
【プログラム】
■トップインタビュー
　株式会社小林機械　小林良文社長

■保証協会からのお知らせ
　 日本政策金融公庫と群馬県信用保証協会との創業連携パッ
ケージ「“創”思“創”愛」について

■チャレンジ企業紹介コーナー
　株式会社オルビス

◎アナウンサー　奈良のりえ

プロローグ
　こんにちは。ご案内役の奈良のりえです。大企業トッ

プへのインタビューなどをおよそ１時間にわたって放送

している「チャレンジ・ザ・ドリーム」。今日のトップ

インタビューは、工場で使う工作機械やプレス機の中古

機械の修理・販売などを手がけている、館林市の株式会

社小林機械の小林良文社長47歳です。小林機械は、館林

市と埼玉県本庄市の２カ所に機械の修理・展示を行うマ

シンプラザを持ち、国内外の会社と取引を行っていて、

昨年の売上高は35億円に上ります。そんな小林機械は、

25年前の1991年に小林社長が21歳の若さで創業しまし

た。それも大阪府堺市の出身で、単身で群馬に来て仕事

を始めたというから驚きです。ガッツあふれる小林社長

に挑戦の様子を伺っていきます。そして番組後半は訪問

インタビュー。食肉加工や惣菜調理などを手がける高崎

市の株式会社オルビスを紹介します。

トップインタビュー

株式会社小林機械

小林良文 社長
̶̶̶株式会社小林機械の小林良文社長にFMぐんまの

スタジオにお越しいただきました。今日はどうぞよろし

くお願いいたします。

小林社長：よろしくお願いします。

̶̶̶小林社長は大阪のご出身だそうですね。

小林社長：はい。

̶̶̶やはりイントネーションとかも、群馬と少し違い

ますか。

小林社長：群馬の人には全然関西弁が抜けないなと言わ

れますけれども、大阪に帰ったら、なまってんなと言わ

れます。

̶̶̶そうですか。なまっているではなくて。

小林社長：東京弁と。

̶̶̶東京弁ということなんですね。今日はたっぷりと

お話を伺っていきたいと思うんですけれども、小さいこ

ろというのは、どんなお子さんでしたか。

小林社長：あまり家にいなかったような子どもですかね。

̶̶̶外で遊んでいるというイメージですか。

小林社長：はい。

̶̶̶ご兄弟は。

小林社長：兄と妹がいて、３人兄弟の真ん中です。

̶̶̶ご実家は何かされていたんですか。

小林社長：機械販売の会社をやっていました。

̶̶̶では、いずれはやはり会社を継ぎたいというよう

な思いがあったんでしょうかね。

小林社長：全然なかったです。

̶̶̶そうなんですか。では、小さいときは何になりた

いとか、将来こんなふうに進みたいという夢、どんなも

ＦＭぐんま × 群馬県信用保証協会 

チャレンジ•ザ•ドリーム
～群馬の明日をひらく～

Cha l l e n g e  t h e  D r e am

平成28年７月７日（第40回）放送

　当協会は、平成25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。
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のを持っていらっしゃいましたか。

小林社長：何でもよかったんです。料理人でも、自衛隊

でも。早く独立して、あまり親に頼りたくないなという

感じが強かったですね。

̶̶̶それは、もう高校時代ぐらいからですか。

小林社長：中学校ぐらいですね。

̶̶̶早く一人立ちしたいなということでしょうか。

小林社長：はい。

【高校卒業後、実家で働く】

̶̶̶独立心旺盛ですね。では、高校をご卒業された後

というのは、どのような進路を選ばれたんですか。

小林社長：ちょうど円高不況で、あまり就職先がなかっ

たんですよね。それで迷っていたときに、父親が「やる

ことがないんだったら、うちの会社を手伝え」というこ

とで、ええ給料をくれるっていうからね、それやったら

やりますっていうんで、一緒にやり始めたんです。

̶̶̶ずいぶんとさっぱりと、独立心が旺盛な割には、

折れましたね。

小林社長：ええ、それでやってみて、最初の２～３カ月

ぐらい、あまり面白くなかったんですけど、でもやり始

めたらすごい面白い仕事で、仕事がよかったんで、どん

どん、どんどんはまっていったんですよね。

̶̶̶なるほど。機械の販売ですよね。

小林社長：はい。

̶̶̶販売のお仕事が面白かったということですか。

小林社長：特にうちは中古品を扱っていたんで、キャッ

シュバリューというか、すごいお得感が出せたので。

̶̶̶いわゆるもうかるということですか。

小林社長：いや、お客さんに持っていったときに、その

まま使えたりすると、すごい喜ばれて、「おまえの機械、

よかった」とか言ってもらえるので、もっとええのを探

したろ、みたいになって。

̶̶̶ああ、そうですか。それで、ご自分でお探しに行っ

たりとか。

小林社長：はい。

̶̶̶お得意さんなども、ご自分で開拓、いわゆる営業

とかもしたんですか。

小林社長：はい、もういっぱいやりました。

̶̶̶その業界自体で、営業というのは普通にやってい

たことなんですか。

小林社長：あまり中古ということに限定しますと、なか

なか営業する業界ではなかったと思います。

̶̶̶それはどうしてですか。

小林社長：ものがあれば、お客さん、見に来て買ってく

れるという時代やったと思うんですよね。

̶̶̶ちょうど時代とすると、好景気にわいていたころ

ですか。

小林社長：そうです、バブルでした。

̶̶̶そういう中で待ちのビジネス、商売ではなくて、

ご自分で営業に行ったのはどうしてですか。

小林社長：やはり最初は父親のお客さんばかり最初回っ

ていたんですけど、それを引き継いで自分のお客さんに

できるかっていったら、ちょっと不安になってきました。

そこで、自分のお客さんが欲しかったので、自分で探し

に行ったんですね。お客さんもすごく忙しかったので、

その機械が欲しいけど売ってない。新品の機械は納期が

かかる時代だったので、「こういう機械があったら欲しい

んやけど、探してきてくれないか」ということで、僕が

足を使って探して見つけていけば、「ありがとう、ありが

とう」みたいな感じになったので、自然にもう勝手には

まっていくみたいな感じだったんですね。

̶̶̶お仕事、充実していて楽しかったでしょうね。

小林社長：はい。
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̶̶̶ただ、独立心も旺盛ですし、ご自分でいろんなこ

