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宮地電機が取り扱う商品の中で

最もウエイトが高いのは照明器具。

　　―しかし、その照明器具も

　　電気が通っていない場所では点すことができません―

宮地電機は建物内の照明器具や空調設備機器をはじめ、

土中や壁の中など、見えない部分の配線資材に至るまで、

電気が通る道づくりのための電設資材を販売しています。

そして、枯渇性エネルギーから再生可能エネルギーへ移行してゆく今、

時代に合わせた対応力で暮らしにあかりを点し続けます。

とも

点す。



四国に良い照明文化を広めることが宮地電機の使命。

ライティングデザインで新しい照明文化を創ります。

そして照明に限らず、

商品を販売するだけでは伝わらない思いを

お客様に伝える方法が、デザインです。

インテリアデザインや住環境におけるユニバーサルデザイン、

空間演出デザインや、時にはプロダクトデザインに至るまで。

宮地電機はご要望に応じた最適なデザインで心地よい空間を創ります。
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いろど

彩る。
人生を彩る豊かなサービスをご提供します。

ウエディングのプランニングやプロデュース、

パーティーやご宴会など。

そしてイタリアンレストランでは旬の食材にこだわり

心からご満足いただける美味しさを…

宮地電機が運営するラ・ヴィータでは

人のご縁を結び、楽しく集うひとときをお手伝いすることで

お客様の人生を華やかに彩ります。



70年の礎

　電気工事に始まり電気工事材料の
販売へ。誰にも負けない高みを目指
す強い思いと、日々の営み、１本の電
話、一人ひとりのお客様を大切にし
てきたことが今の宮地電機をつくっ
てきました。
　創業者は、農家であり庄屋でした。戦
後の混乱の中で何が人の役に立つか
を考えたとき、それが電気でした。その
思いを成し遂げる強い意志があり、人
への思いやりが深い人でした。創業者
の思いを、社員一人ひとりがしっかりと
引き継いできたことが今日の礎です。
　今のような300人の社員のみなさんと
ともに事業を展開する会社に成長でき
た一番の要因は、「人」です。たくさんの
良い社員たちが会社を支え、それぞれの
場面で力を発揮してくれたことにありま
す。電気工事業から始まり、県外に出店
した時も大阪に出店した時も、たくさん
のご苦労があったことでしょう。持てる
能力を最大限に発揮していただいた先
人たちの功績が大きいと思います。
　電材流通において、先輩のみなさんは
いかに良い商品を見つけるか、受注や配
送などいかにお客様に喜んでいただける
サービスを充実させるかなど、妥協せず
に突き詰めてきました。創業時からずっ
と、「前より良くしよう」という気持ちを積み
重ねてきたことが今の成長につながって
います。創業者の先見性と運の強さも奏
功したのではないかと思います。

良い会社

　マスコミでもてはやされる会社は、
急激に売上を伸ばす、店舗を増やす、
上場するなど、急な拡大や成長をした
会社が多いですが、それは決して「急
成長する会社＝良い会社」ではない
と、私は思います。
　成長している時は、もてはやされ、
気分も良いですが、成長は必ずどこ
かで止まり、停滞したり、縮小すること
もあります。晴れもあれば雨もある、勝
ちもあれば負けもある。これが自然の
摂理です。宮地電機は、大きな成長を
目指すより、しっかりと根を張った足
腰の強い会社でありたいと私は思っ
ています。
　業績や社員の力は一朝一夕には
伸びません。時間をかけて少しず
つ、確実に成長する「年輪経営」が大
事です。
　企業文化の視点で見れば、小さい
ことにも真摯に取り組む会社が「良い
会社」だと思います。宮地彌典会長の
時代には、文章の「、」「。」の使い方、
ホッチキスの留め方、書類を綴じる穴
の空け方まで決め、社員みんなが遵
守していました。そこには「細かいこと
がきちんとできてこそ会社全体が整
う」という考え方があります。
　「型」があり、「型」を習得した上で、そこ
から「自由」が生まれます。初めから「自
由」なところに「自由」は生まれません。も
のごとを丁寧にきちんとする原則を忘れ

ず、守り、お互いに注意し、その上でもっ
と良い方法がないか生み出す創造性を
大切にしましょう。

社長から見た社員

　宮地電機の社員は、一人ひとりがと
ても優秀で、それぞれの分野で新しい
ことに果敢にチャレンジして成果を
出しています。とても素晴らしいと思
います。その一方、社員同士のつなが
りが希薄になっているのでは、と感じ
ることもあります。
　かつて支店や事業部を越えたさま
ざまなプロジェクトを推進してきまし
たが、今は少なくなってきています。
垣根を越えた連携はどんどん進めて
欲しいです。社内のコミュニケーショ
ンが深まり、力強い集団となるきっか
けになります。
　70周年感謝祭は会社の一体感を発
揮できて、とても良かったと思います。
目配り、気配りが良くできていて、改め
て宮地電機の社員は素晴らしいと思
いました。
　私が尊敬する経営者の一人に、ネッ
ツトヨタ南国の横田英毅さんがいま
す。一つひとつを「なぜ？」と突き詰め
て話をしてくださる方です。横田さん
のすごいところは、社員に対して指示・
命令を出さないこと。例えば、壁にか
かった額が曲がっているのに気付く
と、「自分で直す」「誰かに指示して直さ
せる」という方法がありますが、横田さ

んは、「誰かが気付き、自ら行動するの
を待つ」とおっしゃられます。「気付く
力・感じる力を育てる」ことが重要だ
と。また、社員からこうしたいという意
見があれば、どう考えても間違ってい
る、失敗すると思うときでも必ずやらせ
るとおっしゃっています。今後も一人ひ
とりが能動的に動き、失敗を恐れず挑
戦してほしいと思います。

今後の事業展開

　今後さまざまな社会の変化があり、技
術革新があり、出会いもある。「こうある
べきだ」と決めてしまわず、その時その
時のチャンスを見極めて動くことが大
事だと思っています。
　その上で、戦略を立てるとすれば、人
がやらない仕事をしてゆくこと。例え
ば、農事用ヒートポンプ事業は、他社が
やらないから当社が抜きん出ることが
できました。同様に、目立たない仕事
だけれども必要な仕事、そこにスポット
をあてるべきだと思います。
　創業時より、宮地電機が家電を扱っ
てこなかったのは、それが花形産業
だったから。商品が一般の人にもわか
りやすく、液晶テレビ、プラズマテレビ
など、新しいものや技術に人がたやす
く動き、販売競争も激化します。しかし、
当社が扱っているのは世の中の人が
知らない商品で、そこには競争が少な
い。そこで勝ってゆくことが大事です。
　これからは太陽光発電のメンテナ
ンス、その先にはパネルの廃棄をどう
するかの問題があります。今はどの事

業者も設置することに躍起で、その先
のことまで考えていない状況です。恐
らく、これが当社の事業になってゆく
でしょう。
　省エネ・蓄エネ・創エネにおいて、ど
の部分がビジネスになるかというのは
これからです。エネルギーマネジメン
トへの取り組みがスタートしています
が、実際に使われているのは工場関係
で、制御を導入し、機器を変えて電気
代を抑えようとしています。一方、ホテ
ルや店舗は、お客様に不便をかけてま
でやろうとはしていませんし、住宅に
なるとさらに非現実的な話です。メー
カーの理論的なものが次々に出てきま
すが、我々はスピーカーとして、その中
から取捨選択をしてゆくべきです。
　また、水銀に関する水俣条約が採択
され、2020年から水銀を使った製品の
製造や輸出が厳しくなります。照明器具
や水銀ランプなど、当社の取扱商品に
も影響がおよぶと考えられます。
　このようなチャンスに対して、「布石
を打っておく」ことが重要です。布石と
は囲碁の言葉で、要所に石を置いて
新たな展開に備えておくこと。チャン
スが来てから準備しても間に合いま
せん。将来を見据えた研究を進めて
ゆくことが次の事業につながります。
　当社はマンパワーで売ってきまし
たが、今後はインターネットを含め、
販売手法を拡充することでもチャンス
が広がると見ています。
　時代に応じて何がチャンスになるか

しっかりとアンテナを張り、機を見てチャ
ンスを掴んでゆかなくてはなりません。

社員のみなさんへ

　よく気付いて、よく考えて、自分で動
く社員であれ。
　挨拶やホウレンソウの徹底など、良
い習慣を身に付けた人であってほし
いと思います。社会も会社も「難しいこ
とを言わない」という風潮になってき
つつありますが、特に挨拶はいつの時
代も基本中の基本です。お客様、メー
カー様、配送の方、コピー機等のメン
テナンスの方など、会社には色々な
方が来られます。相手によって態度を
変えることがないようにしてください。
　お客様には買っていただいてありが
とう。メーカー様には売っていただいて
ありがとう。その他の業者様を含め、皆
様のおかげで日々の仕事ができている
ことを忘れないでください。

　今後は、四国内・国内にこだわら
ず、身の丈にあった挑戦をしながら変
化してゆきます。
　やみくもに規模を大きくするのでは
なく、堅実に、確実に歩み続けられる
会社であるべきだと思っています。
100周年を迎えた時にも、地域のため
に役に立つ会社、社員のみなさんとご
家族のみなさんが幸せな会社である
ことを一緒に目指しましょう。

地に足をつけた年輪経営を地に足をつけた年輪経営を
トップメッセージ

代表取締役社長　宮地貴嗣
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なく、堅実に、確実に歩み続けられる
会社であるべきだと思っています。
100周年を迎えた時にも、地域のため
に役に立つ会社、社員のみなさんとご
家族のみなさんが幸せな会社である
ことを一緒に目指しましょう。



勝つための
「5ヵ年経営計画」

　1980年代後半は、宮地電機変革の大
きな流れがやってきました。
　1988（昭和63）年4月に、宮地照明の
20周年を記念して、高知支店ショー
ルームの大規模なリニューアルを行
い、ひかりを体験するショップとして生
まれ変わりました。高知市神田にはこれ
からのIT時代に対応するためのオート
メ開発課インテリジェントオフィスが誕
生しました。
　1989（平成元）年には彌典を中心とす
る幹部らで練り上げた「5ヵ年経営計画」
が発表され、社員群制度、4週7休制、誕
生日休暇制度など、社員の成長と幸福の
ためにさまざまな新しい人事制度が導
入されました。社員のサークル活動への

援助や、ビデオライブラリーの設置、通信
教育制度のスタートもこの頃です。新入
社員職能別研修など、人財育成の面でも
充実を図りました。

「ラ・ヴィータ」誕生、
新事業への参入

　時代がめまぐるしく変化し、会社の発展
のために新たな事業の展開が求められる
中、宮地照明高知支店の建物老朽化に伴
い、新しい商業ビルの建設準備がスター
トしました。社内外のメンバーで構成する
本町ビル建設委員会が中心となって検
討を重ね、当時大学4年生だった貴嗣（取
締役）も参画しました。その後、大手デベ
ロッパーに就職していた貴嗣が帰高し、
1993（平成5）年3月に生活文化事業部の
副事業部長として入社しました。

　構想から３年、1993年5月にレストラ
ン、グッズショップ、アートギャラリー、
インテリアショップ、バンケットホールを
備えた複合商業施設「ラ･ヴィータ
（LaVita）」がオープンし、華やかで夢の
あるラ･ヴィータは、高知の街に希望を
与えました。
　ラ･ヴィータ開店の前年に、創業者の恒
治が79歳で永眠しました。完成を目前に、
さぞ無念な気持ちで一杯だったと思われ
ます。社葬では多くのメーカー様やお客
様にご会葬いただきました。

流通業から創造業へ

　1993年10月に発表された「第5次5ヵ
年経営計画」では、「流通業から創造業
へ」という大きな指針が示され、新聞等
でも新事業への挑戦や福利厚生面の充
実など、先進的かつアグレッシブな取り
組みが注目を集めました。
　電材事業ではMiyajiファンを増やす
取り組みが活発化するとともに、1991（平
成3）年に、高知市南御座に空調・音響・
HA・電話・TV共聴設備に特化した技術
センターを開設し、時代の技術革新と技
術者不足に応えました。
　また、「良品を安く即納で」をコンセプ
トに、照明器具「ももlight」、換気扇「もも
ファン」が開発され、製造・輸送コストを
削減し、商品在庫を効率よく共有するた

めにみやじ便の運行も開始しました。高
松・松山にはロープライスの「ミヤジ・ラ
イトショップ」をオープンし、一般ユー
ザーに照明専門店として身近に感じて
いただける存在となりました。

次の50年へ向けて

　1995（平成7）年から電材事業部の営業
体制は大きく変わり、県別に営業部長を
置く地域別営業部体制へと移行しまし
た。当時、四国のマーケットシェアは約
25％で、マーチャンダイジンググルー
プ、開発営業グループ、地域担当グルー
プが連携し、さらなるシェア拡大を目指
しました。1997（平成9）年、宮地電機は創
業50周年を迎え、社章を一新。記念行事
「HEAT UP MIYAJI 97」を開催し、社
員の結束を深めるとともに、「最強の商人
になろう」という目標を掲げて次の時代
への一歩を踏み出しました。社員一人ひ
とりのやる気が個人の所得増につながる
成果主義人事制度が導入され、社内間で
のより円滑なコミュニケーションと密な
る情報共有、ペーパーレス化を目的とし
て、情報ネットワーク「M-Net」がスター
ト。その後、「M-Link」へと進化し、今日も
会社の重要なコミュニケーションツール
として活用されています。

オリジナルのあかり

　1999（平成11）年10月に「ラ･ヴィータ高
松店」、2006（平成18）年5月に「ラ･ヴィータ
松山店」が開店し、住宅デザイン営業部と
して照明・カーテン・エアコンを積極的に
施主販売する体制となり、2003（平成15）年
には照明器具の開発・製造・販売を目的と
した100％出資子会社「ラ･ヴィータ株式会
社」を設立しました。彌典が唱え続けた「昼
は昼らしく、夜は夜らしく」を実現するオリ
ジナルの照明器具「ECOGLASSシリー
ズ」を開発し、インターネットでの販売も含
め、全社を挙げて販売に注力しました。
　さらに、次世代の照明としてLEDに着
目し、2005（平成17）年に「Miyaji LED 
yearプロジェクト委員会」を発足させ、製

品開発・活用方法・販売手法の3分野にて
研究を進めました。その成果により、2007
（平成19）年にシャープでコンパクトな
LED照明「Multi Cube」、停電でも2晩点
灯する「LED防災ライト"ぐらっパ！"」を相
次いで発売。高知市南御座にPSE認定の
研究工場を建設しました。また、2009（平
成21）年には夢のLED照明「kiraring」を
発表し、他に先駆けた技術開発は、大き
な注目を集めました。

施主への提案営業に注力

　建築需要の減退に伴い市場は縮小の
一途をたどる中、2003年に彌典は「大胆
な価値観の変換が必要」との考えを示し
ました。それを受けて2004（平成16）年に

経営改善委員会、2005年には経営構造
改革委員会が発足し、創業60年の節目
にあたり次の30年を展望する「第三創
業・Next30」を発表しました。「お客様は
施主」をスローガンに、慎重かつ大胆に
改革を推し進める新組織体制と営業方
針が提示されました。新規工事の受注だ
けでなく、リニューアル、リフォーム、メン
テナンスにも市場を拡大し、2006（平成
18）年には高知市神田に先進的な住宅
設備を体験できる「住まいの実験室 
Living Labo」をオープン。リフォーム事
業にも進出しました。

