
・「知的資産経営報告書作成支援セミナー」を
　開催しました!
・「求評・商談会に向けてのスキルアップセミナー」を
　開催しました!
・今月の新着図書～大分県立図書館～
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ソフトパーク開設30年記念イベントを
開催しました！
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「平成26年度中小企業取引動向調査」
結果報告
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　百貨店を取り巻く環境が大きく変わっていく中、現場で
どのように感じていましたか。
池辺　コンビニエンスストアもショッピングセンター（以
下「SC」）もなかった時代から次々と新しい業態が現れるに
つれ、お客様の暮らし方に対する考え方も変わり、様々な場
面で消費行動を使い分けるようになりました。現在、国内総
売上ではSCが約29兆円、ネットショッピングが約13兆円、
百貨店が約7兆円と言われています。そこで、今こそ百貨店
の存在意義を見つめ直す時期と考え、2009年から3年間か
けて取り組んだのが第一次中期経営計画であり、その一連
の取組が実を結び、2011年度を終えて百貨店75社中で売
上総利益率5位、営業利益率6位、経常利益率7位という成果
を得ることができ、続く2012年からの第二次中期経営計画
に繋いでいきました。そこではまず、企業理念を再構築し、
その実現に向けて邁進することから着手しました。新しい
企業理念はCSR（Corporate Social Responsibility＝企業
の社会的責任）重視の経営に立ち、「私たちはお客様の豊か
な暮らしとふるさとの文化の向上に貢献するため、時代に
即応した品質の高い『商品・サービス・ライフスタイル』を提
案します」と掲げました。単にものを売るだけでなく、お客
様の生活を高めていくことで、大分の文化向上に寄与し、地
域ナンバーワンを目指すというものです。

　消費増税後の業績はいかがでしょう。
池辺　増税前の3月は対前年130％と想定以上の売上とな
り、高級時計やインテリア家具等の高額品が売れました。し
かし、増税後の落ち込みが続き、この秋にどうにか前年並み
に戻りました。消費増税後は売れるものと売れないものが
二極化しましたね。さらに、お客様個人の中でも、お金を使
うもの、これは安くていいものといった具合に、区別するよ
うになっています。そこで、現場力強化を考慮すべく、私自
身も店舗を巡回しながら、社員とのやりとりを繰り返し、バ
トルフィールド・マーケティング（現場分析）を実践してい
くよう心掛けています。

　トキハグループは3店舗ありますが、それぞれの店舗戦略
は、どのように打ち出しましたか。
池辺　本店、別府店、わさだタウンの性格を明確にし、これ

　明けましておめでとうございます。皆さま方にはお健やかに新年を迎
えられたこととお慶び申し上げます。
　昨年の我が国の景気をみますと、消費税増税後の個人消費の反動減や
円安などの影響により、景況感の回復は鈍い動きとなっています。先行き
についても、円安による原材料高への懸念に加え、急速な市場環境の変化
など、不透明感もみられます。
　また、県内景気の状況は小幅な改善はみられるものの、天候不順や物価
上昇に伴う影響などから、弱含みで推移することが懸念されていますが、
皆さまには将来を見据え、しっかりとした経営基盤の確立に向けた取組
をお願いする次第です。
　このような中、当機構は昨年新たな取組として「大分県よろず支援拠
点」と「大分県６次産業化サポートセンター」を設置しました。それぞれ専
任職員を配置し、様々な経営相談に応じながら、最良の企業サポーターと
して支援を行っています。
　当機構は、これからも、県内中小企業の皆さまが意欲を持って明るい未
来に向けて進んでいくために、経営改善、新商品･新製品の開発、販路開
拓、取引あっせん、異業種や産学官との連携、人材育成など、中小企業支援
機関として総合的な支援を積極的に行ってまいります。そして、「目指せ、
中小企業のパワーアップ～「はじめの一歩の手助け」から「次の一歩の後
押し」まで～」を理念として、実のある中小企業支援事業を展開していき
たいと考えています。
　昨年は、当機構が所在する大分県ソフトパークが開設30年を迎えたこ
とから、大分県立美術館の誕生祭に合わせ、11月24日に記念イベントを
実施し、多くの県民の皆さまにお越しいただきました。
　また、本年2月25日・26日には県との共催で、別府ビーコンプラザにお
いて、ものづくりの大切さ・重要性を県民の皆さまに再認識していただく
とともに、中小企業の皆さまにビジネスチャンスを掴んでいただくため、
企業に蓄積された技術や製品を一堂に集め、県内外に広くアピールする

「おおいたものづくり王国総合展2015」を開催します。関係企業を始め、
多くの県民の皆さんのご来場をお待ちしています。
　当機構としては、本年も中小企業の皆さまが元気になるよう、職員一人
ひとりが更なる資質向上に努め、県や関係機関との連携を密にし、ご期待
に的確に応えられるよう、一生懸命頑張る所存でございますので、変わら
ぬご支援をよろしくお願い申し上げます。
　結びに、本年が皆さまにとりまして飛躍と発展の年となりますことを
ご祈念申し上げ、新年のご挨拶といたします。

平成27年元旦

新年座談会らしく若手経営者の意欲的な意見が聞かれた

後列左から　理事長 姫野 淸高　専務理事 田中 敏雄
前列左から　西嶋 真由企 氏　久家 里三 氏　片山 勇 氏
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「創造おおいた」への
ご意見・ご感想をお聞かせください。
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裏表紙の有料広告掲載ご希望の企業様を
お待ちしております。お気軽にお問い合
わせください。

伝わる広報のつくりかた
支援の現場から 12

　東九州自動車道の開通、大分県立美術館の開館、大分駅ビルオープンと、2015年は大分県にとって大きな変革の時
期となる。国内では円安株高傾向、消費増税の延期、そして疲弊する地方経済の活性化に向け、ローカル・アベノミクス
が本格的実施と、経営者を取り巻く環境は激変している。今回の特集は新年に当たり、大分の若手男性経営者 3名を迎
え、当機構の姫野淸高理事長と新春特別座談会を実施。未来に向けて果敢にチャレンジする姿勢が伝わってくる、力あ
ふれる座談会となった。

姫野　本日は新年に当たり若手男性経営者の方に集まって
いだきました。まずは起業又は事業継承の時期やきっかけ
をお聞かせください。

久家　当社は1860年（万延元年）創業の酒蔵で、兄が4代目
当主として事業を承継していました。ところが1999年に病
気療養の身となり、清水建設で技術者をしていた私が兄を
手伝う形で帰郷。2004年から代表取締役に就任しました。
それまでとは180度違う仕事でしたが、建設会社で鍛えら
れた社会的なこと、協調性などは役立っているのかなと思
います。臼杵には醸造業など伝統ある老舗企業が多く、どう
事業承継をしていくか、先輩経営者に学ぶことも多いです。

西嶋　私は祖父が創業した当社へ1996年に入社しました。
13年間の現場勤務の後、工務、営業担当を経て昨年9月に社
長に就任したばかりです。弟も現場経験を積んでおり、技術
者の従兄弟と三者で力をあわせて経営に取り組んでいま
す。また、キャリアのある職人が定年退職を迎えた関係で、
同時期に若手職人との世代交代もうまく行えました。

姫野　会社全体の若返りが、事業継承を成功させたわけで
すね。

片山　当社は来年で創業50年を迎え、私は二代目となりま
す。専務であった叔父が亡くなり39歳で社長に就任。今年
で7年目になりますが、まだまだ未熟さを実感しています。
また事業を引き継ぐ2年前に株式会社Be-projectというIT
会社を起業し、事業の成功に向けて邁進しています。

姫野　情報化社会において最先端の事業に着手され、将来
が楽しみですね。皆さんの会社の強みと、経営者として力を
入れていることは何でしょう?　座右の銘などもあればお
話いただけますか。

西嶋　やはり祖父と父が築き上げた人脈は宝となってお
り、これに私の人脈作りを加え、大きな強みにしていきた
い。生産体制でいえば、当社は中小企業では珍しく二交代制
を採用しており、昼夜8時間の準夜勤体制となっています。
これにより短納期での対応が可能であり、取引先も「ニシジ
マへ頼めば他社の2倍のスピードで納品してくれる」と認識
されており、営業面の強みになっています。さらに事業とし
ては鉄工所では珍しい3次元加工に取り組んでおり、火力、
風力、水力発電のタービンブレード等に積極的に取り組ん
でいます。また、私自身の座右の銘は特にありませんが、先
程お話した人脈にも繋がりますが、「人の輪」が一番だと考
えます。お取引先とは、どうしてもコストの交渉になる場面
が多いのですが、最終的には信頼できる会社かどうかが判
断の分かれ目であり、これを解決するのは普段から良好な
人間関係を築いていることかなと考えます。

片山　当社は鍵とセキュリティの会社として、多くの皆さ
まに知られるようになりました。意外と思われるかもしれ
ませんが、鍵とセキュリティの両方を手がけている会社は
全国的に珍しく、これが当社の強みになっています。かつて
安全と言われていた日本も、最近は「自分の安全は自分で守
る」という防犯意識が高まっており、その対象も生命や財産
だけでなく、個人情報や食の安全など多種多様に広がって
います。当社の防犯、防災、防御分野における実績とノウハ ウは高い評価をいただいています。私自身も民間企業では

県内唯一の総合防犯設備士として大分県警察学校で若手警
察官に最新のセキュリティ情報などをお伝えする機会をい
ただいており、誇りに思っています。さらに、全国に130を
超えるネットワークを持つセキュリティハウスの参加企業
であることも、大きな強みです。これらはいずれも狭い業界
ながら、パイオニア的精神で取り組んできた成果だと自負
しています。また座右の銘ですが、豊の国商人塾の名誉塾頭
の緒方知行先生の言葉「世の中の不を解消し、新しい価値を
創造する」を掲げており、これは社是社訓にも使わせていた
だいてます。

姫野　確かにセキュリティ分野の裾野は広がっています
ね。一般家庭から店舗、工場と、業界を越えて安全意識は高
まっているように感じます。これにIT技術を導入した展開
をされているBe-projectにも、新しいビジネスチャンスが
期待されますね。

久家　当社の強みは、創業154年になる老舗ブランドとし
て地元の皆さまに浸透していることであり、先代の当主た
ちが築いてくれた財務基盤もこれに加わります。私として
は、次の世代に責任を持ってこの姿を繋げていくことです。
ここ数年、特に力を入れていることはコンプライアンス。お
酒を扱っているので、飲酒運転から酒税に至るまで法令遵
守に関わる部分を全社的に徹底しています。

姫野　大分県は焼酎が全国的に有名ですし、日本酒も美味
しい銘柄がたくさんあります。特に最近は、日本酒ブームが
少しずつ戻ってきていると聞きますが。

久家　この15年くらいは鹿児島の芋焼酎が第三次焼酎
ブームを牽引してきましたが、ここにきて東京の市場では
日本酒ブームが到来しています。特に純米酒や吟醸酒など
特定銘柄のお酒が伸びています。臼杵の米で造った当社の
特別純米酒も高い評価をいただいています。

姫野　それは期待が持てそうですね。では次に、若手経営者
としてご苦労された経験をお聞かせください。

片山　もともと当社は本屋からスタートしました。現会長
が中国・大連から引き揚げてから裸一貫で創業し、みかん箱
に本を並べて販売していたと聞いています。その後、文具
店、レコード店等を経て鍵屋、警備へと業態転換していった
のですが、鍵屋と警備をはじめてからは365日24時間対応
で働いていたことを父は誇りにしています。しかしその分、
定休日の導入など時代にあった労働環境を理解してもらう

ためには父と口論することが続きました。やはり新しいこ
とを受け入れてもらうのには苦労しました。ITに対する理
解も同様です。しかし、20年前にアメリカで開催されたセ
キュリティショーの視察でヒントを得て、別府で開催され
た日韓首脳会談におけるテレビ電話を使った遠隔監視警備
や、2002年サッカーワールドカップ大分大会におけるフー
リガン対策での防犯カメラを用いたインターネット警備な
どを導入して大きな成果を得ると、次第に理解を得られる
ようになりました。それまでパソコンの前にいると、遊んで
ばかりいると怒られていましたからね（苦笑）。

姫野　時代が移り変わるなかで、古い体制との葛藤に悩む
若手経営者は多いと思います。それを乗り越え、先代と協力
しながら新しい企業風土を作り上げていくことは並々なら
ぬ努力が必要でしょう。

久家　私が会社を引き継いだ時に苦労したのは、定年を迎
える社員が、いかにして後継に自らの技術を継承していく
か で し た 。職 人 の 世 界 は
往々にして先輩の技を口頭
だけで引き継ぐことが多い
のですが、それだけでは上
手く伝わりません。そこで
私は、書類や写真、動画など
を用いて、誰が見てもわか
るよう作業の標準化を図り
ました。その上で職人とし
ての技術を磨きあげていけ
る環境へと切り替えていき
ました。

姫野　伝統ある老舗で、長年培われてきた職人技が求めら
れる業界の事業継承には相当なご苦労がありますからね。

西嶋　私は社長に就任したばかりですが、やはり一番苦労
していることは引き継ぎです。これまで専務として営業と
生産管理の統括をしていたのですが、社長就任を機に弟へ
引き継ぐようになったのですが、現場も担当している彼は
苦労しています。一方、私自身も先代が築き上げてきた信用
と人脈をいかに維持して広げていくか、苦労といいますか
不安な部分もあります。私が入社した当時はバブル崩壊間
もない頃で、父が資金繰りに苦労していたのを間近で見て
いますので、自分だったらどこまでできるかという不安も
あります。

姫野　社会が大きく変動する中で社長になられた皆さんに
とって、不安な面も多々あるでしょう。しかし逆に、そうい
う環境の中で舵取りをするようになったことは、やりがい
もあるのでは?

西嶋　大いにありますね。むしろ楽しいと感じながら、あら
ゆることに挑戦していきたいと思っています。

姫野　まずは仕事に誇りを持つことが大切だと私は感じま
す。ところで今年は大分県にとっても新しい時代の幕開け
の年です。まず東九州自動車道の全線開通で九州管内に循
環型交通体系が誕生するため、たとえば小売業であればこ
れまでの商圏の概念が崩壊して、いかに自社を売り込むか
ビジネスチャンスを窺う年になりそうです。今回出席して
いる皆さんの業界でも、新しい事業を検討する上での視野
が大きく広がっていくと思われます。そういう意味では、今
年は自らの足元を見つめて、企業の強みを活かしていくに
は絶好の年になると予測されます。

西嶋　新規事業に取り組むと、いろいろな業界や行政の
方々と出会うと同時に、これまで設計や製造に関わってき
た人たちとも新たな接点が生まれます。これをいかに財産
にしていくかが重要ですね。

姫野　次に、皆さんは従業員や次の世代、そして社外も含
め、自社の強みや姿勢をどのような形で伝えていくようお
考えですか?

久家　私が帰ってきて、まず問題に感じたのは、お客様から
のクレームに対し、その時点では真摯に対応するにも関わ
らず、時間が経つとまた同じことを繰り返してしまうこと
です。そこで「お客様ご指摘対応シート」というものを作り、
商品に関する苦情や意見をまとめあげ、その対処方法を全
社員で共有するようにして、作業の標準化に繋げるように
しました。商品構成も少量多品種となっていますし、個々の
商品の優位性を社内外に伝えていく上でも、このシートが
大きな効果を発揮しています。

姫野　クレームはお客様をファンに変えることができる良
きチャンスと言われていますからね。

久家　お客様のご要望に対し、きめ細かに対応していくこ
とは非常に大切なことだと考えます。このほか社外発信と
いう点では、Face bookやツイッター等のSNSが効果的だ
ということを、最近特に実感しています。例えば芋焼酎を作
るための芋を搬入したことをアップすれば、「臼杵の野津で
穫れた芋ですか?」といったお客様からの反応が直接届いた
りするので、大きな手ごたえを感じます。

姫野　企業の活き活きした情報をどう発信していくかは重
要ですね。

西嶋　私は自社の企業力を、より強くしたいと考えていま
す。そのためには社員に会社の現状を把握してもらうため、
決算を公表する際に、より理解を深めてもらうよう努めて
おり、私自身も常に謙虚な姿勢で臨んでいます。社長になっ
てから業界団体など対外的に交流を深める機会が増えてお
り、そういう場では自社をより知ってもらうよう努力して
います。そういった中、発電用水車の製造は大分県工業連合

会の会合に参加したことがきっかけで着手しました。もと
もと当社が約30年前から手掛けていた技術なのですが、製
缶技術、組立技術、加工技術など、これらの製造技術を有し
ている会社は、全国でも当社くらいしかないといわれてい
ます。将来にわたり自然エネルギーの必要性が叫ばれてお
り、その先進地が大分県と言われるようになればと思い、当
社としても力を注いでいるところです。県内には業界で著
名な設計者もいますし、ここでも様々な人たちの智恵と協
力を得ながら、事業を進めています。

姫野　大分県の自然エネルギーに関する技術力の高さは、
県外にも広く知られています。循環型社会の形成に大きく
貢献することであり、引き続き御社の努力に期待します。

片山　創業50年を前にして振り返ると、当社は様々な業態
を経て現在に至っているわけですが、そこから今考えるこ
とは、どういう姿勢で仕事に臨み、社会に奉仕できることか
です。ただし、自分たちだけでできる範囲は限られているた
め、やはり人的ネットワークを作っていく必要性を改めて
感じています。Be-projectにおいては、まず社外ネットワー
クを強化して、そこからスタッフのスキルを高めていくよ
うにしたのですが、APU（立命館アジア太平洋大学）の留学
生から学ぶことは多かったですね。スマートフォンアプリ
を使った海外での事業展開や、自ら起業して当社のシステ
ムを販売する提案など、大きく刺激を受けました。私は3年
前からマラソンをはじめたのですが、そこから感じること
は、マラソンは個人競技ではなく励まし合う仲間や応援す
る人たちがいてこそ成り立つスポーツだということ。そう
いった中で、自分に限界を作らず、色々なことに挑戦する精
神を発揮していくことが大切なのです。APUの留学生と事
業を通じて関わりながら、同様なことを感じました。

姫野　皆さん、色々な経験をしながら、経営者として逞しく
なっている姿を感じます。それでは今後の経営戦略と今年
の抱負をお聞かせください。

西嶋　当社では大物加工ができる機械装置を新しく導入
し、この2月に完成します。大きな設備投資にはなりますが、
複雑な機械加工が可能になるため、積極的な事業展開を
図っていく計画です。既に受注は入っており、今後の展開が
楽しみです。それと同時期にベトナムからの実習生を3年契
約で採用しました。海外実習生は当社にとって初めてでは
ありますが、将来的には海外への工場進出も検討しており、
その足がかりにもなるかと思われます。現地では「人」の問
題が大きいと言われているので、彼らから情報やアドバイ
スなどもいただけるかなと思っています。

姫野　チャンスと思ったら果敢に取り組んでいく、これは
若い経営者にしかできないチャレンジ精神だと思います。
アベノミクスの成功は、地方経済の活性化にかかっています。
皆さんの力で、地方経済を活気づけてもらいたいものです。

片山　当社は昨年末に新社屋へ移転し、心機一転新たな気
持ちで新年を迎えました。これを機に今年は様々な事業展
開を計画しています。最近はスマートフォンやタブレット
などのモバイル端末が普及し、Be-projectにとっても大き
な チ ャ ン ス が 広 が っ て い ま す 。現 在 力 を 入 れ て い る

「i-NEXT」は、モバイル端末を使った映像管理システムで、
特にコンビニエンスストアでは遠隔からの店舗管理をサ
ポートできるので、これまで休日がなく負担の多かった店
舗オーナーの皆様に大変喜ばれています。

　これらシステムは県内だけでなく福岡県や佐賀県でも実
績が出てきており、先程も話に出ました高速道路開通によ
る九州管内の商圏拡大に伴う営業展開を積極的に取り組ん
でいきたいと考えています。さらにヘルスケア分野のシス
テムも開発中です。また、高齢者社会の進展とともに様々な
問題がクローズアップされてきています。以前当社でも「御
用聞きサービス」といって在宅で買い物をしながら安否確
認ができるシステムに取り組んでいましたが、今回開発し
ているシステムは靴底にGPSを内蔵させ、徘徊老人の防止
に貢献するものです。
　IoT（Internet of Things＝モノのインターネット化）が
加速し、様々な分野で当社の技術を発揮できる時代が到来

しており、意欲的に事業展開していきたいと考えています。
久家　私共の酒類業界では2000年代前後から大きな変化
が起きています。規制緩和による酒税法の改正により、かつ
ては酒屋でしか販売できなかったアルコール類が、スー
パーやコンビニなどでも販売されるようになりました。こ
れは、以前まで他の食品とは区別されていたお酒が、大きな
食品の中の一つのカテゴリーとなったわけです。これに伴
い酒類業界のマーケティング手法も変わり、商社を通じて
しか卸せない小売店も増えています。これは酒蔵のすぐ近
くにあるコンビニにも当社の銘柄を簡単に販売できないこ
とを意味し、仮に置いていただいたとしても、価格や在庫の
問題が生じてきます。そこで当社では新しい販路を拡大す
るに当たり、たとえば地元に密着した酒店や飲食店のほか、
日本酒を専門に扱っている店舗への営業展開を積極的に取
り組んでいます。そのためには臼杵の米や麦、芋など地元の
素材を使って地元の人が作ったという地域色を強く打ち出
すことが有効だと考え、実践しています。

