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　現在の売上の割合は、大まかに試薬が３割、理化学機
器が６割、残りは分析装置となっています。

御社の特徴や強みは、どんなところでしょうか。
徳重　弊社の特徴をあえて挙げるとすると、お客様をこま
めに周り、迅速に、細やかに、お客様の声にお応えするこ
とに心がけています。
　また、理化学機器を販売する際に意識していることが、
販売して終わりということは決してなく、そこから３年、５年、
10年以上とお使いいただくものなので、その先 ま々でを考
えたうえで、お客様に自信を持ってご提供できるメーカー
の商品をお届けしていることです。購入後に使われる中
ではメンテナンスなど様々なことが当然あるので、何か
あってもきちんとフォローしていただけるメーカーの製品を
お届けするよう、常に考えております。

創業から現在までの経緯をお聞かせください。
徳重　1958（昭和33）年に私の祖父が創業し、1966年に
会社組織となりました。祖父は元々、戦前から続いていた
薬を扱う試薬屋に営業として勤めていて、そこから独立し
て起業しました。最初は祖父と祖母の２人で営業・会計・
経理と、何でも行っていたそうです。
　創業時は高度経済成長の前夜で、各地の工業地域
で公害が社会問題になってきた頃です。実際に創業年
に工場排水を規制する法律が制定されているようです。
そうした中、企業に工場排水の水質を評価する指標であ
るCODといった数値をきちんと管理し、チェックすることが
求められたわけです。その時に使う試薬を、それぞれの
お客様が一から調合することは非常に大変なので、弊社
がある一定のところまで調合したものをお客様に提供す
るといったことをしていたと聞いています。
　祖父は、福岡県の衛生研究所や、関係する研究者な
どの先生に背中を押していただいて、お客様を紹介いた
だくということもあったそうです。　
　その頃のことについて祖父母から聞いたことがあるの
は、企業が検査を求められても、「何の試薬を使って、どう
検査すればいいのか分からない？」というご担当の方が多
くいらっしゃり、公的に「法に基づいてこうした検査をしな
さい」と言われたものの、その道具や試薬はどこで買えば
いいのか分からない、といった状況だったそうです。

　そういった中で弊社をお役立ていただき、特に、民間企
業のお客様を増やしていったそうです。
　販売製品を試薬から理化学機器に広げていった時期
などは定かではないのですが、色々な検査や分析をする
のには、当然試薬だけでなくさまざまな装置や消耗品が
必要になりますので、かなり早い時期から試薬と機器を取
り扱っていたのだと想像します。

創業者の祖父からお父様、そして徳重社長が事業継承
してこられたわけですね。
先代のお父様の印象をお聞かせください。
徳重　父は一言で言うと非常に真面目です。周囲からも

「徳重さんのお父さんは真面目だよね…」と言われます
が、その通りだと思います。父の社長時代は、世間はいわ
ゆるバブル景気で、会社によっては本業以外のことで収
益を増やすことを行うようなことがよく聞かれた時代でし
た。父はそうしたことには一切目もくれず、本業の試薬と理
化学関連機器の仕事をコツコツ積み上げてきたわけで
す。私が2010年に社長に就任した際に、父は会長となり
現在は相談役を務めていただいております。

徳重社長が経営者として、喜びを感じたことなどをお聞
かせください。
徳重　私は2000年に当時25歳で徳重化学に入社しまし
た。その当時、弊社では数千万円の分析機器装置を販
売する機会などは、まずありませんでした。
　しかし、数年後に若い社員と一緒に億を超える見積り
を出し、実際に仕事を受注するようなことがありました。そ
れは多くの同業他社の皆様からすると、ごく当然のことな
のだと思いますが、弊社としてはそれまで前例がない取り
扱い額の桁数でした。実際に、その億の単位を社内のシ
ステムに入力したところ、システムが想定していた以上の
額だったので、文字化けしてしまい正しく入力できなかっ
た思い出があります。
　実はそれがとても嬉しかったのです。同業者の皆様か
らすると、大した話でないと思うのですが、文字化けして
出力された部分を修正テープで綺麗に直して、コピーをし
て見積りを出したのです。しかし私は、それまで数千万の
仕事だったのだけれど、億単位の仕事ができるようになっ
たのだなという喜びを覚えました。

御社の事業内容についてお聞かせください。
徳重　弊社は福岡に本社を置き、試薬および工業薬品、
分析装置、実験機器等を幅広く取り扱っている商社です。
お客様は民間企業、大学、官公庁の３分野にわたります。
どの分野に偏るわけでもなく、大まかにいうと民間企業が
４割、大学と官公庁が３割ずつほどです。営業エリアは、
北九州圏内を除く福岡県内と佐賀県の一部となっていま
す。遠方の方はご存知ないでしょうが、福岡県には福岡市

