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【要旨】 

項目 発言者 内容 

登別市における各産業分野の

現状把握 

商業の現状について 

会  長 本日は２名の商業関係者から話を伺い、登別市

の商業の問題・課題を把握していきたいと思って

いる。 

 講 話 者 私は登別市内でコンビニエンスストアを経営し

ている。フランチャイズ契約を結んで商売をして

いるという事業体だ。３６５日朝６時から深夜１

時までの１９時間営業を無休で１８年程続けてい

る。 

１７００所帯の約５０００人が住む、富浦・登

別・中登別の１０町内会を商圏にしていた。コン

ビニエンスストアが３軒、食品スーパーが２軒、

酒屋と称する所が１軒残っている商圏になってい

る。最盛期には酒屋が６～７軒あった。肉屋は辛

うじて残っているが、魚屋や八百屋は撤退してし

まった。 

私は４０店舗程が所属する商店会の会長をやっ

ているが、会員の内訳は燃料屋、設備屋、保険屋

が所属してやっと数を保っている状態なだけであ

り、小売店の店舗がほとんど無いのが現状である。

そんな中で、市や商工会議所からの援助を受け、

昨年までお年寄りを対象に宅配事業を行ってい

た。結果としては、魚屋や八百屋が無いため商品

の供給がおぼつかなかった。 

駅前商店街は現在ほとんどがシャッターを下ろ

している。そこで、空き店舗を利用して観光案内

などを行っている。町の位置づけが玄関口である

ため、それに即したものをやりたいと思っている

が、我々の力では限界に近いというのが現状であ

る。登別は特急が停まる駅、国道３６号線、高速

のインターチェンジ、年間３００万人が訪れる温

泉、国の直轄の登別漁港がある。登別漁港で海鮮

直市というものをボランティアでやっているが、

それも我々の力では限界に近い。現在、観光の玄

関口にふさわしい施設を作ることはできないだろ



うかという働きかけを行っており、国の予算を確

保し、これから事業を進めるところである。これ

は、登別駅にはエスカレーター・エレベーターが

無く、観光の玄関口としていかがなものかという

ことで、同じくエスカレーター・エレベーターが

無い登別市婦人センターを駅前で一つにしてしま

おうという話が出ている。登別市としても力にな

るだろうし、町としても単なる集会施設ではなく

滞留人口を呼び込むための施設として重要なので

はないかということで動いているところだ。 

まちとしては地盤沈下しながら地力が落ちてい

るが、地域の特性を生かすということであれば、

海の駅・道の駅、特急の停まる駅などを含めて何

かをしなければいけないと思っている。 

店舗の話に戻ると、従業員は我々夫婦とパート

が約１０人である。消費税増税が行われてから売

上が戻りきれていないという現状がある。今最低

賃金が７３４円になり、パートを１０人程雇って

いても年間３０万円程上がり、電気代が年間５０

万円程上がった。売上が上がらない中でその経費

を詰めていく為、自分が出て経費分を補わなけれ

ばならなくなった。 

我々よりももっと小さな小売店はどうしている

のだろうか。例えば、酒屋の酒の配給飲食店など

を見てみると、消費税の転嫁ができていない。据

え置きでやっているということは、その店は利益

が落ちてしまっているということだ。それを小さ

なところが自分で吸収してしまっている。売上が

下がっている中で吸収できているのかが気にな

る。おそらく飲食店は転嫁できていないだろう。

小売店に関しては伸びているところは無く、なん

とかやっているというのが現状である。 

先程話した商店会の中で、後継者が作れるよう

な小売店があるのかを考えた時に、ほとんどの店

はあと１０～２０年で店をたたんでしまうという

姿しか想像ができない。後継者を作れるような企



業化とまではいかないが、生業としてある程度の

収入を得る小売業になることも大変なことであ

る。 

私には３人子供がいるが、全員医療系の道を選

ばせている。家を継がせようとは思わなかった。

年中無休の生活を何十年も続けなければならない

ためである。我々には労働基準法は当てはまらな

いため、働けど働けど休みはない。以上。 

