
プロローグ
　こんにちは。ご案内役の奈良のりえです。夢への挑戦

をテーマに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、宅配水「クリクラ」

などの事業を展開する東証一部上場会社、株式会社ナッ

クの創業者、西山由之名誉会長、78歳です。旧赤城村、

現在の渋川市赤城町の出身で、上京して22歳で起業、社

員食堂の経営を経て、掃除用品「ダスキン」のフランチャ

イズで売上日本一に。その一方でコングロマリット（複

合企業）を目指し、住宅建設や宅配水事業などを展開し

てきました。東京新宿のナック本社を訪問し、挑戦の軌

跡や成功の秘訣などを伺っていきます。番組後半は、教

員から一転し、バスケットボールB２の群馬クレインサ

ンダーズの運営会社社長に就任した阿久澤毅社長のイン

タビューです。

トップインタビュー

株式会社ナック　

西山由之 名誉会長
̶̶̶株式会社ナックの西山由之名誉会長にお話を伺っ

ていきます。どうぞよろしくお願いいたします。

西山名誉会長：よろしくお願いします。

【収録風景：株式会社ナック本社にて】

【商売のはじまり】

̶̶̶会長は旧赤城村、現在の渋川市赤城町のご出身だ

そうですね。

【プログラム】
■トップインタビュー
　株式会社ナック　
　　　　　西山由之　名誉会長

■保証協会からのお知らせ
　年末 特別金融・経営相談会について

■チャレンジ企業紹介コーナー
　株式会社群馬プロバスケットボールコミッション

◎アナウンサー　奈良のりえ

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～

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

令和２年11月５日（第92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、群馬発の企業のトップインタビューを中心に構成し
ています。
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西山名誉会長：イエス。

