって、

どのようなことがポイントになりそうですか。

（須藤社長）三つほどキーポイントがあるかと思

うんですが、まず一つが、先ほど説明した売電価

格ですね、これがおそらく年々下がっていくかと

思います。それと技術革新によって設備費用が下

がってくる。その両方が下がっていって、投資価

格に対する回収が７年くらいで済むようであれば、

両方が下がっていく分には問題ないと思います。

二つめとしましては、遊休地としての農地が発電

所として活用できるようになるということです。

三番目としては発送電分離ということで、電力を

使う我々の側が、原発で発電した電気を使いたい、

そうじゃなくて私はクリーンエネルギーで作った

電気を使いたい、という選択ができるようなシス

テムが将来日本でも行われるようになれば、素晴

らしいことかな、というふうに思います。

――私たち自身もエネルギーというものに向き合

うきっかけになりそうですね。次世代につなぐエ

ネルギー、まだまだ可能性が広がりそうです。今

日はどうもありがとうございました。

（須藤社長）はい、ありがとうございました。

――ということで、新規事業として太陽光発電に

チャレンジする、高崎市の須藤忠商事をご紹介し

ました。成功をお祈りしています。

●エピローグ
　夢への挑戦をテーマに、明日に向かって走って

いる人を応援する新番組「チャレンジ・ザ・ド

リーム」。２回めの放送、いかがでしたでしょうか。

　何かを始めるとき、そのタイミングと決断力が、

起業には必要だということを、私自身も改めて実

感しました。

　ところで、この番組のポッドキャスト配信がス

タートしました。トップインタビューの模様を、

順次ポッドキャストで聞けるようにしていきます。

前回放送したＪＩＮＳの田中仁社長のインタ

ビューが、アップされています。ＦＭぐんまホー

ムページの「チャレンジ・ザ・ドリーム」のサイ

トをご覧ください。

　「チャレンジ・ザ・ドリーム」は月１回のレギュ

ラープログラムで、放送は毎月第１木曜日の正午

から、そして再放送が２日後の土曜日の午前８時

からです。６月の放送は６月６日木曜日の正午から、

再放送は８日土曜日の午前８時からになります。

次回のトップインタビューは、豆腐業界で急成長

を成し遂げた、相模屋の鳥越淳司社長です。ヒッ

ト商品ザク豆腐の開発や、急成長の秘密など、い

ろいろ伺えればと思っています。次回の放送もお

楽しみに。

　「チャレンジ・ザ・ドリーム～群馬の明日をひら

く～」。この番組は、「頑張るあなたを応援します！

群馬県信用保証協会」の提供でお送りしました。

ご案内役は私、奈良のりえでした。
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