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ど７～８人の人が「おまえの仕事はわからんけどお前がそれだけ言う

のならワシのポケットマネーを出してやろう」と10万ずつ出しても

らって資本金100万円の会社を作った。それがスタートです。しか

し幸いな事にその人々が大変京都の経済界では信用のある人だったん

で、こういう人が応援をしているんだったらというので今までの銀行

の態度もガラッと変わってお金を貸してもらえた。そこでスタートを

切るわけです。ベンチャーというのは本当に「アドベンチャー」なん

ですよ。だからうまく行かなくて当たり前。うまく行くのは十のうち

ひとつかふたつですよ。だからベンチャーっていうんですよ。

例えば、この大宮の人が東京へ行くのはベンチャーとは言いません

よね。電車に乗ったら勝手に行くんですから。一万人乗ったら一万人

とも行くんで、これはベンチャーとは言わない。酸素無しにエベレス

トに登るのはこれはベンチャーですよ。多くの人が失敗するからベン

チャーというんです。冒険といいます。ベンチャーには失敗が付きも

ので、うまいこと言ってますね。「七転び八起き」。七回転んでも八回

目には起きあがれ。我々学校の先生にも習いました。しかし現実はど

うですか？「ひと転びアウトや」（笑）これが日本の現実です。それは「タ

ニマチ」がいないから。

２．まずは自己資本の充実を・・・・・

ベンチャーキャピタルというのは聞こえが良いけど、そもそも人の

金ですよ。ポケットマネーでベンチャーキャピタルを出すのだったら失

敗して元々。馬券買うのもパチンコやって負けるのもベンチャー。出し

て負けるのも（失敗するのも）全部一緒。自分の金だから。「ああやっ

ぱりワシは見る目がなかった」それで終わります。これが人の金だった

らそうは行きません、預かった金ですから。言わんや国や地方公共団体

がベンチャーキャピタルというのは私は反対なんです。人の金いうより

税金ですよ。税金でパチンコや馬券を買えますか？それと一緒です。

私はプライベートマネーをどうやって特にアーリーステージ、仕事

をスタートするときにお金をうまく集められるようなシステムを作る

か、そういう風な社会的なものの考え方をやって確立しない限り日本で

は正直言ってベンチャーは大変なことです。

今でも私には毎日のようにいろんな方が相談に来られるけど、10

人にひとりぐらいですね「それならやってみてはどうですか、しかし

それには十分な資本を持ってやりなさい」と言う。というのはどうい

ただいまご紹介いただきました堀場でございます。

本日はこの新しく迎えました21世紀というものをどう見るか、そ

してこの21世紀を我々がどうすれば活力を持てることが出来るかと

いった事についてお話申し上げ、皆様からの意見も頂戴したいという

つもりで参りました。ただ私自体としてはもうすでに賞味期限の切れ

た年齢でございますので、ちょっとこの活力を皆様方にはっぱをかけ

るというのはおこがましい気持ちでおります。

還暦というのは60歳からでございまして「ゼロ」にリセットする

ということだそうです。現在私は20歳のピチピチでございます。そ

ういう意味におきまして皆様と同じ目線でひとつこの問題について考

えてみたいと思います。

１．ベンチャーとは・・・・

ベンチャーというのはどうして育つのかというと、私は長年ベン

チャー支援をやってきましたけど、これは本当に「タニマチ」です。こ

の仕事、この仕事をやっているこの男を一人前にしてやろうというそう

いう情熱のある本当の「タニマチ」が生まれない限りベンチャーの初期

の間は特に絶対だめです。かくいう私も起業して8年目に株式会社を作

る時、京都の財界の人ひとりひとりに「こういう仕事をするんです。何

とか応援してください。」と回りました。   ほとんどの人から断られたけ
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うことかと言いますと、例えば、この仕事をするのに３年間で３億の

