
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」。今日のトップインタ
ビューは、「おとうふ」のメーカー相模屋食料株式会社の
鳥越淳司社長、48歳です。最近スーパーで見かけるチー
ズのようなおとうふやウニのようなおとうふなど、ユ
ニークなおとうふたち。これらは相模屋のおとうふです。
そのような新しい商品で注目される一方で、木綿や絹と
いった伝統的な「おとうふ」のおいしさを追求し、1951
年に前橋市で創業したまちのとうふ屋さんは、今や売上
日本一の全国規模の会社になりました。この事業拡大の
立役者が三代目の鳥越社長です。鳥越社長に新商品の開
発や事業拡大などについてお話を伺っていきます。番組
後半は、桐生市梅田町で、かつて祖父母が経営し閉店し
ていた商店を復活させた若夫婦を紹介します。

トップインタビュー
相模屋食料株式会社
鳥越淳司 代表取締役社長
̶̶̶相模屋食料株式会社の鳥越淳司社長にFM 
GUNMAのスタジオにお越しいただきました。どうぞよ
ろしくお願いいたします。

鳥越社長：よろしくお願いします。

【収録風景：FM GUNMAスタジオにて】

【相模屋の事業展開】

̶̶̶鳥越社長には、この番組がスタートした年、2013
年に一度ご出演をいただいて、今回二度目のご出演とな
ります。

【プログラム】
■トップインタビュー
　相模屋食料株式会社
　　　　　鳥越　淳司　代表取締役社長

■保証協会からのお知らせ
　「環境経営Ｇエール保証」について

■チャレンジ企業コーナー
　貝之瀬賢人さん、沙季さん
　（田中商店）

◎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４年９月１日（第114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。「様々なライフステージで挑戦を
続ける企業の応援」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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その際には、アニメ『ガンダム』に関連したザクとうふ
が本当にヒットしていらっしゃいましたよね。

鳥越社長：はい、ありがとうございます。

̶̶̶相模屋食料の名を一気に全国に広めるような…。

鳥越社長：広がりましたかね。

̶̶̶広がりましたね。今でも覚えているのですが、
100％趣味でつくったとおっしゃってましたけど。

鳥越社長：そうですね。『機動戦士ガンダム』が小学校
時代から大好きで、それをおとうふといつかコラボして
みよう、みたいな話をして、実現して夢がかなったって
いうような感じですね。

̶̶̶もうあれから…。

鳥越社長：10年ですね。2012年ですから。

̶̶̶10年！早いですね。

鳥越社長：はい。

̶̶̶前回ご出演いただいた際に鳥越社長は、おとうふ
をもっと面白くしたいと話していらっしゃいました。ザ
クとうふ以降、チーズのようなおとうふや、肉質感たっ
ぷりのがんもどきなど、おとうふをほんとに面白くして
いますよね。

鳥越社長：はい、ありがとうございます。おとうふって
ものすごい可能性を秘めてますので、いろんなものにも
チャレンジできるんだっていうようなのを実現できたか
なと思っています。

【新商品の開発】

̶̶̶最近、ウニのようなおとうふを開発されて、これ
が大ヒットしたそうですね。

鳥越社長：おかげさまで大ヒットしまして、ある方にア
ドバイスいただいたんですけれども、「おとうふって、シ
ンプルだから何にでも合うんだけれども、癖になる味が
ないから、また食べたいなって思ってことってあまり多
くないよね」っていうような話をいただいて、「ああ、確
かになあ」と思ってですね、何にでも合うからこそ市場
はものすごく大きいんですけれど、「今日はとうふを食い
たいな」っていう方って、あまり多くはいらっしゃらない。
確かに癖のあるものって、人でもそうだと思うんですけ
れど、癖のある方と完璧な人っていうふうに２つに分か
れたとしたら、完璧な方って、また会ってもいいかなと
は思いますけれども、それほどではないというか、癖の

ある方は、「うわあ、もう一回会いたいな、この人」みた
いな、「面白そうだな、この人」っていうのと一緒で、そ
んなもう一回会いたいおとうふをつくってみたいという
ことで、ウニのような癖ありまくりのおとうふをつくっ
たっていうことです。

̶̶̶これらの新しい商品、どのように開発しているの
か聞かせていただきたいんですけれど、やはり開発専門
の部署が置かれているのですか。

鳥越社長：開発室というのはあるんですけれども、私の
思いつきでやっていますので…。

̶̶̶えっ。

鳥越社長：開発室に女性が１人いますけれども、彼女が
開発しているわけじゃなくて、私が思いついて、「ここで、
こういうので、こういう感じで、こういうので、やって
いくぞ、ドーン」みたいな、「ああ、また始まったよ、こ
の人」みたいな感じの目で見られながら。でもやってく
れるっていうような、そんな感じで、やっています。

̶̶̶開発室があって、白衣を着た人たちが、研究して
いるのかと思いました。

鳥越社長：それは大企業のやり方なので、私たちは中小
企業ですから、大企業のまねごとをしたって、うまくい
かないでしょうし、そもそもつまんないじゃないですか。
結局大企業さんのやっている規模にはできないですから、
そんなの追い求めたってしょうがないので、私たちはゲ
リラ屋としてですね…。

̶̶̶ゲリラ屋。

鳥越社長：「これ、面白そう」とか、「これ、いい」とか、「あ
あ、いける」っていう、「ドーン、行けー」みたいな話を
しながらやっていって。私たちはおとうふであればトッ
プメーカーですし、おとうふのことはもう知り尽くして、
日本一、世界一おとうふを愛しているっていうふうに
思っていますので、「おとうふだったら何でも私たちはで
きるぞ」っていうような自信を持って、あとは勘と思い
で突っ走るっていう感じです。