̶̶̶小さいころの思い出というと、何か思い浮かぶこ

とはありますか。

西山名誉会長：たくさんありますね。やはり田舎での生

活というか、子どものころの田舎というのは楽しかった

です。自然が友達でしたからね。夏はカブトムシを捕り

にいくとか、あるいは利根川に行って泳いだり、魚を釣っ

たりしました。

̶̶̶そういった環境で、どうやらお金を稼ぐことが小

さいときから得意だったと聞きました（笑）。

西山名誉会長：得意でした。小学４年生のころから、ヤ

ギを飼って乳を売ったり、鶏を飼って卵を売ったり、そ

ういうのが楽しかったです。戦争未亡人の家庭で、貧乏

な中で育ったものですから、お金を稼いで、おばあちゃ

んやおふくろが「由之、こんなに稼いだんかい。ありが

てえのう」なんて言うから、喜ぶ顔が見たくて、一生懸

命ものをお金に換えることを考えていました。今日の事

業家人生、商売人の発端がその辺からできてきたのかと、

自分で回顧しています。

̶̶̶中学卒業後、働きながら勉強して、東京の大学に

入学したとお聞きしています。ところが、１年でやめて

しまったのですか？

西山名誉会長：田舎からの仕送りがないので、学びなが

ら自分で働いて生活して、授業料を払うということがで

きませんでした。せっかく入ったけど、お金がないから

退学になっちゃうのかと、悔しかったです。

̶̶̶ああ、悔しい。そこで、どこかでやっぱり働こう

というふうに思って？

西山名誉会長：色々なアルバイトを12種類やりました。

世の中を見て歩こうと考えていました。そして自分で独

立をするんだと決めていました。それで、独立をするた

めに、役に立ちそうな知識を学びました。例えば資本金

が少なくても開業できそうな花屋とか。

̶̶̶その後、転機となるようなお仕事は、どんなお仕

事でしたか。

西山名誉会長：運送業務ですね。トラックの助手になり

ました。助手は月給が3,500円ですが、運転免許を取る

と１万3,000円になります。だから早く免許を取って運

転手になりたいと思っていたので、バリバリ働きました。

それで、目黒の柿の木坂に工場がありまして、西形幸蔵

という人が社長でした。あの辺の豪農の方です。その人

が「これからは農業の時代じゃない。工場に転業するん

だ」と言って、従業員300人の工場を始めました。雪印

の下請け工場です。雪印コーヒー牛乳とか、雪印オレン

ジ牛乳とかをつくって、板橋の工場に届けるわけですね。

その柿の木坂の工場の出入りの運送屋に勤めました。大

体１日２往復で、仕事が終わるのですが、「おやじさん、

稼ぎたいので、３往復分があったら私に回してください」

と頼んで働きました。もう夏場なんか繁忙期だから、毎

日３往復ですよ。忙しかったです。

̶̶̶３往復。

西山名誉会長：ときには４往復したこともあります。そ

うすると、お金が通常勤務の２倍ぐらい儲かるわけです。

それが楽しみでね、独立するためにコツコツ貯金してい

ました。でも、独立して何をするか、まだそのころはわ

からない。

̶̶̶わからない。

西山名誉会長：ところが、２年ぐらいやっている間に、

柿の木坂の300人の工員のうち、150人が多摩に移ると

いうことになりました。柿の木坂工場には社員食堂が

あったので、私もそこで時々お世話になっていたのです

が、その社員食堂のおやじさんに、「向こうへ移ったら誰

か食堂をやるんですか」と聞いたら、「そんなの知らねえ

なあ。誰か募集すんだんべよ」って言うから、「自分を推

薦してくれませんか」と言いました。そうしたら、まあ

面倒見のいいおやじさんだったので、西形社長のところ

へ連れていってくれて、「西山が多摩工場の社員食堂を請

け負いたいと言っているんだけど、どんなもんでしょう

か、社長」なんて言って、一緒に頭を下げてくれました。

そうしたら、「うーん。若いなあ。駄目だ。若すぎて駄目だ。

150人の社員の給食を任せるわけにはいかない」と言わ

れてしまったのですね。

̶̶̶お幾つのときですか。

7GUNMA GUARANTEE MONTHLY REPORT



C h a l l e n g e  t h e  D r e am

西山名誉会長：21歳です。

̶̶̶21歳。

西山名誉会長：ですので、いろいろ一計を案じて、顔見

知りなだけの亜細亜大学の学食のチーフコックのところ

へ行きました。そこで事情を話したら、「おれも30歳に

なった。おまえと共同でやるんなら、おれも共同経営者か」

と言われたので、「そのとおりです」と答えたら、「なら、

やろう」という話になりました。それで、その人がコッ

クを２人引っ張ってきてくれて、結局、独立できたので

す。

̶̶̶なんと……。

西山名誉会長：でも、１年ぐらいやっている間に衝突す

るわけですよ。向こうは料理のプロ、こっちはド素人で

若い。21歳で交渉して、22歳の５月９日に独立できた。

相手は30歳、こっちは22歳ですから、もうばかにされる

わけですよ。小僧扱い。でも、私には「おれは共同経営

者だぞ」って腹があるわけですよ、いつも。

̶̶̶ええ、そうですね。

西山名誉会長：それで、そのうち大げんかになって、「お

まえがそんなつもりだったら、おれは出ていくぜ」って

言われました。相手も「おれも一緒に独立した」って気

持ちはあるけど、「事業はおれのもんだ」ってオーナー気

質がなかったのですよ。私は若かったけどオーナー気質

があって、「ここはおれのものだから、チーフ、出てくな

ら出ていってください」と言って、大げんかして。そう

したら、連れてきたコック２人のうち１人を連れて出て

いっちゃって。でも、１人は残りました。

̶̶̶それでもピンチですね。

西山名誉会長：ピンチですよ。もう食堂は休むわけにい

かないので。

̶̶̶そうですよね。

西山名誉会長：だけど、まあ乗り越えましたね、なんだ

かんだと。

̶̶̶そしてその後は社員食堂もうまく順調に進んで

いったわけですか。

西山名誉会長：いや、社員食堂で、朝100食、昼200食、

夜150食と決まった数やっても大して儲からないのです

よ。ただやっているだけです。

̶̶̶これ以上増えるということがない、なかなか。

西山名誉会長：ないし、福利厚生事業だから、値段を抑

えられてあまり儲からないのですね。ただ、事業自体は

やっていられました。

̶̶̶ということは、何か次の挑戦というか……。

西山名誉会長：イエス。そこで30万都市ができるという

ので、日本住宅公団がでっかい建物をつくって、市役所

の隣に来た。そこに200人も300人もいる。

̶̶̶おお。

西山名誉会長：町役場にもいる。実はあのころ、弁当を

配達する職業はなかったので、給食弁当というものを始

めました。

̶̶̶ああ、そうですか。

西山名誉会長：たぶん、日本中かどうかわからないけど、

あの辺では私が初めてやったのだと思います。その証拠

に弁当箱がなかったもの。

̶̶̶ああ……。

西山名誉会長：配達用に適した弁当箱がなかった。だか

ら結構苦労しました。高かったけど、料理屋が使うよう

な弁当箱で、店頭なら70円のA定食を90円で持っていっ

た。それで、見本を持っていって、「12時までに配達にき

ます。いかがですか」ってあっちこっちに営業していたら、

注文が500食もきちゃった。一食当たり20円丸儲けです。

ですが、それだけじゃまだ面白くない。セールスしに各

事業所を歩くのですよ。そうしたら飛ぶように売れた。

それから、聖蹟桜ヶ丘で小さな小屋を建てて天ぷら屋を

始めました。かき揚げ専門店でしたね。

̶̶̶かき揚げ。

西山名誉会長：かき揚げが売れる、売れる。あまり忙し

くて、嫌になっちゃった。売れすぎて。

̶̶̶ということは、やめたのですか。

西山名誉会長：やめました。自分で事業を売っちゃいま
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した。当時の全部。もちろん天ぷら屋も含めて。