金が要る、それだけの時間とそれだけのお金を使ったらテイクオフで

きる自信があるという事業があるとすれば、アメリカの場合資本とし

てだいたい３億集められるわけです。たとえそれが失敗しても「すみ

ませんでした。これだけ頑張って失敗しました、しかし私はこれだけ

のノウハウを持ちましたのでもう一度再起させてください。マーケッ

トが不十分だったのでもう少しマーケットの勉強をしてもう一度この

仕事させてください」と言えるわけです。

日本の場合は３億要るとしたらせいぜい３千万集め、残り２億７千万

は借入とか買い掛け金で逃すとか手形書き換えとか、こういうこと

やって結局３億のうち残り２億７千万は何らかの形の借金となるんで

す。その事業が成功すれば良いですよ、グルグル廻るけれど。万一

不成功に終わった場合どうなるかというと、借金ですから、個人の借

財ですからこれは永久にかかってくるわけです。次やりたいといって

もまず２億７千万返してからやってくださいと言うことになるから、

２億７千万の金を返すのになかなか何とか出来ませんよね。そうする

と夜逃げしようかということになる。そうすると嫁さんとは見かけ上は

離婚しようかということになる。そうして一家離散とか夜逃げとかいう

ことが現実にならざるを得ない。それには資本を集めましょう、資本

を集めるためにはもちろん現存のベンチャーキャピタルも結構ですが、

やはりその事業に魅力を感じ、その経営者に魅力を感じる人の本当の

資本、プライベートマネーが入らないと安心して仕事ができない。残念

なことにキャッシュフローで皆んなダメになるんです。

キャッシュフローとはどういうことかというと、簡単に言うと、オ

リンピックの砲丸投げの金メダルの選手、こんなおっさんがパっと頸

動脈を切って血を出してしまったらパタッと倒れてしまう。心臓も立

派、肺も筋肉もちゃんとしていても、血が無くなったら死ぬんですよ。

キャッシュというのは血液なんです。どんな立派な、技術がすばらし

い、何もかもすばらしい頭のいい人でも血液が無くなったら瞬間に倒

れるんですからね。要するにキャッシュが無くなったら瞬間にその企

業というのは倒れるんですよ。だからキャッシュフローというのは大

切。キャッシュフローが大切という事は十分な資本を積んでいたらテ

イクオフ出来るんです。でも残念な事に今のように借入で手形とか買

い掛けとか借金をしている限り時が来たら全部出血するわけですね、

未だ儲かっていないときは。だからすぐにキャッシュフローで行き詰

まってしまうわけです。まあそういうことで、そういうシステムを私

は是非作り上げるように、税法の問題もあるでしょうし、他の商法の

問題もあるでしょう、とにかく自己資本を充実させるという事に私は

今力を注いでいるわけです。

そういう意味では「１円株式会社」というのはとんでもない話です

よ。役所でもみんな自画自賛している。「１円株式会社」なんて一体

何を考えている。その国の通貨の最低単位で株式会社ができるなんて

どういうことか、私は未だに理解できない。そうでしょう？会社とい

うのは資本と経営と労働という３つの機能がバランスをとってそれぞ

れの役割を果たしてはじめて株式会社として成り立っているのに、１

円なんて、切手を貼るのにも50円要りますよね。ここからちょっと

東京へ行こうと思っても1000円の金がかかりますよ。１円で会社

作ってどうすんの一体。こういういいかげんな事ばっかり国はやって

いるんですよね。会社が出来たら必ずうまく行くんだったらこの瞬間

1000円集めて1000円しか作りません。会社出来たってなんにも

関係ない。株式会社の社長が出来たからと言って、その人が急に経営

のベテランになるわけ無いでしょう。そういうまがい物に関わったら

いかん。今日もベンチャーキャピタルの方が居られたら、その方は絶

対そういうことじゃ無いと思いますが、ベンチャーキャピタルの中に

はですね「あんなものすぐ上場できますよ、赤字でも上場できます、

３年後に上場できますよ、そしたらキャピタルゲインが10倍、20

倍になって戻ってきますよ」といっておだてる人が居るんですよ。そ

れでひどい目にあった人もたくさんいますよね。

３．ある起業家の例・・・・・・

私、現に京都の大学の先生と産学連携で医学関係の仕事をこの間

もずっとやっていたのですが、いくつかやっていますから、そのうち

のひとりの先生が発明した中に非常にすばらしい生体機能の代替えの

ものが出来るようになった。いろいろ試験もして成功した。私は始め

からそれに応援していましたので、いよいよこれは会社を作るべきで

ある、と提案しました。その時に私は会社というのは最初から開業資

金をたくさん使ったらしんどいから、小さいところでどこかの事務所

の机一つでも借りてスタートしましょうという話を先生にしていたん

ですね。先生もそのつもりでいた。そうしたところが、その成果を聞

いたベンチャーキャピタル、そこはそこそこの、聞けばみなさん知っ

ているベンチャーキャピタルで、そこへ行って「先生、これはすごい。

もう５億でも10億でも金が出ますよ。だから先生立派な研究所を作

りなさい。先生はそこで研究しなさい、我々が集めた金で全部経営し

ますから。」こう言った。先生かわいそうに、いままでそんな話聞い

たことがない。僕が「質素に、質素に」といつも言っているから、鉛

筆１本でも買うのに節約してやっていた人が急に「５億、10億、ええ、

そんなものいっぺんに集まりますよ」というからそのおっさん舞い上

がってしまった。「堀場の話聞いてたらけちくさい話ばっかりだ、そっ

ちの方に行こう」といって私との話は切ってそっちへ行ったのです。

そしたら現にその為にはこういう条件、こういう条件、いっぱい

出してきた。そうじゃないと出来ませんよね。その条件満たさない

ようだったら５億も10億も100万もよう出しませんわとそのベン

チャーキャピタルはぱっと去っていった。おっさん急に舞い戻るわけ

です。かわいそうに。私はそういうやつ、心変わりするやつは一切応

援しない。かわいそうにその人今病気になってしまった。でもそうい
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う浮いた話をするということは本当に危険ですよね。例えば万一それ