とを開拓していく小林社長ですから、それだけではやは

り物足りなかったのではないかと思いますが、そのあた

り、どうですか。

小林社長：いったんストックヤードに置いて、店売りを

していたんですけれども、倉庫自体が小さかったので、

もっと大きな倉庫も探していました。でも、当時、大阪

もバブルで、土地の価格がすごい高かったので、なかな

かいい物件に巡り合えなかったんですよね。

【大阪から群馬へ】

̶̶̶そこで何か手を打ったんですか。

小林社長：そこで、親戚が群馬県にありましたので、群

馬県の親戚を頼って、群馬で同じ仕事をしようと思って

来たんです。

̶̶̶では、ご自分で、もう仕事をしようと決めて、群

馬に来たということなんですか。

小林社長：はい。民宿を借りて、回っていたんですけどね。

̶̶̶なぜ社長は独立しようと思ったんですか。

小林社長：どうせ自分のお客さんをつくっていくから、

あまりしがらみがないほうがやりやすいかなというのは

ありました。最初、様子だけ見に来たような感じで回っ

てみました。大阪の人は、群馬県って山だらけやと思っ

ていると思うんですね。僕も半分そんな感じで来たんで

すけれど、結構意外に関東平野に入っていますし、すご

い大きな工場とか、町工場とかあって、大阪ではあまり

町工場で大きな会社というのはないんですね。こちらは

規模の大きい町工場、個人の町工場がいっぱいあって、

北関東工業地帯とかって言われていて、ここやったら絶

対商売になるなと思ったんですよね。

̶̶̶不安というのはありませんでした。

小林社長：若かったので、もうわくわくしていましたね。

̶̶̶お幾つでしたっけ。そのころというのは。

小林社長：21歳です。

̶̶̶21歳。創業当時、1991年になるわけですね。ど

んなお仕事からスタートいたしましたか。

小林社長：最初はもう飛び込み営業で、昔のゼンリンの

地図を見て、何々製作所とか、工業所とか、鉄工所とか、

もうしらみつぶしに回っていったんですね。蛍光ペンで

印を付けて。

̶̶̶営業の成果はどうでしたか。

小林社長：その頃はまだバブルで製造業の景気がよかっ

たので、「こういうフライス、ないか」とか、「旋盤が欲しい」

とか、すぐ声をかけてもらえたので、別にストレスなし

に仕事には入れたんですよね。

̶̶̶機械の売買の仲介を、最初になさっていたという

ことですね。

小林社長：はい。

̶̶̶館林が中心ですか。

小林社長：そうですね、栃木県ぐらいまでその当時は行っ

ていたかもしれないですね。

̶̶̶結構、エリアは広く。

小林社長：はい。最終的に１年ぐらい経ったときには、

関東甲信越ぐらいは回っていました。

̶̶̶１日、何件ぐらい？

小林社長：１日30件を回ろうと思って。

̶̶̶30件ですか。

小林社長：はい、心、弱いんで、決めておかないと逃げ

出したくなるから、取りあえずそのルールだけは自分で

勝手に決めてやっていました。

̶̶̶毎回とてもいいお返事というわけにはいかないで

すよね。

小林社長：はい、泣きそうになったりね、「怖い人、おるな」

とか、「ここはもう来んとこ」と思ったりとかね、ありま

したけど（笑）。

̶̶̶そういう中で、自分に甘くなったりすることはな

かったんですか。

小林社長：そこでやはり逃げたら、僕は腕立て伏せとか

も始めるんですけど、３日とか、続いても１週間ぐらい

ですぐやめてしまうんで、今日はいいかなと思ったら、

もう次の日はもうやらないから、営業もそんな感じだっ

たと思うので、ここだけはちょっと譲れないところだな

と思いました。

̶̶̶創業当初というのは、お一人で、ずっとやってい
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らしたんですか。

