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「徳島主婦の店」の出店
荒木：御社は昭和33（1958）年の創業ですから
今年（2018年）7 月で60周年を迎えられたこと
になります。徳島県内を中心に、スーパーマー
ケット32店舗と、衣料、ドラッグストア、靴、
ホームセンター、百円ショップなど専門店15店
舗を展開されています。私たちの毎日の生活に
大変身近な、なくてはならない存在であると言
えます。
　この業態で60年間ずっとのれんを守り続け
るということは、時代背景を考えると、並大抵

のことではなかったと思います。創業当初は高
度成長時代でしたが、その後流通戦国時代と呼
ばれる時代になり、規模の拡大を目指す動きが
活発化しました。それぞれのスーパーが出店を
積極化し、同時に多業態化なども進めていきま
す。しかし平成に入りバブルが崩壊し、低成長
の時代を迎えます。消費者の節約志向の強まり
や少子高齢化の進展なども加わり、環境が激変
します。21世紀に入ると、かつて隆盛を誇った
長崎屋、マイカル（旧ニチイ）、ダイエーなど、
名だたる総合スーパーが相次いで破綻していき
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ます。百貨店も冬の時代を迎えます。近年では
勝ち組の総合スーパーが大規模ショッピングセ
ンターを出店する一方、新興勢力であるコンビ
ニエンスストアやドラッグストアが台頭し、食
料品や日用品マーケットを巡る競争は一層激し
くなっています。
　しかしながら事業を取り巻く環境は大きく変
わっても、御社は食品スーパー業務を事業の中
心に置かれ、その中で「すきとく市」など時代に
合わせた新しい取り組みを行うことを通じて、

「市民生活を守る砦となれ」という社是を守り抜
かれてきました。今日は、激動の時代を生き抜

き、時代に合わせた変革を遂げておられる御社
のこれまでの歩みや戦略などについておうかが
いできればと思います。
　始めに、昭和33（1958）年に徳島市でスーパー
マーケットの「徳島主婦の店」を開店されたと
きのいきさつについて教えてください。当時は
まだスーパーマーケット自体が珍しく、「徳島
主婦の店」の開店時期は、日本でも最初期の頃
になるのではないかと思います。
埴渕：祖父の店（羽ノ浦町の「はにぶち呉服店」）
を手伝っていた父の埴渕一

はじめ

（会長）が、昭和26
（1951）年に徳島市籠屋町に間口二間の京屋呉服
店を始めました。正札販売で有名な繁盛店にな
り、京都に支店も出しました。その頃の東新町、
籠屋町にあった商店は、他にそんな店はなかっ
たということもあり、すごく繁盛していました。
私はそこで生まれ育ちました。昔は家族経営の
店が多かったので、みんな商店街に住んで、アー
ケードのなかで商売をしていました。
　会長は理論派で勉強熱心でした。当時、「商業
界」という有名な雑誌が主催する商業近代化運
動に関する勉強会によく参加していました。こ
うした雑誌や勉強会もきっかけになって、流通
革命のような形で全国で主婦の店運動が起こり
ます。このような流れの中でダイエーが昭和32

（1957）年に 1 号店を出店しました。もっとも、日
本におけるスーパーマーケット一号店はどこか
ということについては諸説あります。東京の青
山に昭和28（1953）年に紀ノ国屋が開店します。

「自分で商品を手にとってカートに入れてお買
い物をする『セルフサービス方式』のお店」と
しては日本で初めてということだそうですが、
いわゆるスーパーマーケットというのとは少し
ちがうのではないか、とも言われます。このほ
か、八幡製鉄所の購買部が最初だとか、福岡の
丸和さんが最初だとかという説もあります。い
ずれにせよ、この頃が食品のセルフサービス販
売の店が全国でいろいろでき始めた時期だった
のです。
　昭和33（1958）年 7 月に「株式会社徳島主婦の

はにぶち呉服店時代の埴渕一会長（手前右）

京屋かごや町本店
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店」を設立して、8 月に中央通にスーパーマー
ケットの 1 号店の中央店を出しました。他に店
がなかったので大変繁盛したと聞いています。
その後、末広、福島、渭北、蔵本に相次いで出
店します。高度成長時代でしたから、積極的に
出店していきました。
荒木：その当時の写真を御社の社史（「キョーエ
イグループ50年の歩み」）で拝見しました。店
の前に自転車がぎっしりでしたね。時代がスー
パーマーケットという新しい業態を求めていた
のだろうと思います。
　また、社史では「商業界」の勉強会などを通じ
て、アメリカ式経営技法なども取り入れていっ
たということが書かれています。
埴渕：商業近代化運動のことですね。戦前の商
売はお店とお客の間の駆け引きのようなものが
多かったけれども、戦後はもう少し公平でオー
プンなものにしましょうという運動です。「商
業界」の初代主幹の倉本長治先生が、商道徳の
ようなものを提唱したのです。「店は客のため

にある」、「商業者は消費者に対し公平公正であ
らねばならず、それが商業を成長させ、消費者
の生活向上、社会の発展につながる」などです。
同時に倉本先生は、科学的な経営技術の導入を
提唱されていました。みなさん熱心に勉強され
て、その流れは今でも脈々と続いています。
　会長や他の人もいろんな会に参加して、アメ
リカまで行ってスーパーマーケットを視察した
り、いろいろ研究をしたりなど、とても勉強熱
心でしたね。
　倉本先生以上に日本のスーパーマーケット業
界にとって大きな存在だったのが、渥美俊一先
生という有名なコンサルタントの方です。渥
美俊一先生は「ペガサスクラブ」という、スー
パーマーケットを中心としたチェーンストアの
研究会のようなものを主宰されていました。ペ
ガサスクラブの一期生は13人ですが、その中に
ダイエーの中内功さん、イトーヨーカ堂の伊藤
雅俊さん、ジャスコの岡田卓也さん、ヨークベ
ニマルの大高善兵衛さんなど、錚々たる方々が
名前を連ねています。2010年に渥美先生が亡く
なった後も研究会は続いており、この研究会が
チェーンストア理論のバックボーンになってい
る面があります。われわれはペガサスクラブの
3 期生ぐらいになります。
荒木：当時としてはかなり先進的な研究会に、
最初期の頃から参加されていたということです
が、時代の最先端のやり方を積極的に取り入れ
ようとされていたのですね。
埴渕：昭和40（1965）年頃はレジスターがやっ
と導入され始めたときでした。何かあるとアメ
リカに視察に行っていましたね。向こうのスー
パーマーケットのやり方を勉強して、取り入れ
られるところはそのまま取り入れていくので
す。
荒木：ロサンゼルス、サンフランシスコなど、
アメリカ中を 1 か月もかけて回られたそうです
ね。
埴渕：当時は 1 ドル360円の頃で、すぐには許
可も下りませんでした。海外へ行くとなれば、

中央店　開店時の店内

中央店前
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空港でみんなに見送られて行くような時代でし
たから。
荒木：せっかく行ったからには徹底的に視察し
よう、ということですね。
埴渕：そういうことです。そのときに、戦後ハ
ワイで「ビッグウエイ」というスーパーマー
ケットで成功していた新宅春人さんという方と
親しくなって、ハワイでスーパーマーケットの
やり方を一から教わったのです。什器、オープ
ンケース、照明など、日本とやり方が全然違う
ので、全部勉強してきたというか、直輸入して
きました。
荒木：昔の日本の商店の陳列方法、売り場面積
を考えると、アメリカのスーパーマーケットは
あらゆる面でずいぶん違っていたでしょうね。
埴渕：アメリカでスーパーマーケットという業
態を作ったのが、マイケル・カレンでした。バ
ラエティストアで働いていたマイケルは社長に
スーパーマーケットのアイデアを説明したので
すが採用されませんでした。そこで、1930年に
自分で「キング・カレン」という名の店の１号
店をニューヨークのロングアイランドに開店し
ました。それがスーパーマーケットの元祖であ
り、世の中を大きく変えたと言われています。
ですから、スーパーマーケットという業態が誕
生してから、まだ百年経っていないのです。
荒木：そうなのですか！
埴渕：当時もちろんいろんな形態の小売業があ
りました。けれども、本来の意味でのスーパー
マーケットの基本を作ったのは、天才といわれ