が上場されたとしても、赤字で経営基盤もしっかりしていないのに３

年や４年で上場するなんてなかなか難しい。どこかの大きな会社にい

てスピンオフしてそういうことも全部知り尽くした人がベンチャーや

るんだったら可能性あるかもしれないけど、初めて仕事してから２年

や３年ですよ。他人資本を入れた本当の意味の上場企業になるには大

変ですよ。上場企業になるだけでディスクローズの問題とか税金の問

題とかそれだけに相当なお金が要るものです。ですから結局その人は

キャピタルゲインを稼いだら自分はその仕事を辞めますよね、大体。

それでごっそり金を儲けるけど。株というのは、売る人がいたら必ず

買う人が出てきますよね。その50円の株を5000円で買わされた

とする。買った人は、後その会社はめろめろになったらどうする。「ベ

ンチャーに投資したら大損害をした、今後一切ベンチャーには投資し

ない」と言う人がたくさんいる。そうなってきたらまともなベンチャー

までも被害を被るわけです。

ですから本当にベンチャーを育てようとしたらどうしたらいいか。

むずかしいけれど出来るだけ成功の確率を上げるにはどうしたらいい

か。上場というのは結果論なのです。どんどん仕事が大きくなってき

ても自分でお金を集められなくなってきたとき、しかも経営基盤がしっ

かりとしてきたときに初めて上場することが出来るんで、赤字のまま、

赤字が悪いとはいいませんが、ビジネスプランがはっきりして契約もす

べて出来、何もかも出来上がった状態で上場しないと結局困るのは本

人であり、それに投資した株主であるわけですから。日本に本当にベン

チャーキャピタルを根付かそうとすれば、まじめにまじめに少しでも失

敗を少なくするような考え方を集約しないと、パフォーマンスだけでど

んどんベンチャーがたくさん出来上がる。そして一見うまくいっている

ように見せかけますが必ずそれにはボロが出るんです。

４．花火をどれだけ打ち上げられるか？・・・・・・

企業というのは一発花火を打ち上げても仕方がない。打ち上げ花火

は連続ですよ。ドーン、ドーン、ドーンと上げていかなかったら、一発、

「ああすごいなそれで終わりか」。これではお客が誰も寄ってこないです

よ。よく向こうの河原で打ち上げを見ていたら、いつまで続くか、ドーン、

ドーンとまたドーンと来る。そしてそれは、企業は永遠なりでどんどん

打ち上げられだんだんその花火がすばらしい花火になって初めてその

企業が優良企業と言われるわけでしょ。それには本当に色んな問題を

クリアしなければいけない、そんな甘いもんじゃないんです。しかしそ

れは本当にまじめにまじめにその仕事さえ立派であれば必ず成功する

ものでもあるわけです。そこで、パチンコと競馬とベンチャーというの

は全然違う。パチンコはどういうこと、競馬はどういうこと、買った馬

券の中からそのいろんな費用が入りますな。競馬場をキープしなけれ

ばならないし、いろんな馬の世話もしなければならないし厩舎も要る。

その費用を全部払った残りの70％か65％が賞金となって戻る。馬券

を全部買ったら70％しか戻って来ないんですよ。あの馬券全部買い占

めたら。パチンコでもそうですよ。あのパチンコ台全部買い切ってパチ

ンコしたら、やっぱり60％しか返って来ない。それはそうですよ、パ

チンコ屋さんには勿論従業員に給料を払わなければいけない。どこか

らも何も生まれないんだから。しかしベンチャーというのは10買えば

10全部優勝するかもしれない。その代わり10全部ダメになるかもし

れない。ゼロサムの世界と違ってひとつひとつが新しい付加価値を持っ

てるんですから。無限に成功するかもしれないけれども一方においては

無限に全部ダメになるかもしれない。ですからパチンコや競馬というの

とベンチャーとは同じリスクはあるとしても、本質は違う。片方は新し

い価値を生んでいくんです。パチンコからは新しい価値は生まれません。

馬が走っても新しい価値は生まれません。でもベンチャーは生まれる

んです。そこがベンチャービジネスと他のギャンブルとは全然異質な

ものなんです。でもリスクという面においてはお互いにリスクを背負っ

ているという点では間違いない。

５．ベンチャー成功の秘訣とは・・・・・

そういうことで、是非このベンチャーというものを私は日本の国に

定着させたい、いかにすれば定着するのかということを考えているわ

けです。大分昔のことになるのですが、もう8年ぐらい前ですか、テ

レビ東京のネットで「こころはベンチャー」という番組を持ちました。

１週間に１度、１年間ですと50回ほどありましたか、１週間に一度、

日本でベンチャーで成功した人を訪問しましてそこで対談をしてそれ

の秘訣とか、どうして成功したか、どんな失敗を克服したのかという

番組を持っていました。百人百葉でしてね、まあとにかく色んな人が

いるなあと感じました。しかしいずれもそれは成功した。51～52

件中で現在３社か４社ですかね、うまくいっていないのは。一人は自

殺しました。他の人は死んではいないけれど失敗した。しかし確率と

したら非常に高いですね。90何％以上の人は今頑張ってやっていま

す。一年間終わりまして色んな人がおりまして成功というのは全部人

によって違うんだなと思っていたのですが、折角だからというので色々

整理していたらたまたま日経新聞から本にしたらという話があった。

で、色々整理しているとやっぱり共通点が見えてきたんですね。

それをいくつか申し上げると、まあ兎に角その経営者はその仕事が

好きで好きで好きで好きでたまらないんですね。寝ても覚めてもそのこ

としか考えていない。これは50社とも全部そうですね。そこの大将は。

よく私の所に「堀場さん私ベンチャーしたいんやけど何かおもろい

ことないやろか」と言ってくる人がいるが、おい、ちょっと待ってく

れ、これは無いでしょ。ですからこれをやりたくてやりたくてしょう

がない、好きで好きでたまらないけど例えば金がないとか、客がなか

なか見つからないとか、そういうことはあるかもしれません。その次に、

まだ事業ももうひとつ大きくないのにグローバルな考えをしているね。

それはどういうことかと言うと、インターネットの世界になりますと

色んなビジネスというものが一体世界的に見てどういうレベルにある
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のか、どういうマーケットがあるのか常に小さい仕事といえど世界を