̶̶̶え、そんなに順調にいっていたものを？

西山名誉会長：ええ。だって４年間、22歳から、26歳で

やめたのですが、家１軒建っちゃったんだもの。

̶̶̶たった４年で。

西山名誉会長：４年で家１軒建っちゃった。

【ダスキンとの出会い】

̶̶̶そこまでしてご努力して伸ばした事業を、もうや

めて売ってしまった。

西山名誉会長：売っちゃった。半年アライアンスがあり

ましたけどね。何でやめたかっていうと、週刊誌をペラ

ペラと何の気なしに見ていたら、「化学雑巾でフランチャ

イズを募集。大成功。大阪ダスキンの社長。鈴木清一」っ

て書いてあるのを見つけたからですね。

̶̶̶ああ、ダスキンの社長さんを見つけたということ

ですね。

西山名誉会長：そのとおりです。それで、それを見て、

手紙を書きました。

̶̶̶鈴木清一社長に。

西山名誉会長：「今、こうこうしかじかで食堂をやって、

従業員が５人います。売上はかれこれこういうわけです。

でも、あまり忙しくて嫌になっちゃったので職業転換を

したいのですが、どうでしょうか」といって手紙を書い

たら、30歳の平井利松っていう人から「40万円持って上

野の法華クラブってホテルに来てください」と言われま

した。５泊６日の研修がありますと。だから、そこに行

きました。８時半から勉強会が始まって、最後の２時間

に出てきたのが鈴木清一社長さん。でもその前にね、い

ろんな人が１時間、２時間出てきて講義するわけですね。

30歳くらいの人が講義するわけです。そのころ私は26歳

ですから、あと２～３年たったらあっち側に立てるのか

と思いましたね。いや、今のまま食堂をやっていたので

は駄目だと思いました。食堂屋の中で天下を取ってい

たって、たかだか５人、６人の世界。この人は90人の中

で天下を取っている。ああなりたい。だったら食堂をや

めて、鈴木社長のかばん持ちになろうと思いました。秘

書ですよ。まあ、かばん持ちには応募しなかったけど、

加盟店になりました。

̶̶̶そのときには、もう食堂はおやめに？

西山名誉会長：いや、まだやっていながら。その後も半

年やっていました。食堂は午前中は忙しくて、お弁当を

配達した後の午後はずっと暇になるので、従業員の１人

はダスキンのセールスをやろうと、私と２人でセールス

をやりました。そこで売れるということがわかってきた

ので、食堂事業の権利を全部売っちゃったんです。

̶̶̶ああ……。それでダスキン１本にしていくわけで

すね。

西山名誉会長：そうです。従業員もダスキン関連に連れ

てきた、全部。

̶̶̶ああ、そうですか。そのダスキンへの移行という

ところでは、例えばほかの皆さんからの反対とか、そう

いったことはなかったのですか。

西山名誉会長：ものすごくありました。相談した人全員

が反対でした。でもやった。

̶̶̶それでもやろうと思ったのはどうしてですか。

西山名誉会長：食堂はもうこれ以上、業容拡大はできな

いと踏んだのですね。ダスキンは、売れば売るほど儲かっ

て、業容が拡大する。将来大きくなる要素を持ったもの

にチェンジトレードしたかったのですね。それが理由で

す。もう一つは、鈴木清一という人に魅せられて、付い

て行きたかった。この２つですね。

̶̶̶そして、1971年（昭和46年）に、いよいよ株式

会社ナックを設立いたしました。その８年後に新宿セン

タービルに本社を移転し、さらにその５年後には、ダス

キン事業で、なんと売上日本一を達成し、その業績とい

うのは今も続いていらっしゃる。

西山名誉会長：今も２位を大きく離しています。今、私

どもの売上高は130億円。２位は28億円。

̶̶̶始めたころって、ダスキン事業をやっている方が

多くて、先輩方がいっぱいいたわけですね。
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【西山由之 名誉会長】

【コングロマリット】

̶̶̶ダスキン事業でスタートしたナックですが、宅配

水のクリクラや、今年５月に手放されたレオハウスをは

じめとする住宅事業など、多角経営をしていますが、会長、

なぜこうした方向に舵を取ったのでしょうか。

西山名誉会長：当時、関西にトリオ・ザ・パンチってい

う３人組の漫才師がいました。

̶̶̶はい。

西山名誉会長：「親ガメの背中に子ガメを乗せて、子ガメ

の背中に孫ガメ乗せて、孫ガメの背中にひ孫ガメ乗せて、

なんとかかんとか、皆こけた」っていう、ただこれだけ

のフレーズが面白くて、一世を風靡した、そういう時代

がありました。で、大口を開けて笑っていたのですけど、

ダスキンはフランチャイズだから、本部が親ガメであり、

本部、工場がつぶれたら商品が来なくなるから、それは

困る。抱えた従業員もいるし、会社の将来もあるという

ことで、どうしようかなと思い、アメリカに行ってきま

した。アメリカに行けば、なにか次の商品が見つかるか

もと思って行きました。

̶̶̶それはダスキンを始めてから何年後ぐらいです

か。

西山名誉会長：992番の加盟店ナンバーです。

̶̶̶992番。

西山名誉会長：はい。だから991の先輩加盟店がいたわ

けですね。それをごぼう抜きに追い越し、12年間で日本

一になりました。

̶̶̶そのごぼう抜きに軌道に乗せていった乗せ方って

いうのは、何かこう、会長ならではのアイデアがあった

んですか。

西山名誉会長：そう言うときれいな言い方ですけど、が

むしゃらにやりたいことをやっただけです。例えば、最

初は町田で始めたのですが、家庭用と業務用で市場を分

けました。これがまず成功した理由の一つですね。それ

から、30年間ぐらいは値段が上がらないのは、卵とダス

キンだけだと言われた。それで日本一になって、それから、

どんどん、どんどん業容拡大をしてきたのですが、ある

とき、ふと「ダスキンだけ、１業種やっていて、これで

いいのか」と気が付きました。

̶̶̶その様子を伺っていく前に１曲お届けしたいと思

います。今日、西山会長に選んでいただいた曲、まず１

曲目が『13,800円』という、これ、曲名なのですか。

西山名誉会長：曲名ですよ。嫁さんもらって食えるって

いう話です（笑）。

̶̶̶お届けしましょう。フランク永井さんで『13,800

円』。
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̶̶̶水の宅配、クリクラもそうですが、住宅事業もご