サービス、システムの充実

　物流改革も推し進め、約1年の準備期
間を経て、2008（平成20）年3月より「みや
じ配送センター」が稼動。物流コストを
低減し、週6日の配送でお客様の利便性
を向上させる物流体制が整いました。
　同年6月には「みやじ見積センター」が
稼動し、専任スタッフによる精度の高い
見積書をスピーディーに作成することが
できるようになりました。
　さらに、お客様が24時間365日、いつで
もどこでも在庫確認や注文ができるイン
ターネットサイト「電材ネット」を開設し、
夕刻6時までの注文は翌日午前中にお届
けするサービスをスタート。現在も多くの

お客様に活用していただいております。
　社内では、女性社員がキャリアを積ん
で長く働けるよう、仕事と子育てを両立す
る支援制度を充実させ、セクシュアルハ
ラスメント防止規程を制定するなど、女性
が働きやすい環境を実現しました。この
ような取り組みが評価され、2009（平成
21）年には「にっけい子育て支援大賞」を
受賞しました。
　2009年2月4日、Miyaji経営計画発表
会2009「We Can Change」が開催され、
全社員で新しい経営計画の実践を誓いま
した。その4ヵ月後、6月12日に貴嗣が社長
に就任し、これからの宮地電機を導く新社
長の言葉として「私たちの信条」を発表し、
新しい経営指針としました。

省エネ推進で地域貢献

　環境保護の立場からCO2の削減に尽
力してきた当社は、「宮地電機は電気代
半分を目指す会社です」をスローガン
に、LED照明や空調分野での省エネル
ギー機器の提案活動に注力してきまし
た。中でも、LED照明への更新によって
削減できるCO2を売却し、得られた収益
から地域の図書館へ関連図書を寄贈す
る「LEDでECOになる会」を設立し、地
域貢献のお手伝いをしてきました。
　2011（平成23）年３月11日、東日本大震
災が発生し、日本各地で節電に対する取
り組みが行われる中、同年6月に照明
メーカーの最新LEDを集めた「Miyaji 
LEDsフェア2011」を四国４県で開催。
「LEDが節電のファーストステップ」を

テーマに、LEDについて知っていただく
ためのセミナーや節電に対するLEDの
有効性を存分に知っていただく機会と
しました。新しい技術や情報を発信する
「Miyaji LEDsフェア」は毎年の恒例行
事となっています。
　長年にわたり培ってきた照明に関する
技術力、コンサルティング力は、多数の施
設や住宅の省エネ化に貢献しています。

新しいエネルギーの創出

　2011（平成23）年6月には松山支店をリ
ニューアル。その照明手法には省エネ効
果が著しいタスクアンビエント照明を導
入し、その効果を実証しました。さらに同
社屋にはお客様引き取り型の店舗「電材
デポ」をオープンしました。従来の店舗よ
り、在庫のアイテム数を倍以上に増やし、
「宮地に行けば何でも揃う」という店を目
指しています。
　原発事故以降、原子力発電に代わるエ
ネルギーの確保が必要となり、太陽光発
電にも期待が寄せられるようになりまし
た。当社でも太陽光発電の普及・活用支援
に全力で取り組むべく、省エネルギー担当
室が牽引し、土地の調査、設計、関係各所
への申請、施工、運営管理のお手伝いをし
ています。宮地電機グループ保有の太陽
光発電システムとしては、2013（平成25）
年南予営業所に第1号のソーラー発電所
が稼働。続いて高知支店、徳島市の東沖
州、鳴門高島と順次稼働し発電を行って
います。
　

これからも
お客様との絆を大切に

　2011年11月にはMiyajiサンクスキャン
ペーンをスタートしました。これは1984年
から1992年11月まで開催されたMIYAJI
ベスト10会を復活させたキャンペーン企

画であり、当社の主要なお客様を旅行に
お招きし、日頃の感謝の意を表すとともに
親睦を深めることを目的としています。第1
回は神戸市に約40人のお客様をご招待、
その後も鳥取県大山町、広島県、滋賀県と
毎年の恒例行事となっています。心を込
めたおもてなしは、参加いただいたお客
様に大変ご好評をいただいております。
　2015（平成27）年8月1・2日の2日間、高知
ぢばさんセンターを会場に、これまで育て
てくださったお客様やOBの皆様、そして
社員・ご家族に感謝の気持ちを込め「宮地
電機 創業70周年感謝祭」を開催しました。
60社を超える仕入先・メーカー様の出展
ブースや、抽選会、キャラクターショーな
ど、大人からお子様まで楽しんでいただけ
るイベントとしました。天候にも恵まれ、
3,500人のお客様に来場いただき、大盛況
のうちに終えることができました。

　時代の変化に対応し、機敏に会社を
変化させてきた創業者・恒治、そして彌
典の思いは、現社長である貴嗣に引き継
がれ、未来に向けてさらなる前進を続け
ています。

History

創業者の生い立ち

　創業者・宮地恒治は、高知県土佐郡鴨
田村（現・高知市神田）の地主農家に、
父・久寿亀、母・秀の長男として1913（大
正2）年9月7日に誕生しました。昭和初期
の日本経済は世界恐慌のあおりを受け、
不況のどん底にありました。1934（昭和
9）年4月8日、恒治20歳の時に吾川郡伊
野町の植田靜と結婚し、翌年3月20日に
長女・弘子が、1939（昭和14）年11月28日
には次女・雅子が誕生し、経済的な苦し
みの中で明るい希望となりました。
　恒治は家業の農業に従事するかたわ
ら、鴨田村青年団長や土佐郡連合青年
団長などを務め、全国青年弁論大会に
高知県代表として出場したこともありま
した。やがて1941（昭和16）年12月8日に
太平洋戦争が勃発、人々は苦しい時代
に突入しました。戦争が激化して食糧不
足が深刻となり、恒治は地区の実行組合
長として食糧増産運動に尽力しました。

彌典が誕生

　1943（昭和18）年の戦争のさなか、３番目
の子どもとして長男・彌典が誕生しました。
結婚9年目にしてようやく男児を授かった
喜びを、母親である靜は当時の日記に「昭
和18年1月22日午後1時22分出産、女だと
思っていたのに男の子だったので、とても
うれしかった。もちろん、恒治の喜びはこの
上もなかった。自分もこれでやっと一人前
だと、肩身が広く感じる」と記しています。
　戦時中、恒治は警防団長をはじめ、銃
後奉公会長、鴨部診療所長などを務め、
「銃後の守り」に奔走していました。ます
ます厳しさを増してきた状況下で、警防
団の任務に忙しかった恒治は、妻・靜と

ともに神田の自宅に残り、年寄りと幼い
子どもたちは香美郡の大栃へ疎開する
ことにしました。当時は敵前上陸の噂も
あり、悲壮な決意のもとに親子は別れて
暮らすことになりました。

失意から踏み出す一歩

　1945（昭和20）年7月4日未明、高知市は
未曽有の大空襲に見舞われ、神田の家に
も焼夷弾が落ちました。当時警防団長で
あった恒治は、焼け野原と化した町々の
焼死体を鏡川河畔へ運び、後に「まさにこ
の世の地獄だった」と語っています。その
１ヵ月余り後に終戦を迎え、辛い時代はよ
うやく終わりましたが、お国のために全力

で尽くしてきた恒治にとって、敗戦は大変
なショックだったに違いありません。
　来るべき日本の将来を予測して「もは
や農業の時代ではない」と確信した恒治
は、なんらかの事業への転換を図るべく、
NECに勤務していた弟の宮地寿男氏と
協議し、終戦１ヵ月後の1945年9月、高知
市本町３丁目に電気工事の請負を行う宮
地電機工務店を開設。早くも事業への転
換の第一歩を踏み出したのです。焼け野
原の中、復興に向けての電気工事の依頼
は多く、創業１年で高知県一番の施工高
を誇りました。　　　　　　　　　　　

電材販売の事業を拡大

　1946（昭和21）年11月、法人に改組し
て宮地電機株式会社とし、宮地恒治社長
以下18人でスタートしました。電気工事
材料の入手困難な時期、同業の電気工
事業者から材料を分けてほしいと言わ
れるようになり、電気工事材料の販売へ
と事業を拡大。その企業理念は、「社会へ
の寄与、業界のトップ、従業員の幸福」と
打ちたてられました。
　同年12月、四国電力の要請を受けた
恒治は、土佐電気工事株式会社を設立
して社長に就任、県下の送配電線路の
建設を進めました。恒治が土佐電気工事
の社長を務める間は、弟の寿男氏が宮
地電機の社長に就任しました。後に土佐

電気工事株式会社は四国他３県の電気
工事会社と合併し、現在の株式会社四電
工となりました。

食料確保のための捕鯨

　戦争が終わり、やっと平和が戻ってき
たものの、戦後の食糧不足は深刻でし
た。特に動物性たんぱく質の不足は著
しく、何とかしなければと考えた恒治
は、小型捕鯨船の許可を受けて「弥生
丸」と名付けたキャッチャー・ボートを
造り、室戸岬町椎名を母港として捕鯨を
はじめました。太平洋でゴンドウ鯨の群
を追い、銛（もり）を放ち捕獲する雄姿は、
当時の高知新聞正月特集号のトップを
飾りました。

戦後復興を担う電気工事

　復興が進む1951（昭和26）年、事業拡
大のため大阪市に仕入れ拠点となる大
阪出張所を開設し、仕入れ価格の低減、
納期の迅速化が図られました。
　1953（昭和28）年に高知市本町の本社
社屋を新築するも、翌年に隣家からの出
火により全焼。社員の迅速な行動によ
り、売掛伝票は１枚も焼失することなく持
ち出すことができ、請求・回収の業務を
滞りなく行うことができました。3日後に
は仮店舗で営業を始め、2ヵ月後には新
社屋の建築が始まりました。
　当時は電気工事業を主体としており、県
外の工事にも進出しました。当社工事部の
仕事はクオリティの高さに定評があり、
NHK高知放送会館、同徳島放送会館、丸
亀市民会館など四国４県において、多くの
施設を施主様より直接契約で受注しまし
た。四電工様・きんでん様などがライバル
であり、激しい火花を散らしていました。

宮地電機の礎となる出会い

　創業者と松下幸之助氏との出会いもこ
の頃で、松下電工株式会社（現パナソ
ニック（株））との取引が次第に深まって
ゆきました。また、創業者は高知県出身の
三菱財閥の創始者・岩崎彌太郎氏を尊敬
し続け、上京すると必ず墓前に土佐の花
を献げました。故人になられた三菱電機
の進藤貞和社長（高知県出身）にも大変
なお引き立てをいただき、幅広い三菱電
機の製品は四国の市場で重要な位置づ
けになってゆきました。　　　　　　　
　1966（昭和41）年には、大学を卒業し
たばかりの彌典を伴ってアメリカに出張
し、全米に104の営業拠点を持つグレー
バー社の多店舗経営を視察しました。そ
の事業展開にヒントを得て、帰国後さっ
そく四国4県への多店舗政策を開始。大
阪市、松山市、徳島市、高松市に続き、中
村市、新居浜市、大洲市、丸亀市、宇和島
市と相次いで営業拠点を開設しました。

照明のエキスパート集団へ

　大学で照明を学んだ彌典の入社を機
に、宮地電機は照明事業へ本格的に乗り
出しました。彌典は1967（昭和42）年に照
明事業部を開設して高知市本町の本店内
に照明コーナーを作り、1970（昭和45）年に
は株式会社宮地照明を設立し、社長に就
任しました。社員とともにヨーロッパの照
明業界の視察を重ね、照明のエキスパー
ト集団として伸びてゆきました。その後、宮
地照明松山支店［1971（昭和46）年］、高松
支店［1976（昭和51）年］もオープンし、照明
器具の販売から「あかりの提案」へと仕事
の幅を広げてゆきました。

電材販売の拡大、
工事部門の廃止

　高松市に仕入先の営業拠点整備が進
んだことを受け、当社も営業本部、商品
部を高松市に配置した結果、大阪での
仕入業務は僅少となり、1978（昭和53）年
に大阪支店を閉鎖しました。
　1977（昭和52）年創業者は、将来交通ア
クセスの良好な場所と予見して高知市
南御座に1,842坪の用地を購入し、本社部
門、高知支店の社屋を建設しました。広大
な面積を活用した商品管理が可能とな
り、生産性の向上に大きく貢献しました。
　一方、電材販売が伸長するにつれ、販売
先である電気工事業者と電気工事の受注
競合が問題となりました。1979（昭和54）年
に約3億3,000万円で単独受注し竣工させ
た高知県民文化ホールを最後に、優秀な
施工技術を誇り創業の礎であった工事部門
を廃部しました。

情報化、効率化で社内を統率
　
　さらなる売上拡大を目指して今治市、
川之江市にも営業拠点を置き、四国を網
羅できる体制を整えました。社員が200
人を超える企業に成長し、制度やシステ
ムの整備が急務となりました。
　1983（昭和58）年、創業者が70歳の誕生
日を迎え、「自分が元気なうちに事業継承
をしたい」という考えから社長職を退いて
会長となり、40歳の彌典が社長に就任し
ました。急成長を続ける会社の中で、社員
が情報を共有し同じ方向に進むために、
彌典は社内報「COMMON」の発刊を手
がけました。
　1984（昭和59）年、社内業務効率化を
目指す「Miyaji VAN 3ヵ年計画」が発
表され、全事業所をつなぐコンピュータ
システムが導入されました。それまで手
書きで発行していた売上・納品伝票や
請求書の作成、受注・発注業務などがシ
ステム化され、得意先に関する情報も一
元化して集約できるようになり、作業効
率が飛躍的に向上しました。
　同年、「’84高知黒潮博覧会」が開催さ
れ、宮地照明が「Miyajiレーザー館」を出
展。高い技術力と新たな照明の可能性を
示しました。

お客様に役立つMiyajiへ

　「どうせ買うなら宮地電機から」と思っ

ていただけるよう、サンサンキャンペーン
やベスト10コンテスト、図面お預かりキャ
ンペーンなどさまざまな販売企画を行
い、お客様に楽しんでいただける要素を
増やしました。創業40周年を迎えた1985
（昭和60）年には、「つくば科学万博と東京
ディズニーランドの旅」を企画し、300人
のお客様をご案内しました。
　お客様の手元にあふれるカタログの情
報を集約した「グッドライト280」や
「NETWORK」を発刊するほか、残長表示
のついた引込ケーブルをオリジナルで商
品化し、お客様にとって「役立つMiyaji」と
なる姿勢を明確にしてゆきました。
　さらに、当社の社員とお客様が一緒に最
新商品・技術について学ぶ「ミヤジ・エンジ
ニアリングツアー」「エンジニアリング・ス
クール」を開催し、時流を掴み一歩先ゆく
エンジニアの育成にも力を注ぎました。

伸びゆく人を育てる教育

　社員教育にも力を入れ、アメリカや
ヨーロッパなどへの海外視察やプレゼン
テーション力を磨く中堅社員のための研
修などを行い、1985年には全社員が集う
「ジョイフル・ミヤジ85」を開催。宮地電機
グループの結束を固め、お互いに切磋琢
磨しあって伸びゆく機会となりました。そ
の後も全社員が集う研修は、「パワフル
Miyaji」「京都会議」と名前を変えながら
1991（平成3）年まで続きました。
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結婚して間もない頃の恒治と靜

