
 
 

 

海外ビジネスと農業関連 
次世代事業として推進 

大晃商事 

 秋田県の大手自動車リサイクル事業

者、大晃商事（土門五郎社長、潟上

市）は県内のディーラーと築いた堅蜜

な関係をベースに、廃車の安定した入

庫を確保している。中古部品販売では

東北地区ではトップクラスの実績を上

げている。その同社が次世代の新事業

として揚げるのが、海外ビジネスとア

グリビジネス（農業関連産業）。国内

向けの中古部品を主力にとした現在の

業態を長期的に大きく変えようとして

いる。 

 同社の売り上げ構成は国内向け中古

部 品 が 50％、輸 出 が 30％、素 材 が

20％、国内部品では同社が属するJARA

グループでも常に上位を占め、4月の販

売でも首位になっている。 

 その中古部品事業の基となる廃車の

仕入れ台数は月間平均1300台。仕入れ

ルートはディーラーが5割を占めてお

り、残りの5割が整備工場、板金修理、

中古車店、損保会社、リース会社など

からなる。ディーラー比率の高さが仕

入れの安定度を物語っている。 

 ディーラー比率の高さの背景には、

10年前に戦略的にディーラーとのパイ

プ作りを進めたことがある。各ディー

ラーのイベントに協賛したほか、秋田

県の自動車販売店協力会社と軽自動車

協会が年に各2回ずつ開催する中古車

フェアに、同社のアグリビジネスでと

れた作物を出店して協力してきた。こ

うした地道な活動によって、ディー

ラーとの間に強固な関係を築いた。 

 その結果、6年前から廃車の入庫台数

は増え続けている。同時に売上高もこ

こ5年間、小幅ながら伸び続けてきた。 

 だが、土門社長は将来展望を厳しく

見ている。「中古部品需要が旺盛なの

で、当面は現状を維持することは可能

だろう。しかし長期的には目減りして

くるだろう」。 

 理由は保有台数の減少と、ハイブ

リッド車（HV）や電気自動車（EV）

など車の構造の変化だ。HVが増加すれ

ば、エンジンやミッションなど単価の

高い部品需要が減少する。EVに至って

はエンジンもない。「中古部品需要は

外装と足回りだけになりかねない」と

土門社長は懸念する。 

 こうした先行きに対応するため、次

世代ビジネスを推進する。一つの柱が

海外での自動リサイクル事業だ。第1弾

としてマレーシアに解体工場を建設す

る。すでにクアラルンプールに用地を

確保しており、現地資本と合弁で年内

にも着工する計画だ。 

 工場は秋田の本社工場モデルに建設

する。本社工場は2.8トン吊り天井ク

レーン2機、2栓リフト６機を備えた効

率的な生産工場に、前処理施設を別棟

に設置し、廃油・廃液が入らない環境

に配慮した生産体制を組んでいる。そ

うした先進的な日本の解体工場をマ

レーシアで実現する考えだ。 

 さらにその後はミャンマー、インド

ネシア、タイなどにも同様の解体工場

を展開する方針だ。いずれも現地の車

輛を解体し、中古部品販売や素材販売

など日本の事業スキームを移植する。 
 

廃タイヤのサーマルリサイクル 

ハウス栽培でシイタケ、トマト 

 次世代ビジネスのもう一つの柱であ

るアグリビジネスは、廃タイヤのサー

マルリサイクルでシイタケやトマトな

どをハウス栽培する事業。2012年8月に

新会社「デコ・ファーム」を設立し、

本社近郊の用地（約２千平方メート

ル）に巨大なハウス栽培施設を建設。

現在、シイタケを年間約40トン、トマ

トを約10トン生産、地元のスーパーや

仙台の高級スーパー、東京・新宿の青

果市場などに毎日出荷している。 

 土門社長が同事業を興した狙いは、

リサイクル事業で大量に発生する廃タ

イヤの活用が一つ。もう一つは農業振

興により、地元の雇用増に貢献しよう

との気持ちだ。 

 今後はハウス栽培施設をさらに増設

する計画で、そのために周辺の用地２

万３千平方メートルを取得している。

野菜を増産するとともに、乾燥化や

ジャム化など加工処理してマレーシア

やロシア、モンゴルなどに輸出する考

えだ。こうした農業生産・加工・販売

の方針が評価され、農林水産省から

「６次産業」の認定書を授与されてい

る。 

（日刊自動車新聞 14.5.29） 



 