̶̶̶鳥越社長は先代の娘婿ということで、入社後２年
間は、朝からとうふづくりをなさっていたと聞いていま
すが。

鳥越社長：そうですね。おとうふのメーカーに入ったので、
おとうふづくりをできなくてどうするんだっていうふう
に思って、朝１時から…。

̶̶̶朝１時ですか？
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鳥越社長：はい（笑）。私の場合は実際に毎日おとうふ
をつくっていましたので。おとうふを固める工程を寄せ
るって言うんですけれども、寄せて、「今日のおとうふど
うかなあ。今日の豆乳どうかなあ」っていうのを調整し
ながらやってきましたので、今、新しい商品も自分の力
でつくれますし、おとうふの目利きができるというんで
すかね。

̶̶̶アイデアって出てきます？

鳥越社長：どんどん出てきますね。

̶̶̶すごい（笑）。

鳥越社長：おとうふのことばっかり考えていたら、さっ
きの癖になるおとうふもそうですが、「癖になるおとうふ、
ないよね」って言われたときに、どう感じるかだと思う
んです。少なくとも私たちは、「ないよね」って言われた
ら、「あっ、つくりゃいいじゃん」っていう（笑）。ない
から駄目だとか、持ってないものを一生懸命悔やんだっ
てしょうがないんで、「ないならつくればいい」じゃあ
「癖になる味、何だろう」っていうと、「これ、絶対魚介
の味だよな」っていうような発想で、だしとおとうふっ
てものすごく合うんです。だから、魚介のだしと、ウニ
に近いような形にしていって、ウニ味のおとうふじゃな
くて、おとうふでつくったウニにしようというふうに思
えると、「あれも、これも、こういうのもいけるな。ドーン、
できました！」っていう感じになりますね。

̶̶̶本当はいろいろなご努力もあって、時間もかかる
んでしょうけど、社長から話を聞いていると、本当に楽
しそうに、どんどん、いけ、いけと…。

鳥越社長：そうじゃないと、新しいものなんて生まれな
いと思うんですよね。大企業さんが別に悪いとも思いま
せんし、素晴らしいと思いますけど、いろんな市場調査
をして、いろんな技術を持ってきて、どういうふうに組
み合わせて、ターゲットがどうでって一生懸命やられた
ものも、少なくともやっている方々のモチベーションっ
てどうかっていうと、自分のセクションだけでたぶん満
足されると思うんですね。私たちは別にそんなにセク
ションがいっぱいあるわけでもないので、みんなで分か
ち合おうっていうふうになると、最終商品に向かってお
れが思っているイメージはこうなんだって示して、みん
なでそれに突っ走ると楽しいじゃないですか。

̶̶̶周りの方から「これはどうかな」って反対される
ことはないんですか。

鳥越社長：反対するっていうのもないですが、あきれて

た時代はありました。

̶̶̶どのあたりがあきれてました？

鳥越社長：最初のザクとうふはその最たるもので、「ガン
ダム好きな社長が、また何かやってるよ」、「何を遊んで
るんだ」みたいな感じで周りが思ってましたけれども、
ヒットすると、みんな、「あれは最初からいけると思って
たよ」みたいな感じの人たちがわんさか出てきて。やっ
ぱり実績で示すと、「何かあるかもしれない」、「何だかん
だいって、こいつ、絶対形にするんだろうな」っていう
ふうに見られるようになると、最初は、笑うだけだった
ものが、どうせやるんだったら、「おれ、これ、できるか
もな」みたいな感じになっていきました。よくお話しす
るのは、居酒屋話を本気でやろうとするかどうかってい
うふうに思ってまして、居酒屋で話しているときって、
いろんなアイデアを出すじゃないですか。

̶̶̶出てきますよねえ。

鳥越社長：「こんなの面白いよね」「あんなの面白いよね
え」って言うと、「あっ」と言って盛り上がるんですけど、
普通は次の日になったら、「昨日やってた話って、飲み会
の話だから」っていって流されちゃうと思うんですけれ
ども、これを次の日になっても「昨日、こんな話をして
たよねえ」とか、「これはよかったよね。やろうぜ」みた
いな、そんな話を本気でやれるようになると、いろいろ
なものが出てくると思いますし、楽しさが倍増して、ど
んどんアイデアも出てくるっていうような状態になる。
あともう一つポイントとしては、100％を目指さないと
いうことをやってるんですね。世の中、完璧なものがい
いみたいな感じで思われがちですけれども…。

̶̶̶確かに。

鳥越社長：たいがいのものって、大体８割ぐらいいったら、
あとの２割っていうのは、汚い言葉かもしれませんけど、
大体カスだと思っているんですね。８割を一生懸命楽し
んでやっていけばいいので、５割でいいというふうに
思って、６割～７割いったら、私は中小企業であれば、
それは成功だって言って、７割いったらあとの３割は、
捨てろといってます。別に残敵掃討は要らないから次の
戦場に行くぞみたいな感じの話をして、その代わり、ス
ピードは一番でやるんだよっていうようなやり方が、中
小企業は勝てる秘訣だと思っています。

̶̶̶逆に捨てるというか見切るということも大事とい
うことですか。

鳥越社長：そうですね、はい。
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そのあたりのお話も、この後、じっくりと伺っていきます。
さて、その前に１曲お届けしましょう。リクエスト曲、
YOASOBIで『群青』、いただきました。どういう時に聞
くのですか。