るマイケルですね。今でもニューヨークで100
店舗くらい展開している、歴史のある会社です。
荒木：1930年にスーパーマーケット第 1 号店
ですか。日本は1957年ですから、やはりアメリ
カは日本に比べると、30年くらい先をいってい
たのですね。
埴渕：豊かだったのでしょうね。いまだにスー
パーマーケットの業界は、アメリカ研修が好き
ですね（笑）。今でも毎年行っています。
荒木：倉本先生や渥美先生は、アメリカで勉強
されたのですか。

アメリカのスーパー見学中の一会長（右）

ハワイ　ビッグウエイスーパーマーケット店内

ハワイ　新宅家にて
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埴渕：倉本先生はアメリカという
のではなく、主に商道徳や商店街の
商いのあり方などの勉強会をやっ
ていて、商業コンサルタントの草分
けともいえる方です。スーパーマー
ケットなどのチェーンストア理論
やビッグストアは、ペガサスクラブ
の渥美先生がパイオニア的存在で
す。ダイエーもニチイもイオンも渥
美先生の教えを受けています。ニト
リや西松屋、ホームセンターもほと
んどそうです。
荒木：お二人とも日本の小売業に
多大な影響を与えた方ですね。
埴渕：あまり知られていませんがそうです。
荒木：御社は、渥美先生のペガサスクラブのほ
かに、オール日本スーパーマーケット協会など
の勉強会にも参加されているとのことですが、
スーパーマーケット業界内でさまざまな意見交
換や切磋琢磨が活発に行われているのでしょう
か。また、業界としてのまとまりはいかがでしょ
うか。
埴渕：オール日本スーパーマーケット協会（Ａ
ＪＳ）は60社くらいで、そんなに大きな協会で
はありません。ほかにも、シジシージャパンや
日本チェーンストア協会といった協会がいろい
ろあることはあります。しかし残念ながら流通
業界は結束の強い業界ではありません。ですか
ら政治力も弱いのです。その結果、税金でも何
でも全部押しつけられてしまうようなところが
あり、そこは課題であると思っています。
　今回の消費税の軽減税率にしても、何でこん
な手間がかかることをするのか、意味がわかり
ません。外で食べたら10％、家に持って帰って
食べたら 8％で、その差はたった 2％しかあり
ません。それなのにシステムのメンテナンス費
用がかさみ、またどういう場合に軽減税率を適
用するのかという線引きがとても複雑なものに
なる。弁当を買って持ち帰ると消費税率は 8％
で、それをイートインコーナーで食べると10％

になるのはほんの一例で、悩ましい事例はまだ
たくさん出てくるのではないかと思います。そ
もそも諸外国で食料品に軽減税率を適用する場
合は、例えば食品は 0％、それ以外は15％、ま
たは食品は 5％、それ以外は15％など、食品と
それ以外の商品との間で税率にものすごく差を
つけているのです。2％では消費者にとって税
率軽減の効果はさほど大きくないのに、流通業
の側では対応する手間ばかりかかって線引きも
難しいため、現場はかなり混乱する可能性があ
ります。
荒木：流通業界は、まとまりがなく政治力がな
いということですか。
埴渕：そうです。流通業界は会社の数は多いし、
売り上げも大きい割には、政治力がとても弱い
と思います。チェーンストア協会の初代会長が
ダイエーの中内さんで、その後はイトーヨーカ
堂の伊藤さん、ジャスコの岡田さんでしたが、
みんな政治からは距離を置いておられる方ばか
りです。その伝統もあってか、流通業界では表
舞台で先頭きって政治にモノ申していこうとい
う大手がいないのですよ。思い当たるところで
は、ライフの清水さんくらいでしょうか。
荒木：それぞれが自由に好きなことをやって切
磋琢磨しながら競争していくということが基本
哲学なのかもしれないですね。
埴渕：また、大変ご高齢の方の発言力が強いと

株式会社キョーエイ代表取締役社長　埴渕一夫氏
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いうのも流通業界の特徴かもしれません。イズ
ミの山西会長が96歳、イトーヨーカ堂の伊藤さ
んが93歳、イオンの岡田さんが92歳、ライフの
清水さんは92歳です。90歳代の方が現役で、あ
る意味現役の社長より有名であるという業界は
あまりないのではないでしょうか。
荒木：いい面悪い面、両方あるかもしれないで
すね。

司馬遼太郎を感銘させた建物
荒木：ところで、卵のパック入り販売や葉を切
り落とした状態での大根の販売（葉付きの場合
に比べ、より長期間新鮮な状態を保つことがで
きる）といった工夫はキョーエイさんが日本で
初めて始められたそうですね。
埴渕：うちの会長はワンマン創業者なので、ユ
ニークで独自性がありました。このほかにも、わ
りと早いうちからコンピュータを導入したり、
独自の物流機器を開発したりしていました。物
流の混載システムもすごく早かったですね。
荒木：機械化に関しては、昭和42（1967）年には
日本で初めて紙テープによるＰＯＳ（販売時点
情報管理）を導入され、昭和61（1986）年には全
店ＰＯＳも導入されています。売れ筋商品を迅
速に把握しながら品揃えや仕入れなどの販売戦
略を練っていくという発想は革新的で、当時そ
んなことをされている方はほとんどいらっしゃ
らなかったのではないでしょうか。
埴渕：店舗のデザインにも大変力を入れていま
した。蔵本店や佐古店はできた当時はとてもユ
ニークなデザインであると評判でした。昭和44

（1969）年には新町のサカエヤという百貨店を買
収して建て直し、昭和46（1971）年に「ファッ
ションセンター京屋」をオープンさせますが、そ
の建物もシンプルですがとてもユニークで、ハ
ラダ時計店さんに買ってもらい、もちろん大き
く手を加えられていますが、建物自体は今でも
使っていただいています。
荒木：イトーヨーカ堂の伊藤さんは、蔵本店、

佐古店やファッションセンター京屋に何度も視
察に来られたそうですね。
埴渕：昔から会長とイトーヨーカ堂の伊藤さん
とはすごく親しくて、機械化や建物のデザイン
など、ユニークさに共感していただいていまし
た。
荒木：少し後（昭和62（1987）年）の時代になり
ますが、やはり会長の時代に脇町のショッピン
グコアパルシー（現：美馬市地域交流センター

佐古店

蔵本店

新町店
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「ミライズ」）が開業します。このパルシーは、司
馬遼太郎の「街道をゆく」にも登場します。脇
町はうだつの町並みが有名ですが、それに調和
した土蔵造り風の外観となっているパルシーの
建物に司馬遼太郎は「しゃれたものではない
か」と感銘を受け、さまざまな思いを込めてタ
クシーの運転手さんに「いい感じですね」とい
う感想を述べられています。
埴渕：パルシーにしても、昔はぜいたくでした
ね。中小企業高度化資金なども活用したはずで
すが、それだけの投資をしているから、今でも
市民ホールや図書館など、美馬市の交流拠点と
して存続できているのかなと思いますね。
　いずれにせよ、蔵本店、佐古店やファッショ
ンセンター京屋の頃、うちの建物はユニークで
した。高度成長時代という時代背景もあり、そ
ういったところに投資できる時代だったのかも
しれません。
荒木：業態としてスーパーマーケットが人々の
ニーズにちょうど合っていた時代だったのかも
しれませんね。
埴渕：その頃は食品スーパーを軸に展開し、シ
ンプルで、理論がすっきりしていたと思います。

本業回帰
荒木：高度成長時代の後、スーパーマーケット
戦国時代と言われた昭和50年代には、県外店
含めて24店舗も開店され、規模を拡大されまし
た。さらにその後さまざまな業態にも進出され
ていきます。

