
【プログラム】
■トップインタビュー
　プラス株式会社　今泉嘉久　会長

◎アナウンサー　奈良のりえ

プロローグ
　明けましておめでとうございます。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」。新年１回目の放送の今日は、オフィス家具や
文具の製造販売などを手がけるプラス株式会社の今泉嘉
久会長、74歳へのトップインタビューを、ロングバージョ
ンでお届けします。プラスは東京で創業した会社ですが、
前橋市内にオフィス家具工場を含む産業複合施設「プラ
スランド」があり、群馬に根差した会社でもあります。
そんなプラスの今泉会長は、1983年（昭和58年）に創
業者である父の跡を継いで40歳で社長に就任。新商品の
開発などで注目を集めるとともに、「プラスランド」やベ
トナム工場をつくり本格的メーカーに発展させました。
また、販売方法にも新風を吹き込み、オフィス用品通販
「アスクル」のビジネスモデルを開発・創業しました。
東京虎ノ門の本社を訪問して、新規事業への挑戦や、会
社づくりについてのお考えなどを伺ってきました。新年
にふさわしい元気が出るお話をいただきましたので、ぜ
ひお楽しみに。

トップインタビュー
プラス株式会社

今泉嘉久 会長
̶̶̶東京虎ノ門にあるプラス株式会社の本社にお邪魔
しています。今泉嘉久会長にお話を伺います。今日はど
うぞよろしくお願いいたします。
今泉会長：よろしくお願いします。

【オフィスはメディア】
̶̶̶まるでオフィスというより、会長、ホテルのラウ
ンジのようですね。見せるオフィス、そんなイメージを
受けたんですけれども。
今泉会長：そうですね。それを意図して、特にここの玄
関をつくったんですが、僕自身は、オフィスというのは
メディアだと思っているんです。その会社が目指す方向

FM GUNMA × 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～
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平成29年１月５日（第46回）放送

　当協会は、平成25年度より、FM GUNMA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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とか、これをお客さま、それから社員の人たちに伝える
のに一番いい道具なんです。あまりたくさん言葉でしゃ
べるよりも、今日のようにオフィスをご覧いただいて、
大体「あ、たぶんおしゃれな方向を目指しているな」と
か、「質実剛健だな」とか、こういうふうによくわかるじゃ
ないですか。そのための道具としては、オフィスはとて
も重要な道具ですよ。
̶̶̶そんなオフィスもプロデュースしていくプラスの、
今日はいろいろお話を伺っていきたいと思います。
今泉会長：よろしくお願いします。

【プラスの誕生】
̶̶̶プラスは会長のお父さまが東京で創業したそうで
すね。
今泉会長：そうです。昭和23年に、私の父が経営してお
りました今泉商店という文房具の卸の会社と、それから
私のおじが経営しておりました鈴木商店という大企業に
文房具を売っている会社が合併して当社が誕生しました。
この２人は義理の兄弟で、とても仲が良かったんです。で、
両方とも同じ千代田区で似たような商売をやっているん
だったらば、合併しようよと言ってできたのが千代田文
具というね、千代田区にあったから千代田文具という、
割と簡単なイージーなネーミングなんですけれども、そ
ういう会社をつくったわけです。これが私どもの、言っ
てみれば創業なわけです。そして、創業から11年後の昭
和34年には、社名をプラスにしました。今泉商店プラス
鈴木商店で、将来は今泉も鈴木もないだろうというので、
真ん中のプラスだけ残したんですよ。
̶̶̶そうだったんですか。
今泉会長：それが当社の社名の由来だというふうに、後
から誰かが付けたんでしょうけれども、聞かされていま
した。
̶̶̶そのころ、カタカナで「プラス」というお名前を
付けるというところが、なんか粋ですねえ。
今泉会長：そうですよね。当時、昭和34年に千代田文具
という社名からプラス株式会社に変えたわけですけれど
も、これは、ソニーさんが東通工という会社をソニー株
式会社に変えられたのが昭和33年というふうに伺ってい
まして、たぶんうちの父が触発されたんです。そして、

当時、面白いのは、私どもの業界というのは、○○万年
筆や、○○鉛筆、○○工業、○○商事などが必ず付いて
いたんですよ。要するに自分は何屋さんだというのを明
確にしている。ところが、ソニーさんもそうだったんで
すけれども、うちもプラス株式会社、全然前にも後ろに
も何も付いてないんです。僕は高校生でね、父に「なん
でこんな居心地の悪い、プラス事務機とか、プラス文具
とか、何か付けたほうがよくないか」っておやじに言っ
たんですよ。そしたら父が、「おまえ、こうしときゃ、将
来何でもできるじゃないか」って。だから、結構すごい、
なにか野心を持っていたというか、柔軟性が非常に高い。
で、今、その柔軟性が、この会社にもちゃんと遺伝子と
してあるなという気がしますね。
̶̶̶おっしゃるとおりですね。
今泉会長：だから、名前って意外と大事なんですよね。
̶̶̶大切ですね。
今泉会長：どんな名前を付けるかっていうのは。