ざいました。そして、化粧品や栄養補助食品、エネルギー

事業など、本当に幅広い分野に進出していらっしゃいま

すけれども、どうやったらそんなに新しい分野に進出し

ていけるものなのですか。

西山名誉会長：やっぱり思想ですよ、従業員教育。人そ

れぞれ顔・形が違うように、100人いたら100思想ある。

考え方が違いますから。それを統一していくことが重要

です。この方向が正しいのか問う。その正しいという原点、

行き着く先に顧客がどう満足するか。顧客満足度と言う

と立派に聞こえるけど、「お客さまがどう喜んでお金を

払ってくれるのかな」、そのことを考えるだけです。

̶̶̶では、新規分野に入るときに、気を付けなくては

いけないことはどんなことでしょう。

西山名誉会長：たくさんありますよ。利益志向にいくと、

まずうまくいかないと思います。１個売ったら幾ら儲か

る、1,000個売ったら幾らになる。それを考えると、う

まくいかないと思います。やっぱりお客さまがどう喜ん

でくれるのかというところが原点。例えばお届けの方法

一つにしろ、値段の立て方にしろ、お客さま志向です。

お客さまは、ただ単に安ければいいというものではなく

て、この対価ならばこの商品、このサービスでOKかな

と思う。そのプライスラインの見つけ方ですよね。ここ

はいろいろ難しいと思います。だから、上げたり下げたり、

いろんなことをやるのですよね。

【コインランドリーという新分野に挑戦】

̶̶̶最近はナックとはまた別に、コインランドリー事

業も展開していると聞いています。

西山名誉会長：株式会社センカクと言います。

̶̶̶センカク。「洗濯革命」の略ですか？

西山名誉会長：そうです、「洗濯革命本舗」。長いので詰

めてセンカク。主婦の三大労働というのがあります。炊事、

掃除、洗濯。お掃除はダスキンで日本一になっています。

次は洗濯。ここで天下を取らねばと思いました。それが

発端です。今、360店あります。取りあえず1,000店を目

西山名誉会長：６年ですね。それで、３社、会社を訪問

しましたが、ほとんど役に立ちませんでした。それで最

後に４社目の会社に行ったのですが、その会社は27業種

を１社でやっていました。そこで、コングロマリットと

いう言葉を教えてくれた。

̶̶̶コングロマリット。

西山名誉会長：複合企業体です。同じ資本、同じ思想、

同じ人材力等々で異業種をやることが本当の経営だと。

これだなと思いましたね。これは生涯の宝だなと思いま

した。

̶̶̶ええ。そしてその後、どういったところから手を

付けていきましたか。

西山名誉会長：やはりあちこち商店街を見て歩いて、「植

木のレンタルもいいかなあ」とか考えていましたね。植

木のレンタルはやりませんでしたが、造花をリースした

フラワーリースを始めました。これが大成功。４週間貸

して、洗って、デザインを変えて、また持っていく。原

価が何十回転もするから、元手が安い。蔵前にこういう

のを仕入れている会社がいっぱいあるのですが、そうい

う会社を凌駕して、香港からの仕入れが日本一になりま

した。でも、そのうち、フェイク物がだんだん時代的に

駄目になってしまった。

̶̶̶本物志向になってきた。

西山名誉会長：それで、また事業を売ってしまいました。

̶̶̶その「そろそろ撤退しなければ」という見極めは、

どうやってつけているのですか。

西山名誉会長：勘ですね。「この商売は駄目だろう」とか、

「いや、まだ伸びるだろう」とか、「弱気言うな」とかね、

自分で自分を叱咤激励して。経営者が孤独ってよく言わ

れるのは、こういうことだと思いますよ。社員に相談で

きないですから。

̶̶̶そうですね。

西山名誉会長：「今こんなに隆々と栄えているけど、あと

３年後はどうなっていると思う？」なんてね。そうする

と社員がだんだんやる気なくなっちゃいますね。だから

そういうことは自問自答するのですよ。
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指そうと思っています。