姫野　時代の変化は酒類業界全体に大きく影響を及ぼして
おり、これに対応できる柔軟な対応力が必要ですね。

久家　もう一つの大きな流れが、2003年をピークに国内に
おけるアルコール全般の消費量が減少していることです。
新しいビールや焼酎ブーム、今年になってのウィスキー人
気などはありますが、全体の消費量に変わりはなく、その範
囲内で増えたり減ったりしているだけなのです。そこで当
社では海外での販売も視野に入れるようになりました。と
りわけ外国人には日本酒が人気で、吟醸酒や大吟醸などは
香港、シンガポール、カナダなどに出荷し、現地で喜ばれて
います。特に香港が軌道に乗ってきており、出荷量も順調に
増えており、今年は特に注力していきたいと考えています。
これは県が主催した現地での見本市や交流会に積極的に参
加した成果でもあります。

姫野　皆さんの話を聞いていると、社長自らが先頭に立っ
て取り組んでいくことが成功の鍵になっていると感じま
す。正に経営者の時代が到来しているということなので
しょう。現場に出て企業が置かれている状況を把握し、ス
ピード感を持って取り組んでいくことの重要性を感じまし

た。最後に大分県産業創造機構や支援機関に対する要望や
ご意見をお聞かせください。

片山　Be-projectは県のインキュベーター施設・i-Plazaか
らスタートしました。アドバイザーの方からご意見やご提
案をいただき、大変助かりました。その後、市街地活性化事
業の補助金によりガレリア竹町商店街の中にオフィスを構
えることもできました。経営革新承認に向けての指導や異
業種交流、各支援機関と連携した提案、販路拡大など多彩な
事業を展開しており、今後も引き続き中小企業に向けた支
援をお願いしたいと思います。

久家　先程も申し上げましたとおり、今年は海外展開に力
を入れていきたいと思っています。単なる視察だけに終わ
らせず、実のある海外視察を希望しており、そういうことに
関する支援や指導をいただきたいと思います。

姫野　昨年、台湾の経営者団体が大分へ視察に来られた際、
「日本には素晴らしい技術力があるが、グローバル展開が遅
れている。逆に台湾はグローバル展開には積極的であるが、
技術力は劣っている。」と話していました。これからはアジ
アの時代です。機構としても海外展開事業を含めた諸事業
に取り組んで参りたいと考えております。

西嶋　大分県産業創造機構には、経営革新から設備投資に
おける補助金の導入、融資制度の紹介など、多岐にわたりお
世話になっています。海外の取引先も機構の紹介が縁とな
り、そこから多種多様な企業との取引が始まりました。各種
の情報提供、人的交流の場の創出など、引き続き中小企業に
向けた支援を実施していってもらいたいです。それを活用
することができるかできないかは経営者次第であり、私た
ちも前向きな姿勢で経営に取り組んでいくことが必要と考
えます。

　昨年5月に社長へ就任して既に半年を越えましたが、簡単
な略歴をお聞かせください。
池辺　入社して間もなく本店3階の婦人服売場に配属され
て以降、現場経験が長かったのですが、2003年に総合企画
室の室長となり、改めて経営の視点からトキハについて考
えるようになりました。いかに収益体質の高い会社にして
いくかに取り組み、コスト面の見直しなどを図りました。そ
の後、商品統括部の部長となり、わさだタウンでも商品部部
長、執行役員になってからも商品政策部部長と、商品調達に
関する部署を通算8年経験させていただき、常務取締役を経
て2014年に社長就任となりました。

まで重なる部分もあった3店舗の目指す姿を明確にし、各店
舗にあった戦略を立案しました。まず本店は、圧倒的な地域
ナンバーワン店を目指し、旗艦店にふさわしいグレード感、
ここにしかないオンリーワンの品揃えを誇る、百貨店本来
の強みを活かした店づくりを打ち出しました。わさだ店は、
SCとして磨きをかけることを目指しました。実はオープン
当初、百貨店の発想で店づくりをしたものですから、一般的
なSCとは違う形態となってしまい、場合によっては本店と
お客様を奪い合う形になりかねませんでした。そこで思い
切ってデベロッパー的視点に立ってローコスト・オペレー
ションに徹するように方針を転換。自営店舗とテナント店
舗との調整を図り、GAPやロフトを始めとする新しいテナ
ントや店舗の誘致も進めました。結果的に、他には類のない
ハイブリッド型SCとしての特徴を際立たせることに成功
しました。

　百貨店がデベロッパーを兼ねる形態は珍しいのですか。
池辺　通常はプロパティマネジメント会社に運営を委託す
る形式が主流ですが、トキハのように百貨店の旗艦店があ
りながら、地域SCを手掛ける形態は全国的に珍しいとされ
ています。店舗数も売上も比率で見るとテナントが6割、直
営が4割となっています。百貨店ならではの上質なギフトも
あれば、ファストファッションもあるといった具合に、お客
様それぞれの消費ニーズに合ったマーチャンダイジングを
考慮し、販売チャネルに柔軟性を持たせた店舗形態を心掛
けています。

　同じく大規模SCであるパークプレイス大分に比べ、客層
も幅広そうですね。
池辺　ヤングファミリーだけでなく老若男女、親子三世代
に喜んでいただけるSCとなっています。新しく設けたジュ
ニアゾーンでは小学校高学年から中学1～2年を対象にし
た二つのブランド店がオープンし、親子で楽しめるフード
コートも充実させました。さらに食品ゾーンではデパ地下
のノウハウを導入する計画も進めています。従業員満足度
を考慮して営業時間は20時までとしていますが、他店と遜
色ないお客様サービスをご提供できると信じています。ま
た、東九州自動車道の開通に伴い、県南から宮崎地区のお客
様に向けたイベントや広告展開も積極的に実施していきま
す。パークプレイス大分さんのある米良で降りるか、わさだ

タウンそばの光吉で降りるか、駅ビルがオープンする大分
で降りるか、IC同士の競い合いにもなりそうですね（笑）。

　別府店も従来とは違った店舗戦略を展開されています
ね。
池辺　高齢者層が多い地域特性を考慮して、都市型のSCと
してマーケットを絞った展開に切り替えました。ここでも
百貨店の特徴を活かしながら、県下最大の売場面積となる
ファストファッションの『しまむら』が入居し、オフィスフ
ロアとしての貸出も実施し、収益性を重視した店づくりを
徹底しています。

　いよいよ大分駅ビルがオープンしますが、本店はどのよ
うな対策をお考えですか。
池辺　知人からは、この時期に社長になって大変だろうと
よく言われますが、むしろ私はワクワクしています（笑）。駅
ビルができ、大分県立美術館ができ、二つを繋ぐ動線上に商
店街があり、中心市街地が面となることで新たな客層が増
えることを期待しています。もちろん駅ビルのオープン当
初による影響は折り込み済みですが、新しい環境の下で本
店が百貨店としての存在意義を再確認する、良い機会にな
ると考えています。そこで掲げている3つのキーワードが

「グレード」「ファッション」「オンリーワン」です。「グレー
ド」とは単に高いものを置くというのではなく、お客様に
とって絶対価値の高い商品、最高のおもてなし、上質な空間
でお買い物をしていただく、つまり「品揃え」「接客」「店舗環
境」の三位一体で取り組んでいくことを意味しています。次
の「ファッション」とは、最新トレンドの発信基地としての
役割に加え、クリスマスや雛祭りなど、百貨店が得意とする
四季のイベントを通じた“旬”の提案を迅速に提供できる機
能を発揮していくことを指しています。最後の「オンリーワ
ン」は、本店にしかできないことにこだわった店づくりで
す。昨年の秋には投資額約20億円に及ぶ約10年ぶりのリモ
デルを実施しました。エントランスは天井を高く明るい空
間に改装し、新ブランドの導入はもちろん、地下1、2階の全
面改装、生活雑貨フロアの充実、大型書店や遊びパーク、中
庭オープンカフェも設置した子供雑貨フロア等々、抜本的
な大改装となりました。

　実店舗以外の部門とし
て外商部門とネットショッ
ピングに関する施策もお聞
かせください。
池辺　外商は百貨店なら
ではの営業部隊であり、九
州トップクラスの営業力
を誇っています。また富裕
層の確保というだけでな
く、マンツーマンにより直接お客様からご意見ご要望を伺
える数少ない機会であり、マーケティング的な位置付けも
担っています。一方のネットショッピングですが、ご来店で
きないお客様のために、こちらも大規模なサイトリニュー
アルを行いました。「トキネット」という名称で新たにオー
プンさせ、県産品ギフトを軸とした商品のほか、トキハイン
ダストリーの商材も含めた商品展開も好評です。また、早々
に取り組んでいたカード戦略では、友の会カード、トキハ
カード、ルッチャカード、外商カードの全てを併せると35
万口座となっており、これもまた実店舗を持つ強みをIT戦
略に活かしたサービスへと結びつけていく計画です。

　いよいよ来年は創立80周年ですね。改めて経営の指針を
お聞かせください。
池辺　中期経営計画により導き出された事業のコアは「ふ
るさと大分で圧倒的No.1の品揃えと感動を提供するおも
てなし」です。企業理念にあげた「文化の向上」を実現させる
には、「満足」だけでなく、「感動」が求められると考えます。
来るべき創立80周年に向けた記念事業プロジェクトがス
タートしますし、次の中期経営計画も立案します。80年間、
支えられたことを誇りに思い、県民の皆さまのご期待に添
えるよう社員一同、努力していく所存です。

1950年、大分市生まれ。
公益財団法人 大分県産業創造機構
理事長。
大分県商工会議所連合会会長。
大分商工会議所会頭。
株式会社桃太郎海苔代表取締役社
長。
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新春特別座談会

　百貨店を取り巻く環境が大きく変わっていく中、現場で
どのように感じていましたか。
池辺　コンビニエンスストアもショッピングセンター（以
下「SC」）もなかった時代から次々と新しい業態が現れるに
つれ、お客様の暮らし方に対する考え方も変わり、様々な場
面で消費行動を使い分けるようになりました。現在、国内総
売上ではSCが約29兆円、ネットショッピングが約13兆円、
百貨店が約7兆円と言われています。そこで、今こそ百貨店
の存在意義を見つめ直す時期と考え、2009年から3年間か
けて取り組んだのが第一次中期経営計画であり、その一連
の取組が実を結び、2011年度を終えて百貨店75社中で売
上総利益率5位、営業利益率6位、経常利益率7位という成果
を得ることができ、続く2012年からの第二次中期経営計画
に繋いでいきました。そこではまず、企業理念を再構築し、
その実現に向けて邁進することから着手しました。新しい
企業理念はCSR（Corporate Social Responsibility＝企業
の社会的責任）重視の経営に立ち、「私たちはお客様の豊か
な暮らしとふるさとの文化の向上に貢献するため、時代に
即応した品質の高い『商品・サービス・ライフスタイル』を提
案します」と掲げました。単にものを売るだけでなく、お客
様の生活を高めていくことで、大分の文化向上に寄与し、地
域ナンバーワンを目指すというものです。

　消費増税後の業績はいかがでしょう。
池辺　増税前の3月は対前年130％と想定以上の売上とな
り、高級時計やインテリア家具等の高額品が売れました。し
かし、増税後の落ち込みが続き、この秋にどうにか前年並み
に戻りました。消費増税後は売れるものと売れないものが
二極化しましたね。さらに、お客様個人の中でも、お金を使
うもの、これは安くていいものといった具合に、区別するよ
うになっています。そこで、現場力強化を考慮すべく、私自
身も店舗を巡回しながら、社員とのやりとりを繰り返し、バ
トルフィールド・マーケティング（現場分析）を実践してい
くよう心掛けています。

　トキハグループは3店舗ありますが、それぞれの店舗戦略
は、どのように打ち出しましたか。
池辺　本店、別府店、わさだタウンの性格を明確にし、これ

臼杵産「甘太くん」を使用した
芋焼酎「常蔵」昨年末に移転したばかりの勉強堂新社屋

久家本店の大蔵の壁画は臼杵とポルトガルの交流を印象づける

ニシジマ精機の工場内部

姫野　本日は新年に当たり若手男性経営者の方に集まって
いだきました。まずは起業又は事業継承の時期やきっかけ
をお聞かせください。

久家　当社は1860年（万延元年）創業の酒蔵で、兄が4代目
当主として事業を承継していました。ところが1999年に病
気療養の身となり、清水建設で技術者をしていた私が兄を
手伝う形で帰郷。2004年から代表取締役に就任しました。
それまでとは180度違う仕事でしたが、建設会社で鍛えら
れた社会的なこと、協調性などは役立っているのかなと思
います。臼杵には醸造業など伝統ある老舗企業が多く、どう
事業承継をしていくか、先輩経営者に学ぶことも多いです。

西嶋　私は祖父が創業した当社へ1996年に入社しました。
13年間の現場勤務の後、工務、営業担当を経て昨年9月に社
長に就任したばかりです。弟も現場経験を積んでおり、技術
者の従兄弟と三者で力をあわせて経営に取り組んでいま
す。また、キャリアのある職人が定年退職を迎えた関係で、
同時期に若手職人との世代交代もうまく行えました。

姫野　会社全体の若返りが、事業継承を成功させたわけで
すね。

片山　当社は来年で創業50年を迎え、私は二代目となりま
す。専務であった叔父が亡くなり39歳で社長に就任。今年
で7年目になりますが、まだまだ未熟さを実感しています。
また事業を引き継ぐ2年前に株式会社Be-projectというIT
会社を起業し、事業の成功に向けて邁進しています。

姫野　情報化社会において最先端の事業に着手され、将来
が楽しみですね。皆さんの会社の強みと、経営者として力を
入れていることは何でしょう?　座右の銘などもあればお
話いただけますか。

西嶋　やはり祖父と父が築き上げた人脈は宝となってお
り、これに私の人脈作りを加え、大きな強みにしていきた
い。生産体制でいえば、当社は中小企業では珍しく二交代制
を採用しており、昼夜8時間の準夜勤体制となっています。
これにより短納期での対応が可能であり、取引先も「ニシジ
マへ頼めば他社の2倍のスピードで納品してくれる」と認識
されており、営業面の強みになっています。さらに事業とし
ては鉄工所では珍しい3次元加工に取り組んでおり、火力、
風力、水力発電のタービンブレード等に積極的に取り組ん
でいます。また、私自身の座右の銘は特にありませんが、先
程お話した人脈にも繋がりますが、「人の輪」が一番だと考
えます。お取引先とは、どうしてもコストの交渉になる場面
が多いのですが、最終的には信頼できる会社かどうかが判
断の分かれ目であり、これを解決するのは普段から良好な
人間関係を築いていることかなと考えます。

片山　当社は鍵とセキュリティの会社として、多くの皆さ
まに知られるようになりました。意外と思われるかもしれ
ませんが、鍵とセキュリティの両方を手がけている会社は
全国的に珍しく、これが当社の強みになっています。かつて
安全と言われていた日本も、最近は「自分の安全は自分で守
る」という防犯意識が高まっており、その対象も生命や財産
だけでなく、個人情報や食の安全など多種多様に広がって
います。当社の防犯、防災、防御分野における実績とノウハ ウは高い評価をいただいています。私自身も民間企業では

県内唯一の総合防犯設備士として大分県警察学校で若手警
察官に最新のセキュリティ情報などをお伝えする機会をい
ただいており、誇りに思っています。さらに、全国に130を
超えるネットワークを持つセキュリティハウスの参加企業
であることも、大きな強みです。これらはいずれも狭い業界
ながら、パイオニア的精神で取り組んできた成果だと自負
しています。また座右の銘ですが、豊の国商人塾の名誉塾頭
の緒方知行先生の言葉「世の中の不を解消し、新しい価値を
創造する」を掲げており、これは社是社訓にも使わせていた
だいてます。

姫野　確かにセキュリティ分野の裾野は広がっています
ね。一般家庭から店舗、工場と、業界を越えて安全意識は高
まっているように感じます。これにIT技術を導入した展開
をされているBe-projectにも、新しいビジネスチャンスが
期待されますね。

久家　当社の強みは、創業154年になる老舗ブランドとし
て地元の皆さまに浸透していることであり、先代の当主た
ちが築いてくれた財務基盤もこれに加わります。私として
は、次の世代に責任を持ってこの姿を繋げていくことです。
ここ数年、特に力を入れていることはコンプライアンス。お
酒を扱っているので、飲酒運転から酒税に至るまで法令遵
守に関わる部分を全社的に徹底しています。

姫野　大分県は焼酎が全国的に有名ですし、日本酒も美味
しい銘柄がたくさんあります。特に最近は、日本酒ブームが
少しずつ戻ってきていると聞きますが。

久家　この15年くらいは鹿児島の芋焼酎が第三次焼酎
ブームを牽引してきましたが、ここにきて東京の市場では
日本酒ブームが到来しています。特に純米酒や吟醸酒など
特定銘柄のお酒が伸びています。臼杵の米で造った当社の
特別純米酒も高い評価をいただいています。

姫野　それは期待が持てそうですね。では次に、若手経営者
としてご苦労された経験をお聞かせください。

片山　もともと当社は本屋からスタートしました。現会長
が中国・大連から引き揚げてから裸一貫で創業し、みかん箱
に本を並べて販売していたと聞いています。その後、文具
店、レコード店等を経て鍵屋、警備へと業態転換していった
のですが、鍵屋と警備をはじめてからは365日24時間対応
で働いていたことを父は誇りにしています。しかしその分、
定休日の導入など時代にあった労働環境を理解してもらう

ためには父と口論することが続きました。やはり新しいこ
とを受け入れてもらうのには苦労しました。ITに対する理
解も同様です。しかし、20年前にアメリカで開催されたセ
キュリティショーの視察でヒントを得て、別府で開催され
た日韓首脳会談におけるテレビ電話を使った遠隔監視警備
や、2002年サッカーワールドカップ大分大会におけるフー
リガン対策での防犯カメラを用いたインターネット警備な
どを導入して大きな成果を得ると、次第に理解を得られる
ようになりました。それまでパソコンの前にいると、遊んで
ばかりいると怒られていましたからね（苦笑）。

姫野　時代が移り変わるなかで、古い体制との葛藤に悩む
若手経営者は多いと思います。それを乗り越え、先代と協力
しながら新しい企業風土を作り上げていくことは並々なら
ぬ努力が必要でしょう。

久家　私が会社を引き継いだ時に苦労したのは、定年を迎
える社員が、いかにして後継に自らの技術を継承していく
か で し た 。職 人 の 世 界 は
往々にして先輩の技を口頭
だけで引き継ぐことが多い
のですが、それだけでは上
手く伝わりません。そこで
私は、書類や写真、動画など
を用いて、誰が見てもわか
るよう作業の標準化を図り
ました。その上で職人とし
ての技術を磨きあげていけ
る環境へと切り替えていき
ました。

姫野　伝統ある老舗で、長年培われてきた職人技が求めら
れる業界の事業継承には相当なご苦労がありますからね。

西嶋　私は社長に就任したばかりですが、やはり一番苦労
していることは引き継ぎです。これまで専務として営業と
生産管理の統括をしていたのですが、社長就任を機に弟へ
引き継ぐようになったのですが、現場も担当している彼は
苦労しています。一方、私自身も先代が築き上げてきた信用
と人脈をいかに維持して広げていくか、苦労といいますか
不安な部分もあります。私が入社した当時はバブル崩壊間
もない頃で、父が資金繰りに苦労していたのを間近で見て
いますので、自分だったらどこまでできるかという不安も
あります。

姫野　社会が大きく変動する中で社長になられた皆さんに
とって、不安な面も多々あるでしょう。しかし逆に、そうい
う環境の中で舵取りをするようになったことは、やりがい
もあるのでは?

西嶋　大いにありますね。むしろ楽しいと感じながら、あら
ゆることに挑戦していきたいと思っています。

姫野　まずは仕事に誇りを持つことが大切だと私は感じま
す。ところで今年は大分県にとっても新しい時代の幕開け
の年です。まず東九州自動車道の全線開通で九州管内に循
環型交通体系が誕生するため、たとえば小売業であればこ
れまでの商圏の概念が崩壊して、いかに自社を売り込むか
ビジネスチャンスを窺う年になりそうです。今回出席して
いる皆さんの業界でも、新しい事業を検討する上での視野
が大きく広がっていくと思われます。そういう意味では、今
年は自らの足元を見つめて、企業の強みを活かしていくに
は絶好の年になると予測されます。

西嶋　新規事業に取り組むと、いろいろな業界や行政の
方々と出会うと同時に、これまで設計や製造に関わってき
た人たちとも新たな接点が生まれます。これをいかに財産
にしていくかが重要ですね。

姫野　次に、皆さんは従業員や次の世代、そして社外も含
め、自社の強みや姿勢をどのような形で伝えていくようお
考えですか?