（左）幼少の彌典
（下）当時の家族写真

（上）高知市神田の創業者生家
　　道に立っているのは彌典
（右）戦時中、銃後の守りに奔走した恒治
　　※前列右から2番目



勝つための
「5ヵ年経営計画」

　1980年代後半は、宮地電機変革の大
きな流れがやってきました。
　1988（昭和63）年4月に、宮地照明の
20周年を記念して、高知支店ショー
ルームの大規模なリニューアルを行
い、ひかりを体験するショップとして生
まれ変わりました。高知市神田にはこれ
からのIT時代に対応するためのオート
メ開発課インテリジェントオフィスが誕
生しました。
　1989（平成元）年には彌典を中心とす
る幹部らで練り上げた「5ヵ年経営計画」
が発表され、社員群制度、4週7休制、誕
生日休暇制度など、社員の成長と幸福の
ためにさまざまな新しい人事制度が導
入されました。社員のサークル活動への

援助や、ビデオライブラリーの設置、通信
教育制度のスタートもこの頃です。新入
社員職能別研修など、人財育成の面でも
充実を図りました。

「ラ・ヴィータ」誕生、
新事業への参入

　時代がめまぐるしく変化し、会社の発展
のために新たな事業の展開が求められる
中、宮地照明高知支店の建物老朽化に伴
い、新しい商業ビルの建設準備がスター
トしました。社内外のメンバーで構成する
本町ビル建設委員会が中心となって検
討を重ね、当時大学4年生だった貴嗣（取
締役）も参画しました。その後、大手デベ
ロッパーに就職していた貴嗣が帰高し、
1993（平成5）年3月に生活文化事業部の
副事業部長として入社しました。

　構想から３年、1993年5月にレストラ
ン、グッズショップ、アートギャラリー、
インテリアショップ、バンケットホールを
備えた複合商業施設「ラ･ヴィータ
（LaVita）」がオープンし、華やかで夢の
あるラ･ヴィータは、高知の街に希望を
与えました。
　ラ･ヴィータ開店の前年に、創業者の恒
治が79歳で永眠しました。完成を目前に、
さぞ無念な気持ちで一杯だったと思われ
ます。社葬では多くのメーカー様やお客
様にご会葬いただきました。

流通業から創造業へ

　1993年10月に発表された「第5次5ヵ
年経営計画」では、「流通業から創造業
へ」という大きな指針が示され、新聞等
でも新事業への挑戦や福利厚生面の充
実など、先進的かつアグレッシブな取り
組みが注目を集めました。
　電材事業ではMiyajiファンを増やす
取り組みが活発化するとともに、1991（平
成3）年に、高知市南御座に空調・音響・
HA・電話・TV共聴設備に特化した技術
センターを開設し、時代の技術革新と技
術者不足に応えました。
　また、「良品を安く即納で」をコンセプ
トに、照明器具「ももlight」、換気扇「もも
ファン」が開発され、製造・輸送コストを
削減し、商品在庫を効率よく共有するた

めにみやじ便の運行も開始しました。高
松・松山にはロープライスの「ミヤジ・ラ
イトショップ」をオープンし、一般ユー
ザーに照明専門店として身近に感じて
いただける存在となりました。

次の50年へ向けて

　1995（平成7）年から電材事業部の営業
体制は大きく変わり、県別に営業部長を
置く地域別営業部体制へと移行しまし
た。当時、四国のマーケットシェアは約
25％で、マーチャンダイジンググルー
プ、開発営業グループ、地域担当グルー
プが連携し、さらなるシェア拡大を目指
しました。1997（平成9）年、宮地電機は創
業50周年を迎え、社章を一新。記念行事
「HEAT UP MIYAJI 97」を開催し、社
員の結束を深めるとともに、「最強の商人
になろう」という目標を掲げて次の時代
への一歩を踏み出しました。社員一人ひ
とりのやる気が個人の所得増につながる
成果主義人事制度が導入され、社内間で
のより円滑なコミュニケーションと密な
る情報共有、ペーパーレス化を目的とし
て、情報ネットワーク「M-Net」がスター
ト。その後、「M-Link」へと進化し、今日も
会社の重要なコミュニケーションツール
として活用されています。

オリジナルのあかり

　1999（平成11）年10月に「ラ･ヴィータ高
松店」、2006（平成18）年5月に「ラ･ヴィータ
松山店」が開店し、住宅デザイン営業部と
して照明・カーテン・エアコンを積極的に
施主販売する体制となり、2003（平成15）年
には照明器具の開発・製造・販売を目的と
した100％出資子会社「ラ･ヴィータ株式会
社」を設立しました。彌典が唱え続けた「昼
は昼らしく、夜は夜らしく」を実現するオリ
ジナルの照明器具「ECOGLASSシリー
ズ」を開発し、インターネットでの販売も含
め、全社を挙げて販売に注力しました。
　さらに、次世代の照明としてLEDに着
目し、2005（平成17）年に「Miyaji LED 
yearプロジェクト委員会」を発足させ、製

品開発・活用方法・販売手法の3分野にて
研究を進めました。その成果により、2007
（平成19）年にシャープでコンパクトな
LED照明「Multi Cube」、停電でも2晩点
灯する「LED防災ライト"ぐらっパ！"」を相
次いで発売。高知市南御座にPSE認定の
研究工場を建設しました。また、2009（平
成21）年には夢のLED照明「kiraring」を
発表し、他に先駆けた技術開発は、大き
な注目を集めました。

施主への提案営業に注力

　建築需要の減退に伴い市場は縮小の
一途をたどる中、2003年に彌典は「大胆
な価値観の変換が必要」との考えを示し
ました。それを受けて2004（平成16）年に

経営改善委員会、2005年には経営構造
改革委員会が発足し、創業60年の節目
にあたり次の30年を展望する「第三創
業・Next30」を発表しました。「お客様は
施主」をスローガンに、慎重かつ大胆に
改革を推し進める新組織体制と営業方
針が提示されました。新規工事の受注だ
けでなく、リニューアル、リフォーム、メン
テナンスにも市場を拡大し、2006（平成
18）年には高知市神田に先進的な住宅
設備を体験できる「住まいの実験室 
Living Labo」をオープン。リフォーム事
業にも進出しました。

サービス、システムの充実

　物流改革も推し進め、約1年の準備期
間を経て、2008（平成20）年3月より「みや
じ配送センター」が稼動。物流コストを
低減し、週6日の配送でお客様の利便性
を向上させる物流体制が整いました。
　同年6月には「みやじ見積センター」が
稼動し、専任スタッフによる精度の高い
見積書をスピーディーに作成することが
できるようになりました。
　さらに、お客様が24時間365日、いつで
もどこでも在庫確認や注文ができるイン
ターネットサイト「電材ネット」を開設し、
夕刻6時までの注文は翌日午前中にお届
けするサービスをスタート。現在も多くの

お客様に活用していただいております。
　社内では、女性社員がキャリアを積ん
で長く働けるよう、仕事と子育てを両立す
る支援制度を充実させ、セクシュアルハ
ラスメント防止規程を制定するなど、女性
が働きやすい環境を実現しました。この
ような取り組みが評価され、2009（平成
21）年には「にっけい子育て支援大賞」を
受賞しました。
　2009年2月4日、Miyaji経営計画発表
会2009「We Can Change」が開催され、
全社員で新しい経営計画の実践を誓いま
した。その4ヵ月後、6月12日に貴嗣が社長
に就任し、これからの宮地電機を導く新社
長の言葉として「私たちの信条」を発表し、
新しい経営指針としました。

省エネ推進で地域貢献

　環境保護の立場からCO2の削減に尽
力してきた当社は、「宮地電機は電気代
半分を目指す会社です」をスローガン
に、LED照明や空調分野での省エネル
ギー機器の提案活動に注力してきまし
た。中でも、LED照明への更新によって
削減できるCO2を売却し、得られた収益
から地域の図書館へ関連図書を寄贈す
る「LEDでECOになる会」を設立し、地
域貢献のお手伝いをしてきました。
　2011（平成23）年３月11日、東日本大震
災が発生し、日本各地で節電に対する取
り組みが行われる中、同年6月に照明
メーカーの最新LEDを集めた「Miyaji 
LEDsフェア2011」を四国４県で開催。
「LEDが節電のファーストステップ」を

テーマに、LEDについて知っていただく
ためのセミナーや節電に対するLEDの
有効性を存分に知っていただく機会と
しました。新しい技術や情報を発信する
「Miyaji LEDsフェア」は毎年の恒例行
事となっています。
　長年にわたり培ってきた照明に関する
技術力、コンサルティング力は、多数の施
設や住宅の省エネ化に貢献しています。

新しいエネルギーの創出

　2011（平成23）年6月には松山支店をリ
ニューアル。その照明手法には省エネ効
果が著しいタスクアンビエント照明を導
入し、その効果を実証しました。さらに同
社屋にはお客様引き取り型の店舗「電材
デポ」をオープンしました。従来の店舗よ
り、在庫のアイテム数を倍以上に増やし、
「宮地に行けば何でも揃う」という店を目
指しています。
　原発事故以降、原子力発電に代わるエ
ネルギーの確保が必要となり、太陽光発
電にも期待が寄せられるようになりまし
た。当社でも太陽光発電の普及・活用支援
に全力で取り組むべく、省エネルギー担当
室が牽引し、土地の調査、設計、関係各所
への申請、施工、運営管理のお手伝いをし
ています。宮地電機グループ保有の太陽
光発電システムとしては、2013（平成25）
年南予営業所に第1号のソーラー発電所
が稼働。続いて高知支店、徳島市の東沖
州、鳴門高島と順次稼働し発電を行って
います。
　

これからも
お客様との絆を大切に

　2011年11月にはMiyajiサンクスキャン
ペーンをスタートしました。これは1984年
から1992年11月まで開催されたMIYAJI
ベスト10会を復活させたキャンペーン企

画であり、当社の主要なお客様を旅行に
お招きし、日頃の感謝の意を表すとともに
親睦を深めることを目的としています。第1
回は神戸市に約40人のお客様をご招待、
その後も鳥取県大山町、広島県、滋賀県と
毎年の恒例行事となっています。心を込
めたおもてなしは、参加いただいたお客
様に大変ご好評をいただいております。
　2015（平成27）年8月1・2日の2日間、高知
ぢばさんセンターを会場に、これまで育て
てくださったお客様やOBの皆様、そして
社員・ご家族に感謝の気持ちを込め「宮地
電機 創業70周年感謝祭」を開催しました。
60社を超える仕入先・メーカー様の出展
ブースや、抽選会、キャラクターショーな
ど、大人からお子様まで楽しんでいただけ
るイベントとしました。天候にも恵まれ、
3,500人のお客様に来場いただき、大盛況
のうちに終えることができました。

　時代の変化に対応し、機敏に会社を
変化させてきた創業者・恒治、そして彌
典の思いは、現社長である貴嗣に引き継
がれ、未来に向けてさらなる前進を続け
ています。

創業者の生い立ち

　創業者・宮地恒治は、高知県土佐郡鴨
田村（現・高知市神田）の地主農家に、
父・久寿亀、母・秀の長男として1913（大
正2）年9月7日に誕生しました。昭和初期
の日本経済は世界恐慌のあおりを受け、
不況のどん底にありました。1934（昭和
9）年4月8日、恒治20歳の時に吾川郡伊
野町の植田靜と結婚し、翌年3月20日に
長女・弘子が、1939（昭和14）年11月28日
には次女・雅子が誕生し、経済的な苦し
みの中で明るい希望となりました。
　恒治は家業の農業に従事するかたわ
ら、鴨田村青年団長や土佐郡連合青年
団長などを務め、全国青年弁論大会に
高知県代表として出場したこともありま
した。やがて1941（昭和16）年12月8日に
太平洋戦争が勃発、人々は苦しい時代
に突入しました。戦争が激化して食糧不
足が深刻となり、恒治は地区の実行組合
長として食糧増産運動に尽力しました。

彌典が誕生

　1943（昭和18）年の戦争のさなか、３番目
の子どもとして長男・彌典が誕生しました。
結婚9年目にしてようやく男児を授かった
喜びを、母親である靜は当時の日記に「昭
和18年1月22日午後1時22分出産、女だと
思っていたのに男の子だったので、とても
うれしかった。もちろん、恒治の喜びはこの
上もなかった。自分もこれでやっと一人前
だと、肩身が広く感じる」と記しています。
　戦時中、恒治は警防団長をはじめ、銃
後奉公会長、鴨部診療所長などを務め、
「銃後の守り」に奔走していました。ます
ます厳しさを増してきた状況下で、警防
団の任務に忙しかった恒治は、妻・靜と

ともに神田の自宅に残り、年寄りと幼い
子どもたちは香美郡の大栃へ疎開する
ことにしました。当時は敵前上陸の噂も
あり、悲壮な決意のもとに親子は別れて
暮らすことになりました。

失意から踏み出す一歩

　1945（昭和20）年7月4日未明、高知市は
未曽有の大空襲に見舞われ、神田の家に
も焼夷弾が落ちました。当時警防団長で
あった恒治は、焼け野原と化した町々の
焼死体を鏡川河畔へ運び、後に「まさにこ
の世の地獄だった」と語っています。その
１ヵ月余り後に終戦を迎え、辛い時代はよ
うやく終わりましたが、お国のために全力

で尽くしてきた恒治にとって、敗戦は大変
なショックだったに違いありません。
　来るべき日本の将来を予測して「もは
や農業の時代ではない」と確信した恒治
は、なんらかの事業への転換を図るべく、
NECに勤務していた弟の宮地寿男氏と
協議し、終戦１ヵ月後の1945年9月、高知
市本町３丁目に電気工事の請負を行う宮
地電機工務店を開設。早くも事業への転
換の第一歩を踏み出したのです。焼け野
原の中、復興に向けての電気工事の依頼
は多く、創業１年で高知県一番の施工高
を誇りました。　　　　　　　　　　　

電材販売の事業を拡大

　1946（昭和21）年11月、法人に改組し
て宮地電機株式会社とし、宮地恒治社長
以下18人でスタートしました。電気工事
材料の入手困難な時期、同業の電気工
事業者から材料を分けてほしいと言わ
れるようになり、電気工事材料の販売へ
と事業を拡大。その企業理念は、「社会へ
の寄与、業界のトップ、従業員の幸福」と
打ちたてられました。
　同年12月、四国電力の要請を受けた
恒治は、土佐電気工事株式会社を設立
して社長に就任、県下の送配電線路の
建設を進めました。恒治が土佐電気工事
の社長を務める間は、弟の寿男氏が宮
地電機の社長に就任しました。後に土佐

電気工事株式会社は四国他３県の電気
工事会社と合併し、現在の株式会社四電
工となりました。

食料確保のための捕鯨

　戦争が終わり、やっと平和が戻ってき
たものの、戦後の食糧不足は深刻でし
た。特に動物性たんぱく質の不足は著
しく、何とかしなければと考えた恒治
は、小型捕鯨船の許可を受けて「弥生
丸」と名付けたキャッチャー・ボートを
造り、室戸岬町椎名を母港として捕鯨を
はじめました。太平洋でゴンドウ鯨の群
を追い、銛（もり）を放ち捕獲する雄姿は、
当時の高知新聞正月特集号のトップを
飾りました。

