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経営不振の会社を引き継いで再興
　婦人服縫製の株式会社ほうこうは
昭和60年（1985年）の創業。経営不振
に陥っていた前身の会社を、取引き
関係のあった猿田吉文現社長が経営
を引き継いでの創業だった。前身会
社の経営不振は縫製技術の未熟さが
原因で、不良在庫と負債を抱えての
困難な事業引き継ぎであった。
　現社長夫人の由美子専務は元々個
人的にオーダーメイドの洋裁を手が
けていたため、引き継ぎ後の事業で
は自ら現場の陣頭指揮にあたり、従
業員の縫製技術の向上につとめてき
た。
　その結果、ほうこうの縫製技術の
高さは著名婦人服メーカーからも評
価されるようになり、現在では複数
の有名婦人服ブランドの製品の縫製
を任せられている。

安定した技術力で仕事受注が復活
　一時期は仕事が海外に奪われ、事
業の継続が難しいと思われたことも
あったが、高級ブランドの婦人服に
は高度な縫製技術が要求されるもの
もあり、技術面で安定感のあるほう
こうに再度仕事が戻ってくるという
パターンが多かったという。専務は
洋裁技能士として、また社長は前職
が電気設備関係であったため、事業
に必要な設備機材の導入の意思決定
が早く、あきた企業活性化センター
の設備貸与制度を利用して電子鳩目
穴かがりミシンなどをいち早く導入
している。

自社ブランド商品の開発に力注ぐ
　既製服製造の仕事量は季節的な
変動が大きく、従業員の安定雇用の
ため、仕事の端境期対策に取り組ん
だのがオリジナルブランドの商品
開発だ。
　専務は社団法人全国技能士会連
合会が認定する「マイスター」（婦人
子供服製造）の称号を持っている。全
国でも98名ほど、秋田県では専務一
人のみという権威のある肩書だ。こ
の称号を生かし、「マイスター由美
子」のブランドで、大島紬や秋田八
丈、裂織といった日本伝統の生地を
使った婦人服を製造販売している。
着物生地を使った洋服は従来は高
価なものになりがちだったが、既製

未熟な技術力で経営不振に陥っていた縫製会社を引き継いで創
業。前身会社の不良在庫や負債を抱えながら社全体の技術力の向
上に心血を注ぎ、現在は有名ブランド婦人服の製造を数多く手が
けている。仕事の端境期対策として日本の伝統生地を使った自社
ブランド婦人服製造に乗り出す。

センター事業活用事例
設備貸与制度

あきた企業活性化センターの設備貸与制度を利用
して導入した電子鳩目穴かがりミシン。 一般的な漬け物メーカーと違い、

いぶりがっこ一本での商売だ。

マイスター由美子のロゴやパンフレットの制作でもあ
きた企業活性化センターの仲介を受けている。（写真上）
由美子専務は地場の伝統的織物の生地を使った服づく
りにも力を入れている。（写真下）

社団法人全国技能士会連合会が
認定するマイスター（婦人子供
服製造）は全国でも98人ほど。
秋田では由美子さんだけだ。

服製造のノウハウも生かし、オー
ダーメイドと既製服の中間くらい
の価格設定にしているのも特長に
なっている。

株式会社ほうこう

秋田名産の漬物いぶりがっこを
足で稼ぐ営業で果敢に売り込む
有限会社奥州食品

社長自ら飛び込み営業で販路拡大
　有限会社奥州食品は秋田名物の
漬物「いぶりがっこ」専業メーカー。
11月に契約農家から買い取った大
根を燻し小屋で燻し、漬け込んだも
のを冬の間かかって加工して出荷
している。
　創業は平成元年だが、当時すでに
複数の同業者が観光物産店などを
得意先にしている状況だったので、
鈴木憲康社長がとった販売戦略は、
東北全域の飲食店や宿泊施設を
ターゲットにして、自分自身の足で
稼ぐ徹底的な飛び込み営業だった。
営業にかける時間と経費は惜しま
なかったと、鈴木社長は言う。元々は
農家だったので営業の経験は皆無
だったが、売り先を確保するのに背
に腹は代えられない思いだった。
　「秋田市の繁華街川反の店は一軒
一軒くまなく回りました。営業の経

験があったわけではないが恥ずか
しいなんて言ってられない。県内の
食品業者の営業は珍しいと逆に驚
かれたこともあります」（鈴木社長）

震災を契機に首都圏の攻略に転進
　足で稼ぐ営業の手間を惜しまな
いところから人とのつながりも生
まれ、口利きなどもあって新規の取
引先の獲得は比較的順調にいった。
　「軌道修正を図ったのは震災後で
す。それまでは売り先の７割が東北
でしたが震災で注文がぱたりと止
まりました」（鈴木社長）
　それからは首都圏にターゲットを
絞り、食品問屋に営業をかけて量販
店や外食産業向けに「いぶりがっこ」
を出荷している。現在は出荷量の７
割が首都圏向けで以前とは逆転する
までになっている。昨年10月のあき
た企業活性化センター主催の「ビジ
ネスマッチング商談会」（東京）でも
自社製品をすべての来場者に配布し
て認知度アップに努めている。

伝統的な産業を未来志向の経営で
　昨年は異常気象で大根の収穫が
見込みを下回り、「いぶりがっこ」も
出荷調整に踏み切らざるを得ない
状態だが、それでも東京営業所に子
息を常駐させ、得意先への挨拶回り
などでパイプの維持に努めている。
　中堅の漬物メーカーとしては珍

秋田の伝統的な漬物である「いぶりがっこ」。魅力的な食品も、
絶え間ない販売努力があってこそ市場や消費者に浸透してい
くもの。泥臭いまでの飛び込み営業の積み重ねで少しずつ顧客
を獲得していき、現在は売り上げの７割が首都圏で占めるまで
に。エネルギッシュな経営者像がある。

センター事業活用事例
ビジネスマッチング商談会出品

一シーズンに10ha分の大根を契約農家から仕入れる。
秋から冬にかけてが一年で最も忙しい時期。（写真上）
コンピュータと連動した自動計量器。高額な自動機も積
極的に導入している。（写真中）
夏場は得意先の挨拶回りもするが冬は工場に詰める鈴木
社長。（写真下）

ブランド側からの非常に細かい指定にも対応できる技術力がある。 燻し小屋で大根を燻してつくる「いぶりがっこ」。
人の勘が頼りで機械任せには出来ないという。

しく、真空包装機などの自動機の導
入も積極的に進めている。秋田の伝
統食のメーカーながら、その経営感
覚はきわめて戦略性に富んでいる
ようだ。
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