久家　私が帰ってきて、まず問題に感じたのは、お客様から
のクレームに対し、その時点では真摯に対応するにも関わ
らず、時間が経つとまた同じことを繰り返してしまうこと
です。そこで「お客様ご指摘対応シート」というものを作り、
商品に関する苦情や意見をまとめあげ、その対処方法を全
社員で共有するようにして、作業の標準化に繋げるように
しました。商品構成も少量多品種となっていますし、個々の
商品の優位性を社内外に伝えていく上でも、このシートが
大きな効果を発揮しています。

姫野　クレームはお客様をファンに変えることができる良
きチャンスと言われていますからね。

久家　お客様のご要望に対し、きめ細かに対応していくこ
とは非常に大切なことだと考えます。このほか社外発信と
いう点では、Face bookやツイッター等のSNSが効果的だ
ということを、最近特に実感しています。例えば芋焼酎を作
るための芋を搬入したことをアップすれば、「臼杵の野津で
穫れた芋ですか?」といったお客様からの反応が直接届いた
りするので、大きな手ごたえを感じます。

姫野　企業の活き活きした情報をどう発信していくかは重
要ですね。

西嶋　私は自社の企業力を、より強くしたいと考えていま
す。そのためには社員に会社の現状を把握してもらうため、
決算を公表する際に、より理解を深めてもらうよう努めて
おり、私自身も常に謙虚な姿勢で臨んでいます。社長になっ
てから業界団体など対外的に交流を深める機会が増えてお
り、そういう場では自社をより知ってもらうよう努力して
います。そういった中、発電用水車の製造は大分県工業連合

会の会合に参加したことがきっかけで着手しました。もと
もと当社が約30年前から手掛けていた技術なのですが、製
缶技術、組立技術、加工技術など、これらの製造技術を有し
ている会社は、全国でも当社くらいしかないといわれてい
ます。将来にわたり自然エネルギーの必要性が叫ばれてお
り、その先進地が大分県と言われるようになればと思い、当
社としても力を注いでいるところです。県内には業界で著
名な設計者もいますし、ここでも様々な人たちの智恵と協
力を得ながら、事業を進めています。

姫野　大分県の自然エネルギーに関する技術力の高さは、
県外にも広く知られています。循環型社会の形成に大きく
貢献することであり、引き続き御社の努力に期待します。

片山　創業50年を前にして振り返ると、当社は様々な業態
を経て現在に至っているわけですが、そこから今考えるこ
とは、どういう姿勢で仕事に臨み、社会に奉仕できることか
です。ただし、自分たちだけでできる範囲は限られているた
め、やはり人的ネットワークを作っていく必要性を改めて
感じています。Be-projectにおいては、まず社外ネットワー
クを強化して、そこからスタッフのスキルを高めていくよ
うにしたのですが、APU（立命館アジア太平洋大学）の留学
生から学ぶことは多かったですね。スマートフォンアプリ
を使った海外での事業展開や、自ら起業して当社のシステ
ムを販売する提案など、大きく刺激を受けました。私は3年
前からマラソンをはじめたのですが、そこから感じること
は、マラソンは個人競技ではなく励まし合う仲間や応援す
る人たちがいてこそ成り立つスポーツだということ。そう
いった中で、自分に限界を作らず、色々なことに挑戦する精
神を発揮していくことが大切なのです。APUの留学生と事
業を通じて関わりながら、同様なことを感じました。

姫野　皆さん、色々な経験をしながら、経営者として逞しく
なっている姿を感じます。それでは今後の経営戦略と今年
の抱負をお聞かせください。

西嶋　当社では大物加工ができる機械装置を新しく導入
し、この2月に完成します。大きな設備投資にはなりますが、
複雑な機械加工が可能になるため、積極的な事業展開を
図っていく計画です。既に受注は入っており、今後の展開が
楽しみです。それと同時期にベトナムからの実習生を3年契
約で採用しました。海外実習生は当社にとって初めてでは
ありますが、将来的には海外への工場進出も検討しており、
その足がかりにもなるかと思われます。現地では「人」の問
題が大きいと言われているので、彼らから情報やアドバイ
スなどもいただけるかなと思っています。

姫野　チャンスと思ったら果敢に取り組んでいく、これは
若い経営者にしかできないチャレンジ精神だと思います。
アベノミクスの成功は、地方経済の活性化にかかっています。
皆さんの力で、地方経済を活気づけてもらいたいものです。

片山　当社は昨年末に新社屋へ移転し、心機一転新たな気
持ちで新年を迎えました。これを機に今年は様々な事業展
開を計画しています。最近はスマートフォンやタブレット
などのモバイル端末が普及し、Be-projectにとっても大き
な チ ャ ン ス が 広 が っ て い ま す 。現 在 力 を 入 れ て い る

「i-NEXT」は、モバイル端末を使った映像管理システムで、
特にコンビニエンスストアでは遠隔からの店舗管理をサ
ポートできるので、これまで休日がなく負担の多かった店
舗オーナーの皆様に大変喜ばれています。

　これらシステムは県内だけでなく福岡県や佐賀県でも実
績が出てきており、先程も話に出ました高速道路開通によ
る九州管内の商圏拡大に伴う営業展開を積極的に取り組ん
でいきたいと考えています。さらにヘルスケア分野のシス
テムも開発中です。また、高齢者社会の進展とともに様々な
問題がクローズアップされてきています。以前当社でも「御
用聞きサービス」といって在宅で買い物をしながら安否確
認ができるシステムに取り組んでいましたが、今回開発し
ているシステムは靴底にGPSを内蔵させ、徘徊老人の防止
に貢献するものです。
　IoT（Internet of Things＝モノのインターネット化）が
加速し、様々な分野で当社の技術を発揮できる時代が到来

しており、意欲的に事業展開していきたいと考えています。
久家　私共の酒類業界では2000年代前後から大きな変化
が起きています。規制緩和による酒税法の改正により、かつ
ては酒屋でしか販売できなかったアルコール類が、スー
パーやコンビニなどでも販売されるようになりました。こ
れは、以前まで他の食品とは区別されていたお酒が、大きな
食品の中の一つのカテゴリーとなったわけです。これに伴
い酒類業界のマーケティング手法も変わり、商社を通じて
しか卸せない小売店も増えています。これは酒蔵のすぐ近
くにあるコンビニにも当社の銘柄を簡単に販売できないこ
とを意味し、仮に置いていただいたとしても、価格や在庫の
問題が生じてきます。そこで当社では新しい販路を拡大す
るに当たり、たとえば地元に密着した酒店や飲食店のほか、
日本酒を専門に扱っている店舗への営業展開を積極的に取
り組んでいます。そのためには臼杵の米や麦、芋など地元の
素材を使って地元の人が作ったという地域色を強く打ち出
すことが有効だと考え、実践しています。

姫野　時代の変化は酒類業界全体に大きく影響を及ぼして
おり、これに対応できる柔軟な対応力が必要ですね。

久家　もう一つの大きな流れが、2003年をピークに国内に
おけるアルコール全般の消費量が減少していることです。
新しいビールや焼酎ブーム、今年になってのウィスキー人
気などはありますが、全体の消費量に変わりはなく、その範
囲内で増えたり減ったりしているだけなのです。そこで当
社では海外での販売も視野に入れるようになりました。と
りわけ外国人には日本酒が人気で、吟醸酒や大吟醸などは
香港、シンガポール、カナダなどに出荷し、現地で喜ばれて
います。特に香港が軌道に乗ってきており、出荷量も順調に
増えており、今年は特に注力していきたいと考えています。
これは県が主催した現地での見本市や交流会に積極的に参
加した成果でもあります。

姫野　皆さんの話を聞いていると、社長自らが先頭に立っ
て取り組んでいくことが成功の鍵になっていると感じま
す。正に経営者の時代が到来しているということなので
しょう。現場に出て企業が置かれている状況を把握し、ス
ピード感を持って取り組んでいくことの重要性を感じまし

た。最後に大分県産業創造機構や支援機関に対する要望や
ご意見をお聞かせください。

片山　Be-projectは県のインキュベーター施設・i-Plazaか
らスタートしました。アドバイザーの方からご意見やご提
案をいただき、大変助かりました。その後、市街地活性化事
業の補助金によりガレリア竹町商店街の中にオフィスを構
えることもできました。経営革新承認に向けての指導や異
業種交流、各支援機関と連携した提案、販路拡大など多彩な
事業を展開しており、今後も引き続き中小企業に向けた支
援をお願いしたいと思います。

久家　先程も申し上げましたとおり、今年は海外展開に力
を入れていきたいと思っています。単なる視察だけに終わ
らせず、実のある海外視察を希望しており、そういうことに
関する支援や指導をいただきたいと思います。

姫野　昨年、台湾の経営者団体が大分へ視察に来られた際、
「日本には素晴らしい技術力があるが、グローバル展開が遅
れている。逆に台湾はグローバル展開には積極的であるが、
技術力は劣っている。」と話していました。これからはアジ
アの時代です。機構としても海外展開事業を含めた諸事業
に取り組んで参りたいと考えております。

西嶋　大分県産業創造機構には、経営革新から設備投資に
おける補助金の導入、融資制度の紹介など、多岐にわたりお
世話になっています。海外の取引先も機構の紹介が縁とな
り、そこから多種多様な企業との取引が始まりました。各種
の情報提供、人的交流の場の創出など、引き続き中小企業に
向けた支援を実施していってもらいたいです。それを活用
することができるかできないかは経営者次第であり、私た
ちも前向きな姿勢で経営に取り組んでいくことが必要と考
えます。

　昨年5月に社長へ就任して既に半年を越えましたが、簡単
な略歴をお聞かせください。
池辺　入社して間もなく本店3階の婦人服売場に配属され
て以降、現場経験が長かったのですが、2003年に総合企画
室の室長となり、改めて経営の視点からトキハについて考
えるようになりました。いかに収益体質の高い会社にして
いくかに取り組み、コスト面の見直しなどを図りました。そ
の後、商品統括部の部長となり、わさだタウンでも商品部部
長、執行役員になってからも商品政策部部長と、商品調達に
関する部署を通算8年経験させていただき、常務取締役を経
て2014年に社長就任となりました。

まで重なる部分もあった3店舗の目指す姿を明確にし、各店
舗にあった戦略を立案しました。まず本店は、圧倒的な地域
ナンバーワン店を目指し、旗艦店にふさわしいグレード感、
ここにしかないオンリーワンの品揃えを誇る、百貨店本来
の強みを活かした店づくりを打ち出しました。わさだ店は、
SCとして磨きをかけることを目指しました。実はオープン
当初、百貨店の発想で店づくりをしたものですから、一般的
なSCとは違う形態となってしまい、場合によっては本店と
お客様を奪い合う形になりかねませんでした。そこで思い
切ってデベロッパー的視点に立ってローコスト・オペレー
ションに徹するように方針を転換。自営店舗とテナント店
舗との調整を図り、GAPやロフトを始めとする新しいテナ
ントや店舗の誘致も進めました。結果的に、他には類のない
ハイブリッド型SCとしての特徴を際立たせることに成功
しました。

　百貨店がデベロッパーを兼ねる形態は珍しいのですか。
池辺　通常はプロパティマネジメント会社に運営を委託す
る形式が主流ですが、トキハのように百貨店の旗艦店があ
りながら、地域SCを手掛ける形態は全国的に珍しいとされ
ています。店舗数も売上も比率で見るとテナントが6割、直
営が4割となっています。百貨店ならではの上質なギフトも
あれば、ファストファッションもあるといった具合に、お客
様それぞれの消費ニーズに合ったマーチャンダイジングを
考慮し、販売チャネルに柔軟性を持たせた店舗形態を心掛
けています。

　同じく大規模SCであるパークプレイス大分に比べ、客層
も幅広そうですね。
池辺　ヤングファミリーだけでなく老若男女、親子三世代
に喜んでいただけるSCとなっています。新しく設けたジュ
ニアゾーンでは小学校高学年から中学1～2年を対象にし
た二つのブランド店がオープンし、親子で楽しめるフード
コートも充実させました。さらに食品ゾーンではデパ地下
のノウハウを導入する計画も進めています。従業員満足度
を考慮して営業時間は20時までとしていますが、他店と遜
色ないお客様サービスをご提供できると信じています。ま
た、東九州自動車道の開通に伴い、県南から宮崎地区のお客
様に向けたイベントや広告展開も積極的に実施していきま
す。パークプレイス大分さんのある米良で降りるか、わさだ

タウンそばの光吉で降りるか、駅ビルがオープンする大分
で降りるか、IC同士の競い合いにもなりそうですね（笑）。

　別府店も従来とは違った店舗戦略を展開されています
ね。
池辺　高齢者層が多い地域特性を考慮して、都市型のSCと
してマーケットを絞った展開に切り替えました。ここでも
百貨店の特徴を活かしながら、県下最大の売場面積となる
ファストファッションの『しまむら』が入居し、オフィスフ
ロアとしての貸出も実施し、収益性を重視した店づくりを
徹底しています。

　いよいよ大分駅ビルがオープンしますが、本店はどのよ
うな対策をお考えですか。
池辺　知人からは、この時期に社長になって大変だろうと
よく言われますが、むしろ私はワクワクしています（笑）。駅
ビルができ、大分県立美術館ができ、二つを繋ぐ動線上に商
店街があり、中心市街地が面となることで新たな客層が増
えることを期待しています。もちろん駅ビルのオープン当
初による影響は折り込み済みですが、新しい環境の下で本
店が百貨店としての存在意義を再確認する、良い機会にな
ると考えています。そこで掲げている3つのキーワードが

「グレード」「ファッション」「オンリーワン」です。「グレー
ド」とは単に高いものを置くというのではなく、お客様に
とって絶対価値の高い商品、最高のおもてなし、上質な空間
でお買い物をしていただく、つまり「品揃え」「接客」「店舗環
境」の三位一体で取り組んでいくことを意味しています。次
の「ファッション」とは、最新トレンドの発信基地としての
役割に加え、クリスマスや雛祭りなど、百貨店が得意とする
四季のイベントを通じた“旬”の提案を迅速に提供できる機
能を発揮していくことを指しています。最後の「オンリーワ
ン」は、本店にしかできないことにこだわった店づくりで
す。昨年の秋には投資額約20億円に及ぶ約10年ぶりのリモ
デルを実施しました。エントランスは天井を高く明るい空
間に改装し、新ブランドの導入はもちろん、地下1、2階の全
面改装、生活雑貨フロアの充実、大型書店や遊びパーク、中
庭オープンカフェも設置した子供雑貨フロア等々、抜本的
な大改装となりました。

　実店舗以外の部門とし
て外商部門とネットショッ
ピングに関する施策もお聞
かせください。
池辺　外商は百貨店なら
ではの営業部隊であり、九
州トップクラスの営業力
を誇っています。また富裕
層の確保というだけでな
く、マンツーマンにより直接お客様からご意見ご要望を伺
える数少ない機会であり、マーケティング的な位置付けも
担っています。一方のネットショッピングですが、ご来店で
きないお客様のために、こちらも大規模なサイトリニュー
アルを行いました。「トキネット」という名称で新たにオー
プンさせ、県産品ギフトを軸とした商品のほか、トキハイン
ダストリーの商材も含めた商品展開も好評です。また、早々
に取り組んでいたカード戦略では、友の会カード、トキハ
カード、ルッチャカード、外商カードの全てを併せると35
万口座となっており、これもまた実店舗を持つ強みをIT戦
略に活かしたサービスへと結びつけていく計画です。

　いよいよ来年は創立80周年ですね。改めて経営の指針を
お聞かせください。
池辺　中期経営計画により導き出された事業のコアは「ふ
るさと大分で圧倒的No.1の品揃えと感動を提供するおも
てなし」です。企業理念にあげた「文化の向上」を実現させる
には、「満足」だけでなく、「感動」が求められると考えます。
来るべき創立80周年に向けた記念事業プロジェクトがス
タートしますし、次の中期経営計画も立案します。80年間、
支えられたことを誇りに思い、県民の皆さまのご期待に添
えるよう社員一同、努力していく所存です。

新春特別座談会

■チャレンジ精神は若き経営者の
   特権

■企業データ
●企 業 名  株式会社 勉強堂
●代 表 者 代表取締役　片山 勇
●所 在 地 大分市錦町3-4-5
 TEL : 097-534-3842　FAX：097-533-0827
●設　　立 1966年11月
●資 本 金  1,000万円　　●従業員数 15名
●事業内容 防犯カメラ・防犯システム販売施工、　
 鍵製作、錠取替など鍵に関わること全般
●URL http://www.benkyodo.com

1968年、大分市生まれ。
1993年、福岡大学商学部卒業後、
株式会社勉強堂防犯センターへ入
社。2006年には別事業部として
Be-pro jec tを起業し、ITベン
チャーとして防犯システム等の開
発を手がける。 
2008年、株式会社勉強堂に社名変
更と同時に代表取締役就任。

代表取締役
か た や ま い さ む

氏片山   勇

●企 業 名  株式会社 久家本店
●代 表 者 代表取締役　久家 里三
●所 在 地 臼杵市大字江無田382番地
 TEL : 0972-63-8000　FAX：0972-63-8022
●設　　立 1860年(万延元年）
●資 本 金  1,000万円　　●従業員数 17名
●事業内容 酒造業（清酒、焼酎、リキュールの製造、販売）
●URL http://www.ichinoide.co.jp

■企業データ

1963年、臼杵市生まれ。
1986年、北海道大学卒業後、清水
建設へ入社。家業を継承するため
1999年に帰郷、株式会社久家本店
へ入社。酒造業界での生き残りを
かけ、旧来の酒蔵とは一線を画し
た経営戦略を打ち出し成果を上げ
る。
2004年、同社代表取締役就任。

代表取締役
く   げ さ と ぞ う

氏久家 里三●企 業 名  ニシジマ精機株式会社
●代 表 者 代表取締役　西嶋 真由企
●所 在 地 佐伯市大字戸穴469番地
 TEL : 0972-27-6633　　FAX：0972-27-8524
●設　　立 1948年
●資 本 金  1,000万円　　●従業員数 48名
●事業内容 製缶・加工・組立
●URL http://www.nisijima.jp/

■企業データ

1972年、佐伯市生まれ。
駿河台大学法学部卒業。1996年か
らニシジマ精機株式会社に就職。
現場作業を13年間経験した後、
2009年に専務取締役に就任。
2014年9月、三代目社長として代
表取締役に就任。

代表取締役
に し じ ま ま さ ゆ き

氏西嶋 真由企
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　百貨店を取り巻く環境が大きく変わっていく中、現場で
どのように感じていましたか。
池辺　コンビニエンスストアもショッピングセンター（以
下「SC」）もなかった時代から次々と新しい業態が現れるに
つれ、お客様の暮らし方に対する考え方も変わり、様々な場
面で消費行動を使い分けるようになりました。現在、国内総
売上ではSCが約29兆円、ネットショッピングが約13兆円、
百貨店が約7兆円と言われています。そこで、今こそ百貨店
の存在意義を見つめ直す時期と考え、2009年から3年間か
けて取り組んだのが第一次中期経営計画であり、その一連
の取組が実を結び、2011年度を終えて百貨店75社中で売
上総利益率5位、営業利益率6位、経常利益率7位という成果
を得ることができ、続く2012年からの第二次中期経営計画
に繋いでいきました。そこではまず、企業理念を再構築し、
その実現に向けて邁進することから着手しました。新しい
企業理念はCSR（Corporate Social Responsibility＝企業
の社会的責任）重視の経営に立ち、「私たちはお客様の豊か
な暮らしとふるさとの文化の向上に貢献するため、時代に
即応した品質の高い『商品・サービス・ライフスタイル』を提
案します」と掲げました。単にものを売るだけでなく、お客
様の生活を高めていくことで、大分の文化向上に寄与し、地
域ナンバーワンを目指すというものです。

　消費増税後の業績はいかがでしょう。
池辺　増税前の3月は対前年130％と想定以上の売上とな
り、高級時計やインテリア家具等の高額品が売れました。し
かし、増税後の落ち込みが続き、この秋にどうにか前年並み
に戻りました。消費増税後は売れるものと売れないものが
二極化しましたね。さらに、お客様個人の中でも、お金を使
うもの、これは安くていいものといった具合に、区別するよ
うになっています。そこで、現場力強化を考慮すべく、私自
身も店舗を巡回しながら、社員とのやりとりを繰り返し、バ
トルフィールド・マーケティング（現場分析）を実践してい
くよう心掛けています。

　トキハグループは3店舗ありますが、それぞれの店舗戦略
は、どのように打ち出しましたか。
池辺　本店、別府店、わさだタウンの性格を明確にし、これ

臼杵産「甘太くん」を使用した
芋焼酎「常蔵」昨年末に移転したばかりの勉強堂新社屋

久家本店の大蔵の壁画は臼杵とポルトガルの交流を印象づける

ニシジマ精機の工場内部

姫野　本日は新年に当たり若手男性経営者の方に集まって
いだきました。まずは起業又は事業継承の時期やきっかけ
をお聞かせください。

久家　当社は1860年（万延元年）創業の酒蔵で、兄が4代目
当主として事業を承継していました。ところが1999年に病
気療養の身となり、清水建設で技術者をしていた私が兄を
手伝う形で帰郷。2004年から代表取締役に就任しました。
それまでとは180度違う仕事でしたが、建設会社で鍛えら
れた社会的なこと、協調性などは役立っているのかなと思
います。臼杵には醸造業など伝統ある老舗企業が多く、どう
事業承継をしていくか、先輩経営者に学ぶことも多いです。

西嶋　私は祖父が創業した当社へ1996年に入社しました。
13年間の現場勤務の後、工務、営業担当を経て昨年9月に社
長に就任したばかりです。弟も現場経験を積んでおり、技術
者の従兄弟と三者で力をあわせて経営に取り組んでいま
す。また、キャリアのある職人が定年退職を迎えた関係で、
同時期に若手職人との世代交代もうまく行えました。

姫野　会社全体の若返りが、事業継承を成功させたわけで
すね。

片山　当社は来年で創業50年を迎え、私は二代目となりま
す。専務であった叔父が亡くなり39歳で社長に就任。今年
で7年目になりますが、まだまだ未熟さを実感しています。
また事業を引き継ぐ2年前に株式会社Be-projectというIT
会社を起業し、事業の成功に向けて邁進しています。

姫野　情報化社会において最先端の事業に着手され、将来
が楽しみですね。皆さんの会社の強みと、経営者として力を
入れていることは何でしょう?　座右の銘などもあればお
話いただけますか。