（160万）と北九州（94万）の政令指定都市がありますが、
双方は別々の経済圏といった雰囲気があるのです。
　弊社の営業形態は、エリアごとに担当を置いています。
私が入社した頃は、大学担当、官公庁担当、民間企業担

当というように分けていました
が、１人の担当者が広い範
囲を受け持っていて非効率
でした。また、大学で営業をし
ていて、地場の官公庁や民
間企業のお客様の相談ごと
を伺うといったことが度々あり、
弊社がお手伝いできるニー
ズをキャッチすることができま

した。そのことから、分野別の担当制よりもエリア担当制
の方が有用だと感じて、今の形となりました。これは非常
に良い結果を生んでいます。まず単純に交通費などの経
費と時間を削減できました。さらに、そうしたご相談ごとを
持ちかけて下さる時、それは大学の先生であったり、官公
庁や民間企業の担当者だったり様々ですが、お客様は
非常に丁寧に教えてくださり、要望を請うことができていま
す。そして、お役に立てるように仕事をさせていただくこと
は、非常に「楽しい」という、充実感や社会的意義のような
ものを感じられることでもあります。

試薬などの薬品関係と装置や機器関係の両方を取り
扱っている利点はございますか。
徳重　私どものお客様への訪問がしやすいことはありま
す。試薬は、毎日でも必要な可能性がある一方で、装置
や機器は何年も使うものであり、その年に購入する予算
が付かないと決まったら、お客様としても購入できる余地
はないわけですので、装置のみの営業ならお会いする機
会がない訳です。理化学機器専門の商社の方から「徳
重さんは、毎日お客様を訪ねられて、うらやましかね…」と
いったニュアンスのことを言われたことはあります。本社社屋
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る若い社員のモチベーションをどうやって上げていこうか
というのが、私の最近の課題です。
　社長になって15年目になりますが、やはり目標予算を設
定した方がやる気に繋がり、良い方向になるのだろうかと
考えることも多々あります。

若い世代とのコミュニケーションで、心がけていることは
ございますか。
徳重　弊社は小さな会社ですし、私自身としては社長と
いう感覚はあまり持たず、社員と近しい関係性で接しよう
と思っています。しかし社員からすると、あまりフランクには
できないということもあるのだろうと、相手のことを思いなが
ら接している毎日です。当然のことなのですが、“年齢関
係なく、相手のことを尊重する”ということを心がけて接し
ています。

ここからは、徳重社長の個人的なことをお聞かせください。
座右の銘や尊敬する人物などはございますか。
徳重　常々思っているのは“自分の心に正直であろう”と
いうことです。例えば嘘をつくようなことをしてしまうと、結
局、苦しむのは自分だと思っています。自分の心に誠実で
あれば自分自身にまっすぐ向き合うことができると思いま
す。“自分の心に嘘をつかず、誠実でありたい”と、心に留
めて生きています。
　思い返すと、祖父母も“誠実でいなければならない”とい
うことをよく言っていました。また、祖父母、両親に限らず、
諸先輩の方々の姿を見て、本当にすごいなと感じたこと
が多々あります。先輩方の教えのおかげで今の自分があ
ると思っていて、感謝と尊敬を感じています。

余暇に楽しまれている趣味などはございますか。
徳重　私はゴルフが趣味で、休日にはよく行っています。
22歳で結婚したのですが、ゴルフを始めたきっかけは、義
父の勧めでした。「ゴルフをやった方が良いぞ・・・」と言わ
れたその翌週には、ゴルフセット一式が届き、最初は言わ
れるままに義父から誘われて始めたのでしたが、今では
非常に楽しく、心身ともにリフレッシュできる時間を過ごして
います。
 　メンバーコースでは、メンバータイムがあり一人でエン
トリーができます。いろいろな方と出会う事ができ、色々な

ゴルフスタイル、人柄と接するラウンドはとても良い刺激に
なっています。
 　また、休日は家族に手料理を作ります。レパートリーは
ジャンルを問わず色々で、家族の要望に合わせます。私
は仕事にしても、料理にしても、人が喜んでくれる姿を見る
のが好きなのだと思います。

協会へのご意見やご要望などがあればお願いします。
徳重　私自身が協会役員を比較的長くさせていただい
ているので、どうあるべきかを常 自々問自答しています。過
去には、総会や賀詞交換会に新しく加入された会員の
方々が積極的に参加していだくべくお声かけをしたり、遠
方の会員様の近い場所で総会を開催するなども試みま
したが、劇的な結果が出たわけではなく、本当に試行錯
誤して行事運営を役員の皆さんと行ってきました。
 　現在のようにリモートが一般化するコロナ禍の前から、
協会主催のセミナーのオンライン化などを求めてきていま
した。
 　改めて理化学関連業界で働くということは、日本の科
学技術を支えている大変に素晴らしいことだという事で
す。それを肌で感じられるような、業界で働く人々の地位
向上を図る術を打ち出せないものかと思います。例えば
何かに研究予算がつくとして、その予算に対して研究成
果を最大限に良いかたちにサポートする存在なのだと、働
く人が誇りに感じられ、業界内外でもそれが分かる形が
できないものかと思うことはあります。
 　一方で、業界の人々の自己学習も必要だと思っていて、
そうした策を協会の方 と々共に考え、より良い方向に向
かっていく力になりたいと思います。

