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■長かった平社員時代

人が財産の労働集約型の会社である。に

もかかわらず，必ずしも人を大切にしてい

たとは言えない時代がかつてあった。「人

がよく辞めていきました」と荒木さんは言

う。荒木さんと同期に入社した４０人のう

ち，５年後まで残ったのは数人に過ぎなか

った。

あるとき「遅刻者は出社におよばず」と

いう事業部長名の張り紙を会社の正門玄関

で目にした。上から目線の高圧的なもの言

いで，取引先やお客様の目にまで触れるの

は我慢できない思いがして，荒木さんは

「あれはやめてください」と抗議した。し

かし，聞き入れてもらえず，思い余って辞

公共工事・ゼネコン工事などの大口工事から
ユーザー密着型小口工事に重点を移した会社

島根電工 株式会社 島根県松江市東本町５‐６３
従業員数：３８２人（グループ総数：５８２人）

１９９２年に８４兆円を記録した全国の建設投資は，バブル崩壊後の２０１１年には４２兆円に半減

した。公共事業のピークは１９９５年の３５兆円で，小泉政権による構造改革を経て２０１１年には

１７兆円と，これも半分になった。以来，オリンピック関連と震災復興関連を例外にして建

設業界は冬の季節が続いている。役所や大手ゼネコンを相手に営業活動を展開し，大口の

電設工事や水道工事を受注してきた島根電工は，この変化に対応して，一般企業や一般市

民からの小口工事需要に重点を移した。２００１年から「住まいのおたすけ隊」のＴＶコマー

シャルを開始。お客様の要望に正面から向き合い，適切な提案ができる社員の育成に力を

入れている。これにより，同社の業績は拡大を続けており，最近では全国の同業者を対象

にフランチャイズを展開。その経営ノウハウを伝え，全国に「住まいのおたすけ隊」が広
あら き きょう じ

がっている。この体制をつくり上げた荒木恭司社長に話を聞いた。

新・改善改革探訪記
No.１０６ 創意社・山口 幸正

荒木恭司社長（右）と野津廣一常務
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表を提出したが，それも受け取ってもらえ