見渡す、やはりそれだけのリサーチャーといいますか、それだけの自

分の仕事というものを公正に、公平に見よう、客観的に見ようとする

努力をみんなしているということですね。僕は同じ質問をするんです

が、「あなたの経営で一番のポイントはなにか？」と。すると大多数の

人が「スピード」というんです。早くやるという事は大事なんですが、

よく考えてみますと、ほとんどのそういうベンチャーというのは何ら

かの格好で大企業との戦いですよね。新しい商品でもその隙間を縫う

んですから、やはり代替え商品みたいなもんですからね。大企業と戦

うというのはどういうことかというと金、資本では負けることが決まっ

ている。設備も負けることが決まっている。そしてそりゃあ老舗も無

いんですからから負けることが決まっている。負けることが全部。ひ

とつスクラッチできるのが「時間」。１兆円産業と言えども１日２４時

間ですね。１時間60分、１分60秒です。１年間365日これだけ

は１兆円産業も、今日出来た１円株式会社も一緒。戦うところはここ

しかないんです。「時間の戦い」、そう言われてみて私も自分でやりま

した。始めて仕事をしたときに、人が幸いたくさん集まったんでその

人の仕事がだんだん無くなってきて人の割に、辞めてもらうのもった

いないからなんとかやろうとしてやったのは、大会社が１年間でやる

ことならウチは６ヶ月でやると、大会社が６ヶ月でやるならウチは３ヶ

月でやりますと、全部時間を半分でやりますと。これほんとは自信無

いんですよ。何にも無いけどほら吹いたんです。そしたらその頃は速

くしたいというところはたくさんあって、少々インチキくさい会社だ

けど、速いんなら一遍頼んでみようかということになります。１週間

ならこれは3.5日でやります。その場合労働基準法もへったくれもな

いですよ。24時間働けというわけでガーっとやった。多めのほうが

注文来るんですよね。ですから、やはり時間というものを武器にして

戦うという事はすごいことですよ。大企業と完全に平等に戦えるどこ

ろか、むこうは何かしようと思えばハンコがばーっと要ります。次の

会議にかけてとか、今議題が一杯だから次の次の会議にかけよう、役

員会にかけてそのうちに３ヶ月や６ヶ月かかるんですよね。その点ベ

ンチャーだったらどうですか？「これどうでっしゃろ、やるかやりま

せんか、行けー」と。２秒くらい。向こう６ヶ月かかるんですからこ

れは早いですよね。だからスピードという事が非常に大きな問題。

それから次に「アウトソーシング」、日本語でいうと下請けですかね。

下請けの概念が全然逆です。日本の下請けというのは親会社があって

下請けがある。下請けというのは大体「親会社でなんぼでも出来るが

こんなしょうもない仕事をするよりもっと大事な仕事をするから君ら

やっておいてくれ、賃金も安いところでやっておいてくれ。」そういう

のが下請けです。下請けやっている会社も「所詮下請けですから」と

そこの社長自体が卑下している。こんなもんではダメなんです。その

点ベンチャービジネスの下請けというのは違う。自分のところよりも

よりすばらしい会社に仕事をしてもらうんです。そうでしょ。自分の

会社がこのレベルにあった、日本で言う下請けがこのレベルにあった、

ここで作った物とここで作った物を合わせたらこうなりますよね。も

し下請けがここにいた、自分の給料はこのレベルであった、ここで作っ