埴渕：自動車のディーラーをやってみたり、
ブックオフもやってみたり、家電量販店も手が
けました。フードサービス、靴の専門店、おも
ちゃの専門店などもやっていました。家電量販
店もピーク時は年間70億円くらいの売り上げ
がありました。京屋サンティー（コンピュータ
機器販売、ソフトウェア開発、オフィス家具、
事務機器販売、商業施設のトータルプランニン
グなど）も調子がよく、最盛期はグループ全体で
売り上げが520～530億円か、もう少しありまし
た。しかし高度成長時代が終わり、業態を絞っ
てチェーンストア化しないといけないのに、あ
れもこれもと多業種に手を拡げすぎました。結
果的にみて、時代が本業といいますか、本当に強
いものに絞り込まないと商売が成立しなくなっ
てきていたにもかかわらず、拡大路線にこだわ
りすぎた部分があったと思います。戦略的には
無理があったのではないでしょうか。
荒木：淡路島にも出店されていました。
埴渕：香川県にも出ていた時は大変でしたか
ら、やはり身の丈以上に出店していたのだと思
います。さまざまな業種の販売を手がけたのは、
本業のスーパーマーケットが圧倒的と言える程
は強くなかったという事情もあったように思い
ます。

京屋家電

脇町パルシー店
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荒木：ところがその後うまく態勢を整え、筋肉
質な経営体質に変革されます。一旦戦略的に無
理がある方向に行ってしまうと、立て直すのは
至難の業なのですが、そこを見事にやり遂げら
れ、食品スーパーとしての基盤を固め、すきと
く市など消費者ニーズにあった新しい工夫も加
えておられます。
埴渕：当時はどんどん出店していて、借金も多
かったので、財務体質を強化しないといけない
というのもありました。戦線拡大して県外にも
出たり、多業種にも出たり、儲からなくてもど
んどん行け行けになっていました。社長になっ
てから、いろんな業種をリストラしました。採
算が合わないものは思い切って撤退しました。
県外の店舗なども閉め、どんどんシンプルにし
ていきました。今は売り上げが370 ～ 380億円
まで減りましたが、収益性や財務内容は改善し
ました。
荒木：平成11（1999）年に社長に就任されたと
きに、「現代の不況の中で、思い切って変革して
いかなければならない点もある」「企業内にいろ
んな業種がある。時代はそうしたあれもこれも
といった時代ではないと思う。振り返ってみて
もよかったのは20年ほど以前、昭和50年代だっ
た」「蔵本、佐古、藍住店が建った頃キョーエイ
はいい感じで、革新的なものもあった」「最近の
5 年間は低迷の状態でいる。その傾向は10年ほ
ど前からジリジリ押してきていた」「今後の展望
は食品スーパーをもう一度立ち直らせ活性化す
る。徳島県の店舗は充実させたい。徳島のシェア
をきちっと守るのが一番の基本戦略だ」とおっ
しゃっています。その言葉を実践されたのです
ね。
埴渕：どこのチェーンストアもよく似たところ
がありまして、ダイエーにしても、ニチイにし
ても、西友にしても、大きくなってコングロマ
リット化するというか、次々と業態開発して、本
業がガタガタになってしまった時代でしたね。
私は高度成長時代と同じ発想ではいけないと強
く思っていました。

　それから、本物でないと生き残れない時代に
なっています。三流はいくら束になっても一流
にはかなわないですよ。わが社は食品スーパー
ですから、それ以外の分野で太刀打ちできるわ
けがない。本業の強みを磨き、ここに経営資源
を集中させるという本業回帰を進めなければい
けないと思っていました。
荒木：この決断があったからこそ今日御社が食
品スーパーとして栄え、“市民生活を守る砦”と
して消費者の日常生活になくてはならない存在
となっているのだと思います。
　しかし会社としての方針の転換は、社長に就
任された1999年以降のように見受けられます。
1990年代はバブルの後遺症や金融危機に悩ま
されていた時代でした。もう少し早いタイミン
グで方向転換を図ることも検討されていたので
しょうか。
埴渕：たしかに高度成長時代から時代は変わ
り、もう少しきちんと脇を固めないといけない
時期でした。私はそのように考えていました。
しかし創業者というものは、ダイエーなどもそ
うでしたが、高度成長時代の過去の成功体験か
ら脱しきれないものなのです。「みんなが反対
しても強引にやったら、売り上げがついてきた」
というのが高度成長時代だったわけですから。
私が社長になる 1 年前でもまだ規模拡大や多業
種展開のための投資が行われていました。いく
ら反対してもだめでした。
荒木：それで、就任の時からはっきりとしたポ
リシーを持たれて、身の丈に合ったという言い
方は語弊があるかもしれませんが、戦線立て直
しを図ってこられたということですね。
　その戦線の立て直しがうまくいかなかった
ら、御社もダイエーやニチイのようになってい
たかもしれませんね。
埴渕：その通りです。ダイエーやニチイのよう
な企業があった一方で、イトーヨーカ堂などは
そこで別の路線というか、もう一度基本に戻る
のです。イトーヨーカ堂やイズミ（ゆめタウン）
はそういう基本がしっかりしていると思いま
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す。
荒木：外部環境が厳しいのはどの企業でも同じ
であるのに、経営の舵取りで結果がこれだけ
違ってくるのですね。
埴渕：「変化に対応できるものだけが生き残る」
というダーウィンの言葉がありますが、流通は
そういうところがありますね。逆に言うと、戦
後、もう70年近く経ち、業界でもつぶれるとこ
ろはつぶれています。徳島でも丸新もつぼみや
もなくなり、そごうだって一度破綻しています。
ダイエーもニチイもなくなりました。戦争や革
命があったわけでもなく、それだけ時代が激し
く変化しているということでしょうね。全国を
見渡してみても、電器屋は今は何社もありませ
ん。ホームセンターも限られてきました。ドラッ
グストアも大体勝負がついてきたようです。特
にノンフーズの世界は商品が腐りません。大量
に仕入れた方が安くなりますので、再編が進み
やすいのです。
荒木：家具業界ではニトリがそうですね。
埴渕：イケアとニトリがあって、あとは数社と
いうことになるんでしょうね。
　流通の変化は今後ますます加速するでしょ
う。ガソリンスタンドも電器屋もどんどん少な
くなっていくでしょう。本屋もなくなっていっ
て、Amazonなどに取って代わられるのでしょ
うね。
荒木：本業の食品スーパーに関連するところで
みても、ゆめタウンのほかにこの数年でイオン、
ハローズやセブンイレブン進出、ドラッグスト
アの新規出店があり、動きが激しいですね。
埴渕：ここ数日でまた大きく変化しましたね。
フジとイオンが提携しました。四国はもうイオ
ンだらけですね。それから、ドン・キホーテが
ユニーを買収するという動きもあり、本当に変
化が激しい。業界内では10年前から「5 年ごと
に企業数が半分に減る」といったことがいわれ
ています。実際、店舗数は減らないけれど、系
列やホールディングスといった形になって、会
社の数はどんどん減りつつありますね。