【アメリカ留学を経てプラスに入社】
̶̶̶その高校のころというのは、会長は会社を継ぐと
いうお気持ちはあったんですか。
今泉会長：そう、小学生のときから「いずれはおまえだ」
という具合にずっと言われ続けてきましたから、会社の
ことに関してはやっぱり、子ども心に関心はありました
よ。ただし、大学に入ったころになって、もっと別のこ
とをやりたいという強い意志があって、相当父は入れる
のに苦労したみたいですね。逃げ回りましたから。特に
アメリカへ行って、いろいろなものごとを見てきたら、
なんで僕は親の会社を継がなきゃいけないんだなんてい
うふうに当時は思いました。
̶̶̶大学を卒業してからアメリカに留学をなさったわ
けですか。
今泉会長：ええ、留学をして。
̶̶̶それは何か目的があって会長は行かれたんです
か。
今泉会長：そう、２つ。一つは、もちろん英語をうまく
なりたいっていう。これからどう考えても英語だと、当
時思いましたよ。それからもう一つは、アメリカ人の持つ、
自由闊達な、あの文化というか、ものの考え方っていう
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のかな。日本人は割と、やっぱりこの狭い中で、がんじ
がらめの中でみんなが生きているじゃないですか。そう
でない、あのアメリカの文化っていうか、雰囲気というか、
これに対する強い憧れがあって、これを学びたいと思い
ましたね。実際に僕はそれを学んできたと思います。
̶̶̶そのやっぱり学びというのは、その後もさまざま
なところで生かされました？
今泉会長：と思います。今やっているいろんなことが、
原点は、「あの時、アメリカに行って、風土みたいなもの
を身に付けたから、だからこんなことができるんだな」
と感じるようなことはたくさんありますよ。
̶̶̶慶応大学を卒業後にアメリカに留学。そして1966
年（昭和41年）にプラスに入社されたそうですね。
今泉会長：そうです。

【メーカー転身への想い】
̶̶̶当時のプラスというのはどんな会社でした？
今泉会長：もともとはプラスというのは、前身となる２
社である今泉商店が問屋、それから鈴木商店が大企業向
けの文房具の小売りでした。ですから営業系の会社なん
です。その雰囲気が強く残っていましてね。営業一番、
といった感じの会社でした。けれども、単に売るだけの
会社の将来ってあるんだろうかって思って、やっぱり技
術力を持ったメーカーに転身をしていきたいなと強く思
いました。それが、その後の、私が社長になってからの
メーカーになるための投資につながっているわけです
よ。
̶̶̶そのために、入社されてから何かアクションとい
うのは起こされたんですか。
今泉会長：問屋さんというのは、今まで世の中に売れて
いるものをそのまま右から左に流していくと。それで売
れるものを探し当てるというようなことが仕事だと思う
んですけれども、それを今度メーカーは、自らものをつ
くっていかなきゃいけないから、ゼロから何かを生み出
すという作業を会社の中でやっていかなきゃいけないん
だよっていうことを言い続けてきたような気がします。
だから、最近、よくゼロイチって僕は社内で話すんです
けど、ゼロから何かを生み出すことこそが企業の成長の
源泉だというふうに言っているんだけれども、それは問

屋からメーカーになっていくっていうときの考え方と、
根っこは同じかなっていう気がします。
̶̶̶会長がもう入社されたころから、会社の中で実践
していこうというふうに思ったわけですか。
今泉会長：当時、日本では問屋無用論みたいなことが始終、
ちまたで言われていて、問屋の先はないよというような
ことを言われていたので、かなり問屋に対して、ネガティ
ブな考え方を持っていたということもありますね、世の
中の風潮が。で、父たちも実は、まだもちろん僕が入社
したころは元気でしたから、彼らも全く同じ考え方を
持っていて。そこで、何をしたかっていうと、まず最初に、
製造設備は持たないけれども、ブランドを持ったんです
よ。それは今、アパレルなどで、製造卸と呼ばれている、
問屋なんだけれどもメーカー機能も持っている業態に近
いかもしれませんね。つくるというメーカー機能じゃな
くて、ブランドを持つ。これを早くからやっていて、結
構総売上のうちの10％か、15％ぐらいは私たちのという
ブランドが付いた商品でした。
̶̶̶ああ、そうですか。
今泉会長：だから、メーカー化しやすい根っこはあったっ
ていうことだと思うんです。

【社長に就任、社員の服装自由化を実施】
̶̶̶1983年にお父さまが急逝されて、社長に就任され
たそうなんですけど、このとき40歳だったとお聞きして
います。会社をこんな方向にもっていきたいというふう
なお考えはありましたか。
今泉会長：業態から言えば、卸からメーカーに移してい
きたいなと、これがもう基本です。あともう一つは、会
社の雰囲気が、やっぱりもっとみんなが自由闊達にもの
が言えるような、雰囲気のいい会社にしたいなと思いま
した。
̶̶̶逆を返すと、まだそういう感じではなかった？
今泉会長：そうですね。創業期っていうのは、会社の中
の上下関係などは、特にうちの父たちはみんな軍隊に
行っていますから、割と、何ていうかな、非常にカチッ
とした感じがしましたけれども。それで、なんとかそれ
をもっと自由な雰囲気の会社にするためにどうしたらい
いかと考えました。まず最初にやったのが、服装の自由
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化なんですよ。当時はみんな、女性たちは制服を着てい
るんです。男の人もネクタイを締めてスーツでというの
が、もうしごく当たり前だった。これを、お客さまのと
ころに伺う営業マンは、お客さまに失礼があっちゃいけ
ませんから、スーツを着る、ネクタイを締めるというの
はしょうがないけれども、それ以外の人たちはもう全部
自分の、いわゆる好きな服装で会社に来るようにしよう
と。そうしたら、最初はやっぱり反対されて。特に女性
たちが、自分の私服で仕事をすると私服が汚れるって言
うんですよ。
̶̶̶ああ、そうですか。
今泉会長：で、それを予防するために事務服を着ている
んだと。それを、事務服を着ちゃ駄目だよという的なこ
とを言われると困るみたいな。じゃあ事務服を用意しま
しょうと。どっちでもいいふうにしましょうと。半年で
全員、みんな私服になりましたね。
̶̶̶変わりましたか（笑）。
今泉会長：うん、最初のうち、何か文句を言っていた人
はどうしたんだろうぐらいな感じでしたけど、やはり自
由化するっていうことは、人間って、自由に生きたいん
だと思うんですよ。そして、服装を変えたら、みんなジー
ンズで来たり、そんなふうになってくるとね、どんどん、
どんどん雰囲気が変わってくるんですよ。
̶̶̶社内が明るくなってきました？
今泉会長：社内も明るくなるし、発言も、なんていうかな、
割とフランクな発言というか、自由闊達な意見の交換が
できるようになるし。だから、意外と形って大事ですよ。
̶̶̶大切ですねえ。
今泉会長：一見、形なんかって思うけど。だからさっき
のオフィスもそうなの。オフィスもやっぱり、まず、自
由闊達にみんなが意見を交換できるような場所をつくっ
てあげるということも大事なことなんだなというのを、
ちょっと手前みそだけれども、うち、ほら、オフィス家
具を売っているからね（笑）
̶̶̶さて、まだまだお話を伺っていきたいと思うんで
すが、ここでいったんブレーク、１曲お届けいたいと思
います。今日は会長に素敵な曲を選んでいただいたんで
すが、まず１曲目がフランク・シナトラのナンバーです。
どうしてこの曲をお選びになりましたか。