鳥越社長：夜、いろんなことを考えてるときに聞く曲で、
元気になりながら、いろんな構想を考えるっていうのを
ずっとやっています。

̶̶̶今も夜にお仕事をなさりながら、構想を練るとき
にこのYOASOBIを聞きながらということですか。

鳥越社長：はい。

̶̶̶お届けしましょう。『群青』。

【商品ラインナップ】

【相模屋グループ】

̶̶̶相模屋食料のグループ会社が10社あり、このうち
８社がおとうふ屋さんですけれども、これらの会社は
M&Aしたそうですね。

鳥越社長：そうですね、はい。

̶̶̶これはどうしてですか。

鳥越社長：おとうふ業界が今ガタガタで、大体１年間に
500件から1,000件のおとうふメーカーとおとうふ屋さん
が消えているという状態なんです。それを何とか救いた
いっていう思いから、10年前より始めました。

̶̶̶でも、M&Aで救済するということは、経営がう
まくいっていなかった会社ということで、問題も山積だ
と思うのですが、どうやって再生をされたのでしょうか。

鳥越社長：問題は山積というか、問題しかないっていう

̶̶̶そこの判断は大事ですね。

鳥越社長：そうですね、捨てるもののほうが多いってい
うこと。さっき１人でやってるというお話をしましたけ
れども、それも一つのポイントで、合議でやってると、
すごい尖っている企画が丸くなっちゃうんです。

̶̶̶ところで、なぜここまでいろいろな商品を鳥越社
長は開発しているんですか。

鳥越社長：おとうふの世界を広げていきたいっていう思
いと、日本にはおとうふというものがあるっていうのを、
胸を張って言いたいというふうに思って。今、この植物
性食品、プラントベースフードが全盛になって、どんど
ん欧米から入ってきて、欧米のものって日本人は大好き
ですから、片仮名言葉と３文字の英文字で固めると、な
んかすごいっていうふうに思って…。

̶̶̶なるほど。

鳥越社長：それはそれで本当にすごいと思うんですけれ
ども、その陰で、日本に昔からあるものがダサダサで、
全然駄目だよっていうのは、それはちょっと違うんじゃ
ないかなと思っています。日本にも固有の素晴らしいも
のがあって、特に「植物性食品なんか」と言わせてもら
いますけれども、大豆でつくった何かって、日本人は、
ずっと昔からやってるんです。

̶̶̶もうずっと取ってるわけですよね、私たち。

鳥越社長：表現方法が下手くそだった、もしくはちゃん
と努力をしてこなかったから、欧米からプラントベース
フードって言葉が入ってきたときに、「私たちはもう、
ちょっと全然駄目だし」ということじゃなくて、時代の
ど真ん中なんだから、それに合わせた商品開発をして、
時代が来た側に立てばいいじゃないっていうふうな考え
方でやっています。

̶̶̶時代が追いついてきましたね。

鳥越社長：ああ、そうですね。８年前に「ナチュラルと
うふ」という、今で言うプラントベースフードを始めた
ときは、「何それ？」みたいな反応でした。プラントベー
スフードって言葉自体もなかったですから。

̶̶̶そのような商品開発もあってでしょうか、相模屋
食料は年々売上を伸ばし、今や売上高が327億円で、日
本最大のおとうふ屋さんです。

鳥越社長：はい。ありがとうございます。

̶̶̶グループ会社が10社にも上るということですが、
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おとうふ業界では、絶対それはやってはいけないことで、
私がやりたいのは、その地方ごとのとうふ文化を守ると
いうことと、その会社を救済するっていうことですから、
彼らが、「ああ、よかったな」っていうふうに思ってくれ
なければやっている意味がないんですね。

̶̶̶ただの救済じゃ意味がないということですね。

鳥越社長：そうですね。事業拡大をやるんだったら、そ
んな面倒くさいことをやらないで、工場をぼんぼん建て
てやっていけばいいし、200万倍楽ですから。

̶̶̶え、200万倍？

鳥越社長：そうですね。N字の一番最初のところで、そ
の人たちの一番大事にしていたものを掘り起こしていく。
大体潰れそうな会社の特徴として、３分の１ぐらいに独
自の取り組み、製法や商品があって、３分の２は、どう
でもいいことを一生懸命やってる。業績が下がってくる
と、例えば売上を保たなきゃいけないということで、手っ
取り早く、安売りを始めるんですね。下がってきている
ときに安売りなんかやって、売上を上げようとしたら、
どん底にはまりますよ。本来誰でもわかるんですけれど
も、そうやってしまうことってあります。私が行くと、
まず、安売りは全部やめろと言います。「いや、売上、
下がりますけど、大丈夫ですか」って言われますけど、「ど
うせつぶれているんだから、いいじゃないか」という話
をして、その代わり、３分の１の独自のもの、この自分
たちの黄金時代に一番大事だったものを、絶対的にこれ
だけに集中して復活させるっていうことをやろうと言い
ます。それ以外は全部捨てろというような話をしていく
と、不思議と既存人材と既存設備で黒字化できてくるも
んなんです。よくある言い訳が、「僕たちはお金がなくて
新しい設備を入れられないから、こんなあり様なんです」
とか、「僕たちにはもう人材が全然いなくて、こんな人材
しかいないから、うちは全然駄目なんです」とか言うん
ですけど、そうじゃなくて、自分が大事にしているもの
をどこに置くかっていうだけでこれだけ変わるんだって
いうのを示して黒字化をしますと、「おれたち、やればで
きるんだ」っていうような…。