̶̶̶そのコインランドリー事業自体は、後発だったの

ですか。

西山名誉会長：後発です。

̶̶̶後発でもいけると思ったのは、どうしてでしょ

う？

西山名誉会長：出店地の選び方だと思います。出店する

にあたり100項目ぐらいのチェックリストがあります。

̶̶̶100項目？

西山名誉会長：はい。例えば目の前の道路の幅が何メー

トルか、駐車が何台できるか、電気・水道・ガスの具合

はどうだとか、そういった項目がザッと100項目ぐらい

あります。

̶̶̶すごい。

西山名誉会長：それで、その中に民意・民度という項目

があります。候補地に住む方々の生活の活力です。例え

ば年齢が30代、40代が多い地域だと、子どもを持つ世帯

が多いと考えることができますよね。ということは、そ

の店舗には子どもの運動靴が洗える機械を入れるとか考

えますね。

̶̶̶ええ。

西山名誉会長：それから千葉の勝浦海岸のほうでは、海

の潮風で洗濯物がカラッとしないのだそうです。コイン

ランドリーなら、カラッと乾燥してそのまま畳んで持っ

て帰れるので、高齢の方が、軽トラが５台も６台も駐車

場で止まっています。以前は、若い人はお金がないから

行けなくて、40代、50代の人が一番使ってくれていたの

ですが、今では利用者の年齢層が下にも上にも伸びて、

全国にざっと１万6,000店ありますね。そのうち、うち

はまだわずか360店です。後発も後発ですよね。ただ、

追い上げはすごいですよ。毎年100店ずつ出しているの

で。

̶̶̶今、スタートして何年になるんですか。

西山名誉会長：３年です。

̶̶̶３年で360店舗。

西山名誉会長：はい。それで、日本のコインランドリー

１万6,000店を支えているのが、全世帯数の５％なのです。

対してアメリカは20％です。アメリカと国情の相違こそ

あれ、同じようにいくとするならば、15％のマーケット

の伸びがある市場なんですね。

̶̶̶まだまだ伸びしろがあるということですね。

西山名誉会長：そういうことです。もう一つ、風呂屋の

隣に昔からあるような古くて狭くて汚くて、３台、５台

しかない店舗がたくさんありますよね。昔は学生さんと

かが行っていたわけですが今は、95％が奥さん、主婦で

すよ。それで、その人たちは、同じ値段だったら、ご町

内に明るくて広くて清潔な店ができたら、そっちへ来る

に決まっていますよね。だから、古い店舗は大体向こう

５年の間に８割潰れると想定をしています。８割潰れる

ということは、さっきの利用層５％のうち、４％が新し

い店舗へ来る計算です。さっきの15％と足すと19％伸び

る。こんな業界、日本にないでしょう。まあコンピュー

ター関連事業ではあるかもわからないけど、普通の商売

ではないですよね。だからそこに一生懸命になっていま

す。一生懸命になって拡大をすることで、地域住民の奥

さん方に楽をしてもらうことになります。これで人生幸

せになるのです。人が喜んでくれると、喜んでくれた分

だけ、自分の徳の貯金が貯まると考えています。徳の貯

金という思想を私はずっと若いときから持っていまして、

例えばバス停で通勤のときに５～６人待っていたら、み

んな、あいさつをしないと思いますが、自分から先に「お

はようございます」と小さい声で言うと、相手も小さい

声で返してくれて、それがだんだん声が大きくなって、

言う人も２人になって、３人になって、５人になって、

そのうちみんな仲間になっちゃいます。すると、「ああ、

あのお姉さん、今日はいないけどどうしたのかなあ。か

ぜでもひいたのかな、出張なのかな」とか心配をしてく

れる。すなわち喜んでくれる。あなたがいないことを悲

しむ。

̶̶̶あ、なるほど。

西山名誉会長：喜ぶ。いることに喜ぶ。１円85銭振り込

まれてくる。これがばかにならない。そして、この残高
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が高まれば高まるほど、それが自分の人生の幸せ度への

バロメーターです。だから、人にいいことをやったり褒

めたりすると、自分が幸せになるのですよ。それと同じに、

商売で、ダスキンで60万軒も喜んでくれているのですよ。

水だって、そうですね。そんなに喜んでくれる人がいる

のだから、それをお届けしている人をつくった人は徳の

貯金が振り込まれてくるに決まっていますね。私は年々

幸せ度が高まっています。だから最近、女性にもてる、

もてる。あ、すみません（笑）

̶̶̶徳の貯金がもう本当に貯まりまくってる（笑）

西山名誉会長：はい。これは青天井ですから。

【趣味も仕事も一番を目指す】

̶̶̶少し仕事の話を離れまして、趣味についてもお伺

いしてもいいですか。町田市に美術館を開設していらっ

しゃいますけれども、そうすると、趣味はやっぱり美術

とか芸術鑑賞ですか。

西山名誉会長：イエス。

̶̶̶どんな作品がお好きですか。

西山名誉会長：モーリス・ユトリロ。絵画はユトリロ、

彫刻はロダン。

̶̶̶ユトリロ、ロダン。

西山名誉会長：それに世界の銘石、この３つです。

̶̶̶銘石、石ですか？

西山名誉会長：石です。

̶̶̶それらのロダン、ユトリロ、そして銘石っていう

のは、何かこう、つながりがあったりとか、どうしてそ

れを集めだしたとか理由はありますか。

西山名誉会長：小学校５年生のとき、ロダンの『考える人』

を粘土でつくったのですね。

̶̶̶結構難しいかも。

西山名誉会長：ええ、私はできませんでした。隣の席の

カズタカ君という子がいいものをつくりましたね。でも、

その子、中学２年のときに火事で亡くなってしまった。

そういう思い出があって、ロダンは思い入れがあります

ね。それで、本物のロダンの作品を見に行きたいと思って、

フランスまで行ったことがあります。国立のロダン美術

館に行って見てきました。やっぱりすごいです。その後、

作品を１つ、11億円で買いました。

̶̶̶でも、そういった美術収集のスタートともいえる、

ロダンとの出合いって、そのときの同級生の思い出で

あったり、ご自身の原風景の中にあるものなんですねえ。

西山名誉会長：そうですね。まさに原風景ですね。

̶̶̶ねえ。それから、作詞もなさるって聞いたのですが、

これは趣味ではないのですか？

西山名誉会長：いや、趣味の一つでした。今はやめちゃ

いましたけどね。でも、今でも日本作詞家協会の正会員

のままですよ。

̶̶̶うわ、すごい。今まで26曲おつくりになったと聞

いております。

西山名誉会長：はい。作詞は73曲あって、レコーディン

グが26曲です。

̶̶̶最近、西山会長が気に入っているものとか、夢中

になっているものは何ですか。

西山名誉会長：今一生懸命になっているのは庭園づくり

です。建設機械の免許を４つ取って、自分で運転してつ

くっています。

̶̶̶業者に頼むのではなくて？

西山名誉会長：ノー。

̶̶̶何でも一つのものを始めると、夢中になってのめ

り込むのですね、会長は。

西山名誉会長：錦鯉では全国優勝したこともありますよ。

̶̶̶錦鯉をご自分で育てたのですか？

西山名誉会長：鯉の大会があるんですよ。いかに立派な

鯉を育てるかっていう。

̶̶̶のめり込むと……。

西山名誉会長：のめり込むと一生懸命になります。１番

にならないと面白くないと思っています。
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̶̶̶すごいですね。何の分野でも１番を取る、ナンバー