今泉会長：皆さんがおそらく、フランク・シナトラで思
い出すのが『マイ・ウェイ』なんですが、それほど何て
いうか、歌い上げるというよりは、さらっとした歌のほ
うがいいなと。実はフランク・シナトラの味ってそっち
じゃないかというふうに思って、前からこの歌が好き
だったんです。
̶̶̶はい。ご自身もよくお歌いになられると。
今泉会長：そうそう、そう。下手ですけど。人前で歌う
なと言われていますが（笑）。
̶̶̶それではお届けいたしましょう。『Strangers in 
the Night』。

【「チームデミ」の大ヒットから学んだこと】
̶̶̶東京虎ノ門にあるプラス株式会社の本社にお邪魔
して、今泉嘉久会長にお話を伺っています。社長就任の
翌年、小型の文房具７点セットをコンパクトなケースに
詰めた「チームデミ」が大ヒット。女性による開発だっ
たんですよね。
今泉会長：あれはですね、実は私の弟がディレクターを
務めて、そして若手の女性たちに、「こんなものをつくっ
てみたらどうだろう」って言ったら、彼女たちはやっぱ
りお裁縫セットとか、そういうのに知識がありますから、
それを、普通ですと、単なる寄せ集めになってしまうん
だけれども、デザインを統一して、しかも小さくつくっ
たんです、旅行用に。そうしたら本当に当たりました。
１個定価で、2,800円の商品を、２年間で650万個売りま
したよ。そうすると、幾つ？　約180億円？
̶̶̶すごい。
今泉会長：単価の安いものでそれだけ売って、本当にす
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たまたまあそこが工業団地で、全部で14万坪あって、そ
れで東京の感覚からすると、土地は驚くほど安いわけで
す。そして将来の発展性を考えると、本当は５万坪あれ
ば良いのだけど、「まあ、いいか」みたいな感じで全部を
取得させていただいたということなんですね。ところで、
今、少しおっしゃった、たくさん自然を残している、と
いうお話ですけれど、実はあの辺りに自然は全くなかっ
た。
̶̶̶え？
今泉会長：あそこは、桑畑の跡を工場に造成をしたわけ
ですから、実は木は全く生えていない。そこに26,000本、
木を植えたんですよ。
̶̶̶あ、そうですか。
今泉会長：だから自然をつくったの。
̶̶̶ええっ。
今泉会長：そう。そしてそこの場所を、神沢の森ってい
う場所に命名させていただいたわけ。森をつくりたかっ
たの。
̶̶̶どうして森をつくろうと思ったんですか。
今泉会長：先ほど申し上げたように、私、アメリカにい
ました。
̶̶̶ええ。
今泉会長：で、アメリカへ行ったときの日本の学校との
大きな違いって、アメリカのキャンパスって、ものすご
く広大だし、それからやっぱり、庭みたいなんですよ。
日本の場合は、僕は都心の大学だったせいもあるけれど
も、ビルだらけみたいな風景ですよね。そうじゃなくて、
アメリカのキャンパス風の工場がつくれないかと。もう
一つは、問屋だったでしょう。それからメーカーになっ
たときに、今までのもともとのメーカーさんたちの工場
よりは、それを超えたものをつくりたいと。そうすると、
設備などは、お金さえ出せばね、誰でもできるんですけ
れども、ちょっといわゆる思想の部分で超えたものって
何だろうかっていったときに、環境保護とか、自然をつ
くりだすとか、こういうキーワードにたまたま僕たちが
ぶつかった。それが、今申し上げたように、アメリカの
キャンパスを見ていて、「これだな」というふうに思った。
だから、プラスの工場というのはこうだっていうのを、
世の中に知っていただくための象徴的な工場をつくった

ごいなと思いましたよ、デザインの力っていうのは。
̶̶̶大きかったんですねえ。
今泉会長：ただし、もう一個思い知らされたのは、今度
３年目にほぼゼロになる。
̶̶̶それはどうしてですか。
今泉会長：一気にブームがあって、一気にブームが去っ
てしまうっていう。
̶̶̶ブームというのは、ある意味怖いですねえ。
今泉会長：すごく怖いですよ。そのために、例えば生産
設備を増強して……
̶̶̶そうですねえ。
今泉会長：倍つくれるようになった、３倍つくれるよう
になったとたんに、工場ができたころには、もう売れな
くなっちゃうんですから。そういう面では、いい勉強を
しましたよ。どういうものづくりをしなきゃいけない
かっていうね。それから、あまりやっぱり欲はかいちゃ
いけないっていう。売れるに任せてどんどん、どんどんっ
ていうのは、あまり賢いやり方じゃないなっていうのを。
それから後は、ですから、もうおかげさまで売れても、
そんなに後を追いかけないっていう知恵が付きましたね。