戦後復興を担う電気工事

　復興が進む1951（昭和26）年、事業拡
大のため大阪市に仕入れ拠点となる大
阪出張所を開設し、仕入れ価格の低減、
納期の迅速化が図られました。
　1953（昭和28）年に高知市本町の本社
社屋を新築するも、翌年に隣家からの出
火により全焼。社員の迅速な行動によ
り、売掛伝票は１枚も焼失することなく持
ち出すことができ、請求・回収の業務を
滞りなく行うことができました。3日後に
は仮店舗で営業を始め、2ヵ月後には新
社屋の建築が始まりました。
　当時は電気工事業を主体としており、県
外の工事にも進出しました。当社工事部の
仕事はクオリティの高さに定評があり、
NHK高知放送会館、同徳島放送会館、丸
亀市民会館など四国４県において、多くの
施設を施主様より直接契約で受注しまし
た。四電工様・きんでん様などがライバル
であり、激しい火花を散らしていました。

宮地電機の礎となる出会い

　創業者と松下幸之助氏との出会いもこ
の頃で、松下電工株式会社（現パナソ
ニック（株））との取引が次第に深まって
ゆきました。また、創業者は高知県出身の
三菱財閥の創始者・岩崎彌太郎氏を尊敬
し続け、上京すると必ず墓前に土佐の花
を献げました。故人になられた三菱電機
の進藤貞和社長（高知県出身）にも大変
なお引き立てをいただき、幅広い三菱電
機の製品は四国の市場で重要な位置づ
けになってゆきました。　　　　　　　
　1966（昭和41）年には、大学を卒業し
たばかりの彌典を伴ってアメリカに出張
し、全米に104の営業拠点を持つグレー
バー社の多店舗経営を視察しました。そ
の事業展開にヒントを得て、帰国後さっ
そく四国4県への多店舗政策を開始。大
阪市、松山市、徳島市、高松市に続き、中
村市、新居浜市、大洲市、丸亀市、宇和島
市と相次いで営業拠点を開設しました。

照明のエキスパート集団へ

　大学で照明を学んだ彌典の入社を機
に、宮地電機は照明事業へ本格的に乗り
出しました。彌典は1967（昭和42）年に照
明事業部を開設して高知市本町の本店内
に照明コーナーを作り、1970（昭和45）年に
は株式会社宮地照明を設立し、社長に就
任しました。社員とともにヨーロッパの照
明業界の視察を重ね、照明のエキスパー
ト集団として伸びてゆきました。その後、宮
地照明松山支店［1971（昭和46）年］、高松
支店［1976（昭和51）年］もオープンし、照明
器具の販売から「あかりの提案」へと仕事
の幅を広げてゆきました。

電材販売の拡大、
工事部門の廃止

　高松市に仕入先の営業拠点整備が進
んだことを受け、当社も営業本部、商品
部を高松市に配置した結果、大阪での
仕入業務は僅少となり、1978（昭和53）年
に大阪支店を閉鎖しました。
　1977（昭和52）年創業者は、将来交通ア
クセスの良好な場所と予見して高知市
南御座に1,842坪の用地を購入し、本社部
門、高知支店の社屋を建設しました。広大
な面積を活用した商品管理が可能とな
り、生産性の向上に大きく貢献しました。
　一方、電材販売が伸長するにつれ、販売
先である電気工事業者と電気工事の受注
競合が問題となりました。1979（昭和54）年
に約3億3,000万円で単独受注し竣工させ
た高知県民文化ホールを最後に、優秀な
施工技術を誇り創業の礎であった工事部門
を廃部しました。

情報化、効率化で社内を統率
　
　さらなる売上拡大を目指して今治市、
川之江市にも営業拠点を置き、四国を網
羅できる体制を整えました。社員が200
人を超える企業に成長し、制度やシステ
ムの整備が急務となりました。
　1983（昭和58）年、創業者が70歳の誕生
日を迎え、「自分が元気なうちに事業継承
をしたい」という考えから社長職を退いて
会長となり、40歳の彌典が社長に就任し
ました。急成長を続ける会社の中で、社員
が情報を共有し同じ方向に進むために、
彌典は社内報「COMMON」の発刊を手
がけました。
　1984（昭和59）年、社内業務効率化を
目指す「Miyaji VAN 3ヵ年計画」が発
表され、全事業所をつなぐコンピュータ
システムが導入されました。それまで手
書きで発行していた売上・納品伝票や
請求書の作成、受注・発注業務などがシ
ステム化され、得意先に関する情報も一
元化して集約できるようになり、作業効
率が飛躍的に向上しました。
　同年、「’84高知黒潮博覧会」が開催さ
れ、宮地照明が「Miyajiレーザー館」を出
展。高い技術力と新たな照明の可能性を
示しました。

お客様に役立つMiyajiへ

　「どうせ買うなら宮地電機から」と思っ

ていただけるよう、サンサンキャンペーン
やベスト10コンテスト、図面お預かりキャ
ンペーンなどさまざまな販売企画を行
い、お客様に楽しんでいただける要素を
増やしました。創業40周年を迎えた1985
（昭和60）年には、「つくば科学万博と東京
ディズニーランドの旅」を企画し、300人
のお客様をご案内しました。
　お客様の手元にあふれるカタログの情
報を集約した「グッドライト280」や
「NETWORK」を発刊するほか、残長表示
のついた引込ケーブルをオリジナルで商
品化し、お客様にとって「役立つMiyaji」と
なる姿勢を明確にしてゆきました。
　さらに、当社の社員とお客様が一緒に最
新商品・技術について学ぶ「ミヤジ・エンジ
ニアリングツアー」「エンジニアリング・ス
クール」を開催し、時流を掴み一歩先ゆく
エンジニアの育成にも力を注ぎました。

伸びゆく人を育てる教育

　社員教育にも力を入れ、アメリカや
ヨーロッパなどへの海外視察やプレゼン
テーション力を磨く中堅社員のための研
修などを行い、1985年には全社員が集う
「ジョイフル・ミヤジ85」を開催。宮地電機
グループの結束を固め、お互いに切磋琢
磨しあって伸びゆく機会となりました。そ
の後も全社員が集う研修は、「パワフル
Miyaji」「京都会議」と名前を変えながら
1991（平成3）年まで続きました。
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勝つための
「5ヵ年経営計画」

　1980年代後半は、宮地電機変革の大
きな流れがやってきました。
　1988（昭和63）年4月に、宮地照明の
20周年を記念して、高知支店ショー
ルームの大規模なリニューアルを行
い、ひかりを体験するショップとして生
まれ変わりました。高知市神田にはこれ
からのIT時代に対応するためのオート
メ開発課インテリジェントオフィスが誕
生しました。
　1989（平成元）年には彌典を中心とす
る幹部らで練り上げた「5ヵ年経営計画」
が発表され、社員群制度、4週7休制、誕
生日休暇制度など、社員の成長と幸福の
ためにさまざまな新しい人事制度が導
入されました。社員のサークル活動への

援助や、ビデオライブラリーの設置、通信
教育制度のスタートもこの頃です。新入
社員職能別研修など、人財育成の面でも
充実を図りました。

「ラ・ヴィータ」誕生、
新事業への参入

　時代がめまぐるしく変化し、会社の発展
のために新たな事業の展開が求められる
中、宮地照明高知支店の建物老朽化に伴
い、新しい商業ビルの建設準備がスター
トしました。社内外のメンバーで構成する
本町ビル建設委員会が中心となって検
討を重ね、当時大学4年生だった貴嗣（取
締役）も参画しました。その後、大手デベ
ロッパーに就職していた貴嗣が帰高し、
1993（平成5）年3月に生活文化事業部の
副事業部長として入社しました。

　構想から３年、1993年5月にレストラ
ン、グッズショップ、アートギャラリー、
インテリアショップ、バンケットホールを
備えた複合商業施設「ラ･ヴィータ
（LaVita）」がオープンし、華やかで夢の
あるラ･ヴィータは、高知の街に希望を
与えました。
　ラ･ヴィータ開店の前年に、創業者の恒
治が79歳で永眠しました。完成を目前に、
さぞ無念な気持ちで一杯だったと思われ
ます。社葬では多くのメーカー様やお客
様にご会葬いただきました。

流通業から創造業へ

　1993年10月に発表された「第5次5ヵ
年経営計画」では、「流通業から創造業
へ」という大きな指針が示され、新聞等
でも新事業への挑戦や福利厚生面の充
実など、先進的かつアグレッシブな取り
組みが注目を集めました。
　電材事業ではMiyajiファンを増やす
取り組みが活発化するとともに、1991（平
成3）年に、高知市南御座に空調・音響・
HA・電話・TV共聴設備に特化した技術
センターを開設し、時代の技術革新と技
術者不足に応えました。
　また、「良品を安く即納で」をコンセプ
トに、照明器具「ももlight」、換気扇「もも
ファン」が開発され、製造・輸送コストを
削減し、商品在庫を効率よく共有するた

めにみやじ便の運行も開始しました。高
松・松山にはロープライスの「ミヤジ・ラ
イトショップ」をオープンし、一般ユー
ザーに照明専門店として身近に感じて
いただける存在となりました。

次の50年へ向けて

　1995（平成7）年から電材事業部の営業
体制は大きく変わり、県別に営業部長を
置く地域別営業部体制へと移行しまし
た。当時、四国のマーケットシェアは約
25％で、マーチャンダイジンググルー
プ、開発営業グループ、地域担当グルー
プが連携し、さらなるシェア拡大を目指
しました。1997（平成9）年、宮地電機は創
業50周年を迎え、社章を一新。記念行事
「HEAT UP MIYAJI 97」を開催し、社
員の結束を深めるとともに、「最強の商人
になろう」という目標を掲げて次の時代
への一歩を踏み出しました。社員一人ひ
とりのやる気が個人の所得増につながる
成果主義人事制度が導入され、社内間で
のより円滑なコミュニケーションと密な
る情報共有、ペーパーレス化を目的とし
て、情報ネットワーク「M-Net」がスター
ト。その後、「M-Link」へと進化し、今日も
会社の重要なコミュニケーションツール
として活用されています。

オリジナルのあかり

　1999（平成11）年10月に「ラ･ヴィータ高
松店」、2006（平成18）年5月に「ラ･ヴィータ
松山店」が開店し、住宅デザイン営業部と
して照明・カーテン・エアコンを積極的に
施主販売する体制となり、2003（平成15）年
には照明器具の開発・製造・販売を目的と
した100％出資子会社「ラ･ヴィータ株式会
社」を設立しました。彌典が唱え続けた「昼
は昼らしく、夜は夜らしく」を実現するオリ
ジナルの照明器具「ECOGLASSシリー
ズ」を開発し、インターネットでの販売も含
め、全社を挙げて販売に注力しました。
　さらに、次世代の照明としてLEDに着
目し、2005（平成17）年に「Miyaji LED 
yearプロジェクト委員会」を発足させ、製

品開発・活用方法・販売手法の3分野にて
研究を進めました。その成果により、2007
（平成19）年にシャープでコンパクトな
LED照明「Multi Cube」、停電でも2晩点
灯する「LED防災ライト"ぐらっパ！"」を相
次いで発売。高知市南御座にPSE認定の
研究工場を建設しました。また、2009（平
成21）年には夢のLED照明「kiraring」を
発表し、他に先駆けた技術開発は、大き
な注目を集めました。

施主への提案営業に注力

　建築需要の減退に伴い市場は縮小の
一途をたどる中、2003年に彌典は「大胆
な価値観の変換が必要」との考えを示し
ました。それを受けて2004（平成16）年に

経営改善委員会、2005年には経営構造
改革委員会が発足し、創業60年の節目
にあたり次の30年を展望する「第三創
業・Next30」を発表しました。「お客様は
施主」をスローガンに、慎重かつ大胆に
改革を推し進める新組織体制と営業方
針が提示されました。新規工事の受注だ
けでなく、リニューアル、リフォーム、メン
テナンスにも市場を拡大し、2006（平成
18）年には高知市神田に先進的な住宅
設備を体験できる「住まいの実験室 
Living Labo」をオープン。リフォーム事
業にも進出しました。

サービス、システムの充実

　物流改革も推し進め、約1年の準備期
間を経て、2008（平成20）年3月より「みや
じ配送センター」が稼動。物流コストを
低減し、週6日の配送でお客様の利便性
を向上させる物流体制が整いました。
　同年6月には「みやじ見積センター」が
稼動し、専任スタッフによる精度の高い
見積書をスピーディーに作成することが
できるようになりました。
　さらに、お客様が24時間365日、いつで
もどこでも在庫確認や注文ができるイン
ターネットサイト「電材ネット」を開設し、
夕刻6時までの注文は翌日午前中にお届
けするサービスをスタート。現在も多くの

お客様に活用していただいております。
　社内では、女性社員がキャリアを積ん
で長く働けるよう、仕事と子育てを両立す
る支援制度を充実させ、セクシュアルハ
ラスメント防止規程を制定するなど、女性
が働きやすい環境を実現しました。この
ような取り組みが評価され、2009（平成
21）年には「にっけい子育て支援大賞」を
受賞しました。
　2009年2月4日、Miyaji経営計画発表
会2009「We Can Change」が開催され、
全社員で新しい経営計画の実践を誓いま
した。その4ヵ月後、6月12日に貴嗣が社長
に就任し、これからの宮地電機を導く新社
長の言葉として「私たちの信条」を発表し、
新しい経営指針としました。

省エネ推進で地域貢献

　環境保護の立場からCO2の削減に尽
力してきた当社は、「宮地電機は電気代
半分を目指す会社です」をスローガン
に、LED照明や空調分野での省エネル
ギー機器の提案活動に注力してきまし
た。中でも、LED照明への更新によって
削減できるCO2を売却し、得られた収益
から地域の図書館へ関連図書を寄贈す
る「LEDでECOになる会」を設立し、地
域貢献のお手伝いをしてきました。
　2011（平成23）年３月11日、東日本大震
災が発生し、日本各地で節電に対する取
り組みが行われる中、同年6月に照明
メーカーの最新LEDを集めた「Miyaji 
LEDsフェア2011」を四国４県で開催。
「LEDが節電のファーストステップ」を

テーマに、LEDについて知っていただく
ためのセミナーや節電に対するLEDの
有効性を存分に知っていただく機会と
しました。新しい技術や情報を発信する
「Miyaji LEDsフェア」は毎年の恒例行
事となっています。
　長年にわたり培ってきた照明に関する
技術力、コンサルティング力は、多数の施
設や住宅の省エネ化に貢献しています。

新しいエネルギーの創出

　2011（平成23）年6月には松山支店をリ
ニューアル。その照明手法には省エネ効
果が著しいタスクアンビエント照明を導
入し、その効果を実証しました。さらに同
社屋にはお客様引き取り型の店舗「電材
デポ」をオープンしました。従来の店舗よ
り、在庫のアイテム数を倍以上に増やし、
「宮地に行けば何でも揃う」という店を目
指しています。
　原発事故以降、原子力発電に代わるエ
ネルギーの確保が必要となり、太陽光発
電にも期待が寄せられるようになりまし
た。当社でも太陽光発電の普及・活用支援
に全力で取り組むべく、省エネルギー担当
室が牽引し、土地の調査、設計、関係各所
への申請、施工、運営管理のお手伝いをし
ています。宮地電機グループ保有の太陽
光発電システムとしては、2013（平成25）
年南予営業所に第1号のソーラー発電所
が稼働。続いて高知支店、徳島市の東沖
州、鳴門高島と順次稼働し発電を行って
います。
　