小林社長：はい。１人でずっとやっていました。

̶̶̶それがどのぐらい続いたんですか。

小林社長：群馬に来て、３～４カ月たって、いけるなと

なったんで、親戚の土地を借りて、倉庫をつくったんで

すよ。50坪ぐらいの小さな工場だったんですけど。その

隣に家をつくって、それが８月に完成したんですよね。

̶̶̶それもお一人で。

小林社長：はい、その倉庫ができたと同時に結婚したん

ですよね。

̶̶̶奥さまを大阪から。

小林社長：呼んだ。

̶̶̶呼んだんですか。奥さまは抵抗なく、ご結婚を決

意してくださいましたか。

小林社長：はい。同い年なんで、新しいところで何かす

るっていうのには、わくわくしていたのかなと思います

けど。

̶̶̶そういう意味では、奥さまのご理解というのは大

きかったですね。

小林社長：はい。

̶̶̶さて、創業から３年で会社にしていますけれども、

このころというのはどんな様子でしたか。

小林社長：バブルが崩壊して、世間は景気が悪くなって

いたんですけれども、うちの会社の業績自体はどんどん

伸びていっていました。

̶̶̶バブル崩壊のあおりを受けなかったのは、今振り

返ると、どうしてだと思いますか。

小林社長：もう倉庫ができた瞬間がバブル崩壊みたい

だったので、いい思いというのは、もうブローカーとい

うか、そういう動きをしているときだけなんですよね。

̶̶̶創業がそうでしたから、３年目はむしろ覚悟も決

まっていたし、着実に業績もよくなっていったというこ

とですか。

小林社長：店もできたしね、嫁はんもおるしね、もうそ

んなん、やるしかないぐらいの境遇になりまして。

̶̶̶３年後というのは、社員を増やしたりとかしてい

たんですか。

小林社長：そのときはシルバーのおじいちゃんに１人、

掃除に入ってもらっていましたが、若い子は使っては辞

めて、使っては辞めてということで、２～３カ月でみん

な辞めていったんですよ。

̶̶̶それはどうしてでしょうね。

小林社長：うーん、僕がちょっと厳しかったかもしれな

いですね。まあ、自分ができたんやから、おまえもでき

るやろぐらいのことで強く言っていたかもしれないです

ね。

̶̶̶そういったところから、また次のステップへと小

林機械が進むわけですけれども、その話は次のパートで

お聞きしたいと思います。ここで１曲、お届けします。

今日はMr. Childrenの曲をリクエストいただいておりま

す。『星になれたら』、これは社長にとってどんな曲です

か。

小林社長：これは、まちを出て遠くに行って、自分を試

すみたいな内容が含まれている歌なんですよ。僕が大阪

へ帰ったら、大阪の友達が「これはおまえの歌やな」と

か言ってくれるんで、大好きな歌です。

【成長のポイント】

̶̶̶個人創業から３年で会社をつくり、発展のための

土台ができたことと思いますけれど、大きく前に進む転

機となったことは、小林社長、何かあったんですか。

小林社長：20年ぐらい勤めている社員が１人、いまだに

ずっと仲よくやっているんですけど、その後にもう１人

入って、３人ぐらいでやっている時間が長かったんです

けれども、やはり３人がそこそこできるようになってき
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と、回らないということですか。

小林社長：トップ１人でガラッと変わってしまいますよ

ね。

̶̶̶この倉庫というのは、どういうふうに活用してい

たものなんですか。

小林社長：基本的には倉庫というか、店というか。

̶̶̶お店ですか。

小林社長：そこでメンテナンスをして売っていくという

形なんですよ。それで、やはり５カ所とかあって、管理

者が育たないから、工場は汚れてきます。だから閉めて、

ただの機械置き場だけになったり、２カ所だけでやった

りとかしました。そのほうが効率が良かったこともある

ので、早く一つにまとめる土地がないかなと思って探し

ていて、そのまとまった土地が出てくるまでに結果的に

は10年ぐらいかかったと思うんです。リーマンの前だっ

たので、2007年ぐらいに土地を買っていると思うんです

よ。

【東日本マシンプラザを開設】

̶̶̶そうですか。倉庫をおつくりになったのはいつご

ろですか。

小林社長：2010年です。

̶̶̶なるほど。それが今、館林インターチェンジ近く

におつくりになった、東日本マシンプラザということで

すね。

小林社長：はい、そうです。

̶̶̶ただ、時期としてはリーマンショック後、もう直

後に近い2010年ですが、その辺で不安はありませんでし

たか。

小林社長：そのときに建築会社も仕事がなくて、このぐ

らいの値段でやるからやらせてくれっていう値段が、最

初の予算より下やったんですよね。いつかやらないとい

けないから、今やるしかない。それで、頼んで、思いきっ

てつくってみたんですよね。

̶̶̶そのマシンプラザをおつくりになっての、実際の

効果というのはいかがでした？

小林社長：売上も２倍弱ぐらいになりましたね。

たんで、やる仕事が格段に増えていったんですよ。人で

すかね。

̶̶̶やはり人なんですね。人材の成長とともにビジネ

スもうまくいく、事業もだんだん拡大していけるという

こと。そういう意味ではやはり、人材育成は今も力を入

れていらっしゃいますか。

小林社長：はい、面白いですよね。工作機械を知らない

子が入ってきます。初めてこんなものを見たみたいな感

じです。最初はもう不安だらけで来るんですけど、１カ

月ぐらいしたら、「あ、機械ってこんなんだ」ってなって、

目の色が変わってくるのがわかるんですね。

̶̶̶確かにリスナーの皆さんも、工作機械ってどうい

うのって知らない方も多いと思うんですよね。金属を

削ったりする機械と、ざっと言うとそんな感じでよろし

いですか。

小林社長：はい、自動車をつくったり、携帯電話をつくっ

たり、ありとあらゆるものっていうのは工作機械なしで

はつくれないぐらい、肝心要のものなんですよね。

̶̶̶人材が育っていくとともに、その後、会社はどの

ような転機を迎えますか。

小林社長：ちょうど育ってきたときに、館林インターの

すぐ近くに、ちょっとした倉庫の中古物件が出るんです

よ。予算的にはちょっと高かったんですけど、インター

を降りて１分ぐらいですし、買うしかないということで、

それを買ったんですよ。そうしたらやはりインターから

近いんで、東北方面に行く人とかが降りて、すごい来客

数が増えたんですよ。それでお客さんが増えてくれたこ

とによって、回りがよくなりました。それがたぶん、29

歳ぐらいのときと思うんです。その後すぐに、今度はま

た自分で倉庫をつくったんですよ。

̶̶̶そうですか。

小林社長：はい、中古だったんで、やりたいような設備

がなくて、今度は自分でつくって、結果的に倉庫が５～

６カ所になったんですよね。

̶̶̶うわあ、すごい。それはもう本当に、とんとん拍子。

小林社長：でも、人が管理者として育たないので。

̶̶̶やはり一つの倉庫に、管理する人材が１人いない
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【本庄市にもマシンプラザを開設】