　ただしこれは流通以外の業種でも状況は同じ
ではないでしょうか。銀行にしてもかつて13行
あった都銀が今やメガバンクは 3 行です。電気
機械も、三洋電機、シャープ、東芝など、昔な
ら絶対に安泰だと思われた企業でも、経営危機
に陥ったりします。日産もそうですしね。
荒木：インターネットの世界では昔から「1 社
総取り」ということがいわれますが、今やあら
ゆる業種でそれと似たようなことが進みそうで
すね。
埴渕：それに最近ではＩＴ業界が入ってきたの
で、ますますわからなくなりましたね。
荒木：しかし、食品の購入は実際に店に足を運
んでモノを見て選ぶという部分が残っているの
で、食品スーパーの存在意義は大きいと思いま
すが。
埴渕：最後までニーズとしてはあると思いま
す。それがチェーンストア化して、系列化して、
寡占状態になるかどうかはわからないですが。
ヨーロッパなどは国ごとに少し違いますが、寡
占状態が進んでいます。大手 3 社で80％とか。
アメリカはまだローカルスーパーが生き残って
いますよ。
荒木：リアルな生鮮の売り場がこれからも存在
するという話と、業界自体が寡占状態になって
いくという話は、分けて考えた方がいいという
ことですね。
埴渕：そういうことです。
　ただ、今の時代、変化がものすごく激しくなっ
ているのはたしかです。Googleにしても楽天に
しても、20年くらい前にはなかったわけですか
ら。
　ですから、今ある業態や業界が、今と同じ形
で続いていくかどうかは誰にもわかりません。
今どこかにできた企業が10年後に大きくなっ
ているかもしれませんし。
　たとえばウォルマートは売上高が約40兆円
で世界一です。ウォルマートの創業者のサム・
ウォルトンは、いなかのアーカンソーでウォル
トンストアというバラエティストアをやってい
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たのです。商売上手だったので、1962年、44歳
の時に 1 号店のウォルマートを作り、それが発
展して1990年、30年足らずで世界一になって
しまいます。だから、今まだ40代の方なら、今
から創業しても世界一になることができる可能
性が残っているわけです。ＩＴ業界でなくても
そうですよ。それくらい変化は激しいのです。
ZOZOTOWNにしたって、衣料通販で急成長
して注目されるようになってからまだ数年しか
経っていないでしょう？
荒木：たしかにおっしゃるとおり、先が全然読
めない時代ですね。社長の目からご覧になって、
競争が厳しいというのは、最近からというわけ
ではなく、1990年代当時からずっとそうだった
のですか。
埴渕：そうです。波もいろいろありました。た
だ高度成長時代というのは、一生懸命がんばっ
て吹いている風に帆を立てていたら、性能の差
はあれ、どうにかなっていた時代なのです。と
ころが今の時代は業界自体がなくなってしまい
かねません。ガソリンスタンドも、電器屋も、
本屋も、服屋もそうですが、もう物販全部がだ
めになってしまうような感じです。代々一生懸
命真面目に熱心にやっている人でも、業界自体
が変わってくると商売ができなくなります。た
とえば、レコード屋さんを
やりたいと言っても、もう
ＣＤ自体が売れない時代
ですから難しいでしょう。
荒木：大変な時代ですね。
埴渕：変化のスピードが
ものすごく速くなってい
るのはたしかでしょうね。
先のことはなかなか予測
できません。長期計画を作
るのが難しい時代です。
　どうなるかわかりませ
んが、できることから一つ
ずつやっていくしかない
と思っています。

「三方良し」と「住めば都の精神」
荒木：このように変化が激しい時代ですが、御
社の社是の「市民生活を守る砦となれ」は昔も
今も変わっていません。御社の経営の根幹にあ
る哲学であるように思います。先ほどのお話に
出てきた、商業界の主幹の倉本長治先生から言
葉と書をいただいたそうですが、非常にいい言
葉ですね。
埴渕：商業界には、損得よりも善悪だとか、お
客さんの立場に立って商売を考えるといった商
業革新運動のような流れがあるのです。
荒木：京屋呉服店の時代に正札販売をされたの
はそういう背景があるのですか。
埴渕：それもあります。元々三越などでは江戸
時代から正札販売をしており、京屋呉服店が初
めて正札販売を始めたわけではありません。し
かし、戦前や戦後も当時はそうでしたが、相

あいたい

対
取引というか、お客さんを見て値段を決めよう
ということがよく行われていたのです。そうし
た中で正札販売をしたことは、当時としてはユ
ニークだったでしょうね。
荒木：正札販売というのは、これ以上下げると
利益を出せない、つまりお客様のためにぎりぎ

本社玄関前の石碑
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りの安い値段をつけているのですよ、というこ
とですね。
埴渕：そうです。それに価格交渉をしなくてよ
いので生産性もいいのです。あまり複雑にする
と手間がかかって、結局お客様もこちらも大変
になります。大変合理的なやり方だったと思い
ます。
荒木：御社は消費者庁が推進する消費者志向経
営に取り組み、2017年12月に消費者志向自主宣
言を公表されています。その中で「地域社会の
衣・食・住を守り、より文化的でより豊かな生
活を提供する」と宣言されております。これな
どはまさに“市民生活を守る砦”を具体的に表
現した言葉であるように思います。
埴渕：それだけ当時としてはある意味過激な社
是で、理想主義的だったのでしょうね。
荒木：社訓は、「誠実・勤勉・謙虚・感謝・報
恩」ですが、これも今の話とつながってくるわ
けですね。
埴渕：そうです。住友俊一さん（元阿波銀行頭
取、元徳島経済研究所理事長）が藍商人とゆかり
のある方ですので、よく「藍商の伝統を重んじ
なさい」とおっしゃっていました。
荒木：それを基本にされているところが、会長

の真面目さのあらわれですね。
埴渕：真面目で熱心でしたよ。
荒木：まったく何もないところから、何十とい
う店舗を築き上げられたわけですから。
埴渕：社是・社訓につながる話ですが、私自身
は「三方良し（売り手よし　買い手よし　世間よ
し）」という考え方を大切にしています。生産
者様、お取引先様、お客様みんながいいという
ことが基本にあると、物事がスムーズに進むの
です。それは阿波の藍商人の伝統でもあり、ま
た近江商人の伝統でもあります。ですから、近
江商人のことはいろいろ勉強しました。それで
これまでもいろいろと「三方良し」の仕組みを
作ってきましたし、これからも作っていきたい
と思います。
荒木：素晴らしい話ですね。期待しています。
　それから、本社玄関を入ったところに「住め
ば都の精神」の石碑がありますね。普通、「住め
ば都」というのは「どんな田舎でも、住み慣れ
るとそこが居心地よく思われてくる」という意
味だと思うのですが、この石碑にはどのような
意味が込められているのですか。
埴渕：勉強会のある方が会長に、「『住めば都』
という言葉の本当の意味は、住めば都の精神で

出店しなさい。あなたが店
を作ると、そこが都になる。
あなたがそこで努力をし
て、火を灯すからみんなが
集まり、小さいけれど都に
なっていく、ということな
のですよ。それを理想とし
て商売をがんばりなさい」
と教えてくれたのです。で
すから、店もちょっといい
建物を作ろう、木も植えよ
うといろいろやってきまし
た。もちろん採算は大事で
すが、お店がある地域が都
となるようなことをしてい
きたいという気持ちを持っ
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ています。佐古店など、昔はインパクトのある
ユニークな店を作っていたので、もう少しがん
ばらないといけないですね。
荒木：昔も今もそういう精神が根底にあるとい
うことなのでしょうね。昔は建物のデザインも
含めたユニークな店作り、今は「すきとく市」
や「とくし丸」などをやられています。ふるさ
とづくり、まちづくりを含めた店作りをめざし
ているということであり、昔も今も、キョーエ
イさんのあるところが地域の人の拠り所になっ
て栄えるように、という精神は変わっていない
ように思います。

すきとく市
荒木：社長が重視されている「三方良し」とい
うことに関しては、「すきとく市」が典型的な
取り組みのように思います。これは非常に面白
い取り組みですね。生産者の側では市場流通で
はないので、規格外サイズの商品や少量のロッ
トの販売が可能で、販路拡大も期待できます。
お客様の側では生産者の顔が見えて安心できま
す。一度食べておいしければ「この人の商品な
ら、また買おう」となりますね。
埴渕：もともと地産地消の取り組みだったので
すが、これを地産他消にまで広げているのがユ
ニークなところだと思います。大阪のスーパー
でも売れています。このような取り組みを通じ
て、徳島県の農家の収入を増やすことが大切だ
と思っています。
荒木：大阪のスーパーだとどんなところです
か。
埴渕：関西スーパー、トップワールド、サンプ
ラザなどです。70店舗で売っています。徳島の
すきとく市より関西への出荷金額の方が多いの
です。今県内が約10億円、関西は約11億円。毎
日トラック 4 台分くらい関西のすきとく市に向
けて出荷しています。
荒木：農家の方にとっては非常にありがたいで
すね。