これからも
お客様との絆を大切に

　2011年11月にはMiyajiサンクスキャン
ペーンをスタートしました。これは1984年
から1992年11月まで開催されたMIYAJI
ベスト10会を復活させたキャンペーン企

画であり、当社の主要なお客様を旅行に
お招きし、日頃の感謝の意を表すとともに
親睦を深めることを目的としています。第1
回は神戸市に約40人のお客様をご招待、
その後も鳥取県大山町、広島県、滋賀県と
毎年の恒例行事となっています。心を込
めたおもてなしは、参加いただいたお客
様に大変ご好評をいただいております。
　2015（平成27）年8月1・2日の2日間、高知
ぢばさんセンターを会場に、これまで育て
てくださったお客様やOBの皆様、そして
社員・ご家族に感謝の気持ちを込め「宮地
電機 創業70周年感謝祭」を開催しました。
60社を超える仕入先・メーカー様の出展
ブースや、抽選会、キャラクターショーな
ど、大人からお子様まで楽しんでいただけ
るイベントとしました。天候にも恵まれ、
3,500人のお客様に来場いただき、大盛況
のうちに終えることができました。

　時代の変化に対応し、機敏に会社を
変化させてきた創業者・恒治、そして彌
典の思いは、現社長である貴嗣に引き継
がれ、未来に向けてさらなる前進を続け
ています。

創業者の生い立ち

　創業者・宮地恒治は、高知県土佐郡鴨
田村（現・高知市神田）の地主農家に、
父・久寿亀、母・秀の長男として1913（大
正2）年9月7日に誕生しました。昭和初期
の日本経済は世界恐慌のあおりを受け、
不況のどん底にありました。1934（昭和
9）年4月8日、恒治20歳の時に吾川郡伊
野町の植田靜と結婚し、翌年3月20日に
長女・弘子が、1939（昭和14）年11月28日
には次女・雅子が誕生し、経済的な苦し
みの中で明るい希望となりました。
　恒治は家業の農業に従事するかたわ
ら、鴨田村青年団長や土佐郡連合青年
団長などを務め、全国青年弁論大会に
高知県代表として出場したこともありま
した。やがて1941（昭和16）年12月8日に
太平洋戦争が勃発、人々は苦しい時代
に突入しました。戦争が激化して食糧不
足が深刻となり、恒治は地区の実行組合
長として食糧増産運動に尽力しました。

彌典が誕生

　1943（昭和18）年の戦争のさなか、３番目
の子どもとして長男・彌典が誕生しました。
結婚9年目にしてようやく男児を授かった
喜びを、母親である靜は当時の日記に「昭
和18年1月22日午後1時22分出産、女だと
思っていたのに男の子だったので、とても
うれしかった。もちろん、恒治の喜びはこの
上もなかった。自分もこれでやっと一人前
だと、肩身が広く感じる」と記しています。
　戦時中、恒治は警防団長をはじめ、銃
後奉公会長、鴨部診療所長などを務め、
「銃後の守り」に奔走していました。ます
ます厳しさを増してきた状況下で、警防
団の任務に忙しかった恒治は、妻・靜と

ともに神田の自宅に残り、年寄りと幼い
子どもたちは香美郡の大栃へ疎開する
ことにしました。当時は敵前上陸の噂も
あり、悲壮な決意のもとに親子は別れて
暮らすことになりました。

失意から踏み出す一歩

　1945（昭和20）年7月4日未明、高知市は
未曽有の大空襲に見舞われ、神田の家に
も焼夷弾が落ちました。当時警防団長で
あった恒治は、焼け野原と化した町々の
焼死体を鏡川河畔へ運び、後に「まさにこ
の世の地獄だった」と語っています。その
１ヵ月余り後に終戦を迎え、辛い時代はよ
うやく終わりましたが、お国のために全力

で尽くしてきた恒治にとって、敗戦は大変
なショックだったに違いありません。
　来るべき日本の将来を予測して「もは
や農業の時代ではない」と確信した恒治
は、なんらかの事業への転換を図るべく、
NECに勤務していた弟の宮地寿男氏と
協議し、終戦１ヵ月後の1945年9月、高知
市本町３丁目に電気工事の請負を行う宮
地電機工務店を開設。早くも事業への転
換の第一歩を踏み出したのです。焼け野
原の中、復興に向けての電気工事の依頼
は多く、創業１年で高知県一番の施工高
を誇りました。　　　　　　　　　　　

電材販売の事業を拡大

　1946（昭和21）年11月、法人に改組し
て宮地電機株式会社とし、宮地恒治社長
以下18人でスタートしました。電気工事
材料の入手困難な時期、同業の電気工
事業者から材料を分けてほしいと言わ
れるようになり、電気工事材料の販売へ
と事業を拡大。その企業理念は、「社会へ
の寄与、業界のトップ、従業員の幸福」と
打ちたてられました。
　同年12月、四国電力の要請を受けた
恒治は、土佐電気工事株式会社を設立
して社長に就任、県下の送配電線路の
建設を進めました。恒治が土佐電気工事
の社長を務める間は、弟の寿男氏が宮
地電機の社長に就任しました。後に土佐

電気工事株式会社は四国他３県の電気
工事会社と合併し、現在の株式会社四電
工となりました。

食料確保のための捕鯨

　戦争が終わり、やっと平和が戻ってき
たものの、戦後の食糧不足は深刻でし
た。特に動物性たんぱく質の不足は著
しく、何とかしなければと考えた恒治
は、小型捕鯨船の許可を受けて「弥生
丸」と名付けたキャッチャー・ボートを
造り、室戸岬町椎名を母港として捕鯨を
はじめました。太平洋でゴンドウ鯨の群
を追い、銛（もり）を放ち捕獲する雄姿は、
当時の高知新聞正月特集号のトップを
飾りました。

戦後復興を担う電気工事

　復興が進む1951（昭和26）年、事業拡
大のため大阪市に仕入れ拠点となる大
阪出張所を開設し、仕入れ価格の低減、
納期の迅速化が図られました。
　1953（昭和28）年に高知市本町の本社
社屋を新築するも、翌年に隣家からの出
火により全焼。社員の迅速な行動によ
り、売掛伝票は１枚も焼失することなく持
ち出すことができ、請求・回収の業務を
滞りなく行うことができました。3日後に
は仮店舗で営業を始め、2ヵ月後には新
社屋の建築が始まりました。
　当時は電気工事業を主体としており、県
外の工事にも進出しました。当社工事部の
仕事はクオリティの高さに定評があり、
NHK高知放送会館、同徳島放送会館、丸
亀市民会館など四国４県において、多くの
施設を施主様より直接契約で受注しまし
た。四電工様・きんでん様などがライバル
であり、激しい火花を散らしていました。

宮地電機の礎となる出会い

　創業者と松下幸之助氏との出会いもこ
の頃で、松下電工株式会社（現パナソ
ニック（株））との取引が次第に深まって
ゆきました。また、創業者は高知県出身の
三菱財閥の創始者・岩崎彌太郎氏を尊敬
し続け、上京すると必ず墓前に土佐の花
を献げました。故人になられた三菱電機
の進藤貞和社長（高知県出身）にも大変
なお引き立てをいただき、幅広い三菱電
機の製品は四国の市場で重要な位置づ
けになってゆきました。　　　　　　　
　1966（昭和41）年には、大学を卒業し
たばかりの彌典を伴ってアメリカに出張
し、全米に104の営業拠点を持つグレー
バー社の多店舗経営を視察しました。そ
の事業展開にヒントを得て、帰国後さっ
そく四国4県への多店舗政策を開始。大
阪市、松山市、徳島市、高松市に続き、中
村市、新居浜市、大洲市、丸亀市、宇和島
市と相次いで営業拠点を開設しました。

照明のエキスパート集団へ

　大学で照明を学んだ彌典の入社を機
に、宮地電機は照明事業へ本格的に乗り
出しました。彌典は1967（昭和42）年に照
明事業部を開設して高知市本町の本店内
に照明コーナーを作り、1970（昭和45）年に
は株式会社宮地照明を設立し、社長に就
任しました。社員とともにヨーロッパの照
明業界の視察を重ね、照明のエキスパー
ト集団として伸びてゆきました。その後、宮
地照明松山支店［1971（昭和46）年］、高松
支店［1976（昭和51）年］もオープンし、照明
器具の販売から「あかりの提案」へと仕事
の幅を広げてゆきました。

電材販売の拡大、
工事部門の廃止

　高松市に仕入先の営業拠点整備が進
んだことを受け、当社も営業本部、商品
部を高松市に配置した結果、大阪での
仕入業務は僅少となり、1978（昭和53）年
に大阪支店を閉鎖しました。
　1977（昭和52）年創業者は、将来交通ア
クセスの良好な場所と予見して高知市
南御座に1,842坪の用地を購入し、本社部
門、高知支店の社屋を建設しました。広大
な面積を活用した商品管理が可能とな
り、生産性の向上に大きく貢献しました。
　一方、電材販売が伸長するにつれ、販売
先である電気工事業者と電気工事の受注
競合が問題となりました。1979（昭和54）年
に約3億3,000万円で単独受注し竣工させ
た高知県民文化ホールを最後に、優秀な
施工技術を誇り創業の礎であった工事部門
を廃部しました。

情報化、効率化で社内を統率
　
　さらなる売上拡大を目指して今治市、
川之江市にも営業拠点を置き、四国を網
羅できる体制を整えました。社員が200
人を超える企業に成長し、制度やシステ
ムの整備が急務となりました。
　1983（昭和58）年、創業者が70歳の誕生
日を迎え、「自分が元気なうちに事業継承
をしたい」という考えから社長職を退いて
会長となり、40歳の彌典が社長に就任し
ました。急成長を続ける会社の中で、社員
が情報を共有し同じ方向に進むために、
彌典は社内報「COMMON」の発刊を手
がけました。
　1984（昭和59）年、社内業務効率化を
目指す「Miyaji VAN 3ヵ年計画」が発
表され、全事業所をつなぐコンピュータ
システムが導入されました。それまで手
書きで発行していた売上・納品伝票や
請求書の作成、受注・発注業務などがシ
ステム化され、得意先に関する情報も一
元化して集約できるようになり、作業効
率が飛躍的に向上しました。
　同年、「’84高知黒潮博覧会」が開催さ
れ、宮地照明が「Miyajiレーザー館」を出
展。高い技術力と新たな照明の可能性を
示しました。

お客様に役立つMiyajiへ

　「どうせ買うなら宮地電機から」と思っ

ていただけるよう、サンサンキャンペーン
やベスト10コンテスト、図面お預かりキャ
ンペーンなどさまざまな販売企画を行
い、お客様に楽しんでいただける要素を
増やしました。創業40周年を迎えた1985
（昭和60）年には、「つくば科学万博と東京
ディズニーランドの旅」を企画し、300人
のお客様をご案内しました。
　お客様の手元にあふれるカタログの情
報を集約した「グッドライト280」や
「NETWORK」を発刊するほか、残長表示
のついた引込ケーブルをオリジナルで商
品化し、お客様にとって「役立つMiyaji」と
なる姿勢を明確にしてゆきました。
　さらに、当社の社員とお客様が一緒に最
新商品・技術について学ぶ「ミヤジ・エンジ
ニアリングツアー」「エンジニアリング・ス
クール」を開催し、時流を掴み一歩先ゆく
エンジニアの育成にも力を注ぎました。

伸びゆく人を育てる教育

　社員教育にも力を入れ、アメリカや
ヨーロッパなどへの海外視察やプレゼン
テーション力を磨く中堅社員のための研
修などを行い、1985年には全社員が集う
「ジョイフル・ミヤジ85」を開催。宮地電機
グループの結束を固め、お互いに切磋琢
磨しあって伸びゆく機会となりました。そ
の後も全社員が集う研修は、「パワフル
Miyaji」「京都会議」と名前を変えながら
1991（平成3）年まで続きました。
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勝つための
「5ヵ年経営計画」

　1980年代後半は、宮地電機変革の大
きな流れがやってきました。
　1988（昭和63）年4月に、宮地照明の
20周年を記念して、高知支店ショー
ルームの大規模なリニューアルを行
い、ひかりを体験するショップとして生
まれ変わりました。高知市神田にはこれ
からのIT時代に対応するためのオート
メ開発課インテリジェントオフィスが誕
生しました。
　1989（平成元）年には彌典を中心とす
る幹部らで練り上げた「5ヵ年経営計画」
が発表され、社員群制度、4週7休制、誕
生日休暇制度など、社員の成長と幸福の
ためにさまざまな新しい人事制度が導
入されました。社員のサークル活動への

援助や、ビデオライブラリーの設置、通信
教育制度のスタートもこの頃です。新入
社員職能別研修など、人財育成の面でも
充実を図りました。

「ラ・ヴィータ」誕生、
新事業への参入

　時代がめまぐるしく変化し、会社の発展
のために新たな事業の展開が求められる
中、宮地照明高知支店の建物老朽化に伴
い、新しい商業ビルの建設準備がスター
トしました。社内外のメンバーで構成する
本町ビル建設委員会が中心となって検
討を重ね、当時大学4年生だった貴嗣（取
締役）も参画しました。その後、大手デベ
ロッパーに就職していた貴嗣が帰高し、
1993（平成5）年3月に生活文化事業部の
副事業部長として入社しました。

　構想から３年、1993年5月にレストラ
ン、グッズショップ、アートギャラリー、
インテリアショップ、バンケットホールを
備えた複合商業施設「ラ･ヴィータ
（LaVita）」がオープンし、華やかで夢の
あるラ･ヴィータは、高知の街に希望を
与えました。
　ラ･ヴィータ開店の前年に、創業者の恒
治が79歳で永眠しました。完成を目前に、
さぞ無念な気持ちで一杯だったと思われ
ます。社葬では多くのメーカー様やお客
様にご会葬いただきました。

流通業から創造業へ

　1993年10月に発表された「第5次5ヵ
年経営計画」では、「流通業から創造業
へ」という大きな指針が示され、新聞等
でも新事業への挑戦や福利厚生面の充
実など、先進的かつアグレッシブな取り
組みが注目を集めました。
　電材事業ではMiyajiファンを増やす
取り組みが活発化するとともに、1991（平
成3）年に、高知市南御座に空調・音響・
HA・電話・TV共聴設備に特化した技術
センターを開設し、時代の技術革新と技
術者不足に応えました。
　また、「良品を安く即納で」をコンセプ
トに、照明器具「ももlight」、換気扇「もも
ファン」が開発され、製造・輸送コストを
削減し、商品在庫を効率よく共有するた

めにみやじ便の運行も開始しました。高
松・松山にはロープライスの「ミヤジ・ラ
イトショップ」をオープンし、一般ユー
ザーに照明専門店として身近に感じて
いただける存在となりました。

次の50年へ向けて

　1995（平成7）年から電材事業部の営業
体制は大きく変わり、県別に営業部長を
置く地域別営業部体制へと移行しまし
た。当時、四国のマーケットシェアは約
25％で、マーチャンダイジンググルー
プ、開発営業グループ、地域担当グルー
プが連携し、さらなるシェア拡大を目指
しました。1997（平成9）年、宮地電機は創
業50周年を迎え、社章を一新。記念行事
「HEAT UP MIYAJI 97」を開催し、社
員の結束を深めるとともに、「最強の商人
になろう」という目標を掲げて次の時代
への一歩を踏み出しました。社員一人ひ
とりのやる気が個人の所得増につながる
成果主義人事制度が導入され、社内間で
のより円滑なコミュニケーションと密な
る情報共有、ペーパーレス化を目的とし
て、情報ネットワーク「M-Net」がスター
ト。その後、「M-Link」へと進化し、今日も
会社の重要なコミュニケーションツール
として活用されています。