その大きな受注は、何か特別なチャンスをつかんだので
しょうか。
徳重　そうではなく、積み重ねの成果でした。当時の社内
では、弊社がそうした億単位の仕事を受注できることはな
いというムードがあったことは事実です。大きな仕事は受
けられないという思い込みがあったように思います。しか
し私は、少しずつ成長できていると感じていました。弊社
ではできないと皆が思っていたのを、「やればできるんだ」
と私は言い続けていたのですが、成長の積み重ねが実
際に形にできたことを嬉しく感じましたし、印象に残ってい
る出来事です。

喜びの熱量の高さを感じるエピソードです。
逆に、困難を感じたことがありましたらお聞かせください。
徳重　実は特に思い浮かぶことがないのです。自分の
中でその理由を考えてみると、私たち氷河期世代は、景
気が悪い時に就職活動をして社会に出ました。第２次ベ
ビーブームの少し後の世代なのです。社会に出ると「物
が売れなくて大変だ」と言われたりしていましたが、それ
が当たり前な状態が最初で今に至っているので、あまり困
難と感じたことはありません。頑張れば頑張った分だけ結
果が出るし、頑張らなかったら痛い目を見るという体感を
してきたように思います。

例えばリーマン・ショックや、新型コロナウイルスのパン
デミックでの影響はありませんでしたか。
徳重　リーマン・ショックの時の影響はありませんでした。
それは、私たちが試薬や製品を販売しているお客様が、
リーマン・ショックで影響を受ける業態が少なかったことと、
お客様の業界が偏っていなかったからだと思います。また、
お客様が官公庁、民間、大学関係と偏っていないことは、
弊社の一つの強みと言えます。
　コロナ禍の時は、私は、もっと大きなレベルで経済活動
が停滞すると予想したのですが、その予想ほどではあり
ませんでした。例えば工場の製造が止まるということはな
く、シフトや形態が変わることはあるけど継続されていまし
たので、弊社も営業活動は形態を工夫したりして続けら
れました。
　気を付けたのは、私たちがコロナを感染させる原因に
なってはいけないので、それまではもちろん社員が公共

交通機関で通勤をしていたわけですが、全員、社用車
での通勤に変更しました。自宅に駐車場がない社員には、
駐車場を借りて、とにかく車でしか移動しないようにすぐに
切り替えました。その他、リモートの体制を整える等はもち
ろん行い、そのようにして乗り切りました。

御社の経営方針や経営理念をお聞かせください。
徳重　特に決まった文言を掲げているわけではありませ
んが、弊社の仕事は「陰ながら社会貢献に繋がっている
のだから喜びを持って仕事をしよう」ということを社員と共
有するようにしています。
　つまり、弊社の扱う商品を、お客様が使われて企業活
動していかれることで、社会の人々が喜ぶことを提供でき
ているという面があるわけです。例えば、食品会社のお
客様がより良い、美味しい、安全な食品を提供されること
で多くの方が喜ばれていますし、官公庁のお客様が日々
しっかりとした検査をされているお陰で、安全な水道水を
飲め、安心した生活を過ごせるといったことに繋がります。
そういう意味で、陰ながら担っているのだからこそ、「お客
様のためにしっかりやろう、それは社会のためになることな
のだから」という思いを社員全員が持ち、日々 の仕事に取
り組んでいます。

現在の課題や、今後の事業目標などがありましたら、お聞
かせください。
徳重　事業目標は、売上金額やご提案する件数を上げ
ていくといった会社規模を大きくすることには重きを置い
ていません。とにかく社員と社員の家族が幸せと感じてく
れる会社にする、ということです。
　私は今も営業をやっていますが、予算目標を課せられ
るということは、ものすごくストレスに感じてきました。私自身
の体験もあり、私が社長になってからは、売上げの目標予
算はなくしました。ただ、正直に言ってジレンマはあります。
補足すると、どれくらいの売上をあげたら、一人前と認め
られ、またどれくらいの賞与がもらえるということが分かる
評価表はきちんと出しています。ただ、そうすると、頑張っ
て売上を伸ばせば、これくらい賞与がもらえるから頑張ろ
うと思う社員もいれば、この程度でいいのかなという動き
になる社員もいます。近年の時代感覚なのかなと勝手に
思うところはありますが、もう少し頑張ってほしいな、と感じ 経理・総務・営業スタッフの皆さま方