̶̶̶売上も増えたということですね。さらに、本庄に

マシンプラザを開設したんですよね。

小林社長：去年ですね。

̶̶̶これはどういった狙いがありました？

小林社長：全然もう買う気もなくて……。

̶̶̶そうなんですか。

小林社長：館林だけでよかったんですよ。でも、たまた

ま建築会社さんが、「面白い物件がある」と。これも中古

だったんですけど、「ちょっと見るだけ見てくれ」と言う

んで、見たら、敷地が館林の３倍以上あるんですよ。ま

とまった土地を買うのに苦労していたので、また３倍の

土地が結構本庄で安かったんですよ。これはもう買うし

かないなというので、見てすぐ、「買いますから」と、「よ

そを断ってください」と言って、その日のうちに買って、

きれいに全部外壁とか張り替えて、今、誰が見ても新築

に見えますよ。そのぐらいきれいな工場になりました。

̶̶̶ここでまた事業の拡大を狙っていったわけです

か。

小林社長：はい。本庄のほうは立地条件も、本庄早稲田

駅から10分ぐらいですから。

̶̶̶いい場所ですねえ。

小林社長：結構海外のお客さんも増えてきていますんで、

そういう意味では結構ラッキーやったのかなという気は

しています。あと、九州方面とかね、本庄のほうにある

機械のほうが、結構宣伝しやすいですね。まだ、土地も

余っているんで、もっと次にやりたい工場ってあるんで

すよ。そういうのもつくったりとか、夢は膨らんでいる

んですけど。

̶̶̶小林社長は、決断をなさるときに、結構即決のタ

イプというふうに、今、お話を聞いていて思うんですけ

れども、ご自身でどうですか。

小林社長：まあ、あまり迷わないですね。迷っても、結

果一緒なんで。

̶̶̶経営者にとって、そういう直感って大切ですか。

小林社長：大切と思います。迷っている間に、もうなく

なっていってしまいますからね、いい話ほど。それで最

̶̶̶そうですか。人材に関してはどうですか。

小林社長：みんなが一つで集まったんで、技術も共有で

きるようになりましたし、格段に効率がよくなったんで

す。

̶̶̶そして、やはりマシンプラザの特徴かなと思うん

ですけれども、デザインが優れていらっしゃいますよね。

これは何か狙いがあったんですか。

小林社長：やはり白と黒でシンプルにしたほうがいいっ

ていうのと……。

̶̶̶挿し色のような感じでオレンジが入っているんで

したっけ。

小林社長：オレンジって僕のラッキーカラーなんです。

̶̶̶そうですか。

小林社長：一番最初につくった倉庫を増築したときの柱

をオレンジにしたんですよ。そうしたら、なんか機械が

明るくなって、それからその後の倉庫、柱は全部、オレ

ンジなんですよ。

̶̶̶確かになんか元気の出るカラーという気もいたし

ますものね。また、働く環境も、とても素敵なところだと、

社員の方とか、人材確保にも、そういうところも、もし

かしたら少しかかわってきていますか。

小林社長：倉庫の外見に、すごい興味を持ってくれてい

ます。地元の人が採用でいっぱい来ますから、館林の人

とか、板倉の人とか。

̶̶̶会社の顔にもなっているわけですものね。そのほ

かにはどうですか、しっかりとした設備をつくったこと

で、いろんなプラスの部分というのがあったと思います

が、どんなことが挙げられます？

小林社長：やはり設備で、今の倉庫、20トンのクレーンと、

一番大きいのが50トンのクレーンがあるんですよ。

̶̶̶はい。

小林社長：その50トンのクレーンを持っている同業者は

いません。

̶̶̶すごい。

小林社長：うちしか、在庫にして扱えないような機械だ

とか、修理とか、そういうことができるので、競争力に

はつながっていると思います。
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後まで残っているものっていうのは、あまりろくなもの

がないのかなと。

̶̶̶ただ、決断には、もちろんリスクもつきまといま

すよね。

小林社長：はい。でも、あまり無茶はしないんで。自分

の安全圏内の勝負をしますけど。

̶̶̶今、社員は何人ぐらいですか。

小林社長：42～43人ですけど、あとグループ会社で運送

の会社がありまして、そこも含めると50人ですね。

̶̶̶平均年齢は、ちなみにお幾つぐらいですか。

小林社長：30歳です。

̶̶̶若い。なんかエネルギッシュで、パワーあふれる

会社ですね。

小林社長：この前まで29歳って、20代って言えたんです

けど、勝手にみんな年を取るんで。

̶̶̶事業を拡大してくる中で、気を付けたことという

のは何ですか。

小林社長：経理ですかね。

̶̶̶経理？

小林社長：はい。うちはキャッシュフローというのを結

構大事と思っています。

̶̶̶お金の流れをつかむということですか。

小林社長：はい。経理士さんがやっているものというのは、

税務署さんに出したりとか、そういう指標にはなるとは

思うんですけど、自分の今のキャッシュということには、

あまり役に立たないのかなと思っているんですよね。

̶̶̶ええ。

小林社長：例えば１億円で買った建物が、「今、償却して

7,000万円です」って言われても、借金が8,000万円残っ

ていたら、償却で7,000万円になっていようが、価値は

9,000万円あるといっても関係ないなって。自分のキャッ

シュがどういう位置にあるかっていうのは大切だなと

思って、キャッシュフローを結構中心にやっています。

̶̶̶そのあたりの目利きを、自社でするということも、

成長ポイントの一つなんですかね。

小林社長：そうですね。今、どれだけの設備ができるかっ

ていうのは、自分の懐がわかっていれば、すぐに決断で

きますけど、実際の中身がわかってないと、なかなか決

断できないと思いますから。

̶̶̶そうしたシステムづくりをなさったんですか。

小林社長：最初ね、もうかっていたはずなんですけど、

いくらやってもお金が足らない。在庫に変わっていたり

とか、売掛金が増えていたりとか、いろいろそういうの

がぐちゃぐちゃになって。結構苦労したんです。それから、

自分らで売上帳をつくって、仕入帳をつくってみたいな

感じで、それがずっと続いていて、今現在きちっとした

キャッシュフローがわかるんで、動きやすいですね。

̶̶̶小林社長は直感で決断をなさったりとか、そうい

うある意味、イケイケな部分もあり、一方で、堅実でお

金の流れをしっかりご自分でつかむというところにも追

及をなさっているという、両方のバランス感覚というの

をお持ちでいらっしゃるんですね。

小林社長：それでないと、むちゃになってしまいますよ

ね。

̶̶̶経営者にとっては、必要なことですか。

小林社長：必要。だから、自分のお金があるか、ないか、

わからないと、使うときもせこくなってしまいますよね。

̶̶̶確かに。

小林社長：それが確実に今期は利益が出るってわかって

いれば、社員にもボーナスをドーンと払ったりできます

し、自分で設備をするときも、わかると思うんですよね。

【プライベート、今後の目標】

̶̶̶21歳で大阪から群馬に来て創業し、それから25年、

群馬での暮らしのほうが長くなっているんですよね。
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小林社長：はい。