西嶋　やはり祖父と父が築き上げた人脈は宝となってお
り、これに私の人脈作りを加え、大きな強みにしていきた
い。生産体制でいえば、当社は中小企業では珍しく二交代制
を採用しており、昼夜8時間の準夜勤体制となっています。
これにより短納期での対応が可能であり、取引先も「ニシジ
マへ頼めば他社の2倍のスピードで納品してくれる」と認識
されており、営業面の強みになっています。さらに事業とし
ては鉄工所では珍しい3次元加工に取り組んでおり、火力、
風力、水力発電のタービンブレード等に積極的に取り組ん
でいます。また、私自身の座右の銘は特にありませんが、先
程お話した人脈にも繋がりますが、「人の輪」が一番だと考
えます。お取引先とは、どうしてもコストの交渉になる場面
が多いのですが、最終的には信頼できる会社かどうかが判
断の分かれ目であり、これを解決するのは普段から良好な
人間関係を築いていることかなと考えます。

片山　当社は鍵とセキュリティの会社として、多くの皆さ
まに知られるようになりました。意外と思われるかもしれ
ませんが、鍵とセキュリティの両方を手がけている会社は
全国的に珍しく、これが当社の強みになっています。かつて
安全と言われていた日本も、最近は「自分の安全は自分で守
る」という防犯意識が高まっており、その対象も生命や財産
だけでなく、個人情報や食の安全など多種多様に広がって
います。当社の防犯、防災、防御分野における実績とノウハ ウは高い評価をいただいています。私自身も民間企業では

県内唯一の総合防犯設備士として大分県警察学校で若手警
察官に最新のセキュリティ情報などをお伝えする機会をい
ただいており、誇りに思っています。さらに、全国に130を
超えるネットワークを持つセキュリティハウスの参加企業
であることも、大きな強みです。これらはいずれも狭い業界
ながら、パイオニア的精神で取り組んできた成果だと自負
しています。また座右の銘ですが、豊の国商人塾の名誉塾頭
の緒方知行先生の言葉「世の中の不を解消し、新しい価値を
創造する」を掲げており、これは社是社訓にも使わせていた
だいてます。

姫野　確かにセキュリティ分野の裾野は広がっています
ね。一般家庭から店舗、工場と、業界を越えて安全意識は高
まっているように感じます。これにIT技術を導入した展開
をされているBe-projectにも、新しいビジネスチャンスが
期待されますね。

久家　当社の強みは、創業154年になる老舗ブランドとし
て地元の皆さまに浸透していることであり、先代の当主た
ちが築いてくれた財務基盤もこれに加わります。私として
は、次の世代に責任を持ってこの姿を繋げていくことです。
ここ数年、特に力を入れていることはコンプライアンス。お
酒を扱っているので、飲酒運転から酒税に至るまで法令遵
守に関わる部分を全社的に徹底しています。

姫野　大分県は焼酎が全国的に有名ですし、日本酒も美味
しい銘柄がたくさんあります。特に最近は、日本酒ブームが
少しずつ戻ってきていると聞きますが。

久家　この15年くらいは鹿児島の芋焼酎が第三次焼酎
ブームを牽引してきましたが、ここにきて東京の市場では
日本酒ブームが到来しています。特に純米酒や吟醸酒など
特定銘柄のお酒が伸びています。臼杵の米で造った当社の
特別純米酒も高い評価をいただいています。

姫野　それは期待が持てそうですね。では次に、若手経営者
としてご苦労された経験をお聞かせください。

片山　もともと当社は本屋からスタートしました。現会長
が中国・大連から引き揚げてから裸一貫で創業し、みかん箱
に本を並べて販売していたと聞いています。その後、文具
店、レコード店等を経て鍵屋、警備へと業態転換していった
のですが、鍵屋と警備をはじめてからは365日24時間対応
で働いていたことを父は誇りにしています。しかしその分、
定休日の導入など時代にあった労働環境を理解してもらう

ためには父と口論することが続きました。やはり新しいこ
とを受け入れてもらうのには苦労しました。ITに対する理
解も同様です。しかし、20年前にアメリカで開催されたセ
キュリティショーの視察でヒントを得て、別府で開催され
た日韓首脳会談におけるテレビ電話を使った遠隔監視警備
や、2002年サッカーワールドカップ大分大会におけるフー
リガン対策での防犯カメラを用いたインターネット警備な
どを導入して大きな成果を得ると、次第に理解を得られる
ようになりました。それまでパソコンの前にいると、遊んで
ばかりいると怒られていましたからね（苦笑）。

姫野　時代が移り変わるなかで、古い体制との葛藤に悩む
若手経営者は多いと思います。それを乗り越え、先代と協力
しながら新しい企業風土を作り上げていくことは並々なら
ぬ努力が必要でしょう。

久家　私が会社を引き継いだ時に苦労したのは、定年を迎
える社員が、いかにして後継に自らの技術を継承していく
か で し た 。職 人 の 世 界 は
往々にして先輩の技を口頭
だけで引き継ぐことが多い
のですが、それだけでは上
手く伝わりません。そこで
私は、書類や写真、動画など
を用いて、誰が見てもわか
るよう作業の標準化を図り
ました。その上で職人とし
ての技術を磨きあげていけ
る環境へと切り替えていき
ました。

姫野　伝統ある老舗で、長年培われてきた職人技が求めら
れる業界の事業継承には相当なご苦労がありますからね。

西嶋　私は社長に就任したばかりですが、やはり一番苦労
していることは引き継ぎです。これまで専務として営業と
生産管理の統括をしていたのですが、社長就任を機に弟へ
引き継ぐようになったのですが、現場も担当している彼は
苦労しています。一方、私自身も先代が築き上げてきた信用
と人脈をいかに維持して広げていくか、苦労といいますか
不安な部分もあります。私が入社した当時はバブル崩壊間
もない頃で、父が資金繰りに苦労していたのを間近で見て
いますので、自分だったらどこまでできるかという不安も
あります。

姫野　社会が大きく変動する中で社長になられた皆さんに
とって、不安な面も多々あるでしょう。しかし逆に、そうい
う環境の中で舵取りをするようになったことは、やりがい
もあるのでは?

西嶋　大いにありますね。むしろ楽しいと感じながら、あら
ゆることに挑戦していきたいと思っています。

姫野　まずは仕事に誇りを持つことが大切だと私は感じま
す。ところで今年は大分県にとっても新しい時代の幕開け
の年です。まず東九州自動車道の全線開通で九州管内に循
環型交通体系が誕生するため、たとえば小売業であればこ
れまでの商圏の概念が崩壊して、いかに自社を売り込むか
ビジネスチャンスを窺う年になりそうです。今回出席して
いる皆さんの業界でも、新しい事業を検討する上での視野
が大きく広がっていくと思われます。そういう意味では、今
年は自らの足元を見つめて、企業の強みを活かしていくに
は絶好の年になると予測されます。

西嶋　新規事業に取り組むと、いろいろな業界や行政の
方々と出会うと同時に、これまで設計や製造に関わってき
た人たちとも新たな接点が生まれます。これをいかに財産
にしていくかが重要ですね。

姫野　次に、皆さんは従業員や次の世代、そして社外も含
め、自社の強みや姿勢をどのような形で伝えていくようお
考えですか?

久家　私が帰ってきて、まず問題に感じたのは、お客様から
のクレームに対し、その時点では真摯に対応するにも関わ
らず、時間が経つとまた同じことを繰り返してしまうこと
です。そこで「お客様ご指摘対応シート」というものを作り、
商品に関する苦情や意見をまとめあげ、その対処方法を全
社員で共有するようにして、作業の標準化に繋げるように
しました。商品構成も少量多品種となっていますし、個々の
商品の優位性を社内外に伝えていく上でも、このシートが
大きな効果を発揮しています。

姫野　クレームはお客様をファンに変えることができる良
きチャンスと言われていますからね。

久家　お客様のご要望に対し、きめ細かに対応していくこ
とは非常に大切なことだと考えます。このほか社外発信と
いう点では、Face bookやツイッター等のSNSが効果的だ
ということを、最近特に実感しています。例えば芋焼酎を作
るための芋を搬入したことをアップすれば、「臼杵の野津で
穫れた芋ですか?」といったお客様からの反応が直接届いた
りするので、大きな手ごたえを感じます。

姫野　企業の活き活きした情報をどう発信していくかは重
要ですね。

西嶋　私は自社の企業力を、より強くしたいと考えていま
す。そのためには社員に会社の現状を把握してもらうため、
決算を公表する際に、より理解を深めてもらうよう努めて
おり、私自身も常に謙虚な姿勢で臨んでいます。社長になっ
てから業界団体など対外的に交流を深める機会が増えてお
り、そういう場では自社をより知ってもらうよう努力して
います。そういった中、発電用水車の製造は大分県工業連合

会の会合に参加したことがきっかけで着手しました。もと
もと当社が約30年前から手掛けていた技術なのですが、製
缶技術、組立技術、加工技術など、これらの製造技術を有し
ている会社は、全国でも当社くらいしかないといわれてい
ます。将来にわたり自然エネルギーの必要性が叫ばれてお
り、その先進地が大分県と言われるようになればと思い、当
社としても力を注いでいるところです。県内には業界で著
名な設計者もいますし、ここでも様々な人たちの智恵と協
力を得ながら、事業を進めています。

姫野　大分県の自然エネルギーに関する技術力の高さは、
県外にも広く知られています。循環型社会の形成に大きく
貢献することであり、引き続き御社の努力に期待します。

片山　創業50年を前にして振り返ると、当社は様々な業態
を経て現在に至っているわけですが、そこから今考えるこ
とは、どういう姿勢で仕事に臨み、社会に奉仕できることか
です。ただし、自分たちだけでできる範囲は限られているた
め、やはり人的ネットワークを作っていく必要性を改めて
感じています。Be-projectにおいては、まず社外ネットワー
クを強化して、そこからスタッフのスキルを高めていくよ
うにしたのですが、APU（立命館アジア太平洋大学）の留学
生から学ぶことは多かったですね。スマートフォンアプリ
を使った海外での事業展開や、自ら起業して当社のシステ
ムを販売する提案など、大きく刺激を受けました。私は3年
前からマラソンをはじめたのですが、そこから感じること
は、マラソンは個人競技ではなく励まし合う仲間や応援す
る人たちがいてこそ成り立つスポーツだということ。そう
いった中で、自分に限界を作らず、色々なことに挑戦する精
神を発揮していくことが大切なのです。APUの留学生と事
業を通じて関わりながら、同様なことを感じました。

姫野　皆さん、色々な経験をしながら、経営者として逞しく
なっている姿を感じます。それでは今後の経営戦略と今年
の抱負をお聞かせください。

西嶋　当社では大物加工ができる機械装置を新しく導入
し、この2月に完成します。大きな設備投資にはなりますが、
複雑な機械加工が可能になるため、積極的な事業展開を
図っていく計画です。既に受注は入っており、今後の展開が
楽しみです。それと同時期にベトナムからの実習生を3年契
約で採用しました。海外実習生は当社にとって初めてでは
ありますが、将来的には海外への工場進出も検討しており、
その足がかりにもなるかと思われます。現地では「人」の問
題が大きいと言われているので、彼らから情報やアドバイ
スなどもいただけるかなと思っています。

姫野　チャンスと思ったら果敢に取り組んでいく、これは
若い経営者にしかできないチャレンジ精神だと思います。
アベノミクスの成功は、地方経済の活性化にかかっています。
皆さんの力で、地方経済を活気づけてもらいたいものです。

片山　当社は昨年末に新社屋へ移転し、心機一転新たな気
持ちで新年を迎えました。これを機に今年は様々な事業展
開を計画しています。最近はスマートフォンやタブレット
などのモバイル端末が普及し、Be-projectにとっても大き
な チ ャ ン ス が 広 が っ て い ま す 。現 在 力 を 入 れ て い る

「i-NEXT」は、モバイル端末を使った映像管理システムで、
特にコンビニエンスストアでは遠隔からの店舗管理をサ
ポートできるので、これまで休日がなく負担の多かった店
舗オーナーの皆様に大変喜ばれています。

　これらシステムは県内だけでなく福岡県や佐賀県でも実
績が出てきており、先程も話に出ました高速道路開通によ
る九州管内の商圏拡大に伴う営業展開を積極的に取り組ん
でいきたいと考えています。さらにヘルスケア分野のシス
テムも開発中です。また、高齢者社会の進展とともに様々な
問題がクローズアップされてきています。以前当社でも「御
用聞きサービス」といって在宅で買い物をしながら安否確
認ができるシステムに取り組んでいましたが、今回開発し
ているシステムは靴底にGPSを内蔵させ、徘徊老人の防止
に貢献するものです。
　IoT（Internet of Things＝モノのインターネット化）が
加速し、様々な分野で当社の技術を発揮できる時代が到来

しており、意欲的に事業展開していきたいと考えています。
久家　私共の酒類業界では2000年代前後から大きな変化
が起きています。規制緩和による酒税法の改正により、かつ
ては酒屋でしか販売できなかったアルコール類が、スー
パーやコンビニなどでも販売されるようになりました。こ
れは、以前まで他の食品とは区別されていたお酒が、大きな
食品の中の一つのカテゴリーとなったわけです。これに伴
い酒類業界のマーケティング手法も変わり、商社を通じて
しか卸せない小売店も増えています。これは酒蔵のすぐ近
くにあるコンビニにも当社の銘柄を簡単に販売できないこ
とを意味し、仮に置いていただいたとしても、価格や在庫の
問題が生じてきます。そこで当社では新しい販路を拡大す
るに当たり、たとえば地元に密着した酒店や飲食店のほか、
日本酒を専門に扱っている店舗への営業展開を積極的に取
り組んでいます。そのためには臼杵の米や麦、芋など地元の
素材を使って地元の人が作ったという地域色を強く打ち出
すことが有効だと考え、実践しています。

姫野　時代の変化は酒類業界全体に大きく影響を及ぼして
おり、これに対応できる柔軟な対応力が必要ですね。

久家　もう一つの大きな流れが、2003年をピークに国内に
おけるアルコール全般の消費量が減少していることです。
新しいビールや焼酎ブーム、今年になってのウィスキー人
気などはありますが、全体の消費量に変わりはなく、その範
囲内で増えたり減ったりしているだけなのです。そこで当
社では海外での販売も視野に入れるようになりました。と
りわけ外国人には日本酒が人気で、吟醸酒や大吟醸などは
香港、シンガポール、カナダなどに出荷し、現地で喜ばれて
います。特に香港が軌道に乗ってきており、出荷量も順調に
増えており、今年は特に注力していきたいと考えています。
これは県が主催した現地での見本市や交流会に積極的に参
加した成果でもあります。

姫野　皆さんの話を聞いていると、社長自らが先頭に立っ
て取り組んでいくことが成功の鍵になっていると感じま
す。正に経営者の時代が到来しているということなので
しょう。現場に出て企業が置かれている状況を把握し、ス
ピード感を持って取り組んでいくことの重要性を感じまし

た。最後に大分県産業創造機構や支援機関に対する要望や
ご意見をお聞かせください。

片山　Be-projectは県のインキュベーター施設・i-Plazaか
らスタートしました。アドバイザーの方からご意見やご提
案をいただき、大変助かりました。その後、市街地活性化事
業の補助金によりガレリア竹町商店街の中にオフィスを構
えることもできました。経営革新承認に向けての指導や異
業種交流、各支援機関と連携した提案、販路拡大など多彩な
事業を展開しており、今後も引き続き中小企業に向けた支
援をお願いしたいと思います。

久家　先程も申し上げましたとおり、今年は海外展開に力
を入れていきたいと思っています。単なる視察だけに終わ
らせず、実のある海外視察を希望しており、そういうことに
関する支援や指導をいただきたいと思います。

姫野　昨年、台湾の経営者団体が大分へ視察に来られた際、
「日本には素晴らしい技術力があるが、グローバル展開が遅
れている。逆に台湾はグローバル展開には積極的であるが、
技術力は劣っている。」と話していました。これからはアジ
アの時代です。機構としても海外展開事業を含めた諸事業
に取り組んで参りたいと考えております。

西嶋　大分県産業創造機構には、経営革新から設備投資に
おける補助金の導入、融資制度の紹介など、多岐にわたりお
世話になっています。海外の取引先も機構の紹介が縁とな
り、そこから多種多様な企業との取引が始まりました。各種
の情報提供、人的交流の場の創出など、引き続き中小企業に
向けた支援を実施していってもらいたいです。それを活用
することができるかできないかは経営者次第であり、私た
ちも前向きな姿勢で経営に取り組んでいくことが必要と考
えます。

　昨年5月に社長へ就任して既に半年を越えましたが、簡単
な略歴をお聞かせください。
池辺　入社して間もなく本店3階の婦人服売場に配属され
て以降、現場経験が長かったのですが、2003年に総合企画
室の室長となり、改めて経営の視点からトキハについて考
えるようになりました。いかに収益体質の高い会社にして
いくかに取り組み、コスト面の見直しなどを図りました。そ
の後、商品統括部の部長となり、わさだタウンでも商品部部
長、執行役員になってからも商品政策部部長と、商品調達に
関する部署を通算8年経験させていただき、常務取締役を経
て2014年に社長就任となりました。

まで重なる部分もあった3店舗の目指す姿を明確にし、各店
舗にあった戦略を立案しました。まず本店は、圧倒的な地域
ナンバーワン店を目指し、旗艦店にふさわしいグレード感、
ここにしかないオンリーワンの品揃えを誇る、百貨店本来
の強みを活かした店づくりを打ち出しました。わさだ店は、
SCとして磨きをかけることを目指しました。実はオープン
当初、百貨店の発想で店づくりをしたものですから、一般的
なSCとは違う形態となってしまい、場合によっては本店と
お客様を奪い合う形になりかねませんでした。そこで思い
切ってデベロッパー的視点に立ってローコスト・オペレー
ションに徹するように方針を転換。自営店舗とテナント店
舗との調整を図り、GAPやロフトを始めとする新しいテナ
ントや店舗の誘致も進めました。結果的に、他には類のない
ハイブリッド型SCとしての特徴を際立たせることに成功
しました。

　百貨店がデベロッパーを兼ねる形態は珍しいのですか。
池辺　通常はプロパティマネジメント会社に運営を委託す
る形式が主流ですが、トキハのように百貨店の旗艦店があ
りながら、地域SCを手掛ける形態は全国的に珍しいとされ
ています。店舗数も売上も比率で見るとテナントが6割、直
営が4割となっています。百貨店ならではの上質なギフトも
あれば、ファストファッションもあるといった具合に、お客
様それぞれの消費ニーズに合ったマーチャンダイジングを
考慮し、販売チャネルに柔軟性を持たせた店舗形態を心掛
けています。

　同じく大規模SCであるパークプレイス大分に比べ、客層
も幅広そうですね。
池辺　ヤングファミリーだけでなく老若男女、親子三世代
に喜んでいただけるSCとなっています。新しく設けたジュ
ニアゾーンでは小学校高学年から中学1～2年を対象にし
た二つのブランド店がオープンし、親子で楽しめるフード
コートも充実させました。さらに食品ゾーンではデパ地下
のノウハウを導入する計画も進めています。従業員満足度
を考慮して営業時間は20時までとしていますが、他店と遜
色ないお客様サービスをご提供できると信じています。ま
た、東九州自動車道の開通に伴い、県南から宮崎地区のお客
様に向けたイベントや広告展開も積極的に実施していきま
す。パークプレイス大分さんのある米良で降りるか、わさだ

タウンそばの光吉で降りるか、駅ビルがオープンする大分
で降りるか、IC同士の競い合いにもなりそうですね（笑）。

　別府店も従来とは違った店舗戦略を展開されています
ね。
池辺　高齢者層が多い地域特性を考慮して、都市型のSCと
してマーケットを絞った展開に切り替えました。ここでも
百貨店の特徴を活かしながら、県下最大の売場面積となる
ファストファッションの『しまむら』が入居し、オフィスフ
ロアとしての貸出も実施し、収益性を重視した店づくりを
徹底しています。

　いよいよ大分駅ビルがオープンしますが、本店はどのよ
うな対策をお考えですか。
池辺　知人からは、この時期に社長になって大変だろうと
よく言われますが、むしろ私はワクワクしています（笑）。駅
ビルができ、大分県立美術館ができ、二つを繋ぐ動線上に商
店街があり、中心市街地が面となることで新たな客層が増
えることを期待しています。もちろん駅ビルのオープン当
初による影響は折り込み済みですが、新しい環境の下で本
店が百貨店としての存在意義を再確認する、良い機会にな
ると考えています。そこで掲げている3つのキーワードが

「グレード」「ファッション」「オンリーワン」です。「グレー
ド」とは単に高いものを置くというのではなく、お客様に
とって絶対価値の高い商品、最高のおもてなし、上質な空間
でお買い物をしていただく、つまり「品揃え」「接客」「店舗環
境」の三位一体で取り組んでいくことを意味しています。次
の「ファッション」とは、最新トレンドの発信基地としての
役割に加え、クリスマスや雛祭りなど、百貨店が得意とする
四季のイベントを通じた“旬”の提案を迅速に提供できる機
能を発揮していくことを指しています。最後の「オンリーワ
ン」は、本店にしかできないことにこだわった店づくりで
す。昨年の秋には投資額約20億円に及ぶ約10年ぶりのリモ
デルを実施しました。エントランスは天井を高く明るい空
間に改装し、新ブランドの導入はもちろん、地下1、2階の全
面改装、生活雑貨フロアの充実、大型書店や遊びパーク、中
庭オープンカフェも設置した子供雑貨フロア等々、抜本的
な大改装となりました。

　実店舗以外の部門とし
て外商部門とネットショッ
ピングに関する施策もお聞
かせください。
池辺　外商は百貨店なら
ではの営業部隊であり、九
州トップクラスの営業力
を誇っています。また富裕
層の確保というだけでな
く、マンツーマンにより直接お客様からご意見ご要望を伺
える数少ない機会であり、マーケティング的な位置付けも
担っています。一方のネットショッピングですが、ご来店で
きないお客様のために、こちらも大規模なサイトリニュー
アルを行いました。「トキネット」という名称で新たにオー
プンさせ、県産品ギフトを軸とした商品のほか、トキハイン
ダストリーの商材も含めた商品展開も好評です。また、早々
に取り組んでいたカード戦略では、友の会カード、トキハ
カード、ルッチャカード、外商カードの全てを併せると35
万口座となっており、これもまた実店舗を持つ強みをIT戦
略に活かしたサービスへと結びつけていく計画です。