ワンっていう目標を掲げることは大事ですか。

西山名誉会長：イエス。最も大事です。何の商売でも同

じです。地域で１番か、業界で１番か、製品力で１番か、

デザイン力で１番かって、何の業界でも同じですよ。例

えばね、富士山って日本一高い山だって誰でも知ってい

ます。でも２番目に高い山は知らないでしょう。

̶̶̶確かにそうですねえ。

西山名誉会長：そうです。１番だけ有名になるのです。

だから１番になりたいと、ずっと思っていました。

̶̶̶やはり目標をしっかりと掲げていく。それも大き

な目標って大切ですね。

西山名誉会長：絶対そうです。

【新規事業に取り組む中で大切なこと】

̶̶̶では、あらためて仕事の話に戻りますが、今後の

目標をお聞かせください。

西山名誉会長：今、センカクを始めて店舗数は360店で

すが、これを1,000店に持っていきながら、その間にジャ

スダック上場させたいです。ただ、今、コロナでなかなか、

証券会社とか、証券取引所とかが時間がかかるように

なってしまいましたけどね。まあ来年、上場できると思

います。ジャスダックへいったら、やっぱり次を狙って

いきたいとも考えています。

̶̶̶最後に、新しい事業に挑戦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聞きしたい

と思います。新規事業に取り組む中で、大切なことは何

だと思いますか。

西山名誉会長：３つあります。

̶̶̶３つ。

西山名誉会長：１つ目は、いかにこの商売がお客さまの

ためになるか。地域のお客さま、あなたのお客さんのた

めになるか考えること。これが一つ。

̶̶̶はい。

西山名誉会長：それから２つ目は「リン、ガバ、ハネ」。

̶̶̶何ですか、それは。

西山名誉会長：目覚ましが「リン」となったら「ガバ」っ

と「跳ね」起きる。

̶̶̶リン、ガバ、ハネ（笑）

西山名誉会長：リン、ガバ、ハネ。朝、どうせ起きるの

だから、グズグズしていると、駄目な人間になるような

気がして、自分はガバっと跳ね起きています。ここで俊

敏性とか、決断力とか、勘、直感力が身に付きます。こ

れを実践できない人は、何をやっても駄目です。

̶̶̶会長、３つ目は。

西山名誉会長：３つ目は「今やれ、すぐやれ、早くやれ」。

普通の人を見ていると、何事も、やることが遅いと感じ

てしまいます。人と商談するのに、長々と世間話から始

めて、「いや、今日お伺いしたのはですねえ」なんていう

のは、愚の骨頂だと、自社の社員には言っています。「電

話は３分」、「お話５分」。それでまとめられる才能を身に

付けろと指導しています。そうすると、何事もどんどん、

どんどん時間がもったいなく思えてくるので、早くなっ

ていきますよ。例えば「君、これ、やってください」っ

て言うと、「わかりました。来週、月曜日にやります」と

か言う人がいます。「何で来週なんですか」って言うと、

「いや、今日はもう木曜日です。明日の金曜日は忙しい

ので」って言うものですから、「明日忙しいとしても、こ

れが成功したらどうなると思う？結果を予想して、今取

り組みなさい」と言うと、「じゃあちょっとこれ、片付け

てから」なんて言うものですから、「そうじゃない。今。

片付けは後にして、今やれ」と私は言います。これが「今

やれ、すぐやれ、早くやれ」ということです。普通の人は、

何事にも流されてしまう。逆にそれができる人が、成功

する人だと思います。

̶̶̶はい。今日のトップインタビューは株式会社ナッ

クの西山由之名誉会長にお話を伺いました。さあ、それ

ではここで１曲、お届けしたいと思います。これ、いつ

ぐらいにつくった曲ですか。

西山名誉会長：10年ぐらい前かもしれませんね。
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̶̶̶ああ、そうですか。ちょうど、アキバとか……。

西山名誉会長：はい。東京には秋葉原というところがあ

りまして、そこをアキバと通称言いますけれども、そこ

はもう萌え萌えの社会と言われています。

̶̶̶そこに、ご自身も何回か通われて……。

西山名誉会長：はい。萌え萌えカフェに通って、アキバっ

ていうのはこういうところかという勉強をしました。

̶̶̶え、お幾つのときに？　68歳のときにおつくり

なったということでしょうか。

西山名誉会長：67～68歳でしょうね。

̶̶̶ねえ、10年前ということは。うわあ、感覚がお若

い。

西山名誉会長：机に向かっているだけじゃ世界が狭いで

すからね。

̶̶̶はい、お届けいたしましょう。桜組２期生で『運

気上昇アキバの魔術です』。作詞は西山由之名誉会長。

今日はどうもありがとうございました。

西山名誉会長：ありがとうございました。

保証協会からのお知らせ

年末 特別金融・経営相談会について
̶̶̶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、年末 特別金融・経営相談会について、群馬

県信用保証協会の磯さんにお話しを伺います。磯さん、

よろしくお願いします。

磯調査役：こちらこそよろしくお願いします。

̶̶̶保証協会では、経営上の課題や資金繰りなどに関

するご相談をいつでも受けていただけるのですよね。

磯調査役：はい、保証協会の保証課では、午前９時から

午後５時10分までの営業時間内であれば　いつでも中小

企業・小規模事業者の皆さまからのご相談を承っており

ます。

̶̶̶さて、今回ご紹介する、年末 特別金融・経営相談

会はどのような相談会ですか。

磯調査役：年末は、一般的に事業活動が活発になり、事

業者の皆さまの資金需要が高まる時期となります。こ

うした時期には、中小企業・小規模事業者の皆さまの

資金繰りなどに関する相談ニーズが高まるため、相談

業務の体制を拡充して、午後８時までご相談を承りま

す。

̶̶̶仕事が忙しく、普段はご相談ができない経営者の

方でもご相談していただけるように、午後８時まで対応

しているのですね。相談会の開催日や具体的な会場はど

ちらになりますか。

磯調査役：相談会の開催日は令和２年11月30日の月曜日

から12月４日の金曜日までの５日間となります。会場は、

前橋市大手町の保証協会の本店となります。

̶̶̶保証協会では、創業支援に力を入れていて、普段

から創業希望者のご相談も受けていますよね。今回の、

年末 特別金融・経営相談会は創業希望者のご相談も対応

していただけるのですか。

磯調査役：はい、相談会では創業に関するご相談も承り

ます。また、創業を希望する女性の方は、女性創業応援

チーム「シルキー クレイン」のメンバーで対応すること
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ができますので、ご希望される方はお気軽にお申し出く