̶̶̶自信になるということですか。

鳥越社長：はい、モチベーションが上がりますので。そ
のまま、今度は彼らが一生懸命やってきたものに対して、
巨額の設備投資をガーンとしますので、一旦赤字にはな
りますけれども、モチベーションは高いままという状況
です。そこからは彼らが大事にしてきたもの、設備投資

ような状況で、私どもにお声がけいただける方々は、も
う破綻寸前の方々ばかりですので。

̶̶̶破綻寸前ですか。

鳥越社長：はい。今、おかげさまで駆け込み寺みたいな
位置づけになってきていますので、うちのグループで何
とか全力で助ける、まずSOSをいただいたら必ず行くっ
ていう形でやっています。

̶̶̶必ず行くんですか。

鳥越社長：必ず行きますね。

̶̶̶線引きとか、そのエリアとか、こういう状況だか
らとか断るケースはないんですか。

鳥越社長：全くありません。各地方で、おとうふの文化っ
て必ずあるんですね。それを支えているのは地方のとう
ふメーカー、とうふ屋さんですから、なくなってしまうと、
その地方のおとうふの文化ってなくなっちゃうんです
ね。

̶̶̶どのような手法で再建するんですか。

鳥越社長：行って、必ず再建をしますというような話を
するときに、その会社に黄金時代って必ずあるんで、「黄
金時代に何やってたか、思い出してみよう」っていうよ
うな話をまずするようにします。それって、絶対自分た
ち独自の強みだったり、地域性のあるものだったりとか
をやっていたはずなので、それを思い出して、掘り起こ
してやろうぜっていう姿勢でやろうとしています。手法
的にはN字の回復といってるんですけれども、通常でし
たらV字回復と言われると思うのですが、私どもに来る
段階でV字の下がっていくところはもうないので、どん
底からのスタートです。

̶̶̶ああ、なるほど。

鳥越社長：どん底からスタートして、まずNの一番最初
の線でまず黒字化をして、次は下がるほうですね、そこ
で設備投資をするんですけど、そして上がっていくとい
うような形なんですが。最初のこのNの上がるところが
ものすごくポイントで、ここでやるのは、通常の形と違っ
て、既存の人たちと既存の設備で黒字化をしますってい
う形を絶対的に守ってやっています。通常ですと、大体
M&Aをしますと、「あなた達のやってることは全部駄目
だ」みたいな話をして、「こちらのやり方を全部やるぞ」
みたいな形で、相模屋の機械を入れて、今までを全否定
するっていうのが一般的なやり方なのかなと思います。
ほかの業界はそれでできるのかもしれませんけれども、
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をしたものを回していくだけです。これは大変なんです
けど、最初のところで自分たちの自信を取り戻していま
すので、「あとは何とかできる」っていうような雰囲気を
つくってやっていくのが私たちのやり方です。ですから、
相模屋のやり方を押し付ける＝相模屋の人間が誰か常駐
をして派遣をしてやるということも一切していませんし、
彼らがやるためのバックアップをしますけれども、「こち
らのやり方を全部やれ」みたいなのは絶対しない。そう
すると、地方のおとうふ文化はまた活性化していきます。

̶̶̶そうですよねえ。

鳥越社長：はい。私たちとしては、その地方に独特なお
とうふ文化があって、新しいおとうふがどんなものでも
作れますので、段々と「これとこれとこれ、組み合わせ
ればできるかな」っていうのがパッと思い浮かぶように
なりますし、10年前、ザクとうふをやったころはそんな
ものはありませんでしたので、思いだけで突っ走ってい
ましたけれども、今となっては、ウニだとか、イクラの
おとうふを開発していますけれども。

̶̶̶イクラですか？

鳥越社長：イクラのようなおとうふですね。

̶̶̶どんな形なんでしょう。

鳥越社長：あと、カルビのような油揚げとかこういうの
も全部、その土地土地のおとうふの文化の成り立ちでで
きてしまうほど、おとうふってすごく奥深いものなんで
すよ。

̶̶̶おとうふマニアですね。

鳥越社長：そうですね。おとうふの職人さんって、当た
り前ですけれども、数字なんか弱いんですね。業績が悪
くなってくると、その人たちに苦手な数字を押し付ける
んですよ。「ロス率を下げろ」とか、「歩留まりを上げろ」
とか。そうじゃなくて彼らがやりたいのは、お客さんが
喜んでくれるうまいとうふをつくりたかったんですよ。

̶̶̶確かに。

鳥越社長：つくりたくて入って、つくりたくて腕を上げ
てここまできたのに、なんで歩留まりを上げろとか言わ
れなきゃいけないんだっていうのを、私たちが入ると逆
にして、「数字の方はこっちでやるから。でも、絶対にう
まいとうふをつくれよ」っていうような話をして、おい
しくなっていくとお客さまがどんどんリピートしていた
だけますし、勝手に歩留まりもよくなり、ロス率も下がっ
ていくんですね。どっちを先に主眼とするかで大きく変

わっていくっていうのが、おとうふのまた面白さの一つ
なのかなっていうふうに思いますね。

̶̶̶グループ会社は関東をはじめ、関西や北陸、九州
にあって、全国規模の展開になっていますけれども、先
ほど社長がおっしゃったように、相模屋食料の商品を全
国でつくっていこうという展開ではないのですね。