埴渕：すきとく市は農産市の一種ですが、農産
市には10億円も20億円も売り上げがある大き
なところもありますし、小規模のところもあり
ます。徳島県内でもあいさい広場をはじめ、何
百か所もあります。すきとく市に限らず、なぜ
農産市が全国的に流行っているのか、ご存じで
すか。やはり農家の方の手取りが違うのです。
例えば、ここにあるみかんが100円で売れたと
します。スーパーで売れた場合は、農家の方の
手取りは30円から40円だといわれています。残
りの 6 ～ 7 割は中間にいる業者の取り分になり
ます。一方、農産市の場合だと、同じように100
円で売れた場合、農家の方の手取りは80円とな
ります。ですから、スーパーで売れた場合の倍
ですね。その代わり、値付けや持ち込みの手間
はかかりますが。
荒木：ＪＡさんなどに出荷すると販路は確保し
てくれるけれど、手取りが少なくなってしまう
ということですか。
埴渕：仕方がない面があります。センサーにか
けて分別するなどして出荷していますから。全
国に出荷するためには、そうしたことも必要な
ことなのですよ。JAさん自体はローコストで一
生懸命やっておられますよ。
　ただ法律の問題で余計なコストがかかってい
る面があるのではないかと思います。今の市場
法は現物主義ですから市場まで持っていかなけ
ればならないのです。農家からスーパーへ送る

すきとく市
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のに、わざわざ市場経由で炎天下のなか並べて
競って、冷蔵庫にしまい込んでスーパーの倉庫
まで持っていっているのです。市場に現物を運
ばなくとも、商品の情報だけで流通させてしま
えばいいのですが。それができない仕組みが問
題なのですね。何しろ全部東京の中央市場まで
運んで競って、また大阪、名古屋、徳島まで運
んでいるということがよくありますから。
荒木：すきとく市だと、農家の方の手取りが増
え、規格外サイズのものなども扱ってくれるわ
けであり、農家の方にとってはありがたいで
しょうね。
埴渕：そうですね。実はすきとく市のもう一つ
の狙いは、そこなんです。私はすきとく市のよ
うな取り組みがうまくいき、儲かる農家の方が
増えると、人口減少に歯止めをかけることがで
きるのではないかと思っています。
　高校生や若い人たちが県外に流出するのは、
雇用がないからです。県内で十分な収入が得ら
れるのであれば、わざわざ名古屋まで派遣の仕
事をしに行ったりはしません。
　結局、雇用をどうやって作るかが大事なので
す。今さら勝浦や海部に工場が来る時代でしょ
うか。また、サテライトオフィスや観光などが
注目されていますが、それで創出される雇用の
数というのは、それほど大きなものではないよ
うに思います。私は、農業や漁業で生活ができ
る農家や漁師を増やさなければ地方の活性化は
ありえないのではないかと思っています。
　農家で収入が500万円、800万円、1,000万円あ
れば、後継者は育つのです。例えば、鳴門、藍
住あたりでレンコンやサツマイモ、トマトなど
を作っている農家では、20歳代の後継者の方が
いらっしゃいます。それは、農業で年収が1,000
万円くらいあるからなのです。このような儲か
る農家をどう作るかということを考えた場合、
産直市というのはすごくおもしろいと思ってい
ます。儲かる農家を作るひとつの手段として地
産地消、地産他消ということに戦略的に取り組
んでいます。

荒木：すきとく市はすでに20億円以上の売り
上げを達成されていますので、農家の方の手取
りは今でも合計で16億円以上ということです
ね。これはたしかに大きいですね。
埴渕：関西は大きな市場です。自社でそんなに
出店できませんが、他社と提携すれば売り上げ
をさらに伸ばす余地は十分あります。すきとく
市は「三方良し」というスキームですので、何
の力も入れずに、無理もせず、ずっと順調に売
り上げが伸びてきています。
荒木：それだけみなさんにメリットがあるとい
うことなのでしょうね。
　ところで、すきとく市をやると、スーパーで
仕入れて売っている野菜の売り上げが落ちると
いった影響はないのでしょうか。
埴渕：若干はあるのでしょうが、ほとんど無視
できる程度です。それに、トータルで売り上げ
が上がればいいですし。まず先にすきとく市を
見てから、買い物をされる方は多いですね。
荒木：集客力アップにつながっているというわ
けですね。
埴渕：すきとく市は検品も伝票も何もないので
運営コストがものすごく安いのです。よその
スーパーでも、ＩＴを活用して農家と消費者を
つなぐなど、いろいろ新しい取り組みをされて
いますが、うちの方がコストが安いですね。ボッ
クスに入れてくれたら、大阪も含めて店まで運
搬します。すきとく市で儲けようとは考えてい
ないので、手数料が安くでき、コスト競争力が
あります。だから伸びているのではないでしょ
うか。全部伝票書いて検品して宅急便で送った
りすると物流コストがかさみますから。
荒木：同じようなことを他のスーパーが真似し
てきませんか。
埴渕：10年以上一生懸命やっていると、簡単に
真似はできないですよ。
荒木：今の時代に合わせた、差別化の一つの核
となっているということですね。
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農福連携
埴渕：農業についてはすきとく市のほかにも
う一つ、農福連携といって、農業と福祉をどう
結びつけるかを今考えています。障害者が農
業のパッケージや作業の手伝いをするのです。

「はっぴいエコプラザ」で、今26か所ほど、Ｎ
ＰＯや社会福祉法人と連携して資源ゴミの回収
をしていますので、そういうところを巻き込ん
で農福連携の仕組みを作れないかと考えていま
す。
　今農家の方が困っているのは人手不足です。
昔は、じいちゃんばあちゃんがパッキングして
くれていたのですが、今はそもそも農業従事者
の方の高齢化が進んでいて、平均年齢が68歳ぐ
らいですから。農地はあるのですが、本当に人
手が足りなくなってきていますね。耕すのは機
械を使えばできますが、出荷のためのパッケー
ジに手間がかかる。人がいないし、パートも雇
えない。スダチにしても、山に木があればスダ
チはできます。ただ、収穫する人がいない。製
造業で人手不足倒産が話題になりますが、それ
と一緒で、農業もそういう時代が来ていますね。
荒木：たしかに農業従事者の平均年齢は上昇し
続けています。一年経って新しい統計を見ると、
農業従事者の平均年齢が約１歳上がるといった
感じですね。
埴渕：60歳で定年になってから農業をやろう
という人もいますから。
荒木：たしかにそうですね。県内で儲かる農業
という取り組みで思い浮かぶ例としては、海陽
町のきゅうりタウンがあります。
埴渕：きゅうりタウンも今度セミナーがあるの
で行ってきます。ただきゅうりはあまり付加価
値がつかない作物なのですよ。ピーマンやトマ
トならいろいろ差別化できますが、きゅうりは
生産性だけの問題なので、得てして一人で何万
本収穫できるかといった競争になりがちです。
大学の先生とお話しすると、水耕栽培にしたり

プレハブを工夫したりするなどして、生産性を
上げることを考えておられます。ＩＴを使えば
生産コストが 3 割安くなるんですよと。明治大
学の農学部の協力もあり、素晴らしい施設です
が五千万円かかるのだそうです。補助金がある
からよいという考え方はあるのかもしれません
が、それでは持続する取り組みになりません。
これだけのコストをかけて補助金がなくても本
当に採算が合うのかどうか、まだ腑に落ちてい
ません。
荒木：なるほど。補助金なしの採算という視点
は重要ですね。それにしても、すきとく市にして
も農福連携にしても、儲かる農家を育て、農業
における人手不足のボトルネックを解消し、農
業で生活できる農家の方を増やすことで、人口
減少に歯止めをかける狙いがあったことは、今
日初めて知りました。いろいろと深く考えてお
られますね。