オリジナルのあかり

　1999（平成11）年10月に「ラ･ヴィータ高
松店」、2006（平成18）年5月に「ラ･ヴィータ
松山店」が開店し、住宅デザイン営業部と
して照明・カーテン・エアコンを積極的に
施主販売する体制となり、2003（平成15）年
には照明器具の開発・製造・販売を目的と
した100％出資子会社「ラ･ヴィータ株式会
社」を設立しました。彌典が唱え続けた「昼
は昼らしく、夜は夜らしく」を実現するオリ
ジナルの照明器具「ECOGLASSシリー
ズ」を開発し、インターネットでの販売も含
め、全社を挙げて販売に注力しました。
　さらに、次世代の照明としてLEDに着
目し、2005（平成17）年に「Miyaji LED 
yearプロジェクト委員会」を発足させ、製

品開発・活用方法・販売手法の3分野にて
研究を進めました。その成果により、2007
（平成19）年にシャープでコンパクトな
LED照明「Multi Cube」、停電でも2晩点
灯する「LED防災ライト"ぐらっパ！"」を相
次いで発売。高知市南御座にPSE認定の
研究工場を建設しました。また、2009（平
成21）年には夢のLED照明「kiraring」を
発表し、他に先駆けた技術開発は、大き
な注目を集めました。

施主への提案営業に注力

　建築需要の減退に伴い市場は縮小の
一途をたどる中、2003年に彌典は「大胆
な価値観の変換が必要」との考えを示し
ました。それを受けて2004（平成16）年に

経営改善委員会、2005年には経営構造
改革委員会が発足し、創業60年の節目
にあたり次の30年を展望する「第三創
業・Next30」を発表しました。「お客様は
施主」をスローガンに、慎重かつ大胆に
改革を推し進める新組織体制と営業方
針が提示されました。新規工事の受注だ
けでなく、リニューアル、リフォーム、メン
テナンスにも市場を拡大し、2006（平成
18）年には高知市神田に先進的な住宅
設備を体験できる「住まいの実験室 
Living Labo」をオープン。リフォーム事
業にも進出しました。

サービス、システムの充実

　物流改革も推し進め、約1年の準備期
間を経て、2008（平成20）年3月より「みや
じ配送センター」が稼動。物流コストを
低減し、週6日の配送でお客様の利便性
を向上させる物流体制が整いました。
　同年6月には「みやじ見積センター」が
稼動し、専任スタッフによる精度の高い
見積書をスピーディーに作成することが
できるようになりました。
　さらに、お客様が24時間365日、いつで
もどこでも在庫確認や注文ができるイン
ターネットサイト「電材ネット」を開設し、
夕刻6時までの注文は翌日午前中にお届
けするサービスをスタート。現在も多くの

お客様に活用していただいております。
　社内では、女性社員がキャリアを積ん
で長く働けるよう、仕事と子育てを両立す
る支援制度を充実させ、セクシュアルハ
ラスメント防止規程を制定するなど、女性
が働きやすい環境を実現しました。この
ような取り組みが評価され、2009（平成
21）年には「にっけい子育て支援大賞」を
受賞しました。
　2009年2月4日、Miyaji経営計画発表
会2009「We Can Change」が開催され、
全社員で新しい経営計画の実践を誓いま
した。その4ヵ月後、6月12日に貴嗣が社長
に就任し、これからの宮地電機を導く新社
長の言葉として「私たちの信条」を発表し、
新しい経営指針としました。

省エネ推進で地域貢献

　環境保護の立場からCO2の削減に尽
力してきた当社は、「宮地電機は電気代
半分を目指す会社です」をスローガン
に、LED照明や空調分野での省エネル
ギー機器の提案活動に注力してきまし
た。中でも、LED照明への更新によって
削減できるCO2を売却し、得られた収益
から地域の図書館へ関連図書を寄贈す
る「LEDでECOになる会」を設立し、地
域貢献のお手伝いをしてきました。
　2011（平成23）年３月11日、東日本大震
災が発生し、日本各地で節電に対する取
り組みが行われる中、同年6月に照明
メーカーの最新LEDを集めた「Miyaji 
LEDsフェア2011」を四国４県で開催。
「LEDが節電のファーストステップ」を

テーマに、LEDについて知っていただく
ためのセミナーや節電に対するLEDの
有効性を存分に知っていただく機会と
しました。新しい技術や情報を発信する
「Miyaji LEDsフェア」は毎年の恒例行
事となっています。
　長年にわたり培ってきた照明に関する
技術力、コンサルティング力は、多数の施
設や住宅の省エネ化に貢献しています。

新しいエネルギーの創出

　2011（平成23）年6月には松山支店をリ
ニューアル。その照明手法には省エネ効
果が著しいタスクアンビエント照明を導
入し、その効果を実証しました。さらに同
社屋にはお客様引き取り型の店舗「電材
デポ」をオープンしました。従来の店舗よ
り、在庫のアイテム数を倍以上に増やし、
「宮地に行けば何でも揃う」という店を目
指しています。
　原発事故以降、原子力発電に代わるエ
ネルギーの確保が必要となり、太陽光発
電にも期待が寄せられるようになりまし
た。当社でも太陽光発電の普及・活用支援
に全力で取り組むべく、省エネルギー担当
室が牽引し、土地の調査、設計、関係各所
への申請、施工、運営管理のお手伝いをし
ています。宮地電機グループ保有の太陽
光発電システムとしては、2013（平成25）
年南予営業所に第1号のソーラー発電所
が稼働。続いて高知支店、徳島市の東沖
州、鳴門高島と順次稼働し発電を行って
います。
　

これからも
お客様との絆を大切に

　2011年11月にはMiyajiサンクスキャン
ペーンをスタートしました。これは1984年
から1992年11月まで開催されたMIYAJI
ベスト10会を復活させたキャンペーン企

画であり、当社の主要なお客様を旅行に
お招きし、日頃の感謝の意を表すとともに
親睦を深めることを目的としています。第1
回は神戸市に約40人のお客様をご招待、
その後も鳥取県大山町、広島県、滋賀県と
毎年の恒例行事となっています。心を込
めたおもてなしは、参加いただいたお客
様に大変ご好評をいただいております。
　2015（平成27）年8月1・2日の2日間、高知
ぢばさんセンターを会場に、これまで育て
てくださったお客様やOBの皆様、そして
社員・ご家族に感謝の気持ちを込め「宮地
電機 創業70周年感謝祭」を開催しました。
60社を超える仕入先・メーカー様の出展
ブースや、抽選会、キャラクターショーな
ど、大人からお子様まで楽しんでいただけ
るイベントとしました。天候にも恵まれ、
3,500人のお客様に来場いただき、大盛況
のうちに終えることができました。

　時代の変化に対応し、機敏に会社を
変化させてきた創業者・恒治、そして彌
典の思いは、現社長である貴嗣に引き継
がれ、未来に向けてさらなる前進を続け
ています。

創業者の生い立ち

　創業者・宮地恒治は、高知県土佐郡鴨
田村（現・高知市神田）の地主農家に、
父・久寿亀、母・秀の長男として1913（大
正2）年9月7日に誕生しました。昭和初期
の日本経済は世界恐慌のあおりを受け、
不況のどん底にありました。1934（昭和
9）年4月8日、恒治20歳の時に吾川郡伊
野町の植田靜と結婚し、翌年3月20日に
長女・弘子が、1939（昭和14）年11月28日
には次女・雅子が誕生し、経済的な苦し
みの中で明るい希望となりました。
　恒治は家業の農業に従事するかたわ
ら、鴨田村青年団長や土佐郡連合青年
団長などを務め、全国青年弁論大会に
高知県代表として出場したこともありま
した。やがて1941（昭和16）年12月8日に
太平洋戦争が勃発、人々は苦しい時代
に突入しました。戦争が激化して食糧不
足が深刻となり、恒治は地区の実行組合
長として食糧増産運動に尽力しました。

彌典が誕生

　1943（昭和18）年の戦争のさなか、３番目
の子どもとして長男・彌典が誕生しました。
結婚9年目にしてようやく男児を授かった
喜びを、母親である靜は当時の日記に「昭
和18年1月22日午後1時22分出産、女だと
思っていたのに男の子だったので、とても
うれしかった。もちろん、恒治の喜びはこの
上もなかった。自分もこれでやっと一人前
だと、肩身が広く感じる」と記しています。
　戦時中、恒治は警防団長をはじめ、銃
後奉公会長、鴨部診療所長などを務め、
「銃後の守り」に奔走していました。ます
ます厳しさを増してきた状況下で、警防
団の任務に忙しかった恒治は、妻・靜と

ともに神田の自宅に残り、年寄りと幼い
子どもたちは香美郡の大栃へ疎開する
ことにしました。当時は敵前上陸の噂も
あり、悲壮な決意のもとに親子は別れて
暮らすことになりました。

失意から踏み出す一歩

　1945（昭和20）年7月4日未明、高知市は
未曽有の大空襲に見舞われ、神田の家に
も焼夷弾が落ちました。当時警防団長で
あった恒治は、焼け野原と化した町々の
焼死体を鏡川河畔へ運び、後に「まさにこ
の世の地獄だった」と語っています。その
１ヵ月余り後に終戦を迎え、辛い時代はよ
うやく終わりましたが、お国のために全力

で尽くしてきた恒治にとって、敗戦は大変
なショックだったに違いありません。
　来るべき日本の将来を予測して「もは
や農業の時代ではない」と確信した恒治
は、なんらかの事業への転換を図るべく、
NECに勤務していた弟の宮地寿男氏と
協議し、終戦１ヵ月後の1945年9月、高知
市本町３丁目に電気工事の請負を行う宮
地電機工務店を開設。早くも事業への転
換の第一歩を踏み出したのです。焼け野
原の中、復興に向けての電気工事の依頼
は多く、創業１年で高知県一番の施工高
を誇りました。　　　　　　　　　　　

電材販売の事業を拡大

　1946（昭和21）年11月、法人に改組し
て宮地電機株式会社とし、宮地恒治社長
以下18人でスタートしました。電気工事
材料の入手困難な時期、同業の電気工
事業者から材料を分けてほしいと言わ
れるようになり、電気工事材料の販売へ
と事業を拡大。その企業理念は、「社会へ
の寄与、業界のトップ、従業員の幸福」と
打ちたてられました。
　同年12月、四国電力の要請を受けた
恒治は、土佐電気工事株式会社を設立
して社長に就任、県下の送配電線路の
建設を進めました。恒治が土佐電気工事
の社長を務める間は、弟の寿男氏が宮
地電機の社長に就任しました。後に土佐

電気工事株式会社は四国他３県の電気
工事会社と合併し、現在の株式会社四電
工となりました。

食料確保のための捕鯨

　戦争が終わり、やっと平和が戻ってき
たものの、戦後の食糧不足は深刻でし
た。特に動物性たんぱく質の不足は著
しく、何とかしなければと考えた恒治
は、小型捕鯨船の許可を受けて「弥生
丸」と名付けたキャッチャー・ボートを
造り、室戸岬町椎名を母港として捕鯨を
はじめました。太平洋でゴンドウ鯨の群
を追い、銛（もり）を放ち捕獲する雄姿は、
当時の高知新聞正月特集号のトップを
飾りました。

戦後復興を担う電気工事

　復興が進む1951（昭和26）年、事業拡
大のため大阪市に仕入れ拠点となる大
阪出張所を開設し、仕入れ価格の低減、
納期の迅速化が図られました。
　1953（昭和28）年に高知市本町の本社
社屋を新築するも、翌年に隣家からの出
火により全焼。社員の迅速な行動によ
り、売掛伝票は１枚も焼失することなく持
ち出すことができ、請求・回収の業務を
滞りなく行うことができました。3日後に
は仮店舗で営業を始め、2ヵ月後には新
社屋の建築が始まりました。
　当時は電気工事業を主体としており、県
外の工事にも進出しました。当社工事部の
仕事はクオリティの高さに定評があり、
NHK高知放送会館、同徳島放送会館、丸
亀市民会館など四国４県において、多くの
施設を施主様より直接契約で受注しまし
た。四電工様・きんでん様などがライバル
であり、激しい火花を散らしていました。

宮地電機の礎となる出会い

　創業者と松下幸之助氏との出会いもこ
の頃で、松下電工株式会社（現パナソ
ニック（株））との取引が次第に深まって
ゆきました。また、創業者は高知県出身の
三菱財閥の創始者・岩崎彌太郎氏を尊敬
し続け、上京すると必ず墓前に土佐の花
を献げました。故人になられた三菱電機
の進藤貞和社長（高知県出身）にも大変
なお引き立てをいただき、幅広い三菱電
機の製品は四国の市場で重要な位置づ
けになってゆきました。　　　　　　　
　1966（昭和41）年には、大学を卒業し
たばかりの彌典を伴ってアメリカに出張
し、全米に104の営業拠点を持つグレー
バー社の多店舗経営を視察しました。そ
の事業展開にヒントを得て、帰国後さっ
そく四国4県への多店舗政策を開始。大
阪市、松山市、徳島市、高松市に続き、中
村市、新居浜市、大洲市、丸亀市、宇和島
市と相次いで営業拠点を開設しました。

照明のエキスパート集団へ

　大学で照明を学んだ彌典の入社を機
に、宮地電機は照明事業へ本格的に乗り
出しました。彌典は1967（昭和42）年に照
明事業部を開設して高知市本町の本店内
に照明コーナーを作り、1970（昭和45）年に
は株式会社宮地照明を設立し、社長に就
任しました。社員とともにヨーロッパの照
明業界の視察を重ね、照明のエキスパー
ト集団として伸びてゆきました。その後、宮
地照明松山支店［1971（昭和46）年］、高松
支店［1976（昭和51）年］もオープンし、照明
器具の販売から「あかりの提案」へと仕事
の幅を広げてゆきました。

電材販売の拡大、
工事部門の廃止

　高松市に仕入先の営業拠点整備が進
んだことを受け、当社も営業本部、商品
部を高松市に配置した結果、大阪での
仕入業務は僅少となり、1978（昭和53）年
に大阪支店を閉鎖しました。
　1977（昭和52）年創業者は、将来交通ア
クセスの良好な場所と予見して高知市
南御座に1,842坪の用地を購入し、本社部
門、高知支店の社屋を建設しました。広大
な面積を活用した商品管理が可能とな
り、生産性の向上に大きく貢献しました。
　一方、電材販売が伸長するにつれ、販売
先である電気工事業者と電気工事の受注
競合が問題となりました。1979（昭和54）年
に約3億3,000万円で単独受注し竣工させ
た高知県民文化ホールを最後に、優秀な
施工技術を誇り創業の礎であった工事部門
を廃部しました。