鳥越社長：そうですね。一番最初の10年前に始めたとき
は、私は乳業メーカーにいたものですから。乳業メーカー
としては、ナショナルブランドの牛乳があって、それが
基準となって地方の牛乳があるという構造がある。それ
が乳業界の強さなんじゃないかっていうふうに、大きな
勘違いをしていたんです。ですから、当時は、それが正
しいと思っていましたので、相模屋のおとうふを全国に
広めるために救済をやっていくというのをスタートして、
これがまた大失敗しまして。

̶̶̶へえ、そうですか。

鳥越社長：はい。相模屋のおとうふを広げるなんていう
のは、もう片腹痛い話で、よく考えればわかる話なんで
すけれども、牛乳の歴史って、日本では、たかだか200
年ちょっとなんですね。片やおとうふはっていうと、
1,200年も歴史があるんですよ。それはもう地方に、しっ
かりおとうふって根付いている文化なんですね。それを
全部、百把ひとまとめに駄目だなんて言って、「相模屋の
おとうふをやるぞ」っていうのは、冒とく以外の何物で
もないじゃないですか。やればやるほど救済案件が増え、
九州に行きました、関西に行きました、石川に行きまし
たってやっていくほど、「一番最初の自分の考えって間違
えてたな。」って思い知らされました。各地方にあるお
とうふの宝物を発掘する、その目利き力は持っています
ので、このすごいおとうふをその土地で発掘させるん
だっていうのに切り替えていったていう経緯になりま
す。
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【工場外観】

【趣味はおとうふ】

̶̶̶前回出演していただいたときは、趣味は仕事。
四六時中おとうふのことを考えているとおっしゃってい
ましたけれども、今も趣味は仕事ですか。

鳥越社長：そうですね。今は趣味、仕事というよりは、
おとうふっていうような感じです。ずっとおとうふのこ
とを考えていますので。

̶̶̶ずっとですか。

鳥越社長：ずっと考えて楽しいですから。それを人に話
すのも、商品として具現化するのも楽しいですし、何よ
りもプラントベースフードでおとうふに大きな波がきて
いますので、それに応えて「乗っかっていくぞ」みたい
な流れがありますので。

̶̶̶ひたすら攻めの姿勢ですね。

鳥越社長：そうですね。

̶̶̶仕事に向き合う、まさにおとうふに向き合うパ
ワーの源って何ですか。

鳥越社長：うーん、やっぱり好きだからですかね。

̶̶̶そうですよね。

鳥越社長：やはり「おとうふでこういうの、どうです
か」っていうような話があるときに、お客さまが必ず反
応していただけるので。あと、「次、何やってくるんだ」っ
ていうのを、一般のお客さまからもお手紙をいただいた
り、ホームページにメールをいただいたりとかというふ
うになってくると、「やってやるぞ」とか、「次も待ってて

ください」みたいになります。「今、温めてるの、結構
ありますので」とそんな感じです。

̶̶̶非常に変化の激しい時代に、私たちは身を置いて
おりますけれども、どういうふうに先を見ていったらい
いのんでしょうか。鳥越社長、アドバイスをいただけた
らと思いますけれども。

鳥越社長：いつも社員に言ってることなんですけれども、
「予測してもできないんで、予測なんかするな」と。「や
れないことをやったってしょうがないんで、一生懸命分
析して、こんなふうになりますなんて言ったって、当た
りゃしないよ、そんなもん」って。だからこそ、自分が
信じて、こうなるって思って、もしかしたらこうするっ
ていうようなものを考えて、それに爆走していくのが一
番なんじゃないかなと思います。先の読めない時代に、
天才の方々だったら別にそれは否定しませんけれども、
少なくとも私たち中小企業に、そんな未来を予測する能
力なんかありませんので、信じた道をズタボロになって
もやり遂げるんだっていうような、気合と根性の世界が
一番なんじゃないかなというふうに思います。

̶̶̶やっぱり気合と根性ですか。

鳥越社長：そうですね。片仮名に格好よく逃げるんじゃ
なくて、日本人だったら昭和の雰囲気でいいんじゃな
いっていうふうに思います。私は一番日本人が輝いてい
たのは、昭和の時代だと思っていますので。人によって
は昭和がもう非効率で、あんなもの、捨てるべきものな
んだっていう考え方もあるかもしれませんが、少なくと
もおとうふの業界では、昭和のあの空気と、やり方とが
一番輝いているんじゃないかなっていうふうに信じて
やっています。

【相模屋の今後】

̶̶̶相模屋食料の今後の目標をお聞かせください。

鳥越社長：目標はもう、日本のこの伝統食品、素晴らし
い伝統食品のおとうふを、文化を守り抜いて、未来をつ
くっていくというのが目標ですね。

̶̶̶前回は数字も確か上げていただいていたと思うん
ですけれども、売上1,000億円とおっしゃいました。

鳥越社長：1,000億円、そうですね。1,000億円って目標
は今も持っていますけれども、ただの数字なんで、それ
よりも、文化をしっかり守っていくということ、発展さ
せて、未来をつくっていくっていうのは、私たちにしか
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できないことなんで、やろうとしませんから、誰も（笑）。
なので、この使命を絶対全うしていくというようなのが、
今の大きな目標ですね。

【新規事業に挑戦する人へのメッセージ】

̶̶̶さて、最後になりました。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
めてお話を伺えればと思います。新しいことに挑戦する
ときに大切なこと、鳥越社長は何だと思いますか。