【産業複合施設「プラスランド」の設立】
̶̶̶1991年に前橋市にオフィス家具工場を核にした産
業複合施設「プラスランド」をおつくりになりましたよ
ね。
今泉会長：そうでしたね。
̶̶̶これ、群馬県を大きな拠点の一つにしたというこ
となんですが、この「プラスランド」は、林や川といっ
た自然を残した46万平方メートルの広大な敷地に、工場
施設群や物流センター、事務棟、そして厚生施設まであ
る複合施設。私も先日拝見させていただいたんですけれ
ども。
今泉会長：そうでしたね。行っていただいてありがとう
ございました。
̶̶̶いや、もう、何ていうんですか……
今泉会長：あんなに広い必要は、まずなかったんですよ。
̶̶̶広いですねえ。
今泉会長：オフィス家具の工場っていうのは５万坪だっ
たんです。そこで、５万坪の土地を探しておりましたが、
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それから自分でお持ち帰りくださいというようなことで、
大企業向けと、それ以外の売り方があまりにも格差が大
きいということがありました。そこで、私たちが考えた
のは、中小企業の方々にも、大企業並みにはいかないま
でも、できる限りディスカウントの幅を大きくしてさし
あげるとか、早く届けるとか、そんなようなことができ
ないか。それから支払いも、例えば現金で都度決済しな
くても、月末になったら請求して、それでお支払いいた
だくというような、そういうサービスができないかと考
えておったんですよ。そのために何をしたらいいかとな
ると、今までの、販売店さん経由に商品を納めて、そし
てその販売店さんがまたお客さまにお納めするというよ
うなことをやっていると、コストがかかるし、時間がか
かるしで、今言ったように、中小のお客さまに値段を安
く提供する、もしくは早くお届けするとかっていうこと
が不可能なんですね。それで、何か新しい方法はないだ
ろうかって考えて、結果的にアスクルのモデルに行き着
いたんです。例えると、東京駅の前に丸ビルがありました。
今の丸ビルではなくて、古い丸ビルね。これに会社が
150ぐらいありました。弁護士事務所とか、会計事務所
といった比較的小規模なオフィスも多かったですね。も
ちろん、日立さんのような大きな会社も入っていました
けれども。そこに文房具屋さんが36社出入りしていたん
です。その文房具屋さんが、午前便と午後便でお客さま
に商品をお届けするわけですね。そうするとね、毎日文
房具屋さんの配送車が72台来るんですよ。それをもし僕
が東京事務用品配送という会社をつくって、そして皆さ
んの代わりに配送してあげますというふうにしたら、２
台で済んじゃいますよね。そうでしょう、同じ場所なん
ですから。
̶̶̶そうですね、ええ（笑）。
今泉会長：そうすると、72台から２台を引いた70台分の
コストが下がるわけですよ。
̶̶̶本当にそうですね。
今泉会長：その分、お客さまに還元しようと。そうしたら、
お客さまは安く買えるじゃないか、というようなことを、
これでもか、これでもかでやっていったのが、アスクル
なんです。要は、お客さまにどうやって満足をしていた
だくかということと、それから、実は商品を売っている

わけですよ。
̶̶̶どうして会長、前橋だったんですか。
今泉会長：前橋にした理由は、幾つかあるんですけれども、
一つは、まず父の出身が群馬で、前橋は、群馬の県庁所
在地ですからね。それからもう一つは、私たちメインバ
ンクでもある群馬銀行さんが強く推してくれた。それか
ら、当時の前橋市長の藤嶋さん。あの方が、本当に夜討
ち朝駆けっていうかな、何度も東京にお越しいただいて、
僕が出勤する前に、もう会社のビルの前に止まって、「お
はようございます」っておっしゃって、それで「なんと
か前橋に出てくれないか」と強いお勧めを頂いた。これ
が決断した最大の理由です。