はっぴいエコプラザ
荒木：先ほども話に出ましたが、「はっぴいエ
コプラザ」とはどういう取り組みで、どのよう
な狙いがあるのですか。
埴渕：はっぴいエコプラザは、キョーエイとＮ
ＰＯ団体の協働による社会福祉サービスで、資
源ゴミ回収をやっています。当社は場所を提供
して、運営は地域の作業所や社会福祉法人にお
まかせしています。看板や器具は当社が準備し
ますが、これは初回だけで済み、あと毎回必要
なのはサービス券だけです。これによる集客が
300人とか1,000人とかあり、当社にとっては販
促の大きな武器になっています。一方で、資源
ゴミによる収益は全額ＮＰＯの運営費になりま
すので、ＮＰＯのみなさんにも喜んでいただい
ています。消費者の方にも、いつでも段ボール
などの資源ゴミが出せるということで喜んでい
ただいています。
荒木：実際にその場で回収作業をされている方
も一生懸命作業をされていますね。そこから上
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がる収益がＮＰＯに帰属し、作業した人も少し
お金が稼げるということで、社会のお役に立つ
という気持ちでやりがいを持って働けそうです
ね。
埴渕：寒い中大変そうだなと思うのですが、作
業をしている人にも好評ですよ。いつも建物の
中で袋入れなどの作業が多いので、外で身体を
動かして、一般の方とコミュニケーションがで
きるのがすごくうれしいのだそうです。障害者
の方は、何かしてもらうことが多いので、いつ
もお礼ばっかり言っているそうです。ところが
はっぴいエコプラザでは、反対に「ありがとう」
と言ってくれるからすごくやりがいがあると、
喜んでくださっていると聞いています。
荒木：これも一種の差別化であり、同時に社会
貢献でもありますね。
埴渕：今資源ゴミの回収について言えば、はっ
ぴいエコプラザは徳島県全体の資源ゴミの
15％を超えるようになりました。
荒木：すごいですね。15％超ですか。
埴渕：約30店舗で毎週やっていますから。はっ
ぴいエコプラザは、損する人がいませんので、
これも「三方良し」なんですね。
荒木：キョーエイさんでは、場所、設備を提供
して、そこに人が集まって来るという効果が期
待できますし、企業のイメージも当然上がるで
しょう。ＮＰＯ法人、消費者の方にもメリット
があり、まさに「三方良し」ですね。

とくし丸のキセキ
荒木：2012年に徳島県で始まった移動スー
パー・とくし丸は、今や全国展開しています。
とくし丸創業の最初期の頃から関わられたのが
キョーエイさんだとうかがいました。
埴渕：うちはお手伝いしただけです。とくし丸
は350台くらい走っていると思いますが、われ
われの車も26台あります。
荒木：キョーエイさんだけで26台ですか。
埴渕：全国では、1 番目か 2 番目に多いですね。
他には、岡山の天満屋さんががんばっています
ね。
荒木：とくし丸は、買い物難民といわれる方た
ちのために、軽トラック「とくし丸」にいろい
ろな食品や日用品を積んで、高齢者の方の家の
前まで行って販売します。もちろんスーパーに
行くのが難しい高齢者の方に喜ばれますし、運
転・販売される方の雇用も創出される。提携さ
れているスーパーの方にとっても売上増加やイ
メージアップにつながるということで、これも

「三方良し」の非常に優れたビジネスモデルだ
と思います。社会的に意義のあるこの事業が持
続・発展することを最優先し、とくし丸の本部
はあまり儲けなくてもいいという割り切りから
スタートしている面はあるにせよ、よくうまく
回るような仕組みを作られたものです。
埴渕：創業者の住友達也さんのカリスマ性とい
うか、理想主義な思いですね。
荒木：キョーエイさんのホームページを拝見す
ると、「お刺身やお肉、寿司、総菜、野菜・果
物、パン・お菓子、日用品･･軽トラックにたっ
ぷり300品目」とありますが、週に何日くらい
回られるのでしょうか。
埴渕：それぞれコースが決まっていて、たとえ
ば 3 日間で 1 コース、週 2 回といった具合に
やっています。この場合は運転手の方は週休 1
日です。1 日50軒の場合は 3 日で150軒回るこ
とになります。お客さんからしたら週に 2 回来

はっぴいエコプラザ
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てくれるということです。買い物に行けないの
で、自宅の前で買い物ができて助かっている人
は多いです。
荒木：野菜、果物、お肉だけでなく、お総菜ま
で幅広いですね。
埴渕：肉や刺身まで置けるのがとくし丸のいい
ところですね。あと、夕方 5 時までに軽トラック
が帰ってきて、余った生鮮食品はスーパーマー
ケットの店舗で見切って売ってしまいますから
在庫ロスが発生しない。それが一つのミソでも
あるのですよ。
　やっぱり住友さんが思いを持ってやったから
できるのであって、誰にでもできるものじゃな
いですよ。2016年に有機野菜の食品宅配会社で
あるオイシックス・ラ・大地（東証マザーズ上場）
がとくし丸を買収して全国展開していますが、
住友さんは引き続き社長としてがんがんやって
います。
荒木：新聞記事では、あと 1 年くらいで引き継

いでいきたいと話されていましたよ。
埴渕：なかなか引退できないのではないでしょ
うか。千台くらいはいかないと。
荒木：私は、東京の新宿に住んでいたことがあ
るのですが、そんな都心にもとくし丸が来てい
たようです。
埴渕：そのあたりですと丸正総本店で、1、2 台
かな。
荒木：その通りです。四谷三丁目界隈でまとも
なスーパーといえば、地下鉄四谷三丁目駅前の
丸正総本店くらいしかありません。そこまで歩
いていくのに健康な人の足でも優に30分はか
かる人が大勢いらっしゃると思います。高齢者
にとってはとてもつらい距離です。
埴渕：都内は家賃が高いので、大きなスーパー
なんてできないですよ。だから、東京でも買い
物難民は大勢いらっしゃるのです。ところで、
とくし丸を東京でやって、困るのは駐車場です。
駐車料金が月 3 万～ 5 万円かかります。
　とくし丸も全国展開していますが、地域に
よっては、やりたいと思っている地場スーパー
などはあるのだけれども、人がいないからでき
ないことも多いようです。どこも人手不足なの
ですね。新規事業をやろうと思えば、それなり
に柱になる人が 2、3 人チームでやらないとい
けないから。店を運営するだけでも余裕がない
ので、やりたいけどできませんと。人手不足で
は新規事業はなかなか難しいですね。
荒木：とくし丸の事業の対象者である買い物難
民は、全国で910万人、徳島県でも人口の9.2％
の7万5千人もいらっしゃるといわれています。
埴渕：それくらいはいるでしょうね。団塊の世
代があと数年で75歳になっていきます。お年寄
りの方が運転免許を返納すると、田舎では生活
ができません。コンビニまで自転車で30分とい
うところばっかりですから。
荒木：これからますます重要性が高まっていく
のでしょうね。
埴渕：そうです。どんどん高齢化が進んでいま
すから、ピークはもう少し先ですね。お年寄り移動スーパー「とくし丸」
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の方が車に乗らなくなると本当に大変です。そ
れを解消するためには、行政ではなく、ローカ
ルスーパーが本気で取り組まなければいけない
のではないかなと思っています。
荒木：とくし丸は見守りに関して自治体と提携
していますね。
埴渕：一生懸命やっています。今でも、全国で毎
月 1 ～ 2 件くらいは亡くなられるお客さんがい
ます。出てこないからどうしたのだろうと思っ
たら、家の中で倒れていたといったこともあり
ます。元々そういう見守りが必要な人のところ
を回っていたわけですから。
　住友さんがカリスマ性と思いでやってしまっ
たという感じです、普通はできないですよ。彼
はゼロからタウン誌の「あわわ」を作った経験
もあるし、経済観念もすごく持っているから。
荒木：社会にこういうニーズがあって、それに
対応することが必要だ、という強い思いがあっ
たのでしょうね。
埴渕：時代を見る目というか社会的意義という
考えをすごくお持ちなのです。
荒木：先日社長からいただいた「とくし丸のキ
セキ」を読ませていただきました。基本的に住友
さんのブログを本にしたもので、会社設立前の
高揚した気持ちや事業に対する思い、事業が軌
道に乗るまでの苦労、事業が軌道に乗り加速し
ていく様子などが時系列的にわかるようになっ
ています。まだ先行きがまったく読めない頃に
書かれている部分がいちばん胸に響きますね。
埴渕：無欲でお金もいらないし、大きな組織も
いらないと。最初ＦＣか何かで県外展開すると
きに、住友さんに言ったことがあります。「一円
条項を入れて、一つ売れるたびに１円を本部に
吸い上げる仕組みを書いておいたら、絶対に将
来儲かるから」って。でも、「そんなに儲けたく
ないからいらない」と。やっておけば、毎月大
きなお金が入ってくるのですが。