情報化、効率化で社内を統率
　
　さらなる売上拡大を目指して今治市、
川之江市にも営業拠点を置き、四国を網
羅できる体制を整えました。社員が200
人を超える企業に成長し、制度やシステ
ムの整備が急務となりました。
　1983（昭和58）年、創業者が70歳の誕生
日を迎え、「自分が元気なうちに事業継承
をしたい」という考えから社長職を退いて
会長となり、40歳の彌典が社長に就任し
ました。急成長を続ける会社の中で、社員
が情報を共有し同じ方向に進むために、
彌典は社内報「COMMON」の発刊を手
がけました。
　1984（昭和59）年、社内業務効率化を
目指す「Miyaji VAN 3ヵ年計画」が発
表され、全事業所をつなぐコンピュータ
システムが導入されました。それまで手
書きで発行していた売上・納品伝票や
請求書の作成、受注・発注業務などがシ
ステム化され、得意先に関する情報も一
元化して集約できるようになり、作業効
率が飛躍的に向上しました。
　同年、「’84高知黒潮博覧会」が開催さ
れ、宮地照明が「Miyajiレーザー館」を出
展。高い技術力と新たな照明の可能性を
示しました。

お客様に役立つMiyajiへ

　「どうせ買うなら宮地電機から」と思っ

ていただけるよう、サンサンキャンペーン
やベスト10コンテスト、図面お預かりキャ
ンペーンなどさまざまな販売企画を行
い、お客様に楽しんでいただける要素を
増やしました。創業40周年を迎えた1985
（昭和60）年には、「つくば科学万博と東京
ディズニーランドの旅」を企画し、300人
のお客様をご案内しました。
　お客様の手元にあふれるカタログの情
報を集約した「グッドライト280」や
「NETWORK」を発刊するほか、残長表示
のついた引込ケーブルをオリジナルで商
品化し、お客様にとって「役立つMiyaji」と
なる姿勢を明確にしてゆきました。
　さらに、当社の社員とお客様が一緒に最
新商品・技術について学ぶ「ミヤジ・エンジ
ニアリングツアー」「エンジニアリング・ス
クール」を開催し、時流を掴み一歩先ゆく
エンジニアの育成にも力を注ぎました。

伸びゆく人を育てる教育

　社員教育にも力を入れ、アメリカや
ヨーロッパなどへの海外視察やプレゼン
テーション力を磨く中堅社員のための研
修などを行い、1985年には全社員が集う
「ジョイフル・ミヤジ85」を開催。宮地電機
グループの結束を固め、お互いに切磋琢
磨しあって伸びゆく機会となりました。そ
の後も全社員が集う研修は、「パワフル
Miyaji」「京都会議」と名前を変えながら
1991（平成3）年まで続きました。

6変
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時
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1993

1993

「ラ･ヴィータ（LaVita）」オープン
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1990年代
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勝つための
「5ヵ年経営計画」

　1980年代後半は、宮地電機変革の大
きな流れがやってきました。
　1988（昭和63）年4月に、宮地照明の
20周年を記念して、高知支店ショー
ルームの大規模なリニューアルを行
い、ひかりを体験するショップとして生
まれ変わりました。高知市神田にはこれ
からのIT時代に対応するためのオート
メ開発課インテリジェントオフィスが誕
生しました。
　1989（平成元）年には彌典を中心とす
る幹部らで練り上げた「5ヵ年経営計画」
が発表され、社員群制度、4週7休制、誕
生日休暇制度など、社員の成長と幸福の
ためにさまざまな新しい人事制度が導
入されました。社員のサークル活動への

援助や、ビデオライブラリーの設置、通信
教育制度のスタートもこの頃です。新入
社員職能別研修など、人財育成の面でも
充実を図りました。

「ラ・ヴィータ」誕生、
新事業への参入

　時代がめまぐるしく変化し、会社の発展
のために新たな事業の展開が求められる
中、宮地照明高知支店の建物老朽化に伴
い、新しい商業ビルの建設準備がスター
トしました。社内外のメンバーで構成する
本町ビル建設委員会が中心となって検
討を重ね、当時大学4年生だった貴嗣（取
締役）も参画しました。その後、大手デベ
ロッパーに就職していた貴嗣が帰高し、
1993（平成5）年3月に生活文化事業部の
副事業部長として入社しました。

　構想から３年、1993年5月にレストラ
ン、グッズショップ、アートギャラリー、
インテリアショップ、バンケットホールを
備えた複合商業施設「ラ･ヴィータ
（LaVita）」がオープンし、華やかで夢の
あるラ･ヴィータは、高知の街に希望を
与えました。
　ラ･ヴィータ開店の前年に、創業者の恒
治が79歳で永眠しました。完成を目前に、
さぞ無念な気持ちで一杯だったと思われ
ます。社葬では多くのメーカー様やお客
様にご会葬いただきました。

流通業から創造業へ

　1993年10月に発表された「第5次5ヵ
年経営計画」では、「流通業から創造業
へ」という大きな指針が示され、新聞等
でも新事業への挑戦や福利厚生面の充
実など、先進的かつアグレッシブな取り
組みが注目を集めました。
　電材事業ではMiyajiファンを増やす
取り組みが活発化するとともに、1991（平
成3）年に、高知市南御座に空調・音響・
HA・電話・TV共聴設備に特化した技術
センターを開設し、時代の技術革新と技
術者不足に応えました。
　また、「良品を安く即納で」をコンセプ
トに、照明器具「ももlight」、換気扇「もも
ファン」が開発され、製造・輸送コストを
削減し、商品在庫を効率よく共有するた

めにみやじ便の運行も開始しました。高
松・松山にはロープライスの「ミヤジ・ラ
イトショップ」をオープンし、一般ユー
ザーに照明専門店として身近に感じて
いただける存在となりました。

次の50年へ向けて

　1995（平成7）年から電材事業部の営業
体制は大きく変わり、県別に営業部長を
置く地域別営業部体制へと移行しまし
た。当時、四国のマーケットシェアは約
25％で、マーチャンダイジンググルー
プ、開発営業グループ、地域担当グルー
プが連携し、さらなるシェア拡大を目指
しました。1997（平成9）年、宮地電機は創
業50周年を迎え、社章を一新。記念行事
「HEAT UP MIYAJI 97」を開催し、社
員の結束を深めるとともに、「最強の商人
になろう」という目標を掲げて次の時代
への一歩を踏み出しました。社員一人ひ
とりのやる気が個人の所得増につながる
成果主義人事制度が導入され、社内間で
のより円滑なコミュニケーションと密な
る情報共有、ペーパーレス化を目的とし
て、情報ネットワーク「M-Net」がスター
ト。その後、「M-Link」へと進化し、今日も
会社の重要なコミュニケーションツール
として活用されています。

オリジナルのあかり

　1999（平成11）年10月に「ラ･ヴィータ高
松店」、2006（平成18）年5月に「ラ･ヴィータ
松山店」が開店し、住宅デザイン営業部と
して照明・カーテン・エアコンを積極的に
施主販売する体制となり、2003（平成15）年
には照明器具の開発・製造・販売を目的と
した100％出資子会社「ラ･ヴィータ株式会
社」を設立しました。彌典が唱え続けた「昼
は昼らしく、夜は夜らしく」を実現するオリ
ジナルの照明器具「ECOGLASSシリー
ズ」を開発し、インターネットでの販売も含
め、全社を挙げて販売に注力しました。
　さらに、次世代の照明としてLEDに着
目し、2005（平成17）年に「Miyaji LED 
yearプロジェクト委員会」を発足させ、製

品開発・活用方法・販売手法の3分野にて
研究を進めました。その成果により、2007
（平成19）年にシャープでコンパクトな
LED照明「Multi Cube」、停電でも2晩点
灯する「LED防災ライト"ぐらっパ！"」を相
次いで発売。高知市南御座にPSE認定の
研究工場を建設しました。また、2009（平
成21）年には夢のLED照明「kiraring」を
発表し、他に先駆けた技術開発は、大き
な注目を集めました。

施主への提案営業に注力

　建築需要の減退に伴い市場は縮小の
一途をたどる中、2003年に彌典は「大胆
な価値観の変換が必要」との考えを示し
ました。それを受けて2004（平成16）年に

経営改善委員会、2005年には経営構造
改革委員会が発足し、創業60年の節目
にあたり次の30年を展望する「第三創
業・Next30」を発表しました。「お客様は
施主」をスローガンに、慎重かつ大胆に
改革を推し進める新組織体制と営業方
針が提示されました。新規工事の受注だ
けでなく、リニューアル、リフォーム、メン
テナンスにも市場を拡大し、2006（平成
18）年には高知市神田に先進的な住宅
設備を体験できる「住まいの実験室 
Living Labo」をオープン。リフォーム事
業にも進出しました。

サービス、システムの充実

　物流改革も推し進め、約1年の準備期
間を経て、2008（平成20）年3月より「みや
じ配送センター」が稼動。物流コストを
低減し、週6日の配送でお客様の利便性
を向上させる物流体制が整いました。
　同年6月には「みやじ見積センター」が
稼動し、専任スタッフによる精度の高い
見積書をスピーディーに作成することが
できるようになりました。
　さらに、お客様が24時間365日、いつで
もどこでも在庫確認や注文ができるイン
ターネットサイト「電材ネット」を開設し、
夕刻6時までの注文は翌日午前中にお届
けするサービスをスタート。現在も多くの

お客様に活用していただいております。
　社内では、女性社員がキャリアを積ん
で長く働けるよう、仕事と子育てを両立す
る支援制度を充実させ、セクシュアルハ
ラスメント防止規程を制定するなど、女性
が働きやすい環境を実現しました。この
ような取り組みが評価され、2009（平成
21）年には「にっけい子育て支援大賞」を
受賞しました。
　2009年2月4日、Miyaji経営計画発表
会2009「We Can Change」が開催され、
全社員で新しい経営計画の実践を誓いま
した。その4ヵ月後、6月12日に貴嗣が社長
に就任し、これからの宮地電機を導く新社
長の言葉として「私たちの信条」を発表し、
新しい経営指針としました。

省エネ推進で地域貢献

　環境保護の立場からCO2の削減に尽
力してきた当社は、「宮地電機は電気代
半分を目指す会社です」をスローガン
に、LED照明や空調分野での省エネル
ギー機器の提案活動に注力してきまし
た。中でも、LED照明への更新によって
削減できるCO2を売却し、得られた収益
から地域の図書館へ関連図書を寄贈す
る「LEDでECOになる会」を設立し、地
域貢献のお手伝いをしてきました。
　2011（平成23）年３月11日、東日本大震
災が発生し、日本各地で節電に対する取
り組みが行われる中、同年6月に照明
メーカーの最新LEDを集めた「Miyaji 
LEDsフェア2011」を四国４県で開催。
「LEDが節電のファーストステップ」を

テーマに、LEDについて知っていただく
ためのセミナーや節電に対するLEDの
有効性を存分に知っていただく機会と
しました。新しい技術や情報を発信する
「Miyaji LEDsフェア」は毎年の恒例行
事となっています。
　長年にわたり培ってきた照明に関する
技術力、コンサルティング力は、多数の施
設や住宅の省エネ化に貢献しています。

新しいエネルギーの創出

　2011（平成23）年6月には松山支店をリ
ニューアル。その照明手法には省エネ効
果が著しいタスクアンビエント照明を導
入し、その効果を実証しました。さらに同
社屋にはお客様引き取り型の店舗「電材
デポ」をオープンしました。従来の店舗よ
り、在庫のアイテム数を倍以上に増やし、
「宮地に行けば何でも揃う」という店を目
指しています。
　原発事故以降、原子力発電に代わるエ
ネルギーの確保が必要となり、太陽光発
電にも期待が寄せられるようになりまし
た。当社でも太陽光発電の普及・活用支援
に全力で取り組むべく、省エネルギー担当
室が牽引し、土地の調査、設計、関係各所
への申請、施工、運営管理のお手伝いをし
ています。宮地電機グループ保有の太陽
光発電システムとしては、2013（平成25）
年南予営業所に第1号のソーラー発電所
が稼働。続いて高知支店、徳島市の東沖
州、鳴門高島と順次稼働し発電を行って
います。
　

これからも
お客様との絆を大切に

　2011年11月にはMiyajiサンクスキャン
ペーンをスタートしました。これは1984年
から1992年11月まで開催されたMIYAJI
ベスト10会を復活させたキャンペーン企

画であり、当社の主要なお客様を旅行に
お招きし、日頃の感謝の意を表すとともに
親睦を深めることを目的としています。第1
回は神戸市に約40人のお客様をご招待、
その後も鳥取県大山町、広島県、滋賀県と
毎年の恒例行事となっています。心を込
めたおもてなしは、参加いただいたお客
様に大変ご好評をいただいております。
　2015（平成27）年8月1・2日の2日間、高知
ぢばさんセンターを会場に、これまで育て
てくださったお客様やOBの皆様、そして
社員・ご家族に感謝の気持ちを込め「宮地
電機 創業70周年感謝祭」を開催しました。
60社を超える仕入先・メーカー様の出展
ブースや、抽選会、キャラクターショーな
ど、大人からお子様まで楽しんでいただけ
るイベントとしました。天候にも恵まれ、
3,500人のお客様に来場いただき、大盛況
のうちに終えることができました。

　時代の変化に対応し、機敏に会社を
変化させてきた創業者・恒治、そして彌
典の思いは、現社長である貴嗣に引き継
がれ、未来に向けてさらなる前進を続け
ています。

創業者の生い立ち

　創業者・宮地恒治は、高知県土佐郡鴨
田村（現・高知市神田）の地主農家に、
父・久寿亀、母・秀の長男として1913（大
正2）年9月7日に誕生しました。昭和初期
の日本経済は世界恐慌のあおりを受け、
不況のどん底にありました。1934（昭和
9）年4月8日、恒治20歳の時に吾川郡伊
野町の植田靜と結婚し、翌年3月20日に
長女・弘子が、1939（昭和14）年11月28日
には次女・雅子が誕生し、経済的な苦し
みの中で明るい希望となりました。
　恒治は家業の農業に従事するかたわ
ら、鴨田村青年団長や土佐郡連合青年
団長などを務め、全国青年弁論大会に
高知県代表として出場したこともありま
した。やがて1941（昭和16）年12月8日に
太平洋戦争が勃発、人々は苦しい時代
に突入しました。戦争が激化して食糧不
足が深刻となり、恒治は地区の実行組合
長として食糧増産運動に尽力しました。

彌典が誕生

　1943（昭和18）年の戦争のさなか、３番目
の子どもとして長男・彌典が誕生しました。
結婚9年目にしてようやく男児を授かった
喜びを、母親である靜は当時の日記に「昭
和18年1月22日午後1時22分出産、女だと
思っていたのに男の子だったので、とても
うれしかった。もちろん、恒治の喜びはこの
上もなかった。自分もこれでやっと一人前
だと、肩身が広く感じる」と記しています。
　戦時中、恒治は警防団長をはじめ、銃
後奉公会長、鴨部診療所長などを務め、
「銃後の守り」に奔走していました。ます
ます厳しさを増してきた状況下で、警防
団の任務に忙しかった恒治は、妻・靜と

ともに神田の自宅に残り、年寄りと幼い
子どもたちは香美郡の大栃へ疎開する
ことにしました。当時は敵前上陸の噂も
あり、悲壮な決意のもとに親子は別れて
暮らすことになりました。

失意から踏み出す一歩

　1945（昭和20）年7月4日未明、高知市は
未曽有の大空襲に見舞われ、神田の家に
も焼夷弾が落ちました。当時警防団長で
あった恒治は、焼け野原と化した町々の
焼死体を鏡川河畔へ運び、後に「まさにこ
の世の地獄だった」と語っています。その
１ヵ月余り後に終戦を迎え、辛い時代はよ
うやく終わりましたが、お国のために全力