鳥越社長：前回もお話したんですけれども、夢は見るも
のじゃなくてかなえるものだっていうのは、今も思って
います。ずっと思い続けていたからこそ、夢がいろいろ
かなえられているのかなとも思っています。夢を見るの
はいいけれども、そこから絶対一歩踏み出そう、やろう
と思わないから一生できないだけで、やってみたら大概
のことはできますよっていうのは伝えたいです。

̶̶̶一歩踏み出すって、そこにはやはり失敗とか、う
まくいかないことっていうのも、たぶん壁としてあって、
そこがやはり皆さん、なかなか踏み出せないのかななん
て、私自身も思うのですが、どうやったら踏み出せます
か。

鳥越社長：失敗は必ずするんで、失敗を恐れるなじゃな
くて、失敗しにいきゃいいじゃないって考えることです
かね。

̶̶̶本当ですか。

鳥越社長：少なくとも私がやってきたことって、失敗す
るかどうかって言われれば、「必ず失敗する」って誰にも
言われましたし、自分も失敗するかもなとは思いました
けど、「失敗だったらそれでいいじゃん」っていうふうに
覚悟を決めて取り組めば、先ほどお話ししたとおり、で
きちゃうものなんです。完璧を求めたり、「ここが到達点
だ」みたいに自分で決めてしまって、失敗の数を数える
から、怖くなっちゃうんだと思うんです。いろんな方の
本を読みますけれども、大概、自慢話って失敗話じゃな
いですか。「こういう方でも失敗するんだ」って思いま
すすけど、それだけ失敗されているっていうのは、失敗
に向かって進んで、その中でできたこともあるってこと
なんじゃないかなとも思いますし、失敗が大きいほど、
できたことも大きくなるっていう、誰しも考えても普通
な話を信じられるかどうかっていう問題かなと思いま
す。

̶̶̶そうですよね。

鳥越社長：世の中にある格言って、大体が、誰もが「そ
れはそうだよね」っていうことばかりで、信じるか、信
じないかで、大きく分かれるんじゃないかなと思います。

̶̶̶鳥越社長は圧倒的に信じていますものね。

鳥越社長：そうですね、おかげさまで。

̶̶̶今日もたくさんの元気をいただきました。トップ
インタビューは相模屋食料株式会社 鳥越淳司社長にお話
を伺いました。それではリクエスト曲をお届けします。
宇多田ヒカルで『君に夢中』というこの１曲ですけれど
も、宇多田ヒカルさん、お好きですか。

鳥越社長：そうですね。あと、この「君」のところを「お
とうふ」っていうふうに思いながら考えると、歌詞もぴっ
たりなんで。

̶̶̶わかりました。じゃあ今日は私も「君に」を「と
うふ」に変えて聞いてみます。

鳥越社長：はい。ごろは合わないですけどね。

̶̶̶聞かせていただきます。今日はどうもありがとう
ございました。

鳥越社長：ありがとうございました。

保証協会からのお知らせ
「環境経営Ｇエール保証」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、「環境経営Ｇエール保証」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：こちらこそよろしくお願いします。

̶̶̶新しい保証制度「環境経営Ｇエール保証」の「環
境経営」とはどのようなものですか。

磯：はい、「環境経営」とは、環境問題に積極的に取り組み、
環境に配慮した企業経営のことで、企業の社会的責任を
果たすうえでも、重要なことです。当協会は、ＳＤＧｓ
などの視点を取り入れて、企業価値の向上を図ろうとす
る中小企業・小規模事業者を応援するため、令和４年１
月４日から「環境経営Ｇエール保証」の取り扱いを開始
しました。
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̶̶̶なるほど、環境負荷の削減に努力する中小企業を、
保証協会が保証制度を通じて、エールを送る制度なので
すね。では、具体的にどのような特徴があるのですか。

磯：はい、大きな特徴は２つあります。一つ目は、「環境
マネジメントシステム」の認証を取得した中小企業が対
象となります。具体的には、４つの認証を定めています。
まず、国際規格である「ＩＳＯ14001」（あいえすおー　
いちまんよんせんいち）次に、環境省が策定した「エコ
アクション21」や運送業界を対象にした「グリーン経営」
最後に、群馬県が認証を行う「群馬県環境ＧＳ」となり
ます。保証申込の際に、いずれかの認証書の写しをご提
出いただきます。二つ目は、保証料率を通常より一律０．１％
引き下げます。

̶̶̶割安な保証料で資金調達ができるのは、環境に配
慮した事業活動を行っている中小企業にとって、大きな
魅力ですね。県内中小企業の「環境経営」が、今後益々 
普及するといいですね。

磯：はい、そのように願っています。また、当協会では、
「環境経営」の更なる促進を図るため、「環境経営Ｇエー
ル保証」に加えて、「環境経営Ｇエールプラス保証」も同
時にスタートしました。この保証申込の対象は、「環境マ
ネジメントシステム」の認証を取得した法人に限定して
いますが、保証料率を通常より 一律０．２％ 引き下げま
す。制度の詳しい内容は、当協会ホームページをご覧い
ただくか、保証協会までご連絡ください。

̶̶̶「環境経営Ｇエール保証」と「環境経営Ｇエール
プラス保証」によって、環境保全に対する意識が、より
一層 高まりますね。

磯：はい、ＳＤＧｓなどの考えが加速していることを踏
まえると、環境経営の活動は重要な役割になります。今回、
ご案内した保証制度が、環境保全の一助になると、うれ
しいです。