̶̶̶ご自身の中では、大阪人の部分と、群馬県民の部分、

どちらが大きいと感じますか。

小林社長：僕は21歳まで大阪にいましたので、気持ちは

大阪人のままと思うんですよね。

̶̶̶郷土を誇りに思う気持ちというのは強いですか。

小林社長：堺ですからね、歴史、ありますし。

̶̶̶はい。

小林社長：「堺出身です」っていうのは、何となく誇りに

思っていますけども。

̶̶̶その小林社長から見て、群馬県民というのはどう

いうふうに映ります？

小林社長：なんかすごくいいとこなんですけど、群馬県

人としての自信がないのが寂しいかなと思います。

̶̶̶何となく自信がないですか。

小林社長：「俺、群馬だ」っていうような、何ていうかパ

ワーというか、心の底から「俺、群馬やねん」というよ

うな気持ちや、そういうことを言う人があまりいないと

いいますか。

̶̶̶ちょっと私自身も胸が痛いというか、うつむいて

いるんですけれども、それ、どうしてでしょうね。

小林社長：うーん、マスコミとかの影響もあるんでしょ

うかね。

̶̶̶いわゆるランキングというものですか。

小林社長：あれほど下じゃないと思いますよ。自信をもっ

と持てば、チームワークとかね、いろいろあります。

̶̶̶チームワークですか。

小林社長：県人のチームワークとか、そういうので、「もっ

と頑張ってやろうな」というような盛り上がり方もある

のかな。でも、僕も大阪を離れて25年ですから、今どう

なっているか、はっきりわからないですけど。

̶̶̶お忙しくお仕事をずっと走り抜けてきた印象があ

りますけれども、そういう中で、趣味の時間などは持て

ましたか。

小林社長：趣味というか、ゴルフをやっています。

̶̶̶それは、ビジネスもあってですか。やはりいろい

ろなお付き合いの中で。それとも本当に純粋な趣味ですか。

小林社長：本当に好きなんで、嫌々では行かないし、回

るメンバーも、楽しい人としか行かないですから、すご

い面白いなと。大阪におったら、絶対ゴルフやってない

と思うんですよね。群馬にいたら、やはりゴルフが一番ね、

やりやすいといいますか。

̶̶̶たくさんありますね、ゴルフ場。

小林社長：いいコースもいっぱいありますし。１日いま

すからね、コミュニケーションもすごいよくなります。

̶̶̶確かにそうですよね。そういう中で、今までビジ

ネスに発展することっていうのはありましたか。

小林社長：あります。ゴルフの関係で、「今度、会社に遊

びにきたら？」とかっていうのもありますし。

̶̶̶それを狙わないから、逆にいいんでしょうけれど

も、実際にはビジネスにつながることもありますか。

小林社長：あります。

̶̶̶県外から来て、群馬でビジネスをしていて、群馬

の立地条件や、土地柄を、あらためてどのように評価し

ますか。

小林社長：ビジネスでいくと、僕らみたいな業種とか、

製造業とか、こんなにやりやすいところはないと思いま

すね。

̶̶̶それはどうしてでしょう。

小林社長：首都圏にも近いですし、高速道路網はしっか

りしているし、新幹線も来てますし。こんなに立地がい

いのに、やたらと土地の安さを感じます。

̶̶̶ちょっと手狭になったなと思ったら、「群馬へ行こ

う」で来てほしいですね。

小林社長：絶対にいいと思いますよ。東京辺りで町工場

さんとか、すごい苦労して、機械を２階に上げたりして

いますけど、群馬でしたらね、２階に上げるなんか発想、

絶対ないですから。

̶̶̶もうそのまま１階で、広大な敷地の中で何とかな

りますものね。

小林社長：はい。道路も広いですから、機械も簡単に納

入できます。

̶̶̶そうですよね。

小林社長：東京は本当にすごい狭いところに機械が入っ
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ていたりするんです。近所は住宅であったりとか。工場