　いよいよ来年は創立80周年ですね。改めて経営の指針を
お聞かせください。
池辺　中期経営計画により導き出された事業のコアは「ふ
るさと大分で圧倒的No.1の品揃えと感動を提供するおも
てなし」です。企業理念にあげた「文化の向上」を実現させる
には、「満足」だけでなく、「感動」が求められると考えます。
来るべき創立80周年に向けた記念事業プロジェクトがス
タートしますし、次の中期経営計画も立案します。80年間、
支えられたことを誇りに思い、県民の皆さまのご期待に添
えるよう社員一同、努力していく所存です。

新春特別座談会

■チャレンジ精神は若き経営者の
   特権

■企業データ
●企 業 名  株式会社 勉強堂
●代 表 者 代表取締役　片山 勇
●所 在 地 大分市錦町3-4-5
 TEL : 097-534-3842　FAX：097-533-0827
●設　　立 1966年11月
●資 本 金  1,000万円　　●従業員数 15名
●事業内容 防犯カメラ・防犯システム販売施工、　
 鍵製作、錠取替など鍵に関わること全般
●URL http://www.benkyodo.com

1968年、大分市生まれ。
1993年、福岡大学商学部卒業後、
株式会社勉強堂防犯センターへ入
社。2006年には別事業部として
Be-pro jec tを起業し、ITベン
チャーとして防犯システム等の開
発を手がける。 
2008年、株式会社勉強堂に社名変
更と同時に代表取締役就任。

代表取締役
か た や ま い さ む

氏片山   勇

●企 業 名  株式会社 久家本店
●代 表 者 代表取締役　久家 里三
●所 在 地 臼杵市大字江無田382番地
 TEL : 0972-63-8000　FAX：0972-63-8022
●設　　立 1860年(万延元年）
●資 本 金  1,000万円　　●従業員数 17名
●事業内容 酒造業（清酒、焼酎、リキュールの製造、販売）
●URL http://www.ichinoide.co.jp

■企業データ

1963年、臼杵市生まれ。
1986年、北海道大学卒業後、清水
建設へ入社。家業を継承するため
1999年に帰郷、株式会社久家本店
へ入社。酒造業界での生き残りを
かけ、旧来の酒蔵とは一線を画し
た経営戦略を打ち出し成果を上げ
る。
2004年、同社代表取締役就任。

代表取締役
く   げ さ と ぞ う

氏久家 里三●企 業 名  ニシジマ精機株式会社
●代 表 者 代表取締役　西嶋 真由企
●所 在 地 佐伯市大字戸穴469番地
 TEL : 0972-27-6633　　FAX：0972-27-8524
●設　　立 1948年
●資 本 金  1,000万円　　●従業員数 48名
●事業内容 製缶・加工・組立
●URL http://www.nisijima.jp/

■企業データ

1972年、佐伯市生まれ。
駿河台大学法学部卒業。1996年か
らニシジマ精機株式会社に就職。
現場作業を13年間経験した後、
2009年に専務取締役に就任。
2014年9月、三代目社長として代
表取締役に就任。

代表取締役
に し じ ま ま さ ゆ き

氏西嶋 真由企
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　百貨店を取り巻く環境が大きく変わっていく中、現場で
どのように感じていましたか。
池辺　コンビニエンスストアもショッピングセンター（以
下「SC」）もなかった時代から次々と新しい業態が現れるに
つれ、お客様の暮らし方に対する考え方も変わり、様々な場
面で消費行動を使い分けるようになりました。現在、国内総
売上ではSCが約29兆円、ネットショッピングが約13兆円、
百貨店が約7兆円と言われています。そこで、今こそ百貨店
の存在意義を見つめ直す時期と考え、2009年から3年間か
けて取り組んだのが第一次中期経営計画であり、その一連
の取組が実を結び、2011年度を終えて百貨店75社中で売
上総利益率5位、営業利益率6位、経常利益率7位という成果
を得ることができ、続く2012年からの第二次中期経営計画
に繋いでいきました。そこではまず、企業理念を再構築し、
その実現に向けて邁進することから着手しました。新しい
企業理念はCSR（Corporate Social Responsibility＝企業
の社会的責任）重視の経営に立ち、「私たちはお客様の豊か
な暮らしとふるさとの文化の向上に貢献するため、時代に
即応した品質の高い『商品・サービス・ライフスタイル』を提
案します」と掲げました。単にものを売るだけでなく、お客
様の生活を高めていくことで、大分の文化向上に寄与し、地
域ナンバーワンを目指すというものです。

　消費増税後の業績はいかがでしょう。
池辺　増税前の3月は対前年130％と想定以上の売上とな
り、高級時計やインテリア家具等の高額品が売れました。し
かし、増税後の落ち込みが続き、この秋にどうにか前年並み
に戻りました。消費増税後は売れるものと売れないものが
二極化しましたね。さらに、お客様個人の中でも、お金を使
うもの、これは安くていいものといった具合に、区別するよ
うになっています。そこで、現場力強化を考慮すべく、私自
身も店舗を巡回しながら、社員とのやりとりを繰り返し、バ
トルフィールド・マーケティング（現場分析）を実践してい
くよう心掛けています。

　トキハグループは3店舗ありますが、それぞれの店舗戦略
は、どのように打ち出しましたか。
池辺　本店、別府店、わさだタウンの性格を明確にし、これ

ニシジマ精機製のタービンブレード

自然エネルギーの現場での活躍が期待される発電用水車

スマホやタブレットを活用した「i-NEXT」

姫野　本日は新年に当たり若手男性経営者の方に集まって
いだきました。まずは起業又は事業継承の時期やきっかけ
をお聞かせください。

久家　当社は1860年（万延元年）創業の酒蔵で、兄が4代目
当主として事業を承継していました。ところが1999年に病
気療養の身となり、清水建設で技術者をしていた私が兄を
手伝う形で帰郷。2004年から代表取締役に就任しました。
それまでとは180度違う仕事でしたが、建設会社で鍛えら
れた社会的なこと、協調性などは役立っているのかなと思
います。臼杵には醸造業など伝統ある老舗企業が多く、どう
事業承継をしていくか、先輩経営者に学ぶことも多いです。

西嶋　私は祖父が創業した当社へ1996年に入社しました。
13年間の現場勤務の後、工務、営業担当を経て昨年9月に社
長に就任したばかりです。弟も現場経験を積んでおり、技術
者の従兄弟と三者で力をあわせて経営に取り組んでいま
す。また、キャリアのある職人が定年退職を迎えた関係で、
同時期に若手職人との世代交代もうまく行えました。

姫野　会社全体の若返りが、事業継承を成功させたわけで
すね。

片山　当社は来年で創業50年を迎え、私は二代目となりま
す。専務であった叔父が亡くなり39歳で社長に就任。今年
で7年目になりますが、まだまだ未熟さを実感しています。
また事業を引き継ぐ2年前に株式会社Be-projectというIT
会社を起業し、事業の成功に向けて邁進しています。

姫野　情報化社会において最先端の事業に着手され、将来
が楽しみですね。皆さんの会社の強みと、経営者として力を
入れていることは何でしょう?　座右の銘などもあればお
話いただけますか。

西嶋　やはり祖父と父が築き上げた人脈は宝となってお
り、これに私の人脈作りを加え、大きな強みにしていきた
い。生産体制でいえば、当社は中小企業では珍しく二交代制
を採用しており、昼夜8時間の準夜勤体制となっています。
これにより短納期での対応が可能であり、取引先も「ニシジ
マへ頼めば他社の2倍のスピードで納品してくれる」と認識
されており、営業面の強みになっています。さらに事業とし
ては鉄工所では珍しい3次元加工に取り組んでおり、火力、
風力、水力発電のタービンブレード等に積極的に取り組ん
でいます。また、私自身の座右の銘は特にありませんが、先
程お話した人脈にも繋がりますが、「人の輪」が一番だと考
えます。お取引先とは、どうしてもコストの交渉になる場面
が多いのですが、最終的には信頼できる会社かどうかが判
断の分かれ目であり、これを解決するのは普段から良好な
人間関係を築いていることかなと考えます。

片山　当社は鍵とセキュリティの会社として、多くの皆さ
まに知られるようになりました。意外と思われるかもしれ
ませんが、鍵とセキュリティの両方を手がけている会社は
全国的に珍しく、これが当社の強みになっています。かつて
安全と言われていた日本も、最近は「自分の安全は自分で守
る」という防犯意識が高まっており、その対象も生命や財産
だけでなく、個人情報や食の安全など多種多様に広がって
います。当社の防犯、防災、防御分野における実績とノウハ ウは高い評価をいただいています。私自身も民間企業では

県内唯一の総合防犯設備士として大分県警察学校で若手警
察官に最新のセキュリティ情報などをお伝えする機会をい
ただいており、誇りに思っています。さらに、全国に130を
超えるネットワークを持つセキュリティハウスの参加企業
であることも、大きな強みです。これらはいずれも狭い業界
ながら、パイオニア的精神で取り組んできた成果だと自負
しています。また座右の銘ですが、豊の国商人塾の名誉塾頭
の緒方知行先生の言葉「世の中の不を解消し、新しい価値を
創造する」を掲げており、これは社是社訓にも使わせていた
だいてます。

姫野　確かにセキュリティ分野の裾野は広がっています
ね。一般家庭から店舗、工場と、業界を越えて安全意識は高
まっているように感じます。これにIT技術を導入した展開
をされているBe-projectにも、新しいビジネスチャンスが
期待されますね。

久家　当社の強みは、創業154年になる老舗ブランドとし
て地元の皆さまに浸透していることであり、先代の当主た
ちが築いてくれた財務基盤もこれに加わります。私として
は、次の世代に責任を持ってこの姿を繋げていくことです。
ここ数年、特に力を入れていることはコンプライアンス。お
酒を扱っているので、飲酒運転から酒税に至るまで法令遵
守に関わる部分を全社的に徹底しています。

姫野　大分県は焼酎が全国的に有名ですし、日本酒も美味
しい銘柄がたくさんあります。特に最近は、日本酒ブームが
少しずつ戻ってきていると聞きますが。

久家　この15年くらいは鹿児島の芋焼酎が第三次焼酎
ブームを牽引してきましたが、ここにきて東京の市場では
日本酒ブームが到来しています。特に純米酒や吟醸酒など
特定銘柄のお酒が伸びています。臼杵の米で造った当社の
特別純米酒も高い評価をいただいています。

姫野　それは期待が持てそうですね。では次に、若手経営者
としてご苦労された経験をお聞かせください。

片山　もともと当社は本屋からスタートしました。現会長
が中国・大連から引き揚げてから裸一貫で創業し、みかん箱
に本を並べて販売していたと聞いています。その後、文具
店、レコード店等を経て鍵屋、警備へと業態転換していった
のですが、鍵屋と警備をはじめてからは365日24時間対応
で働いていたことを父は誇りにしています。しかしその分、
定休日の導入など時代にあった労働環境を理解してもらう

ためには父と口論することが続きました。やはり新しいこ
とを受け入れてもらうのには苦労しました。ITに対する理
解も同様です。しかし、20年前にアメリカで開催されたセ
キュリティショーの視察でヒントを得て、別府で開催され
た日韓首脳会談におけるテレビ電話を使った遠隔監視警備
や、2002年サッカーワールドカップ大分大会におけるフー
リガン対策での防犯カメラを用いたインターネット警備な
どを導入して大きな成果を得ると、次第に理解を得られる
ようになりました。それまでパソコンの前にいると、遊んで
ばかりいると怒られていましたからね（苦笑）。

姫野　時代が移り変わるなかで、古い体制との葛藤に悩む
若手経営者は多いと思います。それを乗り越え、先代と協力
しながら新しい企業風土を作り上げていくことは並々なら
ぬ努力が必要でしょう。

久家　私が会社を引き継いだ時に苦労したのは、定年を迎
える社員が、いかにして後継に自らの技術を継承していく
か で し た 。職 人 の 世 界 は
往々にして先輩の技を口頭
だけで引き継ぐことが多い
のですが、それだけでは上
手く伝わりません。そこで
私は、書類や写真、動画など
を用いて、誰が見てもわか
るよう作業の標準化を図り
ました。その上で職人とし
ての技術を磨きあげていけ
る環境へと切り替えていき
ました。

姫野　伝統ある老舗で、長年培われてきた職人技が求めら
れる業界の事業継承には相当なご苦労がありますからね。

西嶋　私は社長に就任したばかりですが、やはり一番苦労
していることは引き継ぎです。これまで専務として営業と
生産管理の統括をしていたのですが、社長就任を機に弟へ
引き継ぐようになったのですが、現場も担当している彼は
苦労しています。一方、私自身も先代が築き上げてきた信用
と人脈をいかに維持して広げていくか、苦労といいますか
不安な部分もあります。私が入社した当時はバブル崩壊間
もない頃で、父が資金繰りに苦労していたのを間近で見て
いますので、自分だったらどこまでできるかという不安も
あります。

姫野　社会が大きく変動する中で社長になられた皆さんに
とって、不安な面も多々あるでしょう。しかし逆に、そうい
う環境の中で舵取りをするようになったことは、やりがい
もあるのでは?

西嶋　大いにありますね。むしろ楽しいと感じながら、あら
ゆることに挑戦していきたいと思っています。

姫野　まずは仕事に誇りを持つことが大切だと私は感じま
す。ところで今年は大分県にとっても新しい時代の幕開け
の年です。まず東九州自動車道の全線開通で九州管内に循
環型交通体系が誕生するため、たとえば小売業であればこ
れまでの商圏の概念が崩壊して、いかに自社を売り込むか
ビジネスチャンスを窺う年になりそうです。今回出席して
いる皆さんの業界でも、新しい事業を検討する上での視野
が大きく広がっていくと思われます。そういう意味では、今
年は自らの足元を見つめて、企業の強みを活かしていくに
は絶好の年になると予測されます。

西嶋　新規事業に取り組むと、いろいろな業界や行政の
方々と出会うと同時に、これまで設計や製造に関わってき
た人たちとも新たな接点が生まれます。これをいかに財産
にしていくかが重要ですね。

姫野　次に、皆さんは従業員や次の世代、そして社外も含
め、自社の強みや姿勢をどのような形で伝えていくようお
考えですか?

久家　私が帰ってきて、まず問題に感じたのは、お客様から
のクレームに対し、その時点では真摯に対応するにも関わ
らず、時間が経つとまた同じことを繰り返してしまうこと
です。そこで「お客様ご指摘対応シート」というものを作り、
商品に関する苦情や意見をまとめあげ、その対処方法を全
社員で共有するようにして、作業の標準化に繋げるように
しました。商品構成も少量多品種となっていますし、個々の
商品の優位性を社内外に伝えていく上でも、このシートが
大きな効果を発揮しています。

姫野　クレームはお客様をファンに変えることができる良
きチャンスと言われていますからね。

久家　お客様のご要望に対し、きめ細かに対応していくこ
とは非常に大切なことだと考えます。このほか社外発信と
いう点では、Face bookやツイッター等のSNSが効果的だ
ということを、最近特に実感しています。例えば芋焼酎を作
るための芋を搬入したことをアップすれば、「臼杵の野津で
穫れた芋ですか?」といったお客様からの反応が直接届いた
りするので、大きな手ごたえを感じます。

姫野　企業の活き活きした情報をどう発信していくかは重
要ですね。

西嶋　私は自社の企業力を、より強くしたいと考えていま
す。そのためには社員に会社の現状を把握してもらうため、
決算を公表する際に、より理解を深めてもらうよう努めて
おり、私自身も常に謙虚な姿勢で臨んでいます。社長になっ
てから業界団体など対外的に交流を深める機会が増えてお
り、そういう場では自社をより知ってもらうよう努力して
います。そういった中、発電用水車の製造は大分県工業連合

会の会合に参加したことがきっかけで着手しました。もと
もと当社が約30年前から手掛けていた技術なのですが、製
缶技術、組立技術、加工技術など、これらの製造技術を有し
ている会社は、全国でも当社くらいしかないといわれてい
ます。将来にわたり自然エネルギーの必要性が叫ばれてお
り、その先進地が大分県と言われるようになればと思い、当
社としても力を注いでいるところです。県内には業界で著
名な設計者もいますし、ここでも様々な人たちの智恵と協
力を得ながら、事業を進めています。

姫野　大分県の自然エネルギーに関する技術力の高さは、
県外にも広く知られています。循環型社会の形成に大きく
貢献することであり、引き続き御社の努力に期待します。

片山　創業50年を前にして振り返ると、当社は様々な業態
を経て現在に至っているわけですが、そこから今考えるこ
とは、どういう姿勢で仕事に臨み、社会に奉仕できることか
です。ただし、自分たちだけでできる範囲は限られているた
め、やはり人的ネットワークを作っていく必要性を改めて
感じています。Be-projectにおいては、まず社外ネットワー
クを強化して、そこからスタッフのスキルを高めていくよ
うにしたのですが、APU（立命館アジア太平洋大学）の留学
生から学ぶことは多かったですね。スマートフォンアプリ
を使った海外での事業展開や、自ら起業して当社のシステ
ムを販売する提案など、大きく刺激を受けました。私は3年
前からマラソンをはじめたのですが、そこから感じること
は、マラソンは個人競技ではなく励まし合う仲間や応援す
る人たちがいてこそ成り立つスポーツだということ。そう
いった中で、自分に限界を作らず、色々なことに挑戦する精
神を発揮していくことが大切なのです。APUの留学生と事
業を通じて関わりながら、同様なことを感じました。

姫野　皆さん、色々な経験をしながら、経営者として逞しく
なっている姿を感じます。それでは今後の経営戦略と今年
の抱負をお聞かせください。

西嶋　当社では大物加工ができる機械装置を新しく導入
し、この2月に完成します。大きな設備投資にはなりますが、
複雑な機械加工が可能になるため、積極的な事業展開を
図っていく計画です。既に受注は入っており、今後の展開が
楽しみです。それと同時期にベトナムからの実習生を3年契
約で採用しました。海外実習生は当社にとって初めてでは
ありますが、将来的には海外への工場進出も検討しており、
その足がかりにもなるかと思われます。現地では「人」の問
題が大きいと言われているので、彼らから情報やアドバイ
スなどもいただけるかなと思っています。

姫野　チャンスと思ったら果敢に取り組んでいく、これは
若い経営者にしかできないチャレンジ精神だと思います。
アベノミクスの成功は、地方経済の活性化にかかっています。
皆さんの力で、地方経済を活気づけてもらいたいものです。

片山　当社は昨年末に新社屋へ移転し、心機一転新たな気
持ちで新年を迎えました。これを機に今年は様々な事業展
開を計画しています。最近はスマートフォンやタブレット
などのモバイル端末が普及し、Be-projectにとっても大き
な チ ャ ン ス が 広 が っ て い ま す 。現 在 力 を 入 れ て い る

「i-NEXT」は、モバイル端末を使った映像管理システムで、
特にコンビニエンスストアでは遠隔からの店舗管理をサ
ポートできるので、これまで休日がなく負担の多かった店
舗オーナーの皆様に大変喜ばれています。

　これらシステムは県内だけでなく福岡県や佐賀県でも実
績が出てきており、先程も話に出ました高速道路開通によ
る九州管内の商圏拡大に伴う営業展開を積極的に取り組ん
でいきたいと考えています。さらにヘルスケア分野のシス
テムも開発中です。また、高齢者社会の進展とともに様々な
問題がクローズアップされてきています。以前当社でも「御
用聞きサービス」といって在宅で買い物をしながら安否確
認ができるシステムに取り組んでいましたが、今回開発し
ているシステムは靴底にGPSを内蔵させ、徘徊老人の防止
に貢献するものです。
　IoT（Internet of Things＝モノのインターネット化）が
加速し、様々な分野で当社の技術を発揮できる時代が到来

しており、意欲的に事業展開していきたいと考えています。
久家　私共の酒類業界では2000年代前後から大きな変化
が起きています。規制緩和による酒税法の改正により、かつ
ては酒屋でしか販売できなかったアルコール類が、スー
パーやコンビニなどでも販売されるようになりました。こ
れは、以前まで他の食品とは区別されていたお酒が、大きな
食品の中の一つのカテゴリーとなったわけです。これに伴
い酒類業界のマーケティング手法も変わり、商社を通じて
しか卸せない小売店も増えています。これは酒蔵のすぐ近
くにあるコンビニにも当社の銘柄を簡単に販売できないこ
とを意味し、仮に置いていただいたとしても、価格や在庫の
問題が生じてきます。そこで当社では新しい販路を拡大す
るに当たり、たとえば地元に密着した酒店や飲食店のほか、
日本酒を専門に扱っている店舗への営業展開を積極的に取
り組んでいます。そのためには臼杵の米や麦、芋など地元の
素材を使って地元の人が作ったという地域色を強く打ち出
すことが有効だと考え、実践しています。

姫野　時代の変化は酒類業界全体に大きく影響を及ぼして
おり、これに対応できる柔軟な対応力が必要ですね。

久家　もう一つの大きな流れが、2003年をピークに国内に
おけるアルコール全般の消費量が減少していることです。
新しいビールや焼酎ブーム、今年になってのウィスキー人
気などはありますが、全体の消費量に変わりはなく、その範
囲内で増えたり減ったりしているだけなのです。そこで当
社では海外での販売も視野に入れるようになりました。と
りわけ外国人には日本酒が人気で、吟醸酒や大吟醸などは
香港、シンガポール、カナダなどに出荷し、現地で喜ばれて
います。特に香港が軌道に乗ってきており、出荷量も順調に
増えており、今年は特に注力していきたいと考えています。
これは県が主催した現地での見本市や交流会に積極的に参
加した成果でもあります。