̶̶̶今日は、保証協会の「環境経営Ｇエール保証」な
どについて、群馬県信用保証協会の磯さんにお話を伺い
ました。磯さん、ありがとうございました。

磯：ありがとうございました。

チャレンジ企業紹介コーナー
貝之瀬賢人さん、沙季さん（田中商店）
　「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、かつて祖父母が経営し閉店していた
商店を復活させた若夫婦です。営業を再開したのは桐生
市梅田町の田中商店。明治時代に開業し、日用品や食料
品などを販売して地域住民の生活を支えるお店でしたが、
10年ほど前に経営者が亡くなり閉店しました。その後、
閉まったままになっていたシャッターを開けたのが、貝
之瀬賢人さん、32歳、沙季さん、27歳の若夫婦です。孫
娘の沙季さんと賢人さんが、令和３年８月、二人三脚で
お店を復活させました。日用品や食料品だけでなく、ア
ウトドア用品の販売や、カフェも行っています。田中商
店を訪問し、お店再開のチャレンジの様子を伺いました。

【収録風景：田中商店にて】

̶̶̶桐生市梅田町の田中商店に来ています。店構えは
昔ながらの雑貨屋さんという感じで、中に入りますと、
野菜の直売や、日用品などの横に、アウトドア用品もた
くさん並んでいます。ここは何屋さんなんだろうという
感じですけれども、カフェスペースもあるんですね。キャ
ンプで使うタープが張ってあって、ロースタイルの机や
いすが並んでいます。キャンプ場に来た雰囲気も味わえ
ます。貝之瀬賢人さんと沙季さんにお話を聞きます。ど
うぞよろしくお願いいたします。

貝之瀬夫妻：よろしくお願いします。

̶̶̶賢人さん、率直に伺いますけど、ここはいったい
何屋さんなのでしょう？
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賢人さん：ここはアウトドアスタイルコンビニとなって
おります。

̶̶̶お客さまというのは、どういう方々なのですか。

賢人さん：平日と休日でかなり分かれるんですけれども、
平日は、近所のおじいちゃん、おばあちゃんが歩いてお
越しいただいたり、休日になると、アウトドア用品を目
当てに、お客さまが遠いところからもいらっしゃいます。

̶̶̶アウトドア用品がズラッと並んでいるのですが、
沙季さん、お二人の趣味がやっぱりアウトドアなのです
か。

沙季さん：そうですね。登山したり、あとは自転車に乗っ
たりっていうのがすごく好きで。あと、キャンプが好き
なので。

̶̶̶さて、そんな田中商店ですが、かつて沙季さんの
おじいさんとおばあさんが経営していたそうですね。ど
んなお店でしたか？

沙季さん：当時は日用品や食料品を主に置いていたんで
すけど、おじいちゃん、おばあちゃんとお客さまが何時
間もレジの前でおしゃべりをしたりとか、あとはご飯も
一緒に食べたりっていう感じですごく仲よく経営してい
て。あとはおじいちゃんが車で配達をしていたので、地
元の人にとってはとても助かる存在だったのかなと思っ
ています。

̶̶̶沙季さんからお話を聞いて、お店を復活させよう
とした賢人さんですけれども、もともとはどういったお
仕事をされていたのですか。

賢人さん：もともとは海外の洋上で石油を掘る、石油掘
削会社に勤めていまして、いろいろありまして、仕事を
辞めてからアメリカ横断に行きました。

̶̶̶どのぐらいの期間ですか？

賢人さん：１カ月くらいですね。そこでキャンプをしな
がら横断をして、アメリカの大自然にほれ込んでアウト
ドアが好きになりました。その後、日本に帰ってきてア
ウトドア関連の資格を取ったり、アウトドアショップで
仕事をしました。

̶̶̶賢人さんは、ご出身はどちらなんですか。

賢人さん：大間々町です。

̶̶̶そうですか。では、アメリカから帰ってきて、地
元に戻られたということですか。

賢人さん：そういう感じです。

̶̶̶そんなお二人が田中商店を継ぐという形になるわ
けですけれども、閉店したのは、沙季さん、いつごろだっ
たんですか。

沙季さん：今から11年前ぐらいですね。

̶̶̶どうして復活させようと思ったのでしょう。これ
は賢人さんからのほうがいいですね。

賢人さん：そうですね。私がずっと自分で仕事をしたい
願望があって、接客や人と話すのが好きだったので、い
ずれお店を持ちたいという夢があったんですけど、石油
を掘っている会社だったので、そういう会社を興すよう
な技術も知識もなかったんです。そういう話をしていた
ところ、沙季が、田中商店があるよということで、そこ
から、じゃあ何かできそうだなと思って、行動し始めま
した。

̶̶̶決意したのは、何が一番大きなポイントになりま
したか？

沙季さん：地元の方の声を聞いたのがきっかけになって。
もともと野菜を家庭菜園でつくられている方が、周辺に
多くて、でもどうしても畑が広かったりして、食べきれ
ない量の野菜をつくってしまう方が多いので、そうする
と近所の方に配ったり、親戚の方に配ったりしていたん
です。でも、年を重ねてそれもちょっと大変になってき
たので、野菜を置いてもらえるような場所が欲しいって
いう話を聞いて、うちが使えるんじゃないかなと思いま
した。