なかった。翌日から会社を無断欠勤し，１

人で石垣島に渡った。どこまでも広がる美

しい海を眺めながら，「自分とは何か？」

「仕事とは何か？」「人は何のために働くの

か？」と考え続けたという。

３ヵ月が過ぎ，あらためて辞表を懐にし

て会社に出向いた。社長が会ってくれるこ

とになり，「長い間，勝手をしてすみませ

んでした」と頭を下げた荒木さんに，社長

は笑顔を見せ，「ところで，いつから出社

できるのだ？」と聞いた。「この人は何も

かもわかっていて，自分のことを許そうと

している。それなら，もう一度やり直して

みようか…」。何十秒かの沈黙の中で，そ

んなふうに考え直し，「明日から出ます」

と答えた。

しかし，その後は周りから冷たい目で見

られる日々が続いた。同僚が昇進・昇給し

ていく中で，荒木さんだけ５年間，平社員

のまま据え置かれた。３０歳でようやく主

任，３２歳で課長，１９８３年，３４歳で出雲営業

所長になった。

■出雲営業所長時代

松江市に本社を置く島根電工は，島根県

でトップ。グループ会社を含めると鳥取県

でもトップシェアを誇る。しかし，島根県

の２位以下の主な電気工事会社は出雲市に

集中していて，この地域の公共工事関連の

仕事は，それらの企業が押さえており，島

根電工はいつも苦戦を強いられていた。

そこで，荒木さんは一般企業と一般市民

からの諸口工事に力を注いだ。商工会議所

やライオンズクラブの集まりに積極的に参

加し，地元の経済事情を勉強して，経営者

１人ひとりと関係を築き，「どんな小さな

工事でもかまいません。会社でもご自宅で

も，工事が必要になったら，どうぞ声をか

けてください」と頼んで回った。
お ろ ち

お盆には，市の中心部で大蛇祭りが開か

れた。地域の人々が浴衣姿で参加するのだ

が，営業所員の人数分の浴衣を用意する予

算がなく，キズ物の白い反物を地元の紡績

会社から分けてもらい，それで真っ白の浴

衣をつくり，取引先からも応援を出しても
すさのおのみこと

らって，総勢１５０人で，素戔嗚尊と大蛇に
のぼり

扮し，幟を掲げて練り歩いた。これが地

域の人々に「島根電工」の名前を，好感を

持って覚えてもらうきっかけになった。

こうした取り組みが浸透して，諸口の注

文の電話が入るようになり，荒木さんが着

任した当時３億円だった出雲営業所の売上

げは，１３年後，本社に帰任する直前には，

諸口工事を中心に２４億円になっていた。

■住まいのおたすけ隊

１９９６年，荒木さんは営業担当常務として

本社に帰任した。すでにバブル経済が崩壊

して建設工事の需要が急速に縮小しつつあ

り，役所や大手ゼネコンに向けた必死の営

業努力は，それに見合う成果をあげなくな

新・改善改革探訪記
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っていた。

同社では，１件１００万円以上の工事を件

名工事，１００万円未満を諸口工事と呼び，飛

び込み営業で諸口工事を取ってくるのは新

入社員の仕事，大口の件名工事を取ってく

るのはベテランの仕事とされていた。ベテ

ランたちはそのために，役所や大手ゼネコ

ンの担当者とコネクションをつくり，しば

しば酒を酌み交わし，一緒にゴルフをする

ことで関係を確かなものにし，同業他社に

先んじて契約を取り付けることに全エネル

ギーを注いだ。そのようにして契約を取っ

てくる営業マンはまさにヒーローだった。

そんな営業スタイルが過去のものになろう

としていた。

出雲営業所長時代に諸口工事を開拓した

経験から，荒木さんは，これからは件名工

事だけでなく，諸口工事にも重点を置いた

営業戦略を展開するという方針を打ち出し

た。といっても，飛び込み営業だけで諸口

工事の十分な注文を集めるのは難しい。そ

こでＴＶコマーシャルを打った。作業服姿

の社員が「たすけたい，たすけたい」と声

を合わせて行進する映像を流し，「照明器

具の取り換え，コンセントの増設，水道の

蛇口の交換，エアコンや換気扇の掃除な

ど，１件１０００円から出動します」と訴えた。

「住まいのおたすけ隊」の映像と名前が浸

透するにつれ，次々と注文の電話が入って

くるようになった。

諸口工事はお客様を選ばない。コンセン

トひとつを取り付けてほしいという依頼で

も引き受ける。そのうえで，お客様の立場

に立って，お客様に喜んでもらえるような

提案をする。たとえば，蛍光灯をＬＥＤに

変えれば電気代が安くなりますとか，屋上

に太陽光発電装置を取り付ければＣＯ２削

減に貢献できますとか，最近では，スマホ

を活用すれば遠隔地からエアコンや炊飯器

など家電のスイッチのオンオフができるよ

うになります…など，お客様の事情に合わ

せて魅力的な提案をすることで，仕事をつ

くり出す。

大口の営業活動が，大きな獲物に狙いを

定め，罠を仕掛け，獲物を追い込んでいく

狩猟型だったとすれば，諸口工事の営業活

動は，広大な農場にタネを撒き，時間をか

けて大きく育て，一斉に収穫する農耕型と

いってよかった。

■サットくん

諸口工事を支える「サットくん」という

端末装置がある。何万点もの部品資材の単

価とその取付工賃のデータがこの中に入っ

住まいのおたすけ隊の TVコマーシャル
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ていて，お客様宅で現場を確認すると，こ