【オフィス通販「アスクル」の開発】
̶̶̶これまでのお話でも、新しい取り組みに積極的な
様子が伺えたんですけれども、販売方法でも、オフィス
用品通信販売の「アスクル」を開発し、新しいビジネス
モデルをつくったそうですね。
今泉会長：そうですね。今から22年前かな、23年前かな、
ずいぶん前の話ですけれども。
̶̶̶アスクルの手法は、どのようにして、会長、つくっ
たんですか。
今泉会長：私たちは企業向けの文具事務用品を主力にし
てきた会社なんですけれども、法人向け文具事務用品販
売というのは、当時から大企業の方々向けにはかなり大
幅な値引き、そしてお届けする、それから支払いは手形、
というふうに販売方法を大変優遇していました。ところ
が中小企業の方や、個人事業主の方には、ほとんど定価
で売る。そして、なおかつお店に来ていただき、現金決済、
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ほうも満足したいんですね。お客さまの満足をCSと言
いますが、そこに、僕らそんな言葉があるかどうか知り
ませんけれども、SSっていう言葉をつくったんですよ。
̶̶̶SS。
今泉会長：これは何かって言いますと、Supplier Satisfaction。
供給者も満足したいわけですよね。いい給料を取りたい
し、利益を出したいし。そうすると、普通は、お客さま
の満足と供給者の満足は一致しないんですよ。
̶̶̶そうですねえ、なかなか。
今泉会長：でしょう。「もっと安く」っていったら、自
分の利益を削るわけですから。「もっと早く届けてよ」っ
ていったら、タクシーに乗って届けなきゃいけないとか、
「もっとたくさんの在庫を持ってよ」っていったら、倉
庫代を誰が払うんだという話になる。だからお客さまの
満足っていうのは、そのままだと供給者の満足につなが
らないわけです。そこで、みんなどこの会社でも顧客満
足って声高らかに言っているのに、実は自己都合の押し
付けをしているのがほとんどなんですよ。「それやると、
もううちは利益出なくなるから、これ以上の価格じゃ売
れませんよ」みたいな、こんなようなことをずっとやっ
てきている。そんなことでいいんだろうか。やっぱりお
客さまの満足を最優先にして、なおかつ自分の満足も得
られるような何か新しい方法はないだろうかと知恵を絞
るんですね。これが、結論としてアスクルというビジネ
スモデルをつくり出したことなんです。ですから、社内
で言うと、CSイコールSSにする。両方が両立するよう
なことを考えるのが、実はビジネスだと思っているんで
す。それを僕らは社会最適って呼んでいます。
̶̶̶社会最適。
今泉会長：そう。同じビルの中に36もの文具屋さんが１
日２回配送して、72台ものトラックがそのビルに行って
いるっていうのは、社会的に見て最適？
̶̶̶最適ではないですね。
今泉会長：じゃないよね。
̶̶̶ええ。
今泉会長：１軒１軒の文具店さんからしてみたら、これ、
やらざるを得ないからやっているんだよと。
̶̶̶そうですねえ。
今泉会長：だけれども、高い山から見ると、ずいぶんむ

だなことをやっているなあと。こういうのを探し出すの
が僕らの役目なんですね。そういうむだなこと、しなく
てもいいこと、それは全部お客さまのコストになってい
るから。だから、何か別の工夫で、お客さまもハッピー、
それから商品を供給しているほうもハッピーっていうね、
方法を探し出すことが、これがビジネスなんだなってつ
くづく思った。
̶̶̶大きな効果を生み出したのではないですか。
今泉会長：そうですね。会社ができてから二十数年で、
3,150億円の会社になりましたからね、東証一部上場で。
これは、それをオペレーションしてきた経営陣はじめ多
くの皆さん方の大変なご努力があってこそなんですけれ
ども、本当に大きな会社になりましたね。
̶̶̶そして、プラスももちろん知っているけれども、
アスクルという名前が、もう本当に全国に広がりました
ものね。
今泉会長：そうそう。そうですね。プラスよりずっと有
名ですよ。
̶̶̶会長のお話を伺っていますと、アスクルの事業が
大変順調なように聞こえるんですけれども、問題点とか、
克服していったことというのは、どんなことが挙げられ
ます？
今泉会長：一番大きいのはやっぱり業界の、特に販売店
の皆さま方の反対でしたね。
̶̶̶反発がありましたか。
今泉会長：全国で反対、ええ、反対運動が起きて、どこ
へ行っても「おまえ、うちの業界を壊すのか」というふ
うに皆さんに批判されたというか、そんなことがずっと
10年ぐらい続きました。
̶̶̶10年もですか。
今泉会長：アスクルの売上が伸びれば伸びるほど、販売
店さんの反発がどんどん強くなる。ところが、にもかか
わらずできたっていうのは、今度はアスクルのビジネス
を私たちと一緒にやってくれた販売店の皆さん方から、
「いや、うちは、あれをやったからつぶれないで済んだ。
あんた、本当にありがとうね」と言う方が何人もいらっ
しゃるんですよ。そうすると僕はやっぱりいいことを
やったなっていうね、意識を持っているんです。いずれ
にせよ、一番大きかったのはやっぱり、販売店さんたち
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のネガティブな反応というか。それから、あと社内でも、
みんながみんな賛成したわけじゃない。「何やってんの、
また新しいことやって、これ、また失敗するんじゃないか」
みたいなことを言っている方々がたくさんいましたね、
社内でも。
̶̶̶新しいことをするというのは、やはり不安もあり
ますから、反発も大きいですよね。
今泉会長：ああ、そうですね。だけど、たぶん、みんな
が賛成するビジネスって、やらないほうがいいかもしれ
ない。
̶̶̶それ、どういうことですか、会長。
今泉会長：それはおそらくね、もう誰かがやっているこ
とだから。実はみんなが賛成するビジネスっていうのは、
一番リスクが高いかもしれない。
̶̶̶では、逆に言えば、反対をするものというのは、
しめしめという感じですか（笑）。
今泉会長：そう。反対されればされるほど、なんだか快
感になってきたっていう時期が本当にあるの、それは。
そんなことを言うと不謹慎で怒られちゃうけどね。

【海外進出】
̶̶̶プラスは海外進出も行っていて、中国、ベトナム
に工場があるほか、アメリカ、ドイツなどにもグループ
企業がありますけれども、最初の海外進出というのが、
1996年にベトナムに工場をつくったそうですね。90年
代といいますと、会長、まだどちらかというと、中国に
目を向けている企業が多かったようなイメージなんです
けれども、そのときになぜベトナムをお選びになったん
ですか。
今泉会長：そうですね。うちの会社の原点でありますけ
れども、人のやってないことをやりたがるという。さっ
きのプラスランドの工場にしても、皆さん、いいなと思っ
ても、おやりにならない。なぜかって、それがコストに
つながっちゃうから。26,000本、木を植えるって大変で
すよ。
̶̶̶そうですね。
今泉会長：だけれども、植えなければ、うちらしくないっ
て思って僕は実行したわけなんですけれども、工場をど
こにつくるかも、みんなが中国、中国って言っているから、

