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１)株式会社 相澤企画

2)設立；1997年（平成9年）

3)代表取締役会長 相沢 功

  4)資本金；5千万円

5)本社；〒331-0047 埼玉県さいたま市西区指扇1000-23

  6)従業員数; 13名

7)主要銀行；三菱東京UFJ銀行 大宮支店、三井住友銀行 大宮支店
                みずほ銀行 大宮駅前支店、武蔵野銀行 大宮支店

10)売上高；20億円

11)事業；イベントの企画、制作及び運営業務、コンサルタント業務、

工芸品・民芸品の卸売、販売業務

１2)主取引先；東武百貨店、東急百貨店、そごう西武、小田急百貨店、

       丸広百貨店、伊勢丹、スズラン百貨店、阪急阪神百貨店、三越、

 高島屋、名鉄百貨店、丸善、イオンリテール 他

会社概要
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∗ １９９７年 有限会社 相澤企画 創業。

∗ １９９７年 丸広百貨店 川越本店にて「第１回 日本の伝統工芸展」の開催。

∗ 以降毎年開催する。

∗ １９９７年 そごうグループ基幹店舗にて、「日本の職人展」の開催 以降

∗ 毎年開催する。

∗ １９９８年 業務拡大につき、事務所を移転する。（３坪から１０坪へ）

∗ １９９９年 株式会社 相澤企画 組織変更。

∗ １９９９年 阪急百貨店うめだ本店「日本の職人展」の開催。

∗ 職人７０名６日間で１億８千万円の売上げを記録し、百貨店に

∗ おける工芸販売会の売上げ日本一を達成する。

∗ ２０００年 そごうの民事再生法の適用。当時、全体売上の６０％を占めて

∗ いたため、そごう以外の販路拡大に奔走する。

∗ ２００２年 東武百貨店 池袋本店「日本の職人１００人展」の開催 以降

∗ 毎年開催。東武百貨店の名物催事となる。

沿革（１）
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２０１１年 中国（南寧）アセアン博覧会「日本ブース」の企画運営をする。

∗ ２０１２年 経済産業省補助金事業「国指定伝統的工芸品展」の企画運営をする。

∗ ２０１３年 日本の職人展の開催件数が、年間１００か所を突破し、職人との取引

∗ 契約数が５００人を超える。

∗ ２０１３年 台湾ＳＯＧＯ「日本物産展」に出展 以降毎年出展する。

∗ ２０１４年 全国商工会連合会「海外販路開拓事業補助金」を活用し、英国

∗ ロンドンの展示会に出展する。

∗ ２０１５年 さいたま商工会議所より委託事業「クールジャパンinさいたま

∗ スーパーアリーナ」を開催する。

∗ ２０１５年 中国（貴陽）（北京）国際民族工芸博覧会に出展する。

∗ ２０２０年 YouTube「職人百貨店」チャンネルの開設

∗ ２０２１年 イオンリテール 越谷レイクタウンにて「日本の職人展」初開催

∗ ２０２２年 うめだ阪急にて「国指定の伝統的工芸品展」事務局業務を受託

沿革（２）
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事業概要とコンセプト
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＊当社は、百貨店が行う各種催事のうち、日本の伝統
 工芸品のイベント企画とその運営を行います。

＊当社は、設立以来今日まで全国各地の百貨店と共に、
多くのイベントに携わってきました。

 伝統工芸品とは、日常生活の中で使ったり、身に付け
 たりする歴史的に伝統をつないできた品で、職人が
 “その道一筋” で技術を極めてきた "匠の技“ で創り
 出す手作りもので、大量生産で創り出された商品とは
 一線を画するものである、優れた伝統工芸品を通じて、
顧客の生活文化を創造するお手伝いをすることが使命であります。