 講 話 者 私は、平成１９年の店舗立ち上げ時に店長とし

て室蘭に来た。 

我がグループにおける店舗間の結びつきについ

て、幌別店は昭和４７年に建てられ、４０年以上

営業しているが、合併してグループとなったのが

平成１４年で、グループへ正式加入したのが平成

１８年である。我々のグループは大手企業と戦う

ために、受け皿としてドミナントを形成していっ

た形である。基本的な営業方針は、グループ内の

子会社それぞれに社長がおり、そこでドミナント

として動いている。 

我々は地域に根差した事業を進めようと頑張っ

てきたが、現状の人口などの問題を考えると、登

別市の人口は平成２２年から平成２７年までで約

９５％になっている。平成２２年を１００とした

時に、平成３２年には約９０％、平成３７年には

約８４．２％という数字になっている。室蘭はも

っと少ない。この既に起こっている未来に対して、

我々はどのように動くのかを常に考えてから進め

ていかなければならないが、我々が抱えている多

くの従業員を守るためにはどう行動すればよいの

かを考えなければならないことも現状である。人

口が１５％落ちるということは経常利益で言うと

３０％～４０％しか残らない、あるいは赤字にな

るという店舗が出てくることが確実にシミュレー

ションできる。その中でも成功していっている企

業がいるということであるが、そこにつなげてい

くにはどうしたらいいのかを模索しなければいけ



ないということが現実に起きている課題だと考え

ている。 

私は２０年程前に入社し、昔は休まずに働いて

いたが、今は各店長に週休２日を徹底させている。

私も若い頃から店長などを務めてきて、休まずに

働くことがステータスというように働いてきた

が、休まずに働きすぎると体に影響が出るという

ことを実感した。 

我々は大手という認識で仕事をしているわけで

はなく、地域のお客様とどのように付き合ってい

こうという点を考えて動いている。店長という立

場であっても現場に出なければ何も見えてこな

い。他店との闘いの中でポイントカードのあるお

店は売り上げが落ちていないということがわかっ

た。その当時のラルズにはカード自体はあったが、

買い物時に使うと安くなるだけでポイントを貯め

ることはできなかった。 

大手ショッピングセンターができると、まちの

構造までもが変わってしまう。苫小牧に大手ショ

ッピングセンターができた時、２店舗で売り上げ

が落ち、１店舗が閉店した。ショッピングセンタ

ーはまちのはずれにできたのだが、今ではそちら

が中心地のようになっている。数年後室蘭に大手

ショッピングセンターができる予定になっている

が、今からまちの構造の変化を考えておかなけれ

ば危険だということが過去の経験から考えられ

る。 

人口減の中、流出・流動固定客をどこまで食い

止められるかというところだが、車を持っている

若いお客様がどんどん流れるという今の状況を考

え、今後の営業方針も含めて考えていかないと予

想してない事態が起こる。 

強みと弱みをどう補うかについての話をよくし

ているが、地域産業の活性化と地元の人がもっと

活用できる仕組みもしていかなければならないと

思っている。先程の海鮮直市の話を聞き、わが社



で協力できることはないだろうかと思ったりもし

たが、いろいろなことで地域が結びついていかな

いと固定できないと思っている。 

会議の中でよく高齢化対策について話題が出

る。もちろんそれも大事だと思っているが、子育

て世代を無視して高齢化対策ばかりに寄っている

という話をよく聞く。子育て世代を無視すると、

１０年後２０年後どうなるのかを考えてほしい。

私は、子育てをしてお金のやりくりに困っている

方々に対し、どう食い込んでいくのか、どう固定

客にしていくのかというところが今後地方として

やっていかなければならない大事なことだと思っ

て仕事をしている。 

ポイントカードについて説明するが、我が社の

ポイントカードは他店と連携している。例えばパ

スタ屋やガス会社など、連携を強め、貯めたポイ

ントによって発行された商品券を他店でも使える

ようになれば昔の商店街のようになるのではない

だろうか。会社独自でポイントの回収をすると、

回収しきれないことが多々ある。しかし他店と連