たらこうなります。だから自分とこよりも優秀で、自分とこで出来な

い物をやってもらう。そうすることによって自分のところの商品のレ

ベルが上がるわけですよね。ですから根本的に「下請け」の概念をベ

ンチャーは変えたと私は思う。その証拠にどんどん今の日本がそうい

う事になりつつあるわけです。出来るけれど安い賃金でやらすという

「下請け」と、もうひとつは頭を下げてでもやってくださいという「下

請け」と全然二極分化してきましたね。ですから我々としては同じ大

きな企業の一部の仕事をするにしても、大きい企業は「出来ません、

ひとつお願いします、少々高くってもお願いします、お金たくさん出

しますから速くやって下さい」。こういう中小企業、ベンチャービジネ

スでなければやっぱりその存在というのはかき消されてゆくわけです

ね。そういう意味においてアウトソーシングというものの考え方を根

本的に変える、そして常に極限に挑んでいますよね。大企業はやっぱ

り安定的な成長を望みますから、極めてその極限の仕事はやりません

よね。しかしベンチャーというのは常にその商品を極限のところにター

ゲットを絞ってその商品を作り上げてゆくということはあります。

もうひとつ、割りに案外小心なんですよ。小心というのはビジネ

スプランを非常に緻密に立てて、ほんとに石橋をたたいている。ベン

チャーといったら「一発行けよ」「つぶれて元々や」というおっさん

が多いと思っていたら、そうじゃないんです。みんな極めてそのキャッ

シュフローから損益からしっかりと、人員の問題に至るまで、そして

知的所有権の問題など全部しっかりやっていますよね。そこがやっぱ

り生き残っているんです。だから「一発行けー」と言うだけでは無い。

外見は極限に挑んでいるのだから一発行けるんだけれど本当は極めて

慎重な仕事をしている。

もうひとつは最後に言えるのは、常にやはり「社会貢献」。社会の

為になっているかどうかということを常に考えておくこと。小さい企

業で、大変しんどい仕事をしているのに、よく社会貢献のことを考え

ているなあと言ったら、良い格好して言っているようですが、実はこ

の頃の若い人は自分の仕事が何らかの格好で社会の為に役立っている

かどうかということに非常に大きな関心と興味をもっているわけです

ね。だから優秀な人材を得ようとしたら、「我々の仕事は単に金を儲

けるため、お前の給料を払うためにやってるんじゃない、これだけこ

の仕事が成功すれば、これだけの人がこれだけの幸福を得るんだ」と

「こういう風な気持ちでやっているんだ。この企業ははそういう企業

なんだ」ということを言って初めて誇りを持ってその企業に優秀な人

材が来てくれるということなのです。

そういうことで、どうかこれから企業を応援される方も、企業をやっ

ていかれる方も、現在進行中の方も是非、自分の仕事はいかに社会の

役に立っているかと、そしてそれをやることは日本の21世紀の発展

の大変大きな原動力になるという誇りを持ってひとつ仕事を進めてい

ただければありがたい。

どうもご清聴ありがとうございました。
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「気軽にお声がけください」 
  ～毎日、経営相談を行ってます！！ 
「気軽にお声がけください」 
  ～毎日、経営相談を行ってます！！ 