関係でしたら、もう群馬が一番適地と思います。

̶̶̶小林機械の今後の目標を今日はお聞かせいただき

たいと思います。25周年という節目の年をお迎えになっ

ているわけですけれども、そういったところで新しいビ

ジョンもおありなのかなと思いますが。

小林社長：まず工作機械というのが、あまりみんなに知

られてないので、まず若い子を含め、工作機械ってこん

なに面白いんだよっていうのを、関係ない人にまで広め

たいですよね。

̶̶̶それはどうしてですか。

小林社長：全体的に工作機械の認知度が上がると、やは

り興味を持つ人が増えて、日本の製造業の技術の向上に

なると思うんですよね。現在は最初から敬遠してしまう

ので、せっかくの優秀な人材がなかなか、僕らの業界に

回ってこないのは残念なので、工作機械全体をみんなが

知るようになれば、面白いかなと思っています。

̶̶̶そういった意味では、工作機械のデザイン性なん

ていうのも注目されるんでしょうか。

小林社長：今の工作機械というのは、本当に格好いいで

すよ。

̶̶̶例えばどんな感じですか。

小林社長：昔のあの軍艦色みたいなのじゃなくて。

̶̶̶何ていうんですか。ダークな感じの色合いではな

いのですか。

小林社長：もう白と黒であったりとか、オレンジであっ

たり、ブルーであったり、もうどこで加工するのってい

うぐらい、カバーに覆われていたりとか。たぶん、全然

知らない人が見ても、「わあ、格好いい」と思うと思うん

ですよね、今の工作機械っていうのは。でも見る機会が

ないので、見るチャンスがないのがもったいないので、

全体的に工作機械っていうのが広まればいいと思います。

それで今回、首都高の渋谷の駅のところに看板を出した

んですよ。うちの会社の宣伝として。そうしたらもう、

全体的に工作機械と、うちの会社の、「あ、小林機械って

こんな会社があるんだ」っていうのをマクロ的に宣伝し

ていこうと思って。

̶̶̶将来、工場見学なども、入れていくようなことも

考えていますか。

小林社長：いろいろなイベントとかをやって、親子連れ

で来てくれるようになれば、最高だなっていうふうには

思っているんです。まずは、こういう鉄を削る機械があ

るんだということを知ってもらうと思っています。

【起業家や経営者へのアドバイス】

̶̶̶最後に、これから起業したいと考えている人や、

若い人へのメッセージの意味も込めてお話しいただけれ

ばと思うんですけれども、事業を興して経営をしていく

中で、一番大切なことは、小林社長、何だと思います？

小林社長：それが必要かどうかですよね。

̶̶̶それが必要かどうか。

小林社長：今自分がやっていることが、本当に人が求め

ているものかどうか。ある人が機械を探しているからと

いうので、必死になって探して、本当にありがとうって

言われるところから始まっているんで、ただ単にお金も

うけとか、そういうんじゃなくて、誰かが何かを求めて

いるのに、真剣に向き合って、それを解決すれば、仕事っ

ていうのはつながっていくと思うんですよね。やはりみ

んな創業当時の思いっていうのは、飯屋さんにしても、

何にしてもあると思うんですよ。本当はおいしいものを

出したいんだけれど、途中から忘れて、もうからないか

ら素材を落としていったりとか、学校の先生やったら子

どもに一生懸命教えたい、いい生徒をつくりたい、自分

の持っている知識を教えたいとか。お医者さんやったら、

怪我している子を必死に治したいとか、そういう情熱と

いうか、本当に求められているものかどうかっていうこ

とに、ずっと真剣に向き合っていったら、どんな仕事で

もうまいこといくと思うんです。

̶̶̶貴重なお話を本当にありがとうございます。21歳

で独立・創業したということで、若くして独立したいと

いう方へもメッセージをいただけたらと思います。

小林社長：自分の信念でやりたいことがあるんなら、ど

んどんチャレンジしてやって、そこを間違えへんかった

ら、何をやってもうまいこといくのかなと僕は信じてい
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ます。

̶̶̶今日は貴重なお話を本当にどうもありがとうござ

いました。今日のトップインタビューは、株式会社小林

機械の小林良文社長にFMぐんまのスタジオにお越しい

ただき、お話を伺いました。それでは、ここでもう１曲

お届けいたします。Mr. Childrenが大好きという小林社

長は、『進化論』を選んでいただきましたけれども、この

曲はどのようなコンセプトでお選びになりました？

小林社長：メロディも素晴らしいんですけど、歌詞が本

当に素晴らしくて、大好きな歌です。

̶̶̶それではお届けいたします。Mr. Childrenで『進

化論』。今日はどうもありがとうございました。

小林社長：ありがとうございました。

保証協会からのお知らせ

日本政策金融公庫と群馬県信用保証協会との創
業連携パッケージ「“創”思“創”愛」について
̶̶̶ここからは、群馬県信用保証協会からのお知らせ

です。今回は、日本政策金融公庫前橋支店、高崎支店と、

群馬県信用保証協会との間で創業連携パッケージ商品が

つくられ、７月１日からスタートしたということで、日

本公庫前橋支店国民生活事業統轄の高橋さん、保証協会

の保証統括部長の武井さんにお越しいただきました。よ

ろしくお願いいたします。

高橋統轄、武井部長：よろしくお願いします。

̶̶̶日本公庫と保証協会が連携した商品と聞きますと、

とても頼もしく感じますが、どのような商品なのか、保

証協会の武井部長、教えていただけますか。

武井部長：はい。日本公庫に相談に見えた創業者、ある

いは、保証協会に相談に見えた創業者に対して、日本公

庫と保証協会の双方で情報を共有し、協調して融資をし

たり、創業計画策定などの支援をさせていただきます。

商品名を「“創” 思 “創” 愛」と名付けました。創という

字は、創業の創という字を当てています。

̶̶̶なるほど。日本公庫の高橋統轄、それでは、この

ような商品をつくったきっかけについても教えてもらえ

ますか。

高橋統轄：はい。今年の４月に保証協会さんと日本公庫

との間で業務全般に関する連携の覚書を締結いたしまし

た。その後、具体的な連携内容を協議する中で、重要な

成長戦略分野の一つであり、群馬県でも開業率10％を目

指すなど、社会的な課題である創業について、利便性の

高い商品をつくっていこうということになりました。

̶̶̶それでは高橋統轄、商品の内容を詳しく教えてく

ださい。

高橋統轄：はい。群馬県内で新たに創業する方、あるい

は創業後５年以内の方を対象に、融資限度額2,000万円

の協調融資を実行いたします。例えば2,000万円の融資

を受ける場合、日本公庫が1,000万円、保証協会の保証

付き融資が1,000万円となります。保証付き融資は民間

金融機関をご利用していただきます。なお、金利・返済

期間など、融資条件は日本公庫、保証協会、それぞれの

決まりを適用させていただきます。これが基本的な枠組

みですが、2,000万円を超える場合などであっても、弾

力的に対応させていただきます。

̶̶̶武井部長、具体的なメリットはどのようなもので

しょうか。

武井部長：まず、資金調達がワンストップで受けられる

ようになります。また、創業支援に関する情報を、日本

公庫と保証協会、双方から入手でき、具体的な支援メ

ニューについても双方から提供を受けることができます。
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民間金融機関と接点のない方でも、私どもが橋渡しをさ