地域に恩返し
荒木：地域への恩返しということでは、これ以
外にもいろんなことをされていますね。
　まず、キョーエイ社会福祉事業団では奨学金
を出しておられるということですが。
埴渕：大学へ進学する学生への給付奨学金で
す。会長が作ったもので30年以上になります。
福祉事業団としては、緑化推進のための苗木の
配布も続けています。
荒木：奨学金は毎年 3 人ですか。
埴渕：そうです。月 5 万円ほどですがずっと継
続しています。
荒木：5 万円というのは意外と大きいようです
ね。給付型ですので、返済の必要がないという
ことも大きい。大学進学がむずかしいと考えて
いる方で、5 万円の奨学金があれば、背中を押
されて進学するケースがあると聞いたことがあ
ります。
埴渕：徳島新聞社が社会文化事業団の奨学金制
度で毎年10人ほど募集しています。その仕組み
を使わせていただいて、徳島新聞が学生を選考
する際に、キョーエイの分も 3 名選考してもら
うので、手間はかからないのです。それも、住
友俊一さんから「そういうことをしたらどうだ
ろうか。徳島新聞と一緒にやればできるよ」と
いうアドバイスをいただいてやったものです。
荒木：トレー回収でのＣＯ 2 削減活動や、ち
びっ子健康マラソン大会もやられていますね。
埴渕：トレー回収でのＣＯ 2 削減活動は、食品
トレーメーカーのエフピコさんの循環型リサイ
クル活動の一環としてやっています。ちびっ子
健康マラソン大会は、エスビー食品さんが全国
でやっている事業です。メーカー協賛していま
す。
荒木：それからフードバンク活動（メーカーや
スーパーから販売しない製品などを引き取り、
福祉施設等へ無料で提供することを行っている
団体の活動のこと）もされていますね。NPO法
人フードバンクとくしまさんに、すきとく市の
野菜を提供されています。
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埴渕：それはまだ少ししかできていません。今
後もう少し本格的にやりたいと思っています
が。それも、三方良しで。徳島ではフードバン
ク活動はまだあまり盛んではないですね。
荒木：そのようです。フードバンク活動の受け
皿となる子ども食堂（子どもや親に無料または
安価で栄養のある食事や温かな団らんを提供す
るための社会活動）も少ないようです。ただ、全
国の動きをみると、今後徳島でも今より盛んに
なっていくと思います。
埴渕：フードバンク活動は、社会のお役に立て
ますし、資源の無駄をなくすこともできますか
ら、これも三方良しですね。もう少し勉強をし
て対象先を広げ、全店展開をしたいと思ってい
ます。

　それと今は、障害者雇用も熱心にやっていま
す。人手不足もありますし、そういうニーズも
あります。はっぴいエコプラザもその一つです。
今後は農福連携にも力を入れていきます。
　余談になりますが、今は人が全体的に不足し
ていますから、中国から18名くらい来てもらっ
ています。今後は店舗でもベトナムや中国の人
が増えていくのではないでしょうか。
荒木：こうしておうかがいすると、本当にいろ
いろなことをされていますね。
埴渕：これも地域密着、地域にとってかけがえ
のない企業であり続けるための、あの手この手
の一つです。

小売業の未来
荒木：スーパーマーケットや小売業の未来につ
いておうかがいします。キャッシュレス化と
いった決済方法の変化や、人手不足によるレジ
の無人化のようなことも考えられますが、その
点はいかがでしょうか。
埴渕：おっしゃるとおりです。スーパーの将来
としては、大手の寡占化がますます進むでしょ
うね。その中で、人件費も上がりますから、レ
ジの無人化なども必要になってきます。
　小売業として生き残るためには、ユニクロや
西松屋、ニトリのように、製造販売を持ってい
るしかないのですね。それで粗利を稼いでいく
のです。これをＳＰＡ（specialty store retailer 
of private label apparel。製造小売）化といいま
す。メーカーは生き残ることができます。「これ
はうちしか作ってないのでうちでしか売りませ
ん」と言える場合は、インターネットもこわく
ない。ユニクロやニトリのように、自分でネッ
トショップをやればいいだけですから。
　食品も同じです。スーパーマーケットもＰＢ

（プライベートブランド）を作ったり、総菜工場
作ったり、自社工場でやったり協力工場でやっ
たり、オリジナルなものの比率を高めていく工
夫が必要になるでしょうね。カタログに載って

※　�このインタビュー後、2018 年 12 月 4日にキョー
エイ松茂店でフードバンク事業を新たに開始した
ことが徳島新聞（2018 年 12 月 5日朝刊）で報じ
られた。

店頭でのトレー回収

ちびっ子健康マラソン大会
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いるものを売っているだけであれば、インター
ネットには太刀打ちできません。メーカーの商
品を仕入れて売るだけなら、インターネットで
一か所で集中管理して宅急便で送った方がロー
コストですから。店舗を構えて人を雇って教育
して、在庫も抱えて、100店舗展開するとなる
と手間がかかります。だから、インターネット
にない商品をどう作るか、付加価値をどうつけ
るのかという発想が大切になります。
荒木：それは、地産地消を含めてということで
すか。
埴渕：安全安心も地産地消も全部そうです。
イートイン、できたて、オリジナリティー、味、
高品質などいろいろ切り口はあると思います。
　少し話が違いますが、野菜はＰＢが多くなっ
ています。契約栽培にして全部先物予約してし
まえば粗利も取れるのです。日本の農業の規格
が細かすぎて、規格選別して商品化するのにす
ごく手間とコストがかかっている。アメリカが
どうしているかというと、ある程度の規格はあ
りますが、契約して、箱に入れてそのまま店ま
で持っていくという直送のような仕組みがあり
ます。スーパーマーケットの店頭に山積みして、
それをお客さんが個々に選別して買っていくの
です。日本もそうなっていくと思います。農家
も、規格選別して段ボール箱に入れる商品は手
間がなくて作れないのです。だから、コンテナ
のまま買ってください、その分安くしますよ、
というようにするのです。作るだけ作って箱に
入れてそのまま出すので、人件費の分だけ安く
なります。それが契約栽培になってＰＢ化する
ということですね。
　それから、日本は物価が安すぎるのだと思い
ます、特に食品などは。アメリカは高いですよ。
ハンバーガー一つ食べてもすぐ10ドルくらい
しますから。だから、吉野家で食べて、ユニク
ロで買って、ダイソーの商品で生活すると、日
本はものすごく暮らしやすいのではないでしょ
うか。
　外国人が日本へ観光に来て、清潔で安全で安

くて楽しいねと言うのはわかりますね。海外に
行くと食品が高いと感じます。日本はデフレが
進んだのではないでしょうか。物価は上がって
ないという感じがしますし、衣料品も安くて品
質がいい。
荒木：海外に比べると物価が上がってない上に
円安ですから、海外の方から見ると、日本の物
価は昔に比べてかなり安く思えるのではないで
しょうか。