の端末装置を取り出して，その場で見積書

を打ち出すことができる。それまでは，い

ったん会社に帰り，以前の受注実績から単

価と取付工賃を確認して見積書を作成し，

あらためて先方を訪問する必要があった

が，「サットくん」を開発したことで，そ

の場で見積書を発行できるようになり，諸

口工事の営業の効率が高まった。

それまでは営業担当と施工担当の仕事は

明確に分かれていたが，営業も施工もこな

す社員が出てきて，仕事の幅が広がり，仕

事の面白さと達成感が大きくなった。

■社員が1番

お客様からの支持を集めるには，会社が

信頼されねばならない。会社が信頼される

ためには，社員１人ひとりがお客様から信

頼されなければならず，そのためには，何

よりも会社が社員を大切にすることだと，

荒木さんは考えている。

２０１０年，社長に就任した荒木さんは，社

員が１番，取引先が２番，お客様が３番，

地域が４番，株主が５番…と宣言した。

具体的には，育児休業制度，こども看護

休暇制度，誕生日休暇制度，週３日のノー

残業デー，育児のための時間外労働免除制

度…などを整備。毎月末の金曜日はプレミ

アムフライデーとして夕方３時に仕事を終

え，４０００円ずつ入った封筒を渡し，同僚や

友人や家族との時間を過ごすことを奨励し

ている。さらには，家族ぐるみの大運動会，

事業所単位の社員旅行を毎年開催。そし

て，地域への奉仕活動として，清掃奉仕や

海岸のゴミ拾い，老人ホームや幼稚園での

電気設備の点検・修理…などを行ってい

る。

株主の利益を最後に位置づけるのは，従

業員持株会と役員持株会とで同社株の９０％

以上を保有しており，会社を離れるときに

は従業員も役員も額面どおりの金額で，持

株会に株を売却する決まりになっているか

らである。

■社員教育

諸口工事は少人数でお客様の個人宅を訪

問する。お客様は，そのとき，いい社員に

来てもらえればいいなと思っている。笑顔

で，嘘がなくて，お客様の立場に立って親

身に相談に乗ってくれる社員を期待してい

る。そんな社員を育成するために，社員教

育にはかねてから力を入れていた。

従来の教育は，上位下達式に目標達成の

新・改善改革探訪記

サットくん
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ための戦略を考えさせることに重点が置か

れていたのに対して，荒木さんがはじめた

教育は，人としての質を高めることに重点

を置いている。

具体的には，新入社員教育は２０日間に及

ぶ泊まり込み研修を行う。１年生社員はそ

の後３ヵ月ごとに２泊３日の研修を実施，

２～３年生社員は４ヵ月ごとに２泊３日の

研修を実施する。計１０回の研修を通じて，

何のために生きるのか，どう生きて，どう

死んでいくのかを考えさせる。最終的には

自己実現のために働くということに気づか

せ，その自己実現に近づくために，仕事の

位置づけ，会社との付き合い方，お客様と

の接し方を自ら考えさせ，身につけさせ

る。さらに，その合間に，初級営業員教育，

初級施工者教育，初級総務教育…など，職

種ごとの技能教育を実施。その後，中級，

上級へとすすんでいく。

■フランチャイズ事業

件名工事から諸口工事に重点を移し，そ

のための社内体制を整えてきたことで，島

根電工の業績は，バブル期以降，拡大を続

けている。その一方で，同業他社は，公共

事業や大規模工事への依存から抜け出せな

いでいた。公共工事の規模は年々小さくな

り，利益のほとんどは元請会社が確保して

しまっており，中小の下請工事会社に回っ

てきたときには，ほとんど利益幅がなくな

っている。荒木さんはそんな仕事を「腐っ

た肉」と呼ぶ。「腐った肉」を食べ続ける

と，新規採用も新規事業の試行もできなく

なり，やがて立ち直れなくなる。

荒木さんが同業者の集まりに行くと，

「景気，悪いですね」という話ばかりだっ

た。はじめうちは「そうですね」と受け流

してしていたが，あるとき「そうですか？

うちは業績，上がってますよ」と言うと，

みんなが島根電工の経営を知りたがり，見

学を受け入れるようになった。そして，

２０１０年頃から，島根電工の経営を学びたい

という同業他社によってフランチャイズ組

織を立ち上げることにした。現在，全国で

５０社がこのフランチャイズ組織に参加して

おり，島根電工が主催する経営者教育，社

員教育に参加。さらに島根電工の幹部社員

がフランチャイジーを１社ずつ担当し，経

営のコンサルティングに当たっている。

フランチャイジーには「住まいのおたす

け隊」のブランドと「サットくん」などの

システムの使用を認めており，これにより

荒木さんがすすめてきた統一ブランドの全

研修風景
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取材・執筆 山口 幸正（やまぐち ゆきまさ）

《プロフィール》
外資系食品製造業人事部勤務の後，産業教材出版業勤務。全国提案実績調査を担当し，改善提案教
育誌を創刊。１９８５年に独立し創意社を設立，『絵で見る創意くふう事典』『提案制度の現状と今後の
動向』『提案力を１０倍アップする発想法演習』『提案審査表彰基準集』『改善審査表彰基準集』『オフ
ィス改善事例集』などの独自教材を編集出版。４０年にわたって企業・団体の改善活動を取材。現在
はフリーライター。
●創意社ホームページ http://www.souisha.com 「絵で見る創意くふう事典」をネット公開中

国展開がすすみつつある。

「これから先，どんなことを考えておら

れますか？」と最後に聞いてみた。荒木さ

んの答えは次のようなものだった。

「わかりません。いまは通信も，自動車

も，住宅も，どんどん変化している。やが

て配線しなくても照明器具が勝手に光るよ

うになるだろうし，配管しなくても空気中

の水分を水に変えて，蛇口をひねれば出る

ようになるかもしれない。私たちはそうな

っても電気が必要な人に電気を提供し，水

が必要な人に水を提供する仕事をするでし

ょう。そして，お客様に快適な環境を提供

する。そういう時代にも適応できる社員を

育てていきたいと思っています」。

＊本稿の執筆に当たっては，荒木恭司著『「不思議な会社」に不思議なんてない』（あさ出版，２０１６）を
参考にしました。
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電気工事作業