ださい。

̶̶̶普段はお勤めをされていて、通常の営業時間内で

はご相談に行くことができない創業希望者も、この相談

会で対応していただけるのですね。では、最後にもう一度、

年末 特別金融・経営相談会の内容を教えてください。

磯調査役：年末 特別金融・経営相談会は、令和２年11

月30日から12月４日まで保証協会の本店で開催いたしま

す。時間は、午前９時から午後８時までです。なお、こ

の相談会は、原則として事前予約制とさせていただいて

おります。相談会での相談をご希望される方は、経営支

援課までご連絡ください。電話番号は027-219-6003です。

相談に関する費用は一切いただきませんので、安心して、

お気軽にお問い合わせください。

̶̶̶経営上の課題や資金繰り、創業に関するお悩みは、

ぜひ、群馬県信用保証協会へご相談ください。磯さん、

今日はありがとうございました。

磯調査役：ありがとうございました。

チャレンジ企業紹介コーナー

株式会社群馬プロバスケットボールコミッション

　「チャレンジ・ザ・ドリーム～群馬の明日をひらく～」、

次に紹介するのは、バスケットボール男子Bリーグ２部

（B２）、「群馬クレインサンダーズ」の運営会社、株式会

社群馬プロバスケットボールコミッションの阿久澤毅社

長、59歳です。阿久澤社長は高校時代、桐生高校野球部

で甲子園に出場し、スラッガーとして注目された野手で

した。そして大学卒業後は教員となり、高校球児の指導

に当たってきました。それが定年間際の今年、なんとプ

ロバスケの世界に進みました。阿久澤社長に新しい世界

へのチャレンジについて伺いました。

̶̶̶阿久澤社長にFM GUNMAのスタジオにお越しい

ただきました。お忙しい中、ありがとうございます。よ

ろしくお願いします。

阿久澤社長：はい、こちらこそよろしくお願いします。

【収録風景：FM GUNMAスタジオにて】

̶̶̶初めに野球の話から伺っていきます。桐生高校時

代に出場した春の選抜では、王貞治さん以来の２試合連

続ホームランを放つなど、スラッガーとして注目された

と伺っています。プロに進もうとは考えなかったのです

か。

阿久澤社長：はい、考えませんでした。

̶̶̶えっ、どうしてでしょう。

阿久澤社長：そのときの結果については、ちょっと自分

で厳しめだったのかなという面も当然あります。

̶̶̶ああ、そういうことですか。

阿久澤社長：たぶんまだ自分で納得のいっていない部分

もあったし、そういうところがあったのかなって思いま

すね。だから今になって、もっと、もうちょっと甘くし

ておけばよかったなあみたいな（笑）。

̶̶̶そういう人生もあったかな（笑）。

阿久澤社長：そうです。それもありますが、十分満足し

ていますので、いいです、それで。

̶̶̶大学に進まれました。そして、大学卒業後は教員

となり、高校野球の指導者となったわけですが、やはり

16 GUNMA GUARANTEE MONTHLY REPORT



C h a l l e n g e  t h e  D r e am

選手としてプレーするのと、指導者というのは違います

よね。

阿久澤社長：本当に難しいと思います。というのは、人

からものを教わったことが僕自身もありますが、スポー

ツの世界で一番大事なことって、最終的には「自分で何

をつかめるか」という感じがしますね。

̶̶̶阿久澤社長ご自身は、スラッガーとして大活躍さ

れたわけですが、逆にできない生徒さんたち、球児たち

に対してのもどかしさというのは、指導者としてありま

したか。

阿久澤社長：いや、あまりないですね。というのは、生

徒それぞれにいろんな持ち味がありますから、こちらが

要求するレベルに達していなければ、それは少し待ちま

しょう、と考えます。どうやって待つかといったら、「こ

んな練習をしましょう」という提案をして待っていれば

いいだけですから、そこには当然個人差がある。それで、

いい結果が出ないときに、生徒自身に問題があることも

ありますし、私の教え方に問題があったということも

多々あるので、その辺を見ながらというか、その辺を探

りながらの三十数年間だったということだと思います。

̶̶̶まあ体の動かし方もそうですが、やはりメンタル

という部分も難しさってあるでしょうね、指導者として。

阿久澤社長：メンタルって本当に見えないですから、難

しいですね。この子の気持ちをどう上に持っていくかと

いうのは、基本的には褒めることだと思っていました。

ですから、そういう意味では、背中を押すことがよくあ

りました。当然その逆もありますから、僕の指導を受け

た人で、「そうじゃねぇだろ。いつも怒られたよ」ってい

う人もいると思いますけど、心の中では、本当に褒め続

けようという気持ちがありました。

̶̶̶今年３月まで、高校の先生として、勢多農林高校

におられましたけれども、７月にサンダーズの社長に就

任されました。これは、元プロ野球選手の金石昭人さん

の紹介だったと聞いています。

阿久澤社長：そうです。

̶̶̶ずいぶんと舵を切りましたね。

阿久澤社長：いや、その話をいただいたのが12月、しか

も暮れに近かったと思いますが、私の友人を介して、そ

の話をいただきました。あまり悩むことなく、「じゃあ

やってみようかな」と決断しました。

̶̶̶それはどうしてですか。

阿久澤社長：もう長年高校野球に携わってきましたが、

自分なりのやるべきことをやってきた。甲子園には行け

ませんでしたが、残りあと１年。あと１年やるかどうかっ

ていう決断もありましたが、「ここは新しいチャレンジも

一つの手かな」ということで、決断しました。

̶̶̶ご家族は何とおっしゃいました？　驚かれたで

しょうね。

阿久澤社長：家族どころか、知り合いまで皆さん、びっ

くりしました。

̶̶̶確かにそうですね。競技がまるで違うということ

で、正直、戸惑いなどはなかったですか。

阿久澤社長：ないですね。

̶̶̶ないのですか？

阿久澤社長：はい。基本的にそういうのをあまり考えな

いので。

̶̶̶すごい。

阿久澤社長：ちょっと話を戻しますけど、高校野球を指

導していて言っていたのは、「ヒットを打てない人は、『打

てなかったらどうしよう』っていつも考えている人なん

だよ。打てる人は『ヒットを打とう』と思っているんだ

よ。『打ちたい』と思っているんだよ」っていう話はよ

くしていたので、それと同じことだと思います。ですから、

あまりそういうことを考えずに生きています。

̶̶̶「打てない、どうしよう」ではなくて、「打とう」。

阿久澤社長：「打とう。打ってやるぞ」。そっちのほうが、

毎日楽しいと思います。その結果については、良い、悪

いが当然ありますけど、まあ駄目だったらまたやり直せ

ばいい話ですし、そう思ってくださいということですね。

̶̶̶でも、阿久澤社長、やっぱりオファーを受けたも

のを全て受けるわけではなくて、何か触れるものがあっ
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たから決断したのではないかなと思うのですが。