中国だけはやめようって最初から思った。それでじゃあ、
それ以外でどっか最適なところってないだろうかって
いったら、ベトナムだったんです。圧倒的に人件費も当
時安かったしね。それからベトナムの人って勤勉で非常
に優秀な方々が多いんです。今、ベトナムの工場は３つ
ありますけれども、そこで約2,400人の人たちが毎日、
毎日頑張ってくれているわけです。これができたってい
うのは、ベトナムだったからだと思います。
̶̶̶海外進出で大切なことというのは、今、振り返っ
てみてどういうことだと思います？
今泉会長：やっぱり、主役は地元の方っていう、このス
タンスはとても大事だと思います。地元の方にお任せす
るんだっていう強い意志を持つこと。ですから、今、ベ
トナムの工場、約2,400人の従業員の中で、日本人って
６人しかいないんですよ。
̶̶̶そうですか。
今泉会長：社長は日本人なんですけれども、それ以外の
幹部のほとんどは、みんなベトナムの方で。すごいのは、
世界数学選手権３位っていう人がいて。
̶̶̶優秀ですね。
今泉会長：ものすごい優秀な人です。こういうような方々
が、やっぱり会社を支えてくれている。僕らは最初に、
確かに今から二十数年前、ベトナムの人件費が安かった
から日本から抜け出してベトナムへ行きました。ベトナ
ムは今、どんどん賃金が高くなっています。当時から比
べると４倍から５倍ぐらい高くなっています。これが、
人件費が高くなると、プラスはどこか別の国に行っちゃ
うんじゃないかって、ベトナムの社員たちが思い始めた。
̶̶̶不安に思い始めた。
今泉会長：これを、僕たちがこれからどうしようかなと
思っているうちに、私が工場に行きますと、彼らが隅の
部屋で、何かやっているんですよ、若手の技術者たちが。
何をやっているかっていったら、ロボットをつくり始め
ているんですね。今の人間で、今の３倍か４倍ぐらいの
生産高をこなせるようになるためには、ロボットが必要
だと。あと３倍か４倍の人を雇ったら、もうそれは人件
費倒れになっちゃいますから、彼らもよくわかっていて、
自分たちが自発的にロボットをつくり始めているってい
うことが、うれしいじゃないですか。で、現実にそれが
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機能し始めている。ですから、人件費が上がっているん
だけれども、人件費比率がそんなに上がらないで済んで
いる。生産量がすごい上がっていますから。本当に優秀
な社員たちだなと思いますね。
̶̶̶一方で、やはり信じきるということも含めてなん
ですけれども、リスクというものもあると思うんですね。
今泉会長：リスクは、国内であろうと、ベトナムであろ
うと、中国であろうと、ビジネスでリスクのないビジネ
スはないだろうし、それはちっとも面白くないね。やっ
ぱりリスクがあることを承知で、それをどうやって最小
化するかっていう……
̶̶̶最小化。
今泉会長：そこに知恵があるじゃないですか。僕はリス
クのないビジネスっていうのは、あまり信用しないとい
うか。社内でもよく言う話ですけれども、新しいことを
やろうっていったときに、ああでもない、こうでもない、
議論をしますね。
̶̶̶しますね。
今泉会長：そこで、僕は大事なのは、まずやってみるこ
とだと思っているんですよ。やってみなければ、机上の
空論で正解なことなんてほとんどないよ。やってみると、
「あ、こんなか」とか、「思っているよりうまくいった」
とか、こんなことの毎日繰り返しですよね。だから、例
えば下から何かこんなことをやりたいというのが上がっ
てきますね。僕は原則的にGoなんですよ。
̶̶̶そうですか。
今泉会長：うん。「ノー」って言ったのは、僕はこの社長、
会長を合わせて34年間やっていますけど、何回あるかな、
「ノー」って言ったの。１回か２回かぐらいじゃないで
しょうか。
̶̶̶それぐらいに。
今泉会長：あとは「いけや」みたいな（笑）。でね、やっ
て失敗するとね、学ぶんですよ。
̶̶̶そうですね。
今泉会長：ところが、危ないからやめたら、そこからは
学ぶものはなんにもないの。企業はやっぱりみんなが学
んだ、それの蓄積。この知恵が、僕は企業の安全性につ
ながると思うの。だから、何でもやってみようと。
̶̶̶なるほど。

今泉会長：その失敗が非常に大きな失敗で会社を倒すよ
うなことになっちゃ困るから、そのチェックはしますよ。
それからあと、それを今度はもし起きたときには、最小
化するために何をしたらいいかぐらいのことはやります
けれども、原則、やらないということはないっていう会
社にしていきたいなと思っています。というか、そうし
てきたつもりですよ。何でもやってきた。
̶̶̶本当に社員の皆さんを愛して、そして信じてい
らっしゃるんですね。
今泉会長：まあ、そうですね。お互いさまですよ。うん。
̶̶̶さあ、そしてもう１曲、リクエスト曲をいただい
ています。これは会長が普段、よくこれもお歌いになる
曲だそうですね。
今泉会長：好きなんです、この歌が。
̶̶̶ええ、カラオケで、おしゃれですね。
今泉会長：ね、なかなかいいでしょう（笑）。
̶̶̶素敵ですね。
今泉会長：特にボサノバだっていうところがいい。『フ
ライ・ミー・トゥ・ザ・ムーン』って有名な曲だから、
もうたくさんの人が歌っているんだけれども、この彼女
が歌う、なおかつボサノバで歌うところが、なんともと
思っています。
̶̶̶お届けいたしましょう。アストラッド・ジルベル
トで『フライ・ミー・トゥ・ザ・ムーン』。