当社の強み
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【 問屋型の取引形態の崩壊 】

従来、日本の工芸職人さんは、産地問屋からの手間賃で生計を立てていました。つまり、
産地問屋から、材料（絹糸）や道具（織機）を支給され、仕上がった製品（反物）に対して手
間賃を支給します。したがって、職人さんは、商品在庫を持つ必要はなく、地元にいながら
安定した生活を送ることができました。特に呉服業界は、問屋（織元）を中心とした家族的
な組織を形成し、長らく問屋と職人さんとの間で、主従関係を続けていました。

しかし、２０００年頃より、外国産商品の価格競争に負け、日本の伝統工芸品が売れなくなり、
職人さんに対する仕事量が激減していく過程の中、問屋からの縛り（力関係）が薄れてい
きます。そこで経済的に体力のある職人さんは、問屋的な機能を身に着けていきます。
商品（反物）を持つ職人さんの誕生です。

そこで産地問屋を通さない、百貨店販売に販路のある相澤企画への取引を強化する傾
向になりました。相澤企画にとって、仕入れ（職人さんの確保）をしやすい環境になりました。

職人さん 産地問屋 百貨店問屋 百貨店店頭昔の流れ

今の流れ 職人さん 相澤企画 百貨店店頭



百貨店にとって「日本の職人展」の魅力
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【 百貨店から十貨店へ 】
当社の創立した、２０００年頃には、ほしいものは何でもそろうのが、百貨店でありました。現在の百貨店の品ぞろえで、
自前での運営をしていない品目が増えてきました。

呉服売場、家具売場、寝具売場、楽器売場などは、店頭から撤退もしくは、テナント貸になっているのが現状です。
相澤企画が提案する「日本の職人展」は、それらの品目を補完する機能を併せ持っています。

【 百貨店マン（専門家）の減少 】
この道一筋の百貨店マンの定年退職を迎え、店頭に商品知識が豊富なスタッフが消えていきました。そのため、価
格勝負に追い込まれ、店頭には廉価品しかない状況です。そこで、催事場を活用し年に２回程度開催される「日本
の職人展」は、お客様にとって、専門知識豊富な職人さんから購入できることにより、商品の使い方や、お手入れ方
法、アフターサービスに至るまでのサービスを受けられるメリットがあり、人気の催事になりました。

【 百貨店の使命を抱えている 】
百貨店は、単なる物売りだけではなく、今でも「文化の発信」「社会貢献」を強く意識しています。したがって、催事場
のイベントとしては、バーゲンセール一辺倒ではなく、「博覧会」「物産展」を開催し、地域社会へ貢献をしています。
その中における「日本の職人展」は、職人さん自ら百貨店の店頭に立ち、体験教室や製作実演を交えた「文化の発
信」としての側面を持っています。あわせて、売り上げ見込みが立てやすい点も百貨店が採用する大きな理由です。

【 固定の企画料や、コンサルティング費用は不要 】
契約数６００名を超える職人さんを有し、様々な産地工芸品の組み合わせができる「日本の職人展」は、固定の企画
料はありません。また、広告宣伝、会場図面、イベント提案など、「日本の職人展」の売り上げ増に向けたコンサル
ティング費用も発生いたしません。卸売取引の為、売れた分の差益を相澤企画の収入といたします。



お客様にとって「日本の職人展」の魅力
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【 作り手の顔が見える 】
自分で作ったものを自分で売る。歴史風土を織り交ぜながら、お客様との会話を楽しみます。

【 オーダーメイドができる 】
既製のブランド品を卒業したお客様。世界にたった一つだけの商品に魅力を感じていただけます。

【 修理・加工ができる 】
愛着のある商品を修理して使う。職人さんにとっては、簡単な事です。

【 商品が豊富 】
産地産品に専門の職人さん。様々なアイテムの提案が可能です。
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日本の職人展
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海外の百貨店 催事情報
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台北SOGO 「日本物産展」

１３日間で３億円を売り上げる、台湾を代表する名物催事。



海外の日本展情報
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中国（貴陽）国際工芸博覧会

３日間のイベントで、持参した全商品が売りつくされた。
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