徳島の将来のために
荒木：あと、徳島の将来のために、こうすれば
よいというご提案はありますか。
埴渕：言いたいことは沢山あります。まず国で
すが、キョーエイ社会福祉事業団では、先ほど
お話しした通り、現在毎年 3 人に奨学金を給付
しています。本当は10人くらいに増やしたい
のですができません。今は低金利で運用収入が
あげにくいということが基本的な問題なのです
が、それに加えて日本の場合、公益財団法人の
収益事業に対する課税要件などが厳しいのも問
題です。そもそも日本では法人にせよ個人にせ
よ、寄付金控除の条件が厳しすぎるという問題
があります。アメリカでは、大学の建物でも寄
付金で建っているものが多く、お金持ちが寄付
で社会貢献している例が多いでしょ。日本は寄
付文化が根付いていないのですが、これにはや
はり税制上の問題もあるのではないかと思って
います。100％いいことをするので、もっと控除
を認めるようにすればいいのではないでしょう
か。
荒木：寄付やクラウドファンディングを促すと
いう視点は、これからもっと社会的に重要に
なっていくかもしれないですね。
埴渕：それから、行政については、まちづくり
のグランドデザインのような指針がほしいです
ね。徳島市の音楽ホールがいい例ですが、もう
少しスピード感を持って、妥協するところは妥
協して、いろんな課題をどんどん解決していっ
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てほしいですね。土地がないといいながら、実
際にはいろんな土地があります。でも、そうし
たものを有効に活用できていません。また、さ
まざまな文化施設がありますが、場所がばらば
らです。有機的なグランドデザインなしに思い
つきでここが空いているからここに作りましょ
うといったことを、2、3 年スパンでやってし
まうと、もう作り直せなくなります。もったい
ないことです。徳島県は四国の他の3県と比較
しても、まちづくりが下手だと思いますよ。魅
力的なまちにならないと人口も減るし、文化度
も高まらないので、これでは困ります。
荒木：一方で、新町川を守る会の中村さんのよ
うに、川の美化やひょうたん島クルーズ運航、
花ロードプロジェクトなどで魅力を作られてい
る方もいらっしゃいます。
埴渕：個々のすばらしいものがいろいろあるの
はたしかです。そういったものを生かすた
めにも、まちづくりのグランドデザインは
大事であると思います。
　観光戦略の方もなかなか目玉がありませ
ん。
荒木：全国最下位の延べ宿泊客数をもう少
しなんとかできないかなという思いがあり
ます。前号も今号も本誌で「徳島を四国観
光の玄関口にする」ことを書いています
が、まずは関西国際空港（関空）から鳴門・
徳島までの人の流れを作ることができない
だろうか、と思っています。関空経由で入
国し、関西方面を楽しんだ外国人観光客が
一歩足を伸ばして気軽に徳島に遊びに来ら
れるようにしたいのです。そのためには公
共交通機関だけを利用する外国人観光客に
とってあまり交通の便がよいとは言えない
現状を変えていく必要があります。また、
プロモーションのやり方や鳴門・徳島での
受け入れ態勢の整備についても検討が必要
でしょう。鳴門の大y国際美術館は素晴ら
しい施設ですしね。
埴渕：あれは素晴らしいです。鳴門の渦潮

もいいですよ。渦潮を楽しむのは、渦の道がお
奨めです。観潮船も面白いのですが、行き帰り
に時間がかかり、実際に渦が見られるのは10分
位なのですね。県外からのお客さんが来られる
ので渦潮は毎年見に行くのですが、よく使うの
は渦の道の方です。
荒木：私は東京の知人が来ると、満潮の時間に
観潮船に一緒に乗ります。ただ、渦の道も観潮
船よりも値段が安く、自分のペースで見られる
ので、よいですね。
埴渕：難点は、渦の道までのアクセスが悪いこ
とです。何か周遊バスのようなものを作ってく
れればいいのですが、タクシーで行くしかない
ですね。
荒木：ゴールデンウイークとお盆の時期には、
臨時駐車場から無料シャトルバスが出ています
よ。

大i国際美術館　システィーナ・ホール
（写真は大i国際美術館の展示作品を撮影したものです）
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埴渕：一年中出ているといいですね。広島や岡
山に行くと、お城や美術館を回る周遊バスがあ
ります。そういうものがないと施設までの距離
もずいぶんありますので、タクシーを使うしか
なくなりますね。
　それから、阿波おどり会館の近くに阿波おど
りの練習場を作ったらよいと思います。
荒木：観光資源にもなるでしょうね。
埴渕：そうです。運営は有名連に委託して、観光
客に見に来てもらうのです。踊り手たちは、張
り切って練習できるでしょう。最近は騒音問題
がトラブルになるので、練習場所の確保に困っ
ているらしいですよ。街なかの公民館だとなか
なか練習させてくれないらしいですから。運営

は有名連がやってくれるので行政は運営の手間
がかかりませんし、踊り手は喜びます。観光客
も喜び観光振興で地域おこしにもなる。みんな
助かって三方良しだと思います。
荒木：三方良しですか。社長らしいアイデアで
すね。
埴渕：知られていない観光資源もいっぱいあり
ます。例えばここの本部（キョーエイ川内本社）
のすぐ近くにある大y製薬さんの建物（大y製
薬株式会社徳島研究所）に、岡本太郎の陶板の
大壁画「いのち躍る」がありますが、知名度が
まったくないのです。観光ガイドにもいっさい
載っていない。知る人ぞ知る、という感じです。
もう少しアピールしてもいいのに。岡本太郎の
世界最大級の壁画なのに宣伝しないのですよ。
荒木：それはもったいないですね。そういうも
のもちゃんと発掘し、情報を発信していかない
といけませんね。
埴渕：徳島県では大y製薬グループと日亜化学
工業の存在感が非常に大きくなっています。鉱
工業生産指数のウエイトは化学と電気機械あわ
せて6割超だそうですね。大y製薬は現在美馬
市に新しい工場を建設中ですし、日亜化学も徳
島県で大勢の人を雇ってがんばってくれていま

す。
荒木：ものすごく熱い思
いで徳島のためにやって
くださっていると思いま
す。
埴渕：本当にそうです
よ。大y国際美術館にし
たって、東京や大阪に建
てた方がはるかに入館者
は多くなるでしょうに。
お世話になった鳴門に作
らなくてどこに作るのだ
という経営者の心意気が
伝わってきます。工場に
してもそうです。
　私は徳島県の人は、大

渦の道

本社
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y製薬や日亜化学のことをもっと大事にすべ
きだと思っています。行政も、大y製薬や日亜
化学のニーズを普段からよく聞いて、行政とし
て対応できるものはどんどん対応すればよいと
思います。だって、雇用ひとつとっても、もの
すごく徳島県に貢献されておられます。徳島県
でもっと活動しやすくすることで、とても大き
な雇用創出効果があると思います。すきとく市
のところでも言いましたが、やはり働く場所が
徳島にあることが人口流出を食い止めるために
は必要なのです。
荒木：なるほど。いろいろとご意見、ありがと
うございました。社長の地域への熱い思いが伝
わってきます。

かけがえのない企業であり続ける
荒木：最後に、将来の夢をお聞かせください。
埴渕：先のことは読めない時代ですが、これか
らも「三方良し」の取り組みを一生懸命いろい
ろやれたらいいな、と思っています。そうした
取り組みをする中でキョーエイとしてのユニー
クさが出せたらいいと思っています。もちろん、
業績はよいに越したことはないし、店舗も売り
上げも増えるに越したことはありません。ただ、

そういうことが望める時代ではないでしょう。
たとえて言えば、下りのエスカレーターを一生
懸命昇って、そこそこのところまで来たと思っ
たら、かえって下がり気味でまだ一生懸命昇ら
なければならないという感じでしょうか。でも、
そういう時代であっても、それなりにやり方は
あります。ですから、初心を忘れずに、地域に
とってかけがえのない企業であり続けられるよ
う、できる限りがんばってあの手この手の取り
組みを行っていって、皆さんに喜んでいただけ
ればよいなと思っています。
荒木：本日は御社のいろいろ特色ある取り組み
を教えていただきました。また、儲かる農家を育
てて若い人の人口流出に歯止めをかける等々、
社長の地域に対する熱い思いも聞かせていただ
きました。何よりも、近所にあるキョーエイさん
で安全・安心な美味しい食材をいつでも買える
ということ自体が大きな社会貢献になっている
と思います。今後とも「市民生活を守る砦とな
れ」「住めば都の精神」「三方良し」という経営
理念を大事にされ、私たち消費者と地域にとっ
てなくてはならない企業として発展されること
を期待しています。
　どうもありがとうございました。

（2018年10月15日　株式会社キョーエイ本社で対談）
（対談編集　元木恵子）