【今までにない、他者とは違う、他のやり方でチャレン
ジする】
̶̶̶プラスは行動指針で、他者とは違うほかのやり方
でチャレンジすることを掲げていますけれども、会長自
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身も柔軟な発想を心がけていらっしゃいますよね。
今泉会長：そのつもりなんですけれども、なんで僕らが
人と違うことをやろうかっていうと、僕たちがやっぱり
新参者だからですね。
̶̶̶新参者。
今泉会長：私たちの業界というのは歴史が結構古くて、
100年、200年といった社歴があるような会社がたくさ
んあるわけですけれども、そういう中から僕らみたいな
戦後できた会社がそれなりにある地位を占めようとする
と、先輩たちがやったことを後から追いかけたんでは、
先輩たちの積み重ねてきた時間の分だけ僕らは必ず負け
るわけです。知名度もそうかもしれない。お客さまとの
人間関係もそうかもしれない。となると、人と違う、先
輩たちとは違うやり方で、私たちは業界の中で生きてい
こうという結論になったのは、しごく当たり前なの。こ
れはおそらくどこの会社でも、新しく会社を興されて、
その業界の中でそこそこの地位を得たいなと思ったら、
絶対先輩企業からどうやって離れるかですよ。だって時
間は買えないんですから。100年前からおやりになって
いらっしゃる方に、今、今日始めたやつが、この時間で
は絶対に勝てない。となると、考え方を変える。逆に短
いからこそいいっていう何かとか、会社が有名じゃない
とか、会社が小さいとか、弱いとかいうのは、みんな今
までは会社にとってそれが弱点だったのね。ところが、
これってひょっとすると長所かもしれないの。ないから
こそ何でもできちゃうみたいな。
̶̶̶その自由な発想というのは……
今泉会長：というか、欲張りなんだよ、たぶん。
̶̶̶どこから生まれるんですか（笑）。
今泉会長：やっぱり、何かのし上がっていきたいといっ
ているときに、足元に何もなければ、ないことを強みに
するしかないじゃない。うちは新参者で、何もなかった。
だから、いろんな新しいことができたと思いますよ。
̶̶̶では、社内で新しい発想をどんどん、どんどん生
み出してもらうために、社員の皆さんに何か言ってらっ
しゃることとかっていうのはあるんですか。
今泉会長：僕自身が常に気を付けていることですし、そ
れから社員にも「こうやって考えようよ」ということを
言い続けているんですけれども、別の方法はないかって

いう。何か今、世の中で今こういう具合になって当たり
前になっているけれども、これって別の方法で持ってい
くと、もっと早く届けられるねとか、もっと安くなるね
とか、もっと何か喜んでもらえるね、みたいな。世の中
で今、みんなが常識的に考えていることでない方法を考
え出すことこそが、ビジネスじゃないかと思っています。
ですから、別のやり方はないかっていうのは、しょっちゅ
う言っています。
̶̶̶それは、１から２にするっていうよりも、もうゼ
ロからということですか。
今泉会長：ゼロからですね。今のその話で言うと、日本
の経済っていうのは、アメリカならアメリカ、ヨーロッ
パならヨーロッパで、誰かが何か成功した。これを１と
して、それを２に変えていくっていう改良型経済で日本
は戦後、それで大きくなってきたんですね。ところが改
良型経済っていうのは、韓国とか、中国とか、いずれは、
例えばインドとか、そうした国がやろうと思ったらすぐ
できちゃうんですね。今は材料関係のメーカーが誰にで
も売ってくれるし、設備も、お金さえ出せば大変な設備を、
プラントメーカーがつくってくれる。だから、例えば一
月あれば、誰でもテレビのメーカーになれるんです。こ
ういう時代になってきたときに、何かすでにあるもの＝
１を２に変えていくという改良型の経済で世界で一番
トップを走っていても、もろいんですよ。これからやっ
ぱりやっていかなきゃいけないのは、何もないものから
１を生み出すっていう経営モデルに日本は変わっていか
なきゃいけないなと。前は「How to make」だったの。
どうやってつくったらいいか。そうすれば、もう少し安
くなって、もっといいものがつくれる。ところがこれか
らやっていかなきゃいけないのは、「What to make」。何
をつくったらいいんだ、という。そういう、先生のいな
い世界に日本は入ってきた。でも、それは逆に言うと、
チャンスが生まれるということですよ。
̶̶̶誰もやっていないわけですね。
今泉会長：誰もやっていないわけだから。そしてそれを
世の中に広めていくという作業をこれからしていくため
には、やっぱり、おそらくマーケティングが非常に重要
になってくるでしょうね。マニュファクチャリングも大
事だけれども、マーケティングがすごく大事になる、と
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いう気がします。
̶̶̶お客さまの声を今まで以上に聞くということですね。
今泉会長：今度その分、興奮しますよね。面白いよね、
ビジネスは。
̶̶̶面白いですね。
今泉会長：人がやってないことをやるわけですから。