サブマネージャー（経営）　高澤　彰 

　お問合せ　(財 ) さいたま市産業創造財団　金融課

　ＴＥＬ ０４８－８５１－６３９１ ／ ＦＡＸ ０４８－８５１－６３９２
　＊当財団は市中小企業融資制度の相談･受付等の業務をさいたま市より受託しています。
　この他に中口資金融資もあります。詳しくは上記までお問い合わせください。

　 会員サービス内容

「入学・結婚・出産などのお祝い金や休業などのお見舞金の給付」

「人間ドックの受診料一部補助」「人気レジャー施設の割引利用」

「映画や催物のチケット、プリペイドカード等のあっ旋」

「料理教室やバスツアー等の各種イベント」など盛りだくさんです。

　 対　象

さいたま市内の事業所（従業員３００人以下の会社・工場・商店

など）の事業主及び、その事業所に勤務している方　

※事業所単位で入会していただくことが原則です。

　 入会金・会費

会員一人につき入会金５００円、会費（月額）５００円

　お問合せ・申込み

勤労者福祉サービスセンター（ワ－クジョイさいたま）

TEL　８４０－１１３３　FAX　８５９－１７１１

ホームページ　http://www. saitama-wsc.com

財団では、市内の中小企業者、創業

者の方々が抱える経営等に関する課題

についての相談を、サブマネージャー

及び相談員がお受けするほか、随時、

財団に登録の専門家によるテーマ別の

相談をお受けしております。

これまでに、お受けした相談事例を分類すると、概ね次の３

つのケースに分けることが出来るといえます。

１　経営は順調であるが、より経営の効率化や売り上げ等を

　　　伸ばしたいとするケース

２　漠然と課題があると感じているが、具体的には課題がつ 

　　　かみきれておらず、外部の専門家とともに課題を見出し、

　　　解決を図っていこうとするケース

３　具体的な課題を抱えており、早急な対応を必要としてい

　　　るケース

１のケースでの具体例は、情報化対応、社員のモチベーショ

ンアップ、人事制度の構築、製造現場改善・生産工程・レイアウ

ト設計・不良対策・コストマネジメント、店舗陳列・照明・店内

レイアウト、販売促進等々があげられますが、今後はマッチング

を含めての販売支援に力を入れて取り組む予定でおります。

２のケースでは、売り上げや処理時間等を現状より高く設定

することにより、目標と現状の差が企業の課題となって見えて

きますし、経営革新、産学官連携など新しい方向性についても

見出すことが出来ます。

３のケースでは、短期的、中長期的対応の具体的な提案、情

報の提供を行っております。

財団は、この相談事業のほか、課題にあった財団登録専門

家を派遣する事業〔専門家派遣事業（企業の自己負担あり　

半日３時間、７千円）〕についても実施しておりますので、市

内中小企業者、創業者の方々のお役に立てるものと確信して

おります。

相談をご希望される方は、予約は必要ありません。（テーマ

別相談は予約必要。）お気軽に直接財団へお越しください。

　相談日、時間・・・土、日曜日、祝休日、年末年始を除く毎日

　　　　　　　　　　　　　　　 ８時３０分から１７時

お問合せ：(財 )さいたま市産業創造財団　支援課

　　　ＴＥＬ ：０４８-８５１-６６５２／ ＦＡＸ ：０４８-８５１-６６５３

　　    Ｅ -ｍａｉｌ：shien@sozo-saitama.or. jp

　　あなたの事業をしっかりサポートします！　

　　～中小企業経営者の皆様に市融資制度のご案内～

　市の融資制度は市内の中小企業経営者の皆様に、事業に必要な資

金を低利かつ円滑に調達していただくため、市が金融機関に融資の

あっせんを行う制度です。商品･材料の仕入、外注費･人件費の支払、

機械･事業用車両の購入、店舗や工場の増改築などに必要な事業資金

が対象となります。

●小口資金融資

1. 融資限度額：運転資金、設備資金あわせて1,250万円まで

2. 利　　　率：年利1.5％ ( 固定 )

3. 返済期間：運転資金７年以内 (内据置期間６月以内 )

　　　　　　　 設備資金１０年以内 (内据置期間１年以内 )

4. 返済方法：元金均等割賦償還

5. 担　　　保：不要

6. 連帯保証人：１人以上 (法人の場合には代表者の他に１人以上 )