姫野　皆さんの話を聞いていると、社長自らが先頭に立っ
て取り組んでいくことが成功の鍵になっていると感じま
す。正に経営者の時代が到来しているということなので
しょう。現場に出て企業が置かれている状況を把握し、ス
ピード感を持って取り組んでいくことの重要性を感じまし

た。最後に大分県産業創造機構や支援機関に対する要望や
ご意見をお聞かせください。

片山　Be-projectは県のインキュベーター施設・i-Plazaか
らスタートしました。アドバイザーの方からご意見やご提
案をいただき、大変助かりました。その後、市街地活性化事
業の補助金によりガレリア竹町商店街の中にオフィスを構
えることもできました。経営革新承認に向けての指導や異
業種交流、各支援機関と連携した提案、販路拡大など多彩な
事業を展開しており、今後も引き続き中小企業に向けた支
援をお願いしたいと思います。

久家　先程も申し上げましたとおり、今年は海外展開に力
を入れていきたいと思っています。単なる視察だけに終わ
らせず、実のある海外視察を希望しており、そういうことに
関する支援や指導をいただきたいと思います。

姫野　昨年、台湾の経営者団体が大分へ視察に来られた際、
「日本には素晴らしい技術力があるが、グローバル展開が遅
れている。逆に台湾はグローバル展開には積極的であるが、
技術力は劣っている。」と話していました。これからはアジ
アの時代です。機構としても海外展開事業を含めた諸事業
に取り組んで参りたいと考えております。

西嶋　大分県産業創造機構には、経営革新から設備投資に
おける補助金の導入、融資制度の紹介など、多岐にわたりお
世話になっています。海外の取引先も機構の紹介が縁とな
り、そこから多種多様な企業との取引が始まりました。各種
の情報提供、人的交流の場の創出など、引き続き中小企業に
向けた支援を実施していってもらいたいです。それを活用
することができるかできないかは経営者次第であり、私た
ちも前向きな姿勢で経営に取り組んでいくことが必要と考
えます。

　昨年5月に社長へ就任して既に半年を越えましたが、簡単
な略歴をお聞かせください。
池辺　入社して間もなく本店3階の婦人服売場に配属され
て以降、現場経験が長かったのですが、2003年に総合企画
室の室長となり、改めて経営の視点からトキハについて考
えるようになりました。いかに収益体質の高い会社にして
いくかに取り組み、コスト面の見直しなどを図りました。そ
の後、商品統括部の部長となり、わさだタウンでも商品部部
長、執行役員になってからも商品政策部部長と、商品調達に
関する部署を通算8年経験させていただき、常務取締役を経
て2014年に社長就任となりました。

まで重なる部分もあった3店舗の目指す姿を明確にし、各店
舗にあった戦略を立案しました。まず本店は、圧倒的な地域
ナンバーワン店を目指し、旗艦店にふさわしいグレード感、
ここにしかないオンリーワンの品揃えを誇る、百貨店本来
の強みを活かした店づくりを打ち出しました。わさだ店は、
SCとして磨きをかけることを目指しました。実はオープン
当初、百貨店の発想で店づくりをしたものですから、一般的
なSCとは違う形態となってしまい、場合によっては本店と
お客様を奪い合う形になりかねませんでした。そこで思い
切ってデベロッパー的視点に立ってローコスト・オペレー
ションに徹するように方針を転換。自営店舗とテナント店
舗との調整を図り、GAPやロフトを始めとする新しいテナ
ントや店舗の誘致も進めました。結果的に、他には類のない
ハイブリッド型SCとしての特徴を際立たせることに成功
しました。

　百貨店がデベロッパーを兼ねる形態は珍しいのですか。
池辺　通常はプロパティマネジメント会社に運営を委託す
る形式が主流ですが、トキハのように百貨店の旗艦店があ
りながら、地域SCを手掛ける形態は全国的に珍しいとされ
ています。店舗数も売上も比率で見るとテナントが6割、直
営が4割となっています。百貨店ならではの上質なギフトも
あれば、ファストファッションもあるといった具合に、お客
様それぞれの消費ニーズに合ったマーチャンダイジングを
考慮し、販売チャネルに柔軟性を持たせた店舗形態を心掛
けています。

　同じく大規模SCであるパークプレイス大分に比べ、客層
も幅広そうですね。
池辺　ヤングファミリーだけでなく老若男女、親子三世代
に喜んでいただけるSCとなっています。新しく設けたジュ
ニアゾーンでは小学校高学年から中学1～2年を対象にし
た二つのブランド店がオープンし、親子で楽しめるフード
コートも充実させました。さらに食品ゾーンではデパ地下
のノウハウを導入する計画も進めています。従業員満足度
を考慮して営業時間は20時までとしていますが、他店と遜
色ないお客様サービスをご提供できると信じています。ま
た、東九州自動車道の開通に伴い、県南から宮崎地区のお客
様に向けたイベントや広告展開も積極的に実施していきま
す。パークプレイス大分さんのある米良で降りるか、わさだ

タウンそばの光吉で降りるか、駅ビルがオープンする大分
で降りるか、IC同士の競い合いにもなりそうですね（笑）。

　別府店も従来とは違った店舗戦略を展開されています
ね。
池辺　高齢者層が多い地域特性を考慮して、都市型のSCと
してマーケットを絞った展開に切り替えました。ここでも
百貨店の特徴を活かしながら、県下最大の売場面積となる
ファストファッションの『しまむら』が入居し、オフィスフ
ロアとしての貸出も実施し、収益性を重視した店づくりを
徹底しています。

　いよいよ大分駅ビルがオープンしますが、本店はどのよ
うな対策をお考えですか。
池辺　知人からは、この時期に社長になって大変だろうと
よく言われますが、むしろ私はワクワクしています（笑）。駅
ビルができ、大分県立美術館ができ、二つを繋ぐ動線上に商
店街があり、中心市街地が面となることで新たな客層が増
えることを期待しています。もちろん駅ビルのオープン当
初による影響は折り込み済みですが、新しい環境の下で本
店が百貨店としての存在意義を再確認する、良い機会にな
ると考えています。そこで掲げている3つのキーワードが

「グレード」「ファッション」「オンリーワン」です。「グレー
ド」とは単に高いものを置くというのではなく、お客様に
とって絶対価値の高い商品、最高のおもてなし、上質な空間
でお買い物をしていただく、つまり「品揃え」「接客」「店舗環
境」の三位一体で取り組んでいくことを意味しています。次
の「ファッション」とは、最新トレンドの発信基地としての
役割に加え、クリスマスや雛祭りなど、百貨店が得意とする
四季のイベントを通じた“旬”の提案を迅速に提供できる機
能を発揮していくことを指しています。最後の「オンリーワ
ン」は、本店にしかできないことにこだわった店づくりで
す。昨年の秋には投資額約20億円に及ぶ約10年ぶりのリモ
デルを実施しました。エントランスは天井を高く明るい空
間に改装し、新ブランドの導入はもちろん、地下1、2階の全
面改装、生活雑貨フロアの充実、大型書店や遊びパーク、中
庭オープンカフェも設置した子供雑貨フロア等々、抜本的
な大改装となりました。

　実店舗以外の部門とし
て外商部門とネットショッ
ピングに関する施策もお聞
かせください。
池辺　外商は百貨店なら
ではの営業部隊であり、九
州トップクラスの営業力
を誇っています。また富裕
層の確保というだけでな
く、マンツーマンにより直接お客様からご意見ご要望を伺
える数少ない機会であり、マーケティング的な位置付けも
担っています。一方のネットショッピングですが、ご来店で
きないお客様のために、こちらも大規模なサイトリニュー
アルを行いました。「トキネット」という名称で新たにオー
プンさせ、県産品ギフトを軸とした商品のほか、トキハイン
ダストリーの商材も含めた商品展開も好評です。また、早々
に取り組んでいたカード戦略では、友の会カード、トキハ
カード、ルッチャカード、外商カードの全てを併せると35
万口座となっており、これもまた実店舗を持つ強みをIT戦
略に活かしたサービスへと結びつけていく計画です。

　いよいよ来年は創立80周年ですね。改めて経営の指針を
お聞かせください。
池辺　中期経営計画により導き出された事業のコアは「ふ
るさと大分で圧倒的No.1の品揃えと感動を提供するおも
てなし」です。企業理念にあげた「文化の向上」を実現させる
には、「満足」だけでなく、「感動」が求められると考えます。
来るべき創立80周年に向けた記念事業プロジェクトがス
タートしますし、次の中期経営計画も立案します。80年間、
支えられたことを誇りに思い、県民の皆さまのご期待に添
えるよう社員一同、努力していく所存です。

■自社が目指す姿を広く発信

■未来に照準をあわせた経営戦略

ANA のラウンジでも
提供された
特別純米・生詰原酒

「USUKI」

新春特別座談会
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　百貨店を取り巻く環境が大きく変わっていく中、現場で
どのように感じていましたか。
池辺　コンビニエンスストアもショッピングセンター（以
下「SC」）もなかった時代から次々と新しい業態が現れるに
つれ、お客様の暮らし方に対する考え方も変わり、様々な場
面で消費行動を使い分けるようになりました。現在、国内総
売上ではSCが約29兆円、ネットショッピングが約13兆円、
百貨店が約7兆円と言われています。そこで、今こそ百貨店
の存在意義を見つめ直す時期と考え、2009年から3年間か
けて取り組んだのが第一次中期経営計画であり、その一連
の取組が実を結び、2011年度を終えて百貨店75社中で売
上総利益率5位、営業利益率6位、経常利益率7位という成果
を得ることができ、続く2012年からの第二次中期経営計画
に繋いでいきました。そこではまず、企業理念を再構築し、
その実現に向けて邁進することから着手しました。新しい
企業理念はCSR（Corporate Social Responsibility＝企業
の社会的責任）重視の経営に立ち、「私たちはお客様の豊か
な暮らしとふるさとの文化の向上に貢献するため、時代に
即応した品質の高い『商品・サービス・ライフスタイル』を提
案します」と掲げました。単にものを売るだけでなく、お客
様の生活を高めていくことで、大分の文化向上に寄与し、地
域ナンバーワンを目指すというものです。

　消費増税後の業績はいかがでしょう。
池辺　増税前の3月は対前年130％と想定以上の売上とな
り、高級時計やインテリア家具等の高額品が売れました。し
かし、増税後の落ち込みが続き、この秋にどうにか前年並み
に戻りました。消費増税後は売れるものと売れないものが
二極化しましたね。さらに、お客様個人の中でも、お金を使
うもの、これは安くていいものといった具合に、区別するよ
うになっています。そこで、現場力強化を考慮すべく、私自
身も店舗を巡回しながら、社員とのやりとりを繰り返し、バ
トルフィールド・マーケティング（現場分析）を実践してい
くよう心掛けています。

　トキハグループは3店舗ありますが、それぞれの店舗戦略
は、どのように打ち出しましたか。
池辺　本店、別府店、わさだタウンの性格を明確にし、これ

ニシジマ精機製のタービンブレード

自然エネルギーの現場での活躍が期待される発電用水車

スマホやタブレットを活用した「i-NEXT」

姫野　本日は新年に当たり若手男性経営者の方に集まって
いだきました。まずは起業又は事業継承の時期やきっかけ
をお聞かせください。

久家　当社は1860年（万延元年）創業の酒蔵で、兄が4代目
当主として事業を承継していました。ところが1999年に病
気療養の身となり、清水建設で技術者をしていた私が兄を
手伝う形で帰郷。2004年から代表取締役に就任しました。
それまでとは180度違う仕事でしたが、建設会社で鍛えら
れた社会的なこと、協調性などは役立っているのかなと思
います。臼杵には醸造業など伝統ある老舗企業が多く、どう
事業承継をしていくか、先輩経営者に学ぶことも多いです。

西嶋　私は祖父が創業した当社へ1996年に入社しました。
13年間の現場勤務の後、工務、営業担当を経て昨年9月に社
長に就任したばかりです。弟も現場経験を積んでおり、技術
者の従兄弟と三者で力をあわせて経営に取り組んでいま
す。また、キャリアのある職人が定年退職を迎えた関係で、
同時期に若手職人との世代交代もうまく行えました。

姫野　会社全体の若返りが、事業継承を成功させたわけで
すね。

片山　当社は来年で創業50年を迎え、私は二代目となりま
す。専務であった叔父が亡くなり39歳で社長に就任。今年
で7年目になりますが、まだまだ未熟さを実感しています。
また事業を引き継ぐ2年前に株式会社Be-projectというIT
会社を起業し、事業の成功に向けて邁進しています。

姫野　情報化社会において最先端の事業に着手され、将来
が楽しみですね。皆さんの会社の強みと、経営者として力を
入れていることは何でしょう?　座右の銘などもあればお
話いただけますか。

西嶋　やはり祖父と父が築き上げた人脈は宝となってお
り、これに私の人脈作りを加え、大きな強みにしていきた
い。生産体制でいえば、当社は中小企業では珍しく二交代制
を採用しており、昼夜8時間の準夜勤体制となっています。
これにより短納期での対応が可能であり、取引先も「ニシジ
マへ頼めば他社の2倍のスピードで納品してくれる」と認識
されており、営業面の強みになっています。さらに事業とし
ては鉄工所では珍しい3次元加工に取り組んでおり、火力、
風力、水力発電のタービンブレード等に積極的に取り組ん
でいます。また、私自身の座右の銘は特にありませんが、先
程お話した人脈にも繋がりますが、「人の輪」が一番だと考
えます。お取引先とは、どうしてもコストの交渉になる場面
が多いのですが、最終的には信頼できる会社かどうかが判
断の分かれ目であり、これを解決するのは普段から良好な
人間関係を築いていることかなと考えます。

片山　当社は鍵とセキュリティの会社として、多くの皆さ
まに知られるようになりました。意外と思われるかもしれ
ませんが、鍵とセキュリティの両方を手がけている会社は
全国的に珍しく、これが当社の強みになっています。かつて
安全と言われていた日本も、最近は「自分の安全は自分で守
る」という防犯意識が高まっており、その対象も生命や財産
だけでなく、個人情報や食の安全など多種多様に広がって
います。当社の防犯、防災、防御分野における実績とノウハ ウは高い評価をいただいています。私自身も民間企業では

県内唯一の総合防犯設備士として大分県警察学校で若手警
察官に最新のセキュリティ情報などをお伝えする機会をい
ただいており、誇りに思っています。さらに、全国に130を
超えるネットワークを持つセキュリティハウスの参加企業
であることも、大きな強みです。これらはいずれも狭い業界
ながら、パイオニア的精神で取り組んできた成果だと自負
しています。また座右の銘ですが、豊の国商人塾の名誉塾頭
の緒方知行先生の言葉「世の中の不を解消し、新しい価値を
創造する」を掲げており、これは社是社訓にも使わせていた
だいてます。

姫野　確かにセキュリティ分野の裾野は広がっています
ね。一般家庭から店舗、工場と、業界を越えて安全意識は高
まっているように感じます。これにIT技術を導入した展開
をされているBe-projectにも、新しいビジネスチャンスが
期待されますね。

久家　当社の強みは、創業154年になる老舗ブランドとし
て地元の皆さまに浸透していることであり、先代の当主た
ちが築いてくれた財務基盤もこれに加わります。私として
は、次の世代に責任を持ってこの姿を繋げていくことです。
ここ数年、特に力を入れていることはコンプライアンス。お
酒を扱っているので、飲酒運転から酒税に至るまで法令遵
守に関わる部分を全社的に徹底しています。

姫野　大分県は焼酎が全国的に有名ですし、日本酒も美味
しい銘柄がたくさんあります。特に最近は、日本酒ブームが
少しずつ戻ってきていると聞きますが。

久家　この15年くらいは鹿児島の芋焼酎が第三次焼酎
ブームを牽引してきましたが、ここにきて東京の市場では
日本酒ブームが到来しています。特に純米酒や吟醸酒など
特定銘柄のお酒が伸びています。臼杵の米で造った当社の
特別純米酒も高い評価をいただいています。

姫野　それは期待が持てそうですね。では次に、若手経営者
としてご苦労された経験をお聞かせください。

片山　もともと当社は本屋からスタートしました。現会長
が中国・大連から引き揚げてから裸一貫で創業し、みかん箱
に本を並べて販売していたと聞いています。その後、文具
店、レコード店等を経て鍵屋、警備へと業態転換していった
のですが、鍵屋と警備をはじめてからは365日24時間対応
で働いていたことを父は誇りにしています。しかしその分、
定休日の導入など時代にあった労働環境を理解してもらう

ためには父と口論することが続きました。やはり新しいこ
とを受け入れてもらうのには苦労しました。ITに対する理
解も同様です。しかし、20年前にアメリカで開催されたセ
キュリティショーの視察でヒントを得て、別府で開催され
た日韓首脳会談におけるテレビ電話を使った遠隔監視警備
や、2002年サッカーワールドカップ大分大会におけるフー
リガン対策での防犯カメラを用いたインターネット警備な
どを導入して大きな成果を得ると、次第に理解を得られる
ようになりました。それまでパソコンの前にいると、遊んで
ばかりいると怒られていましたからね（苦笑）。

姫野　時代が移り変わるなかで、古い体制との葛藤に悩む
若手経営者は多いと思います。それを乗り越え、先代と協力
しながら新しい企業風土を作り上げていくことは並々なら
ぬ努力が必要でしょう。

久家　私が会社を引き継いだ時に苦労したのは、定年を迎
える社員が、いかにして後継に自らの技術を継承していく
か で し た 。職 人 の 世 界 は
往々にして先輩の技を口頭
だけで引き継ぐことが多い
のですが、それだけでは上
手く伝わりません。そこで
私は、書類や写真、動画など
を用いて、誰が見てもわか
るよう作業の標準化を図り
ました。その上で職人とし
ての技術を磨きあげていけ
る環境へと切り替えていき
ました。

姫野　伝統ある老舗で、長年培われてきた職人技が求めら
れる業界の事業継承には相当なご苦労がありますからね。

西嶋　私は社長に就任したばかりですが、やはり一番苦労
していることは引き継ぎです。これまで専務として営業と
生産管理の統括をしていたのですが、社長就任を機に弟へ
引き継ぐようになったのですが、現場も担当している彼は
苦労しています。一方、私自身も先代が築き上げてきた信用
と人脈をいかに維持して広げていくか、苦労といいますか
不安な部分もあります。私が入社した当時はバブル崩壊間
もない頃で、父が資金繰りに苦労していたのを間近で見て
いますので、自分だったらどこまでできるかという不安も
あります。

姫野　社会が大きく変動する中で社長になられた皆さんに
とって、不安な面も多々あるでしょう。しかし逆に、そうい
う環境の中で舵取りをするようになったことは、やりがい
もあるのでは?

西嶋　大いにありますね。むしろ楽しいと感じながら、あら
ゆることに挑戦していきたいと思っています。

姫野　まずは仕事に誇りを持つことが大切だと私は感じま
す。ところで今年は大分県にとっても新しい時代の幕開け
の年です。まず東九州自動車道の全線開通で九州管内に循
環型交通体系が誕生するため、たとえば小売業であればこ
れまでの商圏の概念が崩壊して、いかに自社を売り込むか
ビジネスチャンスを窺う年になりそうです。今回出席して
いる皆さんの業界でも、新しい事業を検討する上での視野
が大きく広がっていくと思われます。そういう意味では、今
年は自らの足元を見つめて、企業の強みを活かしていくに
は絶好の年になると予測されます。

西嶋　新規事業に取り組むと、いろいろな業界や行政の
方々と出会うと同時に、これまで設計や製造に関わってき
た人たちとも新たな接点が生まれます。これをいかに財産
にしていくかが重要ですね。

姫野　次に、皆さんは従業員や次の世代、そして社外も含
め、自社の強みや姿勢をどのような形で伝えていくようお
考えですか?