賢人さん：はい。

̶̶̶そういった近所の皆さんの声があってのスタート
なのですね。とはいいながらも、お二人とも事業をした
ことはない中で、どういう準備から始めていったのです
か。

賢人さん：そのお話をもらう前から、お店をしたいとい
う夢があったので、創業セミナーに通って、ちょっと勉
強はしておきました。

̶̶̶最初は店舗を構えるというのではなく、少しスタ
イルが違っていたと聞いておりますけれども。

賢人さん：はい。

沙季さん：そうですね、青空市場という形で、お店の外
でテントを立てて野菜の販売をしていました。

̶̶̶それがあったからこそ、今につながっているとい
う一番の学びって、どんなところでしょうか？
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沙季さん：自信を持てたところですかね。お客さまが朝
一番で並んでくださったりとか、近所の方が「頑張って」
というふうに応援してくださったりというのを直接聞け
たので、開業することに対して期待と自信が持てました。

̶̶̶そういった声が励みになりましたね。

賢人さん：そうですね。

̶̶̶その後、いよいよお店がスタートというふうにな
りましたが、品揃えに関しては、どんなふうにコンセプ
トを絞っていきましたか。

沙季さん：まず日用品とか食料品は、必要最低限のもの
から並べて、徐々にお店をやっていくうちに、こういう
のを置いてほしいとかお客さんの要望を聞いて、そこか
ら徐々に増えていった感じですね。

【田中商店　外観】

̶̶̶お店を開くのにあたり苦労した点というのもあっ
たかと思います。どういったことが挙げられますか。

賢人さん：やっぱり資金繰りと、お客さまの獲得ですね。

̶̶̶賢人さん、どんな工夫を、されたのですか。

賢人さん：我々、この辺だと若い世代なので、SNS、イ
ンターネットを活用して、お客さまにお願いしたり、ク
ラウドファンディングを使ってみたり、拡散力のあるメ
ディアを使っていろいろ試してみました。

̶̶̶地元の方には、沙季さんがお伝えするような役割
ですか。

沙季さん：そうですね。でも、結構お客さま１人来られ
ると、その方が口コミで広めてくださったりとか、「誰々

さんが来たから来てみた」なんていう声を聞くことが多
かったですね。

̶̶̶そうですか。開店から１年が経ちましたが、思い
描いていたように進みましたか、沙季さん。

沙季さん：最初は初めてのことばかりで、うまくいかな
いことの方が多かったんですけど、だんだんとやりたい
ことも増えて、見えてくるものもあったりして、少しず
つうまくいくようにはなってきたのかなと。

̶̶̶やりたいこと？どんなことが見えてきました？

賢人さん：梅田の自然を使った新しい活動とか、遊びに
来る方もいっぱいいらっしゃるんですけど、人が入る分、
ごみの問題とかもあったりするので、お店のことだけ
じゃなくて、梅田の町全体としてのこともちょっと考え
るようになってきました。

̶̶̶日用品とアウトドア用品、売上としてはどんな感
じですか、現在。

賢人さん：アウトドア用品が大体40％を占めておりまし
て、日用品、食料品が大体20％ぐらい。その他は、カフェ
が20％、オリジナル用品も大体20％ぐらいです。

̶̶̶今着ていらっしゃるのが、まさにオリジナルのT
シャツですか。

賢人さん：そうです。

̶̶̶ビーバーのかわいらしいトレードマークで。

賢人さん：お店を開いてからスタッフTシャツとして着
ているんですけど、キャラクターがお客さまにもなじん
できて、Tシャツが欲しいという方も結構多くて、オリ
ジナル用品をつくるようになりました。

̶̶̶そのほかにどんなオリジナル商品があるんです
か。

賢人さん：あとはアウトドアではかなり鉄板のシェラ
カップもつくっています。

̶̶̶最後に今後の目標をそれぞれお聞かせいただけれ
ばと思います。

沙季さん：まず、お店だけにとどまらず、梅田全体を使っ
てのイベントを開催したりとか、アクティビティを広げ
ていきたいなと思います。

̶̶̶賢人さんはいかがですか。

賢人さん：はい。知り合いからマイクロバスをいただき
まして、今後、移動販売とかも視野に入れてまして、大
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きなところに梅田の野菜を持っていって、そこから梅田
の良さを知ってもらったりとか、アウトドア用品も詰め
込めるので、緊急時や災害時には、災害時のヘルプ用の
車としても使えるかなとか、そういうこともやっていき
たいと思っています。

̶̶̶これだけアウトドア用品があると、この近くで
キャンプしたくなりますね。

賢人さん：そうですね。近くにキャンプ場がないので、
そういうのもつくっていきたいという夢もあります。

̶̶̶何か具体的に考えていることってあるんですか。

賢人さん：そうですね、近くに河川敷があるんですけども、
利用者のマナーとか騒音の問題で、今ずっと閉鎖されて
いる状態で、国土交通省の所有地なので、なかなかすぐ
には進まないんですけれども、行政と協力して、キャン
プとかバーベキューをできる場所として、また復活させ
たいと思っています。

̶̶̶梅田のアクティビティも増えそうですね。

賢人さん：そうですね。

̶̶̶貝之瀬賢人さん、そして沙季さん夫妻にお話を伺
いました。ありがとうございました。

貝之瀬夫妻：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、前橋市で創業し、今や売上日本一の会社に
なったおとうふのメーカー、相模屋食料株式会社の鳥越
淳司社長のトップインタビュー、そして番組後半は、閉
店していた祖父母の商店を若夫婦が復活させた桐生市梅
田町の田中商店を紹介しました。
　「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～
【11月の放送のお知らせ】

令和４年11月10日（木）12:00～12:55
再放送　11月12日（土）  8:00～  8:55

ぜひお聞きください！
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