　　　　　　　＊ただし、一定の要件を満たす場合には

　　　　　　　　連帯保証人は不要

7. 保　　　証：埼玉県信用保証協会の保証を付する

8. 保　証　料：年１. ０４％以内

　申込みの締切日と融資審査会開催予定日一覧表

　　平成1８年１月11日（水）～平成1８年３月１３日（月）

 申込締切日         融資審査会予定日
平成18年１月 11日（水）⇒平成 18年１月 27日（金）
平成 18年１月 30日（月）⇒平成 18年２月 14日（火）
平成 18年２月 10日（金）⇒平成 18年２月 28日（火）
平成 18年２月 24日（金）⇒平成 18年３月 14日（火）
平成 18年３月 13日（月）⇒平成 18年３月 28日（火）

＊日程は都合により変更になる場合もありますので、事前にご確認ください。
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　　　まずはお店の歴史をお聞かせ下さい

　昭和61年3月15日に現在のお店をオー

プンしました。それまでは、池袋の洋菓子店

を皮切りにいろいろな店で修行し、この近く

のお店で働き、この近所に住みました。独立

するなんて、お金の面もあるし夢は持ってい

たが全然考えていなかったのですが、たまた

まバスに乗っている時に現在の店舗が貸しに出されているのを見つけて、

気に入ってしまいました。

　そこでとりあえず聞くだけ聞いてみようということで、不動産屋さん

に話を聞いて、家賃も思っていたよりも安かったので独立を決めました。

開店当時はまだここら辺にも田んぼがありました。

　お店をオープンして来年で20周年となります。当時はこの周辺にも

お店がなく、よく売れたのですが、今までの従業員としてお店で働くの

とは全然違い、独立すると全て自分でやらなければならないので慣れる

まではバタバタと非常に忙しかったです。クリスマスシーズンになると

徹夜、徹夜という感じでした。

　いわゆるバブルの時期とも重なって、走り出しは順調でしたが、その

後バブルがはじけた頃から、徐々に厳しくなってきました。

　　　　お店の特性、オススメ商品は何ですか？

　定番のイチゴショートケーキや生クリームのデコレーションケーキが

オススメです。動物性と植物性のクリーム

をうまく混ぜ合わせて、他店にはない味を

出しています。

　地元の方から愛されてリピートも多くい

ただいています。だんだん子供たちが大き

くなってさらにその子供たちに食べてもらう・・・20年近くやっていると

そんなうれしい事も出てきました。

　ただ、やはり近隣もだんだん子供たちが減っていっているのも事実です。

　　　　現在、抱えている経営上の課題は何でしょうか？

　大型店の進出や近くに競合店ができて競争はますます厳しくなって

きています。その中で他のお店を勉強して、新しい商品を開発してい

かなければなりません。毎月、新しい商品を作り、お客様に飽きられ

ないようにしようと考えています。

　また、大型店とは違い、私たちは小規模なお店ですから、そんなに

お金をかけることはできません。いかにお金をかけないで、地域密着

のお店を作っていくかが今後の課題です。

　　　　今後の事業の展開はいかがでしょうか？

　先ほども出てきましたが、大型店には

できない、小規模店ならではの機動性を

生かしていきたいと考えております。

　具体的には、お客様の声を取り入れ

た商品作りに力を入れたいと思っていま

す。ショートケーキの新作にお客様のアイディアをとり入れること

はもちろん、お客様のお好きな材料をふんだんに使った特性のバース

デーデコレーションケーキもご用意いたします。また、周囲にご高齢

のお客様も多くなってきているので、今年から配達を本格的に行おう

とも考えております。

　　　　財団の窓口相談を利用してみていかがでしたか？

　自分たちだけだとなかなか普段気がつかない視点からいろいろ提案

していただいて、ありがたいです。また、自分達だけだとつい途中で

やめてしまいがちな改善の努力も、継続的に指導していただいている

ことで続けることができています。「継続は力なり」という言葉どお

り、改善を日々継続して行うことの大切さを実感しています。また、

他店を見て勉強することも非常に大事であることがわかりました。

　相談員の先生の言うとおり、お店の中に統一感も持たせ、販促のチ

ラシを作成し、近隣に配るようなことも始めました。前年より売上も

伸びてきております。

　今後も、いろいろ専門的な見

地からの意見をいただきたく、

財団をドンドン活用していきた

いと考えております。

所 在 地：〒３３８-０００６ 中央区八王子

5-14-12

設立年月：１９８６年３月

事業内容：洋菓子製造・販売

従 業 員：２人

代　　表：佐藤　秀夫

今回は、今年3月に創業２０周年を迎える「地域密着のケーキ屋さん」であるロワール洋菓子店様を取材
しました。バブルの崩壊等世の中の様々な変化を乗り越え、日々改善にいそしむ地道な営業活動と地域を大
切にする経営姿勢に改めて感銘を受けました。財団の窓口相談も定期的にご利用いただいております。