久家　私が帰ってきて、まず問題に感じたのは、お客様から
のクレームに対し、その時点では真摯に対応するにも関わ
らず、時間が経つとまた同じことを繰り返してしまうこと
です。そこで「お客様ご指摘対応シート」というものを作り、
商品に関する苦情や意見をまとめあげ、その対処方法を全
社員で共有するようにして、作業の標準化に繋げるように
しました。商品構成も少量多品種となっていますし、個々の
商品の優位性を社内外に伝えていく上でも、このシートが
大きな効果を発揮しています。

姫野　クレームはお客様をファンに変えることができる良
きチャンスと言われていますからね。

久家　お客様のご要望に対し、きめ細かに対応していくこ
とは非常に大切なことだと考えます。このほか社外発信と
いう点では、Face bookやツイッター等のSNSが効果的だ
ということを、最近特に実感しています。例えば芋焼酎を作
るための芋を搬入したことをアップすれば、「臼杵の野津で
穫れた芋ですか?」といったお客様からの反応が直接届いた
りするので、大きな手ごたえを感じます。

姫野　企業の活き活きした情報をどう発信していくかは重
要ですね。

西嶋　私は自社の企業力を、より強くしたいと考えていま
す。そのためには社員に会社の現状を把握してもらうため、
決算を公表する際に、より理解を深めてもらうよう努めて
おり、私自身も常に謙虚な姿勢で臨んでいます。社長になっ
てから業界団体など対外的に交流を深める機会が増えてお
り、そういう場では自社をより知ってもらうよう努力して
います。そういった中、発電用水車の製造は大分県工業連合

会の会合に参加したことがきっかけで着手しました。もと
もと当社が約30年前から手掛けていた技術なのですが、製
缶技術、組立技術、加工技術など、これらの製造技術を有し
ている会社は、全国でも当社くらいしかないといわれてい
ます。将来にわたり自然エネルギーの必要性が叫ばれてお
り、その先進地が大分県と言われるようになればと思い、当
社としても力を注いでいるところです。県内には業界で著
名な設計者もいますし、ここでも様々な人たちの智恵と協
力を得ながら、事業を進めています。

姫野　大分県の自然エネルギーに関する技術力の高さは、
県外にも広く知られています。循環型社会の形成に大きく
貢献することであり、引き続き御社の努力に期待します。

片山　創業50年を前にして振り返ると、当社は様々な業態
を経て現在に至っているわけですが、そこから今考えるこ
とは、どういう姿勢で仕事に臨み、社会に奉仕できることか
です。ただし、自分たちだけでできる範囲は限られているた
め、やはり人的ネットワークを作っていく必要性を改めて
感じています。Be-projectにおいては、まず社外ネットワー
クを強化して、そこからスタッフのスキルを高めていくよ
うにしたのですが、APU（立命館アジア太平洋大学）の留学
生から学ぶことは多かったですね。スマートフォンアプリ
を使った海外での事業展開や、自ら起業して当社のシステ
ムを販売する提案など、大きく刺激を受けました。私は3年
前からマラソンをはじめたのですが、そこから感じること
は、マラソンは個人競技ではなく励まし合う仲間や応援す
る人たちがいてこそ成り立つスポーツだということ。そう
いった中で、自分に限界を作らず、色々なことに挑戦する精
神を発揮していくことが大切なのです。APUの留学生と事
業を通じて関わりながら、同様なことを感じました。

姫野　皆さん、色々な経験をしながら、経営者として逞しく
なっている姿を感じます。それでは今後の経営戦略と今年
の抱負をお聞かせください。

西嶋　当社では大物加工ができる機械装置を新しく導入
し、この2月に完成します。大きな設備投資にはなりますが、
複雑な機械加工が可能になるため、積極的な事業展開を
図っていく計画です。既に受注は入っており、今後の展開が
楽しみです。それと同時期にベトナムからの実習生を3年契
約で採用しました。海外実習生は当社にとって初めてでは
ありますが、将来的には海外への工場進出も検討しており、
その足がかりにもなるかと思われます。現地では「人」の問
題が大きいと言われているので、彼らから情報やアドバイ
スなどもいただけるかなと思っています。

姫野　チャンスと思ったら果敢に取り組んでいく、これは
若い経営者にしかできないチャレンジ精神だと思います。
アベノミクスの成功は、地方経済の活性化にかかっています。
皆さんの力で、地方経済を活気づけてもらいたいものです。

片山　当社は昨年末に新社屋へ移転し、心機一転新たな気
持ちで新年を迎えました。これを機に今年は様々な事業展
開を計画しています。最近はスマートフォンやタブレット
などのモバイル端末が普及し、Be-projectにとっても大き
な チ ャ ン ス が 広 が っ て い ま す 。現 在 力 を 入 れ て い る

「i-NEXT」は、モバイル端末を使った映像管理システムで、
特にコンビニエンスストアでは遠隔からの店舗管理をサ
ポートできるので、これまで休日がなく負担の多かった店
舗オーナーの皆様に大変喜ばれています。

　これらシステムは県内だけでなく福岡県や佐賀県でも実
績が出てきており、先程も話に出ました高速道路開通によ
る九州管内の商圏拡大に伴う営業展開を積極的に取り組ん
でいきたいと考えています。さらにヘルスケア分野のシス
テムも開発中です。また、高齢者社会の進展とともに様々な
問題がクローズアップされてきています。以前当社でも「御
用聞きサービス」といって在宅で買い物をしながら安否確
認ができるシステムに取り組んでいましたが、今回開発し
ているシステムは靴底にGPSを内蔵させ、徘徊老人の防止
に貢献するものです。
　IoT（Internet of Things＝モノのインターネット化）が
加速し、様々な分野で当社の技術を発揮できる時代が到来

しており、意欲的に事業展開していきたいと考えています。
久家　私共の酒類業界では2000年代前後から大きな変化
が起きています。規制緩和による酒税法の改正により、かつ
ては酒屋でしか販売できなかったアルコール類が、スー
パーやコンビニなどでも販売されるようになりました。こ
れは、以前まで他の食品とは区別されていたお酒が、大きな
食品の中の一つのカテゴリーとなったわけです。これに伴
い酒類業界のマーケティング手法も変わり、商社を通じて
しか卸せない小売店も増えています。これは酒蔵のすぐ近
くにあるコンビニにも当社の銘柄を簡単に販売できないこ
とを意味し、仮に置いていただいたとしても、価格や在庫の
問題が生じてきます。そこで当社では新しい販路を拡大す
るに当たり、たとえば地元に密着した酒店や飲食店のほか、
日本酒を専門に扱っている店舗への営業展開を積極的に取
り組んでいます。そのためには臼杵の米や麦、芋など地元の
素材を使って地元の人が作ったという地域色を強く打ち出
すことが有効だと考え、実践しています。

姫野　時代の変化は酒類業界全体に大きく影響を及ぼして
おり、これに対応できる柔軟な対応力が必要ですね。

久家　もう一つの大きな流れが、2003年をピークに国内に
おけるアルコール全般の消費量が減少していることです。
新しいビールや焼酎ブーム、今年になってのウィスキー人
気などはありますが、全体の消費量に変わりはなく、その範
囲内で増えたり減ったりしているだけなのです。そこで当
社では海外での販売も視野に入れるようになりました。と
りわけ外国人には日本酒が人気で、吟醸酒や大吟醸などは
香港、シンガポール、カナダなどに出荷し、現地で喜ばれて
います。特に香港が軌道に乗ってきており、出荷量も順調に
増えており、今年は特に注力していきたいと考えています。
これは県が主催した現地での見本市や交流会に積極的に参
加した成果でもあります。

姫野　皆さんの話を聞いていると、社長自らが先頭に立っ
て取り組んでいくことが成功の鍵になっていると感じま
す。正に経営者の時代が到来しているということなので
しょう。現場に出て企業が置かれている状況を把握し、ス
ピード感を持って取り組んでいくことの重要性を感じまし

た。最後に大分県産業創造機構や支援機関に対する要望や
ご意見をお聞かせください。

片山　Be-projectは県のインキュベーター施設・i-Plazaか
らスタートしました。アドバイザーの方からご意見やご提
案をいただき、大変助かりました。その後、市街地活性化事
業の補助金によりガレリア竹町商店街の中にオフィスを構
えることもできました。経営革新承認に向けての指導や異
業種交流、各支援機関と連携した提案、販路拡大など多彩な
事業を展開しており、今後も引き続き中小企業に向けた支
援をお願いしたいと思います。

久家　先程も申し上げましたとおり、今年は海外展開に力
を入れていきたいと思っています。単なる視察だけに終わ
らせず、実のある海外視察を希望しており、そういうことに
関する支援や指導をいただきたいと思います。

姫野　昨年、台湾の経営者団体が大分へ視察に来られた際、
「日本には素晴らしい技術力があるが、グローバル展開が遅
れている。逆に台湾はグローバル展開には積極的であるが、
技術力は劣っている。」と話していました。これからはアジ
アの時代です。機構としても海外展開事業を含めた諸事業
に取り組んで参りたいと考えております。

西嶋　大分県産業創造機構には、経営革新から設備投資に
おける補助金の導入、融資制度の紹介など、多岐にわたりお
世話になっています。海外の取引先も機構の紹介が縁とな
り、そこから多種多様な企業との取引が始まりました。各種
の情報提供、人的交流の場の創出など、引き続き中小企業に
向けた支援を実施していってもらいたいです。それを活用
することができるかできないかは経営者次第であり、私た
ちも前向きな姿勢で経営に取り組んでいくことが必要と考
えます。

　昨年5月に社長へ就任して既に半年を越えましたが、簡単
な略歴をお聞かせください。
池辺　入社して間もなく本店3階の婦人服売場に配属され
て以降、現場経験が長かったのですが、2003年に総合企画
室の室長となり、改めて経営の視点からトキハについて考
えるようになりました。いかに収益体質の高い会社にして
いくかに取り組み、コスト面の見直しなどを図りました。そ
の後、商品統括部の部長となり、わさだタウンでも商品部部
長、執行役員になってからも商品政策部部長と、商品調達に
関する部署を通算8年経験させていただき、常務取締役を経
て2014年に社長就任となりました。

まで重なる部分もあった3店舗の目指す姿を明確にし、各店
舗にあった戦略を立案しました。まず本店は、圧倒的な地域
ナンバーワン店を目指し、旗艦店にふさわしいグレード感、
ここにしかないオンリーワンの品揃えを誇る、百貨店本来
の強みを活かした店づくりを打ち出しました。わさだ店は、
SCとして磨きをかけることを目指しました。実はオープン
当初、百貨店の発想で店づくりをしたものですから、一般的
なSCとは違う形態となってしまい、場合によっては本店と
お客様を奪い合う形になりかねませんでした。そこで思い
切ってデベロッパー的視点に立ってローコスト・オペレー
ションに徹するように方針を転換。自営店舗とテナント店
舗との調整を図り、GAPやロフトを始めとする新しいテナ
ントや店舗の誘致も進めました。結果的に、他には類のない
ハイブリッド型SCとしての特徴を際立たせることに成功
しました。

　百貨店がデベロッパーを兼ねる形態は珍しいのですか。
池辺　通常はプロパティマネジメント会社に運営を委託す
る形式が主流ですが、トキハのように百貨店の旗艦店があ
りながら、地域SCを手掛ける形態は全国的に珍しいとされ
ています。店舗数も売上も比率で見るとテナントが6割、直
営が4割となっています。百貨店ならではの上質なギフトも
あれば、ファストファッションもあるといった具合に、お客
様それぞれの消費ニーズに合ったマーチャンダイジングを
考慮し、販売チャネルに柔軟性を持たせた店舗形態を心掛
けています。

　同じく大規模SCであるパークプレイス大分に比べ、客層
も幅広そうですね。
池辺　ヤングファミリーだけでなく老若男女、親子三世代
に喜んでいただけるSCとなっています。新しく設けたジュ
ニアゾーンでは小学校高学年から中学1～2年を対象にし
た二つのブランド店がオープンし、親子で楽しめるフード
コートも充実させました。さらに食品ゾーンではデパ地下
のノウハウを導入する計画も進めています。従業員満足度
を考慮して営業時間は20時までとしていますが、他店と遜
色ないお客様サービスをご提供できると信じています。ま
た、東九州自動車道の開通に伴い、県南から宮崎地区のお客
様に向けたイベントや広告展開も積極的に実施していきま
す。パークプレイス大分さんのある米良で降りるか、わさだ

タウンそばの光吉で降りるか、駅ビルがオープンする大分
で降りるか、IC同士の競い合いにもなりそうですね（笑）。

　別府店も従来とは違った店舗戦略を展開されています
ね。
池辺　高齢者層が多い地域特性を考慮して、都市型のSCと
してマーケットを絞った展開に切り替えました。ここでも
百貨店の特徴を活かしながら、県下最大の売場面積となる
ファストファッションの『しまむら』が入居し、オフィスフ
ロアとしての貸出も実施し、収益性を重視した店づくりを
徹底しています。

　いよいよ大分駅ビルがオープンしますが、本店はどのよ
うな対策をお考えですか。
池辺　知人からは、この時期に社長になって大変だろうと
よく言われますが、むしろ私はワクワクしています（笑）。駅
ビルができ、大分県立美術館ができ、二つを繋ぐ動線上に商
店街があり、中心市街地が面となることで新たな客層が増
えることを期待しています。もちろん駅ビルのオープン当
初による影響は折り込み済みですが、新しい環境の下で本
店が百貨店としての存在意義を再確認する、良い機会にな
ると考えています。そこで掲げている3つのキーワードが

「グレード」「ファッション」「オンリーワン」です。「グレー
ド」とは単に高いものを置くというのではなく、お客様に
とって絶対価値の高い商品、最高のおもてなし、上質な空間
でお買い物をしていただく、つまり「品揃え」「接客」「店舗環
境」の三位一体で取り組んでいくことを意味しています。次
の「ファッション」とは、最新トレンドの発信基地としての
役割に加え、クリスマスや雛祭りなど、百貨店が得意とする
四季のイベントを通じた“旬”の提案を迅速に提供できる機
能を発揮していくことを指しています。最後の「オンリーワ
ン」は、本店にしかできないことにこだわった店づくりで
す。昨年の秋には投資額約20億円に及ぶ約10年ぶりのリモ
デルを実施しました。エントランスは天井を高く明るい空
間に改装し、新ブランドの導入はもちろん、地下1、2階の全
面改装、生活雑貨フロアの充実、大型書店や遊びパーク、中
庭オープンカフェも設置した子供雑貨フロア等々、抜本的
な大改装となりました。

　実店舗以外の部門とし
て外商部門とネットショッ
ピングに関する施策もお聞
かせください。
池辺　外商は百貨店なら
ではの営業部隊であり、九
州トップクラスの営業力
を誇っています。また富裕
層の確保というだけでな
く、マンツーマンにより直接お客様からご意見ご要望を伺
える数少ない機会であり、マーケティング的な位置付けも
担っています。一方のネットショッピングですが、ご来店で
きないお客様のために、こちらも大規模なサイトリニュー
アルを行いました。「トキネット」という名称で新たにオー
プンさせ、県産品ギフトを軸とした商品のほか、トキハイン
ダストリーの商材も含めた商品展開も好評です。また、早々
に取り組んでいたカード戦略では、友の会カード、トキハ
カード、ルッチャカード、外商カードの全てを併せると35
万口座となっており、これもまた実店舗を持つ強みをIT戦
略に活かしたサービスへと結びつけていく計画です。

　いよいよ来年は創立80周年ですね。改めて経営の指針を
お聞かせください。
池辺　中期経営計画により導き出された事業のコアは「ふ
るさと大分で圧倒的No.1の品揃えと感動を提供するおも
てなし」です。企業理念にあげた「文化の向上」を実現させる
には、「満足」だけでなく、「感動」が求められると考えます。
来るべき創立80周年に向けた記念事業プロジェクトがス
タートしますし、次の中期経営計画も立案します。80年間、
支えられたことを誇りに思い、県民の皆さまのご期待に添
えるよう社員一同、努力していく所存です。

■自社が目指す姿を広く発信

■未来に照準をあわせた経営戦略

ANA のラウンジでも
提供された
特別純米・生詰原酒

「USUKI」
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新春特別座談会

　昨年4月の消費増税後、国内の消費意欲が低迷し、地方
の小売業界にも影響を与えている。その一方で2015年は
JR大分駅ビルの開業、大分県立美術館の開館、東九州自動
車道の開通、JRグループの大分県大型観光キャンペーン
といった事業が目白押しである。この機会をどう活かし
ていくか、県内企業の真価が問われそうだ。2009年の中
期経営計画により、収益力の向上を推進してきた株式会
社トキハにとっても正念場の1年となりそうだ。昨年5月
に就任した池辺克城代表取締役社長にその意気込みを聞
いてきた。

　百貨店を取り巻く環境が大きく変わっていく中、現場で
どのように感じていましたか。
池辺　コンビニエンスストアもショッピングセンター（以
下「SC」）もなかった時代から次々と新しい業態が現れるに
つれ、お客様の暮らし方に対する考え方も変わり、様々な場
面で消費行動を使い分けるようになりました。現在、国内総
売上ではSCが約29兆円、ネットショッピングが約13兆円、
百貨店が約7兆円と言われています。そこで、今こそ百貨店
の存在意義を見つめ直す時期と考え、2009年から3年間か
けて取り組んだのが第一次中期経営計画であり、その一連
の取組が実を結び、2011年度を終えて百貨店75社中で売
上総利益率5位、営業利益率6位、経常利益率7位という成果
を得ることができ、続く2012年からの第二次中期経営計画
に繋いでいきました。そこではまず、企業理念を再構築し、
その実現に向けて邁進することから着手しました。新しい
企業理念はCSR（Corporate Social Responsibility＝企業
の社会的責任）重視の経営に立ち、「私たちはお客様の豊か
な暮らしとふるさとの文化の向上に貢献するため、時代に
即応した品質の高い『商品・サービス・ライフスタイル』を提
案します」と掲げました。単にものを売るだけでなく、お客
様の生活を高めていくことで、大分の文化向上に寄与し、地
域ナンバーワンを目指すというものです。

　消費増税後の業績はいかがでしょう。
池辺　増税前の3月は対前年130％と想定以上の売上とな
り、高級時計やインテリア家具等の高額品が売れました。し
かし、増税後の落ち込みが続き、この秋にどうにか前年並み
に戻りました。消費増税後は売れるものと売れないものが
二極化しましたね。さらに、お客様個人の中でも、お金を使
うもの、これは安くていいものといった具合に、区別するよ
うになっています。そこで、現場力強化を考慮すべく、私自
身も店舗を巡回しながら、社員とのやりとりを繰り返し、バ
トルフィールド・マーケティング（現場分析）を実践してい
くよう心掛けています。

　トキハグループは3店舗ありますが、それぞれの店舗戦略
は、どのように打ち出しましたか。
池辺　本店、別府店、わさだタウンの性格を明確にし、これ

株式会社トキハ
代表取締役社長 氏池辺 克城
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■ 中期経営計画によりCSR重視の経営へ

大分市の中心市街地活性化の核店舗となるトキハ本店

靴底に GPS を装備することで徘徊老人対策に適用させる

姫野　本日は新年に当たり若手男性経営者の方に集まって
いだきました。まずは起業又は事業継承の時期やきっかけ
をお聞かせください。

久家　当社は1860年（万延元年）創業の酒蔵で、兄が4代目
当主として事業を承継していました。ところが1999年に病
気療養の身となり、清水建設で技術者をしていた私が兄を
手伝う形で帰郷。2004年から代表取締役に就任しました。
それまでとは180度違う仕事でしたが、建設会社で鍛えら
れた社会的なこと、協調性などは役立っているのかなと思
います。臼杵には醸造業など伝統ある老舗企業が多く、どう
事業承継をしていくか、先輩経営者に学ぶことも多いです。

西嶋　私は祖父が創業した当社へ1996年に入社しました。
13年間の現場勤務の後、工務、営業担当を経て昨年9月に社
長に就任したばかりです。弟も現場経験を積んでおり、技術
者の従兄弟と三者で力をあわせて経営に取り組んでいま
す。また、キャリアのある職人が定年退職を迎えた関係で、
同時期に若手職人との世代交代もうまく行えました。

姫野　会社全体の若返りが、事業継承を成功させたわけで
すね。

片山　当社は来年で創業50年を迎え、私は二代目となりま
す。専務であった叔父が亡くなり39歳で社長に就任。今年
で7年目になりますが、まだまだ未熟さを実感しています。
また事業を引き継ぐ2年前に株式会社Be-projectというIT
会社を起業し、事業の成功に向けて邁進しています。

姫野　情報化社会において最先端の事業に着手され、将来
が楽しみですね。皆さんの会社の強みと、経営者として力を
入れていることは何でしょう?　座右の銘などもあればお
話いただけますか。

西嶋　やはり祖父と父が築き上げた人脈は宝となってお
り、これに私の人脈作りを加え、大きな強みにしていきた
い。生産体制でいえば、当社は中小企業では珍しく二交代制
を採用しており、昼夜8時間の準夜勤体制となっています。
これにより短納期での対応が可能であり、取引先も「ニシジ
マへ頼めば他社の2倍のスピードで納品してくれる」と認識
されており、営業面の強みになっています。さらに事業とし
ては鉄工所では珍しい3次元加工に取り組んでおり、火力、
風力、水力発電のタービンブレード等に積極的に取り組ん
でいます。また、私自身の座右の銘は特にありませんが、先
程お話した人脈にも繋がりますが、「人の輪」が一番だと考
えます。お取引先とは、どうしてもコストの交渉になる場面
が多いのですが、最終的には信頼できる会社かどうかが判
断の分かれ目であり、これを解決するのは普段から良好な
人間関係を築いていることかなと考えます。

片山　当社は鍵とセキュリティの会社として、多くの皆さ
まに知られるようになりました。意外と思われるかもしれ
ませんが、鍵とセキュリティの両方を手がけている会社は
全国的に珍しく、これが当社の強みになっています。かつて
安全と言われていた日本も、最近は「自分の安全は自分で守
る」という防犯意識が高まっており、その対象も生命や財産
だけでなく、個人情報や食の安全など多種多様に広がって
います。当社の防犯、防災、防御分野における実績とノウハ ウは高い評価をいただいています。私自身も民間企業では

県内唯一の総合防犯設備士として大分県警察学校で若手警
察官に最新のセキュリティ情報などをお伝えする機会をい
ただいており、誇りに思っています。さらに、全国に130を
超えるネットワークを持つセキュリティハウスの参加企業
であることも、大きな強みです。これらはいずれも狭い業界
ながら、パイオニア的精神で取り組んできた成果だと自負
しています。また座右の銘ですが、豊の国商人塾の名誉塾頭
の緒方知行先生の言葉「世の中の不を解消し、新しい価値を
創造する」を掲げており、これは社是社訓にも使わせていた
だいてます。

姫野　確かにセキュリティ分野の裾野は広がっています
ね。一般家庭から店舗、工場と、業界を越えて安全意識は高
まっているように感じます。これにIT技術を導入した展開
をされているBe-projectにも、新しいビジネスチャンスが
期待されますね。