せていただきます。安心してご相談ください。

̶̶̶創業者にとっては、とても心強い商品ですね。最

後に、高橋統轄、武井部長、一言ずつお願いいたします。

まずは高橋統轄からお願いします。

高橋統轄：はい。創業支援は、従来から日本公庫が力を

入れてきた分野ですが、今回、保証協会さんと連携する

ことで、さらに支援体制が充実していきますので、ぜひ

たくさんの方にお気軽にご利用いただけたらと思ってお

ります。

̶̶̶武井部長からもお願いいたします。

武井部長：はい。創業計画書の策定支援から金融の支援

まで、一体的に相談に乗らさせていただきますので、ぜ

ひ足をお運びください。

̶̶̶高橋統轄、武井部長、今日はありがとうございま

した。

高橋統轄、武井部長：ありがとうございました。

チャレンジ企業紹介コーナー

株式会社オルビス
　「チャレンジ・ザ・ドリーム～群馬の明日をひらく～」。

続いては訪問インタビューです。今日ご紹介するのは、

食肉加工や惣菜調理などを手がける高崎市の株式会社オ

ルビスです。オルビスは、45年前に旧榛名町で食肉卸の

会社としてスタートしましたが、加工品の製造や、惣菜・

青果小売り、飲食店と、事業を拡大し、売上を伸ばして

います。高崎ホルモンや、ローストビーフなどの新商品

の開発にも挑戦してきました。高崎市本郷町のオルビス

を訪問して、大熊章之社長に新しいチャレンジを続ける

会社の様子を伺ってきました。

　私は今、高崎市本郷町のオルビス本社に来ています。

大熊章之社長にお話を伺います。大熊社長、今日はどう

ぞよろしくお願いいたします。

大熊社長：はい、よろしくお願いします。

̶̶̶昭和46年（1971年）に大一ミートの名前で設立

されましたけれども、創業者はお父さまですか。

大熊社長：そうですね。

̶̶̶業態はどういった業態でスタートなさいました

か。

大熊社長：食肉卸業です。

̶̶̶会社を継ぐというような夢はありましたか。

大熊社長：全くなかったですね。

̶̶̶昭和56年（1981年）に入社したそうですけれども、

当時、会社の様子はどんな感じでしたか。

大熊社長：入社っていうよりね、入らされたっていうこ

とでした（笑）。

̶̶̶あら、入らされた。

大熊社長：ちょうど僕が二十歳ぐらいですかね、取引先

３社に不渡り手形をもらって、かなり会社の運営が厳し

くなったときだったんですね。それで、「わかった」とい

うことで、入社して初めて会社へ行ったときにね、「これ

がうちの工場かい」みたいな、そういうイメージでした

ね。

̶̶̶それはどういうことですか。

大熊社長：汚い、臭い、気持ち悪い（笑）。

̶̶̶社長、言いますねえ。

大熊社長：本当に当時のお肉屋さんって、そういう環境
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だったんですよ。

̶̶̶そういう中で、どういうふうにご自身は変わって

いったんですか。

大熊社長：一番影響があったのは、おふくろなんですよ。

̶̶̶お母さま。

大熊社長：おふくろは本当に真面目な人で、朝早くから

夜遅くまでね、仕事をしていて、遊びっていう遊びを知

らない人だったんですね。会社が倒産しかけたときに、

毎日泣いているわけですよ、うちに帰って、「悔しい」「悔

しい」って。そういうのを見たときに、これじゃいかん

というので、とにかくおふくろのために一生懸命仕事を

しようという気になって、そこからとにかく恥も外聞も

なく仕事をするようになりました。でも、実際に工場の

中は仕事があるわけじゃないし、半日で仕事が終わっ

ちゃうわけです。そのときに、とにかく手っ取り早いのは、

もう飲食店に飛び込んで、お肉の注文をもらってくるの

が早いだろうというところからスタートしたんですよ。

̶̶̶ハングリーですね。

大熊社長：ハングリーというより、必死だったですよ。

̶̶̶営業経験がないわけですから、そんな簡単に取れ

ないでしょうしね。

大熊社長：でも、伝わりますよね、一生懸命さがね。だ

から、その一生懸命さが伝わることで、相手に自分とい

うものを認めてもらって、そこからお肉を、じゃあ取っ

てみるかというところで、商品が動き出す。それが本当

にもう、うれしくてね、逆にそういうふうに認めてもらっ

たところには、もっともっと恩返ししたいと思い、もっ

ともっと何かしてやりたいという、そういう気持ちが多

かったですかね。

̶̶̶平成８年（1996年）に食肉加工品の生産・販売を

開始していますけれども、これはやはり一つ転機として、

そういったことを打って出たわけですか。

大熊社長：とにかく入った当時、心地よくない工場だっ

たので、とにかくきれいにしたかったんですよ。お客さ

んが増えてくると、人も増やさなきゃいけないじゃない

ですか。人を増やしたいんで募集をかけても、入ってこ

ないんですよ。当時、34～35歳のときかな、自分が初め

て借金をして、新しく工場をつくり替えました。ピカピ

カなんですよ。

̶̶̶夢を描いていましたね。

大熊社長：そうそう。そしたらね、次の年に大手商社の

人が来てね、「工場を見させてくれ」と。「どうぞ、どうぞ」

と、見てもらったんですよ。

̶̶̶自慢の工場ですね。

大熊社長：自慢の工場だからね、きれいだしね。見ても

らったら「すごくきれいな工場だよね」って。「だけど、

衛生管理はなってないよね」って。この一言なんですよ。

それからですよ。「何でですか」って、いろんな質問、

どんどん、どんどん飛ばしながら、いろいろ教えてもらっ

たんですよ。そこから10年、毎年、建てたときは4,800

万円。そこから10年間に、あれもこれもそれもするって

いうんで、設備投資で、１億円使ったんですよ。とにかく、

きれいな工場じゃないと、やはりお客さんに認めてもら

えないし、人は来ないし、自分も嫌だったから。そこが、

かなりレベルが上がってきた段階だったですかね。

̶̶̶なるほど。その後なんですけれども、惣菜事業を

始めたり、青果部門への進出など、次々と新規の事業に

挑戦していますけれども、これは社長、どんな理由から

ですか。

大熊社長：たまたまなんですけど（笑）。

̶̶̶たまたまですか。

大熊社長：僕は、これをしたい、あれをしたいっていう

人間じゃなくて、人と出会って、出会ったときに、いろ

んな商売の話からつながってきたというのが現状でした

かね。

̶̶̶例えば惣菜事業の開始というのは、どういう出会

いからですか。

大熊社長：当時、お付き合いしているコックさんたちが、

ある程度のところまではアウトソースにしてもらえない

かと、やってもらえないかということを頼まれまして、

うちは何でも受けますっていう会社だったから、「じゃあ、

やってみますよ」ということで、最初に始めたのが、ラー

メンのスープづくりだったんですかね。あく出しで、ガ

ラを煮立てて１回あくを出したものの、そのガラをもう
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̶̶̶確かにお肉と野菜だと、温度が違いますものね。