　今回取材をして、経営を取り巻く環境がめまぐるしく変わる中

で、20年間商売を続けてこられた情熱がひしひしと伝わってき

ました。明るくインタビューにお答えいただき、傍らには奥様も

にこやかにずっと一緒におられ、地域に愛されるご夫婦の人柄に

も触れることができました。

ロワール洋菓子店　佐藤代表



専門家による個別相談会

１／１３（金）・２／１４（火）　税理士による税務相談

１／１９（木）　社会保険労務士による人事労務相談

１／２４（火）　専門家による海外取引相談

１／２７（金）・２／２３（木）　中小企業診断士による創業相談

２／１６（木）　弁護士による法律相談

２／２１（火）　専門家による営業相談

２／２２（水）　公認会計士による経営相談

１／１０（火）・２／７（火）　埼玉県信用保証協会による金融相談

●時間：いずれも１０：００～１７：００

●会場：（財）さいたま市産業創造財団　相談室

　　※金融相談以外は相談実施４日前（土・日、祝日を除く）までに

　　　お申し込みください。申し込みがない場合は中止となります。

●対象：市内中小企業の方及び市内で創業予定の方

※２／９（木）、１０（金）彩の国ビジネスアリーナに出展し、相談会を行ないます。

お問合せ・申込みは

　（財）さいたま市産業創造財団　支援課　小平

　T E L ：０４８－８５１－６６５２

　F A X ：０４８－８５１－６６５３

　E-mail：s-koda@sozo-saitama.or.jp

　または、ホームページ（http://www.sozo-saitama.or.jp）

　からも申し込みができます。

●日時：１月１８日（水）　　１４：００～１６：１５

●会場：With　You さいたま　視聴覚セミナー室

●講師：第1部　「海外取引の契約実務」

　　　　　　　清水　正明氏（ジェトロ貿易アドバイザー）

　　　　第２部　「海外情報　収集 /発信のポイント」

　　　　　　　宮川　邦夫氏　（埼玉国際ビジネスサポートセンターチーフアドバイザー）

●定員：市内中小企業の方及び市内で創業予定の方　15名（先着順）

●参加費：２，０００円

お問合せ・申込みは

（財）さいたま市産業創造財団　支援課　小池

T E L ：０４８－８５１－６６５２

F A X ：０４８－８５１－６６５３

E-mail：y-koi@sozo-saitama.or.jp

または、ホームページ（http://www.sozo-saitama.or.jp）

からも申し込みができます。

海外取引基礎講座

●日時：１月２５日（水）　　１５：００～１８：００

●会場：大宮ソニックシティ６０３・６０４会議室

●講演： 第1部　「ベンチャー成功の秘訣～シリコンバレーの最新事情～」

　　　　　　　　　平　強氏

  （タザンインターナショナル㈱代表取締役会長）

　　　   第 2部　「日本のベンチャー実情」

　　　　　　　　　新堀　洋二氏

（㈱TSUNAMI ネットワークパートナーズ代表取締役副社長）

●定員：市内中小企業の方及び市内で創業予定の方　50名（先着順）

●参加費：無料（ただしビジネス交流会費別途1,000円）

お問合せ・申込みは

（財）さいたま市産業創造財団　支援課　小平

T E L ：０４８－８５１－６６５２

F A X ：０４８－８５１－６６５３

E-mail：s-koda@sozo-saitama.or.jp

または、ホームページ（http://www.sozo-saitama.or.jp）

からも申し込みができます。

●日時：２月６日（月）　　１３：３０～１７：００

●会場：With　You さいたま

    視聴覚セミナ－室

●講師：住中　光夫氏（システムリサーチ＆コンサルト（株）代表取締役）

●定員：市内中小企業の営業責任者及び営業担当の方

 20名（先着順）

●参加費：１，０００円（別途テキスト代２, ４００円）

お問合せ・申込みは

（財）さいたま市産業創造財団　支援課　小池

T E L ：０４８－８５１－６６５２

F A X ：０４８－８５１－６６５３

E-mail：y-koi@sozo-saitama.or.jp

または、ホームページ（http://www.sozo-saitama.or.jp）

からも申し込みができます。

講演会＆ビジネス交流会
～新産業創出とベンチャー支援～

営業のためのＩＴ研修②
～ここまでできる エクセルによる顧客データ活用術～