阿久澤社長：そうですね。正直、金石さんが推薦してく

れたっていうのがうれしかったのですね。というのは、

金石さんは高校時代、PL学園高校でピッチャーだった方

ですが、学生時代以降42年間ですか、一度もお会いして

いなかったんですよ。当時は大阪へ練習試合に行きまし

て、金石さんと対戦しました。その時に僕がホームラン

を打っちゃったんですよね。しかも２本。その印象で、

今回のお話だと思うのですが、そこからつながってね、

42年後に、「群馬だったら阿久澤がいいんじゃねえのか」

みたいな話になって推薦してくれたのですね。その一言

がうれしかった。長年、生徒の背中をね、「頑張れ」と、

「ヒットを打ってこい」と、そうやって背中を押してき

たわけですから、今度は自分が「金石さんに背中を押さ

れたんだから、おれがヒットを打ってくるよ」と、そう

いう意味で決意しました。ですから、その姿を見てね、

そういったことを覚えている生徒がいたら、「ああ、監督、

頑張っているな」って思ってもらえればいいかなと思っ

ています。

̶̶̶私の姿を見てくださいということですね。

阿久澤社長：そうですね。

̶̶̶生き方、生き様を。

阿久澤社長：いや、そんな大げさではないですが、まあ

参考にしてくださいみたいな（笑）。

̶̶̶どこまでも謙虚でいらっしゃる（笑）。

阿久澤社長：はい、そんな感じですかね（笑）

【群馬クレインサンダーズ】

̶̶̶阿久澤社長は、バスケはご自身で経験があるので

すか。

阿久澤社長：はい、ありますよ、授業等で。

̶̶̶あ、授業等で。

阿久澤社長：はい。

̶̶̶まあ、そういう中で、どうでしょう。ご自身が社

長としてやっていくことに不安がありませんでしたか。

阿久澤社長：はい。バスケットをやる仕事じゃありませ

んから。例えば選手をうまくしようとかって、そういう

種類の仕事ではないので、もう全然違う観点で、バスケッ

トも野球も同じだろうなということだと思います。つま

り、私どもはある意味、サービス業なので、いかに多く

のファンを獲得するかとか、そういう仕事だと思います。

なので、バスケットボールを見にきた人たちが、「わくわ

くするな」とか、「楽しいところなんだな」っていうふう

に思ってもらえる、そんな場を提供するっていう仕事だ

と思っています。

̶̶̶愛されるチームづくりというのを非常に大事にし

ていらっしゃるというふうに聞いておりますが、これは

やはり高校野球とも共通点がありますか。

阿久澤社長：そうでしょうね。スポーツを見て感動する

ことって、結構共通していて、一つはチームが強いこと。

あとは、やはり選手が一生懸命やる姿を世の中の人、全
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てが格好いいと思ったり、素敵だなと思うことですね。

ですから、そういったチームになるためには、選手の諸

君に、まず自分のチームを愛してもらって、一生懸命バ

スケットボールに取り組んでもらって、いい結果を出し

てもらう、というサイクルをつくる。それができていくと、

県民の皆さんから、「我が群馬にはサンダーズがあります

よ」と自慢してもらえるかな、というふうに思っていま

す。

̶̶̶阿久澤社長がおっしゃる、いい結果、強いチーム

ですけど、そのための秘策とかはありますか。

阿久澤社長：いや、これがなかなか難しくて。まずチー

ム内の強化をどうしていくかとか、ヘッドコーチ中心に

日々取り組んでいます。それで、かなり大型補強をしま

した。B１から８人のプレーヤーを呼び寄せて、今まで

いた選手やヘッドコーチに加えて、新しいメンバーで取

り組んでいます。新しい形のサンダーズがどうつくられ

ていくのか、この過程を見るのも一つの楽しみなのか

なって思いますね。ですから、とにかく見に来てくださ

いということです。

̶̶̶最後に今後の目標を教えてください。

阿久澤社長：当面の目標は、B２を制覇してB１に上がろ

うということです。ただ、長期的には日本一を目指して

おります。本当に道は険しいと思いますが、群馬から日

本一のプロバスケットチームができるように努力してま

いりたいと思いますので、皆さん、どうぞ足を運んでく

ださい。よろしくお願いします。

̶̶̶高校野球の指導者からB２「群馬クレインサンダー

ズ」の運営会社に転身した阿久澤毅社長にお話を伺いま

した。今日はどうもありがとうございました。

阿久澤社長：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、宅配水「クリクラ」などの事業を展開する

東証一部上場会社、株式会社ナックの創業者、西山由之

名誉会長のトップインタビュー、そして後半は、バスケッ

トボールB２「群馬クレインサンダーズ」の運営会社社

長に就任した阿久澤毅社長のインタビューをお送りしま

した。

　「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～
【１月の放送のお知らせ】

令和３年１月７日（木）12:00～12:55
再放送　１月９日（土）  8:00～  8:55

ぜひお聞きください！
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