【趣味について】
̶̶̶まだまだビジネス論も聞きたいんですが、ここで
ちょっとお仕事の話から離れて、趣味についても伺って
いきたいと思いますが、会長の趣味は何ですか。
今泉会長：毎週、今、ゴルフはやっています。
̶̶̶ゴルフですか。
今泉会長：ですから、年間で言うと、50～60回はやって
いると思います。これはちょっと自分に課している部分
があって、やらなきゃいけないよと。ともすると運動不
足になるじゃないですか。で、何十分も何時間も歩くな
んてね、ゴルフじゃないとなかなか、やらないですよ。
̶̶̶そうですね、歩くことが目的だと。
今泉会長：そうそう。だから、ただ普通に、街を歩くだ
けだったら本当に飽きちゃうし。ところが不思議なもの
で、ゴルフでボールを追いかけていると歩けるんです。
しかも、ありがたいことに、僕は下手ときているんですよ。
だから、普通の人より歩く距離が多いんですよ。（笑）。
これもひょっとしたら逆転の発想で、下手だからよかっ
たことかもしれないけれどもね。あとは、僕は伊豆に別
荘を持っているんですけれども、そこで、庭っていうの
は放っとくとすぐに駄目になるから、やっぱり行くたび
に手を入れるっていう。これが僕の健康管理にもつな
がっているかなと思います。

【今後の目標】
̶̶̶仕事の話に戻りますけれども、プラスの今後の目
標についてもお聞かせください。
今泉会長：そうですね。もともと問屋でしたから、問屋
というのは非常にドメスティックなんです。国内で活躍
する企業。ですから、メーカーになってからも、私たち
の総売上の中で国内の比率っていうのが85％ぐらいある
かな。もっとあるかもしれないな。非常に海外比率が低

いんです。これから僕らはやっぱり日本の少子化とかね、
そういう社会現象を考えると、やはりこれからどんどん
成長するアジアへは、もっと出ていかなきゃいけないな
というふうに思っています。ですから、海外で活躍でき
る会社になんなきゃいけないなというふうに思っています。
̶̶̶今でも十分活躍なさっていると思うのですが。
今泉会長：いやいやまだ、つくるのはそうかもしれない
んですが、私たちの商品を今度、お届けするということ
になると、たとえば、ベトナムではつくっているものの
３％か４％ぐらいしかベトナムで売っていませんから。
̶̶̶そうですか。
今泉会長：これからはひょっとすると、つくった場所で
消費してもらうと。地産地消のような形で工場をやっぱ
りそこら中につくっていくということが必要かなと思い
ます。中国には既に工場が２つありますけれども、そこ
でもやっぱりつくったものの80％ぐらいは日本に持って
きているんです。ですから、まだ中国で完全な販売網が
できてないということですね。どんなにいい商品をつ
くっても、それをお客さまにお届けする術がないと駄目
なんです。宝の持ち腐れになってしまいます。
̶̶̶いい商品を多くの皆さん、世界の皆さんに使って
いただきたい。
今泉会長：そう、それをお届けしたい。また、おそらく
世界全ての国に同一商品で通用するってあり得ないかも
しれない。例えば中国は中国で、ベトナムはベトナムで、
インドはインドで通用する商品を、言ってみればアジャ
ストするというか、調整をしてお出しするという、そう
いうことを食品メーカーさんたちはとても昔から、本当
に上手にやられていますよ。ローカルごとに。
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【起業家等へのメッセージ】
̶̶̶さて、今回が新年初めての放送になるのですけれ
ども、最後に、これから起業したいと考えている人や、
新しい事業に挑戦したいと考えている若い人たちへの
メッセージの意味も込めてお話しいただければと思いま
す。新規事業に取り組んだり、経営をしていく中で大切
なことは何だと思いますか。
今泉会長：若い方々は、歴史のある企業等々から比べた
らなんにもないわけですよね。その何にもないのを強み
と考えるずうずうしさというかね、これは絶対まず持っ
てほしい。それがないと、全部言い訳になっちゃうの。
うちの会社は何もないから、歴史もないし、それこそ知
名度もないし、規模も小さいし、金融機関も付いてきて
くれないし、なんだなんだってネガティブなことばっか
り。そうじゃない。小さいからこそいいんだって、まず
思いましょう。それからもう一つ、は本気でお客さまの
ことを考えましょう。みんな、お客さまのことも考える
んですよ。考えなきゃ始まらないから。だけれども、併
せて自分のことを考え、そしてウエートが、自分のほう
にどんどん行っちゃうんですよ。でも、さっきから申し
上げているように、お客さまの満足と自己満足、自分の
ほうの満足を両立させるビジネスモデルを考えた人だけ
が成功するんですから、そいつを真剣に考える。そうし
たら必ずどんなビジネスでも成功しますよ。
̶̶̶何にもないが強みになる。本気でお客さまのこと
を考える。
今泉会長：そう、考える。本気で考える。そして、自己
都合とお客さまとの、利益相反しますから。だけれども、
それを一致する何かを考え出す。それがとても大事。
̶̶̶会長のお話を聞いていると、ビジネスって楽しい
ものなんだなって。
今泉会長：ものすごく楽しいと思いますよ。
̶̶̶わくわくしてきますね。
今泉会長：わくわくする。うん、そうなんです。
̶̶̶ねぇ。今日は貴重なお話をたくさんいただきまし
た。ありがとうございます。
今泉会長：とんでもない。
̶̶̶トップインタビューは、東京虎ノ門にあるプラス
株式会社の本社で今泉嘉久会長にお話を伺いました。今

日はどうもありがとうございました。
今泉会長：どうも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」。新年１
回目の放送の今日は、オフィス家具や文具の製造販売な
どを手がけるプラス株式会社の今泉嘉久会長へのトップ
インタビューをロングバージョンでお送りしました。
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 GUNMA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 GUNMA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～
【３月の放送のお知らせ】

平成29年３月２日（木）12:00～12:55
再放送　 ３月４日（土）  8:00～  8:55

ぜひお聞きください！
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