久家　当社の強みは、創業154年になる老舗ブランドとし
て地元の皆さまに浸透していることであり、先代の当主た
ちが築いてくれた財務基盤もこれに加わります。私として
は、次の世代に責任を持ってこの姿を繋げていくことです。
ここ数年、特に力を入れていることはコンプライアンス。お
酒を扱っているので、飲酒運転から酒税に至るまで法令遵
守に関わる部分を全社的に徹底しています。

姫野　大分県は焼酎が全国的に有名ですし、日本酒も美味
しい銘柄がたくさんあります。特に最近は、日本酒ブームが
少しずつ戻ってきていると聞きますが。

久家　この15年くらいは鹿児島の芋焼酎が第三次焼酎
ブームを牽引してきましたが、ここにきて東京の市場では
日本酒ブームが到来しています。特に純米酒や吟醸酒など
特定銘柄のお酒が伸びています。臼杵の米で造った当社の
特別純米酒も高い評価をいただいています。

姫野　それは期待が持てそうですね。では次に、若手経営者
としてご苦労された経験をお聞かせください。

片山　もともと当社は本屋からスタートしました。現会長
が中国・大連から引き揚げてから裸一貫で創業し、みかん箱
に本を並べて販売していたと聞いています。その後、文具
店、レコード店等を経て鍵屋、警備へと業態転換していった
のですが、鍵屋と警備をはじめてからは365日24時間対応
で働いていたことを父は誇りにしています。しかしその分、
定休日の導入など時代にあった労働環境を理解してもらう

ためには父と口論することが続きました。やはり新しいこ
とを受け入れてもらうのには苦労しました。ITに対する理
解も同様です。しかし、20年前にアメリカで開催されたセ
キュリティショーの視察でヒントを得て、別府で開催され
た日韓首脳会談におけるテレビ電話を使った遠隔監視警備
や、2002年サッカーワールドカップ大分大会におけるフー
リガン対策での防犯カメラを用いたインターネット警備な
どを導入して大きな成果を得ると、次第に理解を得られる
ようになりました。それまでパソコンの前にいると、遊んで
ばかりいると怒られていましたからね（苦笑）。

姫野　時代が移り変わるなかで、古い体制との葛藤に悩む
若手経営者は多いと思います。それを乗り越え、先代と協力
しながら新しい企業風土を作り上げていくことは並々なら
ぬ努力が必要でしょう。

久家　私が会社を引き継いだ時に苦労したのは、定年を迎
える社員が、いかにして後継に自らの技術を継承していく
か で し た 。職 人 の 世 界 は
往々にして先輩の技を口頭
だけで引き継ぐことが多い
のですが、それだけでは上
手く伝わりません。そこで
私は、書類や写真、動画など
を用いて、誰が見てもわか
るよう作業の標準化を図り
ました。その上で職人とし
ての技術を磨きあげていけ
る環境へと切り替えていき
ました。

姫野　伝統ある老舗で、長年培われてきた職人技が求めら
れる業界の事業継承には相当なご苦労がありますからね。

西嶋　私は社長に就任したばかりですが、やはり一番苦労
していることは引き継ぎです。これまで専務として営業と
生産管理の統括をしていたのですが、社長就任を機に弟へ
引き継ぐようになったのですが、現場も担当している彼は
苦労しています。一方、私自身も先代が築き上げてきた信用
と人脈をいかに維持して広げていくか、苦労といいますか
不安な部分もあります。私が入社した当時はバブル崩壊間
もない頃で、父が資金繰りに苦労していたのを間近で見て
いますので、自分だったらどこまでできるかという不安も
あります。

姫野　社会が大きく変動する中で社長になられた皆さんに
とって、不安な面も多々あるでしょう。しかし逆に、そうい
う環境の中で舵取りをするようになったことは、やりがい
もあるのでは?

西嶋　大いにありますね。むしろ楽しいと感じながら、あら
ゆることに挑戦していきたいと思っています。

姫野　まずは仕事に誇りを持つことが大切だと私は感じま
す。ところで今年は大分県にとっても新しい時代の幕開け
の年です。まず東九州自動車道の全線開通で九州管内に循
環型交通体系が誕生するため、たとえば小売業であればこ
れまでの商圏の概念が崩壊して、いかに自社を売り込むか
ビジネスチャンスを窺う年になりそうです。今回出席して
いる皆さんの業界でも、新しい事業を検討する上での視野
が大きく広がっていくと思われます。そういう意味では、今
年は自らの足元を見つめて、企業の強みを活かしていくに
は絶好の年になると予測されます。

西嶋　新規事業に取り組むと、いろいろな業界や行政の
方々と出会うと同時に、これまで設計や製造に関わってき
た人たちとも新たな接点が生まれます。これをいかに財産
にしていくかが重要ですね。

姫野　次に、皆さんは従業員や次の世代、そして社外も含
め、自社の強みや姿勢をどのような形で伝えていくようお
考えですか?

久家　私が帰ってきて、まず問題に感じたのは、お客様から
のクレームに対し、その時点では真摯に対応するにも関わ
らず、時間が経つとまた同じことを繰り返してしまうこと
です。そこで「お客様ご指摘対応シート」というものを作り、
商品に関する苦情や意見をまとめあげ、その対処方法を全
社員で共有するようにして、作業の標準化に繋げるように
しました。商品構成も少量多品種となっていますし、個々の
商品の優位性を社内外に伝えていく上でも、このシートが
大きな効果を発揮しています。

姫野　クレームはお客様をファンに変えることができる良
きチャンスと言われていますからね。

久家　お客様のご要望に対し、きめ細かに対応していくこ
とは非常に大切なことだと考えます。このほか社外発信と
いう点では、Face bookやツイッター等のSNSが効果的だ
ということを、最近特に実感しています。例えば芋焼酎を作
るための芋を搬入したことをアップすれば、「臼杵の野津で
穫れた芋ですか?」といったお客様からの反応が直接届いた
りするので、大きな手ごたえを感じます。

姫野　企業の活き活きした情報をどう発信していくかは重
要ですね。

西嶋　私は自社の企業力を、より強くしたいと考えていま
す。そのためには社員に会社の現状を把握してもらうため、
決算を公表する際に、より理解を深めてもらうよう努めて
おり、私自身も常に謙虚な姿勢で臨んでいます。社長になっ
てから業界団体など対外的に交流を深める機会が増えてお
り、そういう場では自社をより知ってもらうよう努力して
います。そういった中、発電用水車の製造は大分県工業連合

会の会合に参加したことがきっかけで着手しました。もと
もと当社が約30年前から手掛けていた技術なのですが、製
缶技術、組立技術、加工技術など、これらの製造技術を有し
ている会社は、全国でも当社くらいしかないといわれてい
ます。将来にわたり自然エネルギーの必要性が叫ばれてお
り、その先進地が大分県と言われるようになればと思い、当
社としても力を注いでいるところです。県内には業界で著
名な設計者もいますし、ここでも様々な人たちの智恵と協
力を得ながら、事業を進めています。

姫野　大分県の自然エネルギーに関する技術力の高さは、
県外にも広く知られています。循環型社会の形成に大きく
貢献することであり、引き続き御社の努力に期待します。

片山　創業50年を前にして振り返ると、当社は様々な業態
を経て現在に至っているわけですが、そこから今考えるこ
とは、どういう姿勢で仕事に臨み、社会に奉仕できることか
です。ただし、自分たちだけでできる範囲は限られているた
め、やはり人的ネットワークを作っていく必要性を改めて
感じています。Be-projectにおいては、まず社外ネットワー
クを強化して、そこからスタッフのスキルを高めていくよ
うにしたのですが、APU（立命館アジア太平洋大学）の留学
生から学ぶことは多かったですね。スマートフォンアプリ
を使った海外での事業展開や、自ら起業して当社のシステ
ムを販売する提案など、大きく刺激を受けました。私は3年
前からマラソンをはじめたのですが、そこから感じること
は、マラソンは個人競技ではなく励まし合う仲間や応援す
る人たちがいてこそ成り立つスポーツだということ。そう
いった中で、自分に限界を作らず、色々なことに挑戦する精
神を発揮していくことが大切なのです。APUの留学生と事
業を通じて関わりながら、同様なことを感じました。

姫野　皆さん、色々な経験をしながら、経営者として逞しく
なっている姿を感じます。それでは今後の経営戦略と今年
の抱負をお聞かせください。

西嶋　当社では大物加工ができる機械装置を新しく導入
し、この2月に完成します。大きな設備投資にはなりますが、
複雑な機械加工が可能になるため、積極的な事業展開を
図っていく計画です。既に受注は入っており、今後の展開が
楽しみです。それと同時期にベトナムからの実習生を3年契
約で採用しました。海外実習生は当社にとって初めてでは
ありますが、将来的には海外への工場進出も検討しており、
その足がかりにもなるかと思われます。現地では「人」の問
題が大きいと言われているので、彼らから情報やアドバイ
スなどもいただけるかなと思っています。

姫野　チャンスと思ったら果敢に取り組んでいく、これは
若い経営者にしかできないチャレンジ精神だと思います。
アベノミクスの成功は、地方経済の活性化にかかっています。
皆さんの力で、地方経済を活気づけてもらいたいものです。

片山　当社は昨年末に新社屋へ移転し、心機一転新たな気
持ちで新年を迎えました。これを機に今年は様々な事業展
開を計画しています。最近はスマートフォンやタブレット
などのモバイル端末が普及し、Be-projectにとっても大き
な チ ャ ン ス が 広 が っ て い ま す 。現 在 力 を 入 れ て い る

「i-NEXT」は、モバイル端末を使った映像管理システムで、
特にコンビニエンスストアでは遠隔からの店舗管理をサ
ポートできるので、これまで休日がなく負担の多かった店
舗オーナーの皆様に大変喜ばれています。

　これらシステムは県内だけでなく福岡県や佐賀県でも実
績が出てきており、先程も話に出ました高速道路開通によ
る九州管内の商圏拡大に伴う営業展開を積極的に取り組ん
でいきたいと考えています。さらにヘルスケア分野のシス
テムも開発中です。また、高齢者社会の進展とともに様々な
問題がクローズアップされてきています。以前当社でも「御
用聞きサービス」といって在宅で買い物をしながら安否確
認ができるシステムに取り組んでいましたが、今回開発し
ているシステムは靴底にGPSを内蔵させ、徘徊老人の防止
に貢献するものです。
　IoT（Internet of Things＝モノのインターネット化）が
加速し、様々な分野で当社の技術を発揮できる時代が到来

しており、意欲的に事業展開していきたいと考えています。
久家　私共の酒類業界では2000年代前後から大きな変化
が起きています。規制緩和による酒税法の改正により、かつ
ては酒屋でしか販売できなかったアルコール類が、スー
パーやコンビニなどでも販売されるようになりました。こ
れは、以前まで他の食品とは区別されていたお酒が、大きな
食品の中の一つのカテゴリーとなったわけです。これに伴
い酒類業界のマーケティング手法も変わり、商社を通じて
しか卸せない小売店も増えています。これは酒蔵のすぐ近
くにあるコンビニにも当社の銘柄を簡単に販売できないこ
とを意味し、仮に置いていただいたとしても、価格や在庫の
問題が生じてきます。そこで当社では新しい販路を拡大す
るに当たり、たとえば地元に密着した酒店や飲食店のほか、
日本酒を専門に扱っている店舗への営業展開を積極的に取
り組んでいます。そのためには臼杵の米や麦、芋など地元の
素材を使って地元の人が作ったという地域色を強く打ち出
すことが有効だと考え、実践しています。

姫野　時代の変化は酒類業界全体に大きく影響を及ぼして
おり、これに対応できる柔軟な対応力が必要ですね。

久家　もう一つの大きな流れが、2003年をピークに国内に
おけるアルコール全般の消費量が減少していることです。
新しいビールや焼酎ブーム、今年になってのウィスキー人
気などはありますが、全体の消費量に変わりはなく、その範
囲内で増えたり減ったりしているだけなのです。そこで当
社では海外での販売も視野に入れるようになりました。と
りわけ外国人には日本酒が人気で、吟醸酒や大吟醸などは
香港、シンガポール、カナダなどに出荷し、現地で喜ばれて
います。特に香港が軌道に乗ってきており、出荷量も順調に
増えており、今年は特に注力していきたいと考えています。
これは県が主催した現地での見本市や交流会に積極的に参
加した成果でもあります。

姫野　皆さんの話を聞いていると、社長自らが先頭に立っ
て取り組んでいくことが成功の鍵になっていると感じま
す。正に経営者の時代が到来しているということなので
しょう。現場に出て企業が置かれている状況を把握し、ス
ピード感を持って取り組んでいくことの重要性を感じまし

た。最後に大分県産業創造機構や支援機関に対する要望や
ご意見をお聞かせください。

片山　Be-projectは県のインキュベーター施設・i-Plazaか
らスタートしました。アドバイザーの方からご意見やご提
案をいただき、大変助かりました。その後、市街地活性化事
業の補助金によりガレリア竹町商店街の中にオフィスを構
えることもできました。経営革新承認に向けての指導や異
業種交流、各支援機関と連携した提案、販路拡大など多彩な
事業を展開しており、今後も引き続き中小企業に向けた支
援をお願いしたいと思います。

久家　先程も申し上げましたとおり、今年は海外展開に力
を入れていきたいと思っています。単なる視察だけに終わ
らせず、実のある海外視察を希望しており、そういうことに
関する支援や指導をいただきたいと思います。

姫野　昨年、台湾の経営者団体が大分へ視察に来られた際、
「日本には素晴らしい技術力があるが、グローバル展開が遅
れている。逆に台湾はグローバル展開には積極的であるが、
技術力は劣っている。」と話していました。これからはアジ
アの時代です。機構としても海外展開事業を含めた諸事業
に取り組んで参りたいと考えております。

西嶋　大分県産業創造機構には、経営革新から設備投資に
おける補助金の導入、融資制度の紹介など、多岐にわたりお
世話になっています。海外の取引先も機構の紹介が縁とな
り、そこから多種多様な企業との取引が始まりました。各種
の情報提供、人的交流の場の創出など、引き続き中小企業に
向けた支援を実施していってもらいたいです。それを活用
することができるかできないかは経営者次第であり、私た
ちも前向きな姿勢で経営に取り組んでいくことが必要と考
えます。

1956年生まれ。1979年、早稲田大学商学部卒業後、株式会社トキハ
へ入社。3階・婦人服売場を担当し、2003年から総合企画室室長。
2005年の本店商品統括部部長、2007年のわさだタウン商品部部長
を経て、2009年には執行役員として商品政策部部長へ。2011年に
取締役、2013年に常務取締役。2014年5月から現職。

略　歴 池辺 克城 氏
い け  べ か つ し ろ

　昨年5月に社長へ就任して既に半年を越えましたが、簡単
な略歴をお聞かせください。
池辺　入社して間もなく本店3階の婦人服売場に配属され
て以降、現場経験が長かったのですが、2003年に総合企画
室の室長となり、改めて経営の視点からトキハについて考
えるようになりました。いかに収益体質の高い会社にして
いくかに取り組み、コスト面の見直しなどを図りました。そ
の後、商品統括部の部長となり、わさだタウンでも商品部部
長、執行役員になってからも商品政策部部長と、商品調達に
関する部署を通算8年経験させていただき、常務取締役を経
て2014年に社長就任となりました。

まで重なる部分もあった3店舗の目指す姿を明確にし、各店
舗にあった戦略を立案しました。まず本店は、圧倒的な地域
ナンバーワン店を目指し、旗艦店にふさわしいグレード感、
ここにしかないオンリーワンの品揃えを誇る、百貨店本来
の強みを活かした店づくりを打ち出しました。わさだ店は、
SCとして磨きをかけることを目指しました。実はオープン
当初、百貨店の発想で店づくりをしたものですから、一般的
なSCとは違う形態となってしまい、場合によっては本店と
お客様を奪い合う形になりかねませんでした。そこで思い
切ってデベロッパー的視点に立ってローコスト・オペレー
ションに徹するように方針を転換。自営店舗とテナント店
舗との調整を図り、GAPやロフトを始めとする新しいテナ
ントや店舗の誘致も進めました。結果的に、他には類のない
ハイブリッド型SCとしての特徴を際立たせることに成功
しました。

　百貨店がデベロッパーを兼ねる形態は珍しいのですか。
池辺　通常はプロパティマネジメント会社に運営を委託す
る形式が主流ですが、トキハのように百貨店の旗艦店があ
りながら、地域SCを手掛ける形態は全国的に珍しいとされ
ています。店舗数も売上も比率で見るとテナントが6割、直
営が4割となっています。百貨店ならではの上質なギフトも
あれば、ファストファッションもあるといった具合に、お客
様それぞれの消費ニーズに合ったマーチャンダイジングを
考慮し、販売チャネルに柔軟性を持たせた店舗形態を心掛
けています。

　同じく大規模SCであるパークプレイス大分に比べ、客層
も幅広そうですね。
池辺　ヤングファミリーだけでなく老若男女、親子三世代
に喜んでいただけるSCとなっています。新しく設けたジュ
ニアゾーンでは小学校高学年から中学1～2年を対象にし
た二つのブランド店がオープンし、親子で楽しめるフード
コートも充実させました。さらに食品ゾーンではデパ地下
のノウハウを導入する計画も進めています。従業員満足度
を考慮して営業時間は20時までとしていますが、他店と遜
色ないお客様サービスをご提供できると信じています。ま
た、東九州自動車道の開通に伴い、県南から宮崎地区のお客
様に向けたイベントや広告展開も積極的に実施していきま
す。パークプレイス大分さんのある米良で降りるか、わさだ

タウンそばの光吉で降りるか、駅ビルがオープンする大分
で降りるか、IC同士の競い合いにもなりそうですね（笑）。

　別府店も従来とは違った店舗戦略を展開されています
ね。
池辺　高齢者層が多い地域特性を考慮して、都市型のSCと
してマーケットを絞った展開に切り替えました。ここでも
百貨店の特徴を活かしながら、県下最大の売場面積となる
ファストファッションの『しまむら』が入居し、オフィスフ
ロアとしての貸出も実施し、収益性を重視した店づくりを
徹底しています。

　いよいよ大分駅ビルがオープンしますが、本店はどのよ
うな対策をお考えですか。
池辺　知人からは、この時期に社長になって大変だろうと
よく言われますが、むしろ私はワクワクしています（笑）。駅
ビルができ、大分県立美術館ができ、二つを繋ぐ動線上に商
店街があり、中心市街地が面となることで新たな客層が増
えることを期待しています。もちろん駅ビルのオープン当
初による影響は折り込み済みですが、新しい環境の下で本
店が百貨店としての存在意義を再確認する、良い機会にな
ると考えています。そこで掲げている3つのキーワードが

「グレード」「ファッション」「オンリーワン」です。「グレー
ド」とは単に高いものを置くというのではなく、お客様に
とって絶対価値の高い商品、最高のおもてなし、上質な空間
でお買い物をしていただく、つまり「品揃え」「接客」「店舗環
境」の三位一体で取り組んでいくことを意味しています。次
の「ファッション」とは、最新トレンドの発信基地としての
役割に加え、クリスマスや雛祭りなど、百貨店が得意とする
四季のイベントを通じた“旬”の提案を迅速に提供できる機
能を発揮していくことを指しています。最後の「オンリーワ
ン」は、本店にしかできないことにこだわった店づくりで
す。昨年の秋には投資額約20億円に及ぶ約10年ぶりのリモ
デルを実施しました。エントランスは天井を高く明るい空
間に改装し、新ブランドの導入はもちろん、地下1、2階の全
面改装、生活雑貨フロアの充実、大型書店や遊びパーク、中
庭オープンカフェも設置した子供雑貨フロア等々、抜本的
な大改装となりました。

　実店舗以外の部門とし
て外商部門とネットショッ
ピングに関する施策もお聞
かせください。
池辺　外商は百貨店なら
ではの営業部隊であり、九
州トップクラスの営業力
を誇っています。また富裕
層の確保というだけでな
く、マンツーマンにより直接お客様からご意見ご要望を伺
える数少ない機会であり、マーケティング的な位置付けも
担っています。一方のネットショッピングですが、ご来店で
きないお客様のために、こちらも大規模なサイトリニュー
アルを行いました。「トキネット」という名称で新たにオー
プンさせ、県産品ギフトを軸とした商品のほか、トキハイン
ダストリーの商材も含めた商品展開も好評です。また、早々
に取り組んでいたカード戦略では、友の会カード、トキハ
カード、ルッチャカード、外商カードの全てを併せると35
万口座となっており、これもまた実店舗を持つ強みをIT戦
略に活かしたサービスへと結びつけていく計画です。

　いよいよ来年は創立80周年ですね。改めて経営の指針を
お聞かせください。
池辺　中期経営計画により導き出された事業のコアは「ふ
るさと大分で圧倒的No.1の品揃えと感動を提供するおも
てなし」です。企業理念にあげた「文化の向上」を実現させる
には、「満足」だけでなく、「感動」が求められると考えます。
来るべき創立80周年に向けた記念事業プロジェクトがス
タートしますし、次の中期経営計画も立案します。80年間、
支えられたことを誇りに思い、県民の皆さまのご期待に添
えるよう社員一同、努力していく所存です。
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　本日は、貴重なお話をありがとうございました。御三
方のような若手経営者がいる限り、大分県産業はます
ます活性化し、発展していくものと確信いたしました。
皆さんの今後のご活躍を心から祈念いたします。今回
のお話は、これからチャレンジを目指す意欲的な企業
経営者の皆さんにとって大いに参考になることと思い
ます。
　大分県産業創造機構としては、中小企業の皆さまに
真に頼られる支援機関として今後ますますお手伝いを
させていただく所存ですので、引き続きご活用をお願
いします。本日はありがとうございました。

姫野理事長より
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