ＢＥＳＴリサイクラー

ズアライアンス 

経営者や管理職を対象

にマーケティング研修

会を開催 
 

自動車リサイクル部品流通4団体で組

織するＢＥＳＴリサイクラーズアラ

イアンスは5月17日、JARA(北島宗尚

社長、東京都中央区)東京本部会議室

で、経営者や管理職を対象とした

「マーケティング研修会」を開催、

各団体の経営幹部ら24人が参加し

た。 
 

 研修会は会員各社の経営者や経営

幹部の養成を目的に開催された。第

１回目となる今回は、JARA北島社長

が講師となり、「地域一番になるこ

とはなぜ必要か？」をテーマに、自

社の現状確認や整備・板金塗装業の

最新動向、戦略について学んだ。 
 

 具体的には、国内で流通する自動

車リサイクル部品の売り上げを拡大

するためには、自社の強みや弱み、

各指標に伴う数字の分析と同時に戦

略の立て方などについて詳しく解説

したほか、整備・板金塗装業の最新

動向、特に業界団体が今後どういう

動きをしていくのかなど、具体的な

事例を挙げながら解説した。さら

に、地域で選ばれる企業となるため

には何が必要か、競合他社に打ち勝

つためには戦略的に何をすべきかな

どについても詳しく解説した。 
 

 研修では会員各社の経営力や組織

力の向上を図るとともに、業界で生

き残るための強靭な経営体質を身に 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

着けてもらおうと、今年度は全部で

５回に渡って開催することを計画し 

ている。 

 

開会に先立ち挨拶をした北島社長

は「JARAの前身のSPNがマーケティ

ング研修会を開催した事例はある

が、ＢＥＳＴで開催したのは今回が

初めて。マーケティングを総合的に

身に付けて、自社の売上アップに貢

献して欲しい」と話した。続いて、

ビッグウェーブの服部厚司社長は

「研修の内容を様々な方向で検討

し、日々の業務に役立てて欲しい」

と述べた。 
 

（日刊自動車新聞14.6） 

 

ロジ研、ドア通常梱包

作業の 

標準仕様を検証 
NGP( 長谷川利彦社長 )、ビッグ

ウェーブ(服部厚司社長)、JARA(北島

宗尚社長 )、ARN(岡田誉伯代表 )、

SSG(古田欽一社長)、ブロードリーフ

(大山堅司社長)および大手運送会社に

よる「自動車リサイクル部品ロジス

ティック研究会」が3月20日にJARA

本社(東京都中央区)で開催された。 

   今回は、第１、２回研究会におい

て合同で撮影したトヨタ・クラウン

(177系)の左フロントドア通常梱包作

業の動画に、NGPのリターナブル梱

包材を用いた梱包作業の動画を加え

て検証。各社の所要時間や安全性、

コストなどを詳細に比較し、もっと

も理想的なドアの通常梱包作業を撮

影し、その作業を段ボールを用いる

際の標準仕様とすることを決定し

た。 
 

 また、第２弾として次回以降、形

状が複雑なトヨタ・エスティマ(30・

40系)のフロントバンパー梱包作業を

各社で撮影し、検証を進めることで

合意している。 
 

 一方、一部運送会社で料金改定が

実施されることを受け、運送コスト

上昇への危機感と削減に向けた機運

が高まっていることに言及。同研究

会の大手運送会社を中心に、より安

価な物流体制の構築を目指していく

ことを確認した。                                       

 

   （ボデーショップレポート14.5） 

フィジービジネスセミナーを開催 

NPO法人全日本自動車リサイクル事業連合 

後援 
山形で60人参加 

  

 【山形】フィジー共和国ビジネスセミナー(主催＝同国日本大使館、後

援＝NPO全日本自動車リサイクル事業連合)が15日、ホテルメトロポリ

タン山形で開催された。 
 

 セミナーには、県内の自動車販売会社やリサイクル事業者の代表者ら

約60人が参加。同国のイシケリ・マタイトガ駐日全権大使と名誉総領事

で同連合の守屋隆之副理事長(三森コーポレーション社長)が来場者を出

迎え、経済面での連携を訴えたほか、観光地としての魅力について紹介

した。 
 

 マタイトガ大使は「山形の企業と貿易促進を新たに図るチャンスとし

たい。投資先の有力な候補地として検討頂きたい」などと挨拶。セミ

ナー後は懇親会も開かれ、出席者らは歓談の輪を広げた。 
 

（日刊自動車新聞14.5.23） 





 