肉のほうが低いわけですよね、温度設定としては。

大熊社長：そうなんです。じゃあ分けて配送しましょうと、

専門の車で運ぶようになりました。とにかくしっかり取

り組んでみようということから、最初は共同配送でした。

自社でも仕入れて、青果事業もどんどん、伸ばしていこ

うかということで、今では車９台で、県内一円を走れる

ぐらいの規模になりましたかね。

̶̶̶そういった流れの中、平成22年（2010年）に現

在の社名、オルビスに社名変更していますけれども、こ

れはどうしてですか。

大熊社長：これも人の出会いで、東京の新宿区に鳥一フー

ズという会社があったんですね。そこを、当社が縁あって、

M&Aさせてもらいました。群馬県の業界、食肉業界で

初めてのM&Aだったんですけれども、その会社が鳥専

門だったんですね。当社はどちかというと牛、豚肉の専

門卸だったので、そのノウハウをお互いに協働しながら

運営していこうということでした。そこで、そんなに大

きな会社じゃないから、一つにして、しっかり取り組ん

だほうがお客さんのためにもなるだろうというので、そ

れで社名変更して、オルビスという会社にして、そこか

らまた歩み始めたんですね。

̶̶̶どういう名前の由来なんですか。すごくおしゃれ

ですよね。

大熊社長：僕はもともと、いろんな人と出会って、こう

やってここまで商売をさせてもらってきたんで、人と人

の縁を大事にしようっていうので調べたら、オルビスっ

ていう名前だったんですよ、ラテン語でね。

̶̶̶お話を聞いてくると、人のために社長はずっとご

商売をやっているように見えるんですけど、ご自分でこ

れをやりたいとか、そういうところでスタートしたも

のっていうのはないんですか。

大熊社長：一つだけあります。

̶̶̶一つだけ？

大熊社長：やっと見つかりました。ローストビーフ。ロー

ストビーフはね、奥深いんですよ。

̶̶̶奥深いですか（笑）。

１回煮立てて、それでスープをつくる。そこからスター

トしましたかね。

̶̶̶ラーメン屋さんの命とも言えるスープをですか。

大熊社長：そうなんですけど、そこまでの時間と、その

やり取りは、誰もができることなんで、プロがしなくても、

そこまではできるところだったので……。

̶̶̶なるほど。

大熊社長：それをまあ、委託させてもらいました。

̶̶̶食肉加工会社で、ラーメンのスープをつくりだし

たと言うことですか。

大熊社長：そうなんです。それがスタートで、そこから

洋食のデミグラスソースをつくってくれと。そうして、

いろいろなスープをつくるようになってきたら、ちょっ

としたお惣菜もつくれっていうんで、あるホテルの朝食

バイキングの具材もつくるようになってきたっていうこ

とです。

̶̶̶でも、社長、そういった調理のノウハウというのは、

もともと持っていたのですか。

大熊社長：全くないです。

̶̶̶ないですよね。

大熊社長：全部コックさんに教わりました。知らないこ

とは教わるのが一番いいじゃないですか。

̶̶̶そうですけど、一からですか。

大熊社長：必死でしたからね。とにかく倒産させるわけ

にいかないですから、会社を立て直すためには、選んで

いられないですからね、何でもやりますみたいなことで

す。

̶̶̶では、青果事業を始めたのはどうしてですか。

大熊社長：その当時には、結構群馬県内一円エリアに車

が走るようになって、そこそこの売上と規模になってき

ました。そのときに、ある青果事業の大手業者さんから、

一緒に野菜も運んでくれないかと頼まれました。簡単で

はないんだけど、できそうかなと思って、それで受けさ

せてもらったんですね。ところが、そこにちょっといろ

いろね、また壁があったわけですよね。

̶̶̶どんな壁があったんですか。

大熊社長：温度差だったんですよ。
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大熊社長：焼きたてとか、できたてはおいしいじゃない

ですか。ローストビーフは、できたてじゃないんです。

できた後につくり置きして、そこから、要するに切り出

して食べるものなんですよ。ということは、食材の吟味

も大事だし、調理過程も大事だし、味付けももちろん大

事だし。そういういろいろなところの要素がまとまって

でき上がるものだから、奥深いんですよ。

̶̶̶それがまた、お仕事の励みにも、きっと社長、なっ

ていらっしゃると思うんですけれども、事業拡大の中で

注意してきたことというのはどんなことですか。

大熊社長：その時代、その時代のマーケットというもの

ですかね。今の20代の好む食と、今の60代の方が食べる

食って、違うんですよ。だから、その時代に合った食を

提供しなければ、お客さんに認めてもらえないよなとい

う、そういうものはいつも感じています。あと、地域性

ですね。例えば同じ商品でも、東北地方に持っていったら、

あそこはちょっと塩気が強いんですよ。そうすると、「薄

いんじゃないの」と。逆に、沖縄に持っていくと、「ちょっ

と濃いんじゃないの」みたいな、そういった地域性の食

文化というのがあって、やはりその地域に合った食づく

りをしないと、お客さんから認めてもらえないのかなっ

ていうことです。だから、誰もが、つくるものはおいし

いと思って売れると思うんだけれども、そういうことよ

りは、その地域性に合ったものを研究しながら、肌で感

じながら、そこのものをつくるのが、プロの考えじゃな

いのかなと、いつもそう思いますね。

̶̶̶今後の目標も教えてください。

大熊社長：２つあります。

̶̶̶２つですか。

大熊社長：はい。最近ね、青果とか、惣菜をやりながら、

でもやはり飲食店に取引してもらう事業がメインなわけ

ですよ。そこで、この飲食店のエリア拡大をして事業展

開をしていこうというのが一つの目的です。もう一つは、

ローストビーフのファーストフードです。これを全国展

開で商売できればいいかなと思ってますね。

̶̶̶私たちの食卓を豊かにする、そんな食の革命をこ

れからも続けていただければと思います。株式会社オル

ビスの大熊章之社長にお話を伺いました。ありがとうご

ざいました。

大熊社長：ありがとうございました。

エピローグ
　夢への挑戦をテーマに、明日へ向かって走っている人

を応援する番組「チャレンジ・ザ・ドリーム」。今日は

番組前半は、工作機械やプレス機の修理・販売などを手

がける館林市の株式会社小林機械の小林良文社長への

トップインタビュー、そして後半は、高崎市の株式会社

オルビスの訪問インタビューをお送りしました。トップ

インタビューの模様は、ポッドキャスト配信も行ってい

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～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。

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～
【９月の放送のお知らせ】

平成28年９月１日（木）12:00～12:55
再放送　 ９月３日（土）  8:00～  8:55

ぜひお聞きください！
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