携することによってそれも楽になるだろう。地域

が固まっていく１つの形だと思っている。以上で

す。 

 会    長 ２名の話から、人口減少における影響が本当に

大きいということがわかった。そこから、新たな

視点での取り組みはどうあるべきなのかというこ

とが我々に求められている課題だと思った。 

では、先の説明を聞き、問題・課題・今後のあ

り方等についてグループに分かれて話し合ってい

ただき、グループごとに発表していただく。 

 委    員 Ａグループでは、昔は酒屋や薬屋などの専門店

がそれぞれ成り立ってやってきたのが商店街だっ

たが、今は便利さを重視した大型店が多数進出し

ている。これを基にどうしたらいいのかという話

になり、先ほどの話からポイントカードによって

固定客を作りだすという話が出た。今の時代に見



合った独自のサービス、もしくは仕組みに加盟し

てまち全体で統一したサービスとしていけたら、

利用者もそれに加盟する小売店も潤うのではない

だろうか。 

また、便利で使いやすい宅配サービスは共働き

の家庭や忙しい世代にとっては使わざるを得ない

サービスだろう。これに伴って、支払方法も単純

で使いやすく、回収などの付属のサービスも充実

している。これらのサービスを我々でも独自にで

きないだろうかという話になり、空き店舗などを

利用して窓口を作り、登別トータルでサービスを

還元できるポイント制やカードの仕組みを作る

と、大型店に対抗できる雰囲気を作れるのではな

いかということだった。以上です。 

 委    員 Ｂグループでは、昔は地元のスーパーがあるこ

とによって地元の商品を扱ってもらえたが、大手

の進出によって扱ってもらえる商品が少なくなっ

てきているという話になった。地元のスーパーが

無くなることによって、地元の消費者が地元の物

を買えなくなってきている。それは、消費者が低

価格を求めているということも大きいだろうし、

それに伴って売る側も低価格の商品を仕入れざる

を得ないというところもあるだろう。低価格にな

ればどうしてもそれなりの商品になっていってし

まう。消費者がそれを理解していないのかそれで

満足しているのかわからないが、品質よりも価格

を重視しているのか、それとも品質を理解してい

ないのかどちらなのだろうと個人的に思った。 

地元で作った物を地元で売る場所が減っている

今、売る側も作る側も大変だと感じた。売ること

を考えると、当然魅力ある商品を作らなくてはな

らない。価格も大事だとは思うが、仮に東京の高

級店であれば値段が高くてもやっていけたとして

も、登別ではやっていけない。世代によってお金

の使い方が異なるため、各世代に合わせた売り方

をしていく必要がある。 



地元の物を購入していきたいという思いがあっ

ても、家計を任せられた身はそうは言っていられ

ない。価格も大事だが、まずは品質を知ってもら

うことが重要だ。仲介業者に地元の商品を理解し

てもらえるようなＰＲを行う機会があればいいの

ではないかという意見が出た。以上です。 

 委    員 Ｃグループでは、ラルズは連携というキーワー

ドでポイントカードを使った事業を行っている。

規模の大小や業種に関わらず、商売をやっている

人がラルズと連携を組み、互いにメリットがある

ようなところに持っていきたい。少なくともそう

いったところで名前を使わせてもらうことで、地

元店舗は宣伝になり、ラルズは様々なところと連

携することによって事業の幅が広がるだろう。う

まくいけば、ポイントを使って温泉に入りに行け

たりするのではないだろうか。以上です。 

 会    長 地元の商店と大規模店という、相反する２名の

話を伺ったが、連携していけばいい方向に進むの

ではないかという印象を受けた。これについては

今後の協議会で話を進めていきたい。 

 事 務 局 来月の開催日について、１０月は第３と第５木

曜日に開催させていただきたい。時間はいつも通

り６時３０分からである。 

会    長 次回の議題は観光である。研究者から各地域の

抱えている問題についてどのような取り組みをし

ているのか、それらの原因は何なのかというよう

な内容の話を伺い、グループディスカッションを

していく。お疲れ様でした。 

 