で尽くしてきた恒治にとって、敗戦は大変
なショックだったに違いありません。
　来るべき日本の将来を予測して「もは
や農業の時代ではない」と確信した恒治
は、なんらかの事業への転換を図るべく、
NECに勤務していた弟の宮地寿男氏と
協議し、終戦１ヵ月後の1945年9月、高知
市本町３丁目に電気工事の請負を行う宮
地電機工務店を開設。早くも事業への転
換の第一歩を踏み出したのです。焼け野
原の中、復興に向けての電気工事の依頼
は多く、創業１年で高知県一番の施工高
を誇りました。　　　　　　　　　　　

電材販売の事業を拡大

　1946（昭和21）年11月、法人に改組し
て宮地電機株式会社とし、宮地恒治社長
以下18人でスタートしました。電気工事
材料の入手困難な時期、同業の電気工
事業者から材料を分けてほしいと言わ
れるようになり、電気工事材料の販売へ
と事業を拡大。その企業理念は、「社会へ
の寄与、業界のトップ、従業員の幸福」と
打ちたてられました。
　同年12月、四国電力の要請を受けた
恒治は、土佐電気工事株式会社を設立
して社長に就任、県下の送配電線路の
建設を進めました。恒治が土佐電気工事
の社長を務める間は、弟の寿男氏が宮
地電機の社長に就任しました。後に土佐

電気工事株式会社は四国他３県の電気
工事会社と合併し、現在の株式会社四電
工となりました。

食料確保のための捕鯨

　戦争が終わり、やっと平和が戻ってき
たものの、戦後の食糧不足は深刻でし
た。特に動物性たんぱく質の不足は著
しく、何とかしなければと考えた恒治
は、小型捕鯨船の許可を受けて「弥生
丸」と名付けたキャッチャー・ボートを
造り、室戸岬町椎名を母港として捕鯨を
はじめました。太平洋でゴンドウ鯨の群
を追い、銛（もり）を放ち捕獲する雄姿は、
当時の高知新聞正月特集号のトップを
飾りました。

戦後復興を担う電気工事

　復興が進む1951（昭和26）年、事業拡
大のため大阪市に仕入れ拠点となる大
阪出張所を開設し、仕入れ価格の低減、
納期の迅速化が図られました。
　1953（昭和28）年に高知市本町の本社
社屋を新築するも、翌年に隣家からの出
火により全焼。社員の迅速な行動によ
り、売掛伝票は１枚も焼失することなく持
ち出すことができ、請求・回収の業務を
滞りなく行うことができました。3日後に
は仮店舗で営業を始め、2ヵ月後には新
社屋の建築が始まりました。
　当時は電気工事業を主体としており、県
外の工事にも進出しました。当社工事部の
仕事はクオリティの高さに定評があり、
NHK高知放送会館、同徳島放送会館、丸
亀市民会館など四国４県において、多くの
施設を施主様より直接契約で受注しまし
た。四電工様・きんでん様などがライバル
であり、激しい火花を散らしていました。

宮地電機の礎となる出会い

　創業者と松下幸之助氏との出会いもこ
の頃で、松下電工株式会社（現パナソ
ニック（株））との取引が次第に深まって
ゆきました。また、創業者は高知県出身の
三菱財閥の創始者・岩崎彌太郎氏を尊敬
し続け、上京すると必ず墓前に土佐の花
を献げました。故人になられた三菱電機
の進藤貞和社長（高知県出身）にも大変
なお引き立てをいただき、幅広い三菱電
機の製品は四国の市場で重要な位置づ
けになってゆきました。　　　　　　　
　1966（昭和41）年には、大学を卒業し
たばかりの彌典を伴ってアメリカに出張
し、全米に104の営業拠点を持つグレー
バー社の多店舗経営を視察しました。そ
の事業展開にヒントを得て、帰国後さっ
そく四国4県への多店舗政策を開始。大
阪市、松山市、徳島市、高松市に続き、中
村市、新居浜市、大洲市、丸亀市、宇和島
市と相次いで営業拠点を開設しました。

照明のエキスパート集団へ

　大学で照明を学んだ彌典の入社を機
に、宮地電機は照明事業へ本格的に乗り
出しました。彌典は1967（昭和42）年に照
明事業部を開設して高知市本町の本店内
に照明コーナーを作り、1970（昭和45）年に
は株式会社宮地照明を設立し、社長に就
任しました。社員とともにヨーロッパの照
明業界の視察を重ね、照明のエキスパー
ト集団として伸びてゆきました。その後、宮
地照明松山支店［1971（昭和46）年］、高松
支店［1976（昭和51）年］もオープンし、照明
器具の販売から「あかりの提案」へと仕事
の幅を広げてゆきました。

電材販売の拡大、
工事部門の廃止

　高松市に仕入先の営業拠点整備が進
んだことを受け、当社も営業本部、商品
部を高松市に配置した結果、大阪での
仕入業務は僅少となり、1978（昭和53）年
に大阪支店を閉鎖しました。
　1977（昭和52）年創業者は、将来交通ア
クセスの良好な場所と予見して高知市
南御座に1,842坪の用地を購入し、本社部
門、高知支店の社屋を建設しました。広大
な面積を活用した商品管理が可能とな
り、生産性の向上に大きく貢献しました。
　一方、電材販売が伸長するにつれ、販売
先である電気工事業者と電気工事の受注
競合が問題となりました。1979（昭和54）年
に約3億3,000万円で単独受注し竣工させ
た高知県民文化ホールを最後に、優秀な
施工技術を誇り創業の礎であった工事部門
を廃部しました。

情報化、効率化で社内を統率
　
　さらなる売上拡大を目指して今治市、
川之江市にも営業拠点を置き、四国を網
羅できる体制を整えました。社員が200
人を超える企業に成長し、制度やシステ
ムの整備が急務となりました。
　1983（昭和58）年、創業者が70歳の誕生
日を迎え、「自分が元気なうちに事業継承
をしたい」という考えから社長職を退いて
会長となり、40歳の彌典が社長に就任し
ました。急成長を続ける会社の中で、社員
が情報を共有し同じ方向に進むために、
彌典は社内報「COMMON」の発刊を手
がけました。
　1984（昭和59）年、社内業務効率化を
目指す「Miyaji VAN 3ヵ年計画」が発
表され、全事業所をつなぐコンピュータ
システムが導入されました。それまで手
書きで発行していた売上・納品伝票や
請求書の作成、受注・発注業務などがシ
ステム化され、得意先に関する情報も一
元化して集約できるようになり、作業効
率が飛躍的に向上しました。
　同年、「’84高知黒潮博覧会」が開催さ
れ、宮地照明が「Miyajiレーザー館」を出
展。高い技術力と新たな照明の可能性を
示しました。

お客様に役立つMiyajiへ

　「どうせ買うなら宮地電機から」と思っ

ていただけるよう、サンサンキャンペーン
やベスト10コンテスト、図面お預かりキャ
ンペーンなどさまざまな販売企画を行
い、お客様に楽しんでいただける要素を
増やしました。創業40周年を迎えた1985
（昭和60）年には、「つくば科学万博と東京
ディズニーランドの旅」を企画し、300人
のお客様をご案内しました。
　お客様の手元にあふれるカタログの情
報を集約した「グッドライト280」や
「NETWORK」を発刊するほか、残長表示
のついた引込ケーブルをオリジナルで商
品化し、お客様にとって「役立つMiyaji」と
なる姿勢を明確にしてゆきました。
　さらに、当社の社員とお客様が一緒に最
新商品・技術について学ぶ「ミヤジ・エンジ
ニアリングツアー」「エンジニアリング・ス
クール」を開催し、時流を掴み一歩先ゆく
エンジニアの育成にも力を注ぎました。

伸びゆく人を育てる教育

　社員教育にも力を入れ、アメリカや
ヨーロッパなどへの海外視察やプレゼン
テーション力を磨く中堅社員のための研
修などを行い、1985年には全社員が集う
「ジョイフル・ミヤジ85」を開催。宮地電機
グループの結束を固め、お互いに切磋琢
磨しあって伸びゆく機会となりました。そ
の後も全社員が集う研修は、「パワフル
Miyaji」「京都会議」と名前を変えながら
1991（平成3）年まで続きました。
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2003

宮地電機ヒストリー

（上）1999年ラ･ヴィータ高松店開店
（下）2006年ラ･ヴィータ松山店開店

2008
LED照明
「Multi Cube」を発売

「ECOGLASSシリーズ」を発売

2005

2002年マコーズ・ベーグル・カフェオープン

Miyaji経営計画発表会2009

2008年「みやじ配送センター」稼動

2006年「住まいの実験室 Living Labo」をオープン

「Multi Cube」発売会

2009
夢のLED照明 「kiraring」を発表

夢のLED照明 「kiraring」開発会議



勝つための
「5ヵ年経営計画」

　1980年代後半は、宮地電機変革の大
きな流れがやってきました。
　1988（昭和63）年4月に、宮地照明の
20周年を記念して、高知支店ショー
ルームの大規模なリニューアルを行
い、ひかりを体験するショップとして生
まれ変わりました。高知市神田にはこれ
からのIT時代に対応するためのオート
メ開発課インテリジェントオフィスが誕
生しました。
　1989（平成元）年には彌典を中心とす
る幹部らで練り上げた「5ヵ年経営計画」
が発表され、社員群制度、4週7休制、誕
生日休暇制度など、社員の成長と幸福の
ためにさまざまな新しい人事制度が導
入されました。社員のサークル活動への

援助や、ビデオライブラリーの設置、通信
教育制度のスタートもこの頃です。新入
社員職能別研修など、人財育成の面でも
充実を図りました。

「ラ・ヴィータ」誕生、
新事業への参入

　時代がめまぐるしく変化し、会社の発展
のために新たな事業の展開が求められる
中、宮地照明高知支店の建物老朽化に伴
い、新しい商業ビルの建設準備がスター
トしました。社内外のメンバーで構成する
本町ビル建設委員会が中心となって検
討を重ね、当時大学4年生だった貴嗣（取
締役）も参画しました。その後、大手デベ
ロッパーに就職していた貴嗣が帰高し、
1993（平成5）年3月に生活文化事業部の
副事業部長として入社しました。

　構想から３年、1993年5月にレストラ
ン、グッズショップ、アートギャラリー、
インテリアショップ、バンケットホールを
備えた複合商業施設「ラ･ヴィータ
（LaVita）」がオープンし、華やかで夢の
あるラ･ヴィータは、高知の街に希望を
与えました。
　ラ･ヴィータ開店の前年に、創業者の恒
治が79歳で永眠しました。完成を目前に、
さぞ無念な気持ちで一杯だったと思われ
ます。社葬では多くのメーカー様やお客
様にご会葬いただきました。

流通業から創造業へ

　1993年10月に発表された「第5次5ヵ
年経営計画」では、「流通業から創造業
へ」という大きな指針が示され、新聞等
でも新事業への挑戦や福利厚生面の充
実など、先進的かつアグレッシブな取り
組みが注目を集めました。
　電材事業ではMiyajiファンを増やす
取り組みが活発化するとともに、1991（平
成3）年に、高知市南御座に空調・音響・
HA・電話・TV共聴設備に特化した技術
センターを開設し、時代の技術革新と技
術者不足に応えました。
　また、「良品を安く即納で」をコンセプ
トに、照明器具「ももlight」、換気扇「もも
ファン」が開発され、製造・輸送コストを
削減し、商品在庫を効率よく共有するた

めにみやじ便の運行も開始しました。高
松・松山にはロープライスの「ミヤジ・ラ
イトショップ」をオープンし、一般ユー
ザーに照明専門店として身近に感じて
いただける存在となりました。

次の50年へ向けて

　1995（平成7）年から電材事業部の営業
体制は大きく変わり、県別に営業部長を
置く地域別営業部体制へと移行しまし
た。当時、四国のマーケットシェアは約
25％で、マーチャンダイジンググルー
プ、開発営業グループ、地域担当グルー
プが連携し、さらなるシェア拡大を目指
しました。1997（平成9）年、宮地電機は創
業50周年を迎え、社章を一新。記念行事
「HEAT UP MIYAJI 97」を開催し、社
員の結束を深めるとともに、「最強の商人
になろう」という目標を掲げて次の時代
への一歩を踏み出しました。社員一人ひ
とりのやる気が個人の所得増につながる
成果主義人事制度が導入され、社内間で
のより円滑なコミュニケーションと密な
る情報共有、ペーパーレス化を目的とし
て、情報ネットワーク「M-Net」がスター
ト。その後、「M-Link」へと進化し、今日も
会社の重要なコミュニケーションツール
として活用されています。

オリジナルのあかり

　1999（平成11）年10月に「ラ･ヴィータ高
松店」、2006（平成18）年5月に「ラ･ヴィータ
松山店」が開店し、住宅デザイン営業部と
して照明・カーテン・エアコンを積極的に
施主販売する体制となり、2003（平成15）年
には照明器具の開発・製造・販売を目的と
した100％出資子会社「ラ･ヴィータ株式会
社」を設立しました。彌典が唱え続けた「昼
は昼らしく、夜は夜らしく」を実現するオリ
ジナルの照明器具「ECOGLASSシリー
ズ」を開発し、インターネットでの販売も含
め、全社を挙げて販売に注力しました。
　さらに、次世代の照明としてLEDに着
目し、2005（平成17）年に「Miyaji LED 
yearプロジェクト委員会」を発足させ、製

品開発・活用方法・販売手法の3分野にて
研究を進めました。その成果により、2007
（平成19）年にシャープでコンパクトな
LED照明「Multi Cube」、停電でも2晩点
灯する「LED防災ライト"ぐらっパ！"」を相
次いで発売。高知市南御座にPSE認定の
研究工場を建設しました。また、2009（平
成21）年には夢のLED照明「kiraring」を
発表し、他に先駆けた技術開発は、大き
な注目を集めました。

施主への提案営業に注力

　建築需要の減退に伴い市場は縮小の
一途をたどる中、2003年に彌典は「大胆
な価値観の変換が必要」との考えを示し
ました。それを受けて2004（平成16）年に

経営改善委員会、2005年には経営構造
改革委員会が発足し、創業60年の節目
にあたり次の30年を展望する「第三創
業・Next30」を発表しました。「お客様は
施主」をスローガンに、慎重かつ大胆に
改革を推し進める新組織体制と営業方
針が提示されました。新規工事の受注だ
けでなく、リニューアル、リフォーム、メン
テナンスにも市場を拡大し、2006（平成
18）年には高知市神田に先進的な住宅
設備を体験できる「住まいの実験室 
Living Labo」をオープン。リフォーム事
業にも進出しました。

サービス、システムの充実

　物流改革も推し進め、約1年の準備期
間を経て、2008（平成20）年3月より「みや
じ配送センター」が稼動。物流コストを
低減し、週6日の配送でお客様の利便性
を向上させる物流体制が整いました。
　同年6月には「みやじ見積センター」が
稼動し、専任スタッフによる精度の高い
見積書をスピーディーに作成することが
できるようになりました。
　さらに、お客様が24時間365日、いつで
もどこでも在庫確認や注文ができるイン
ターネットサイト「電材ネット」を開設し、
夕刻6時までの注文は翌日午前中にお届
けするサービスをスタート。現在も多くの

お客様に活用していただいております。
　社内では、女性社員がキャリアを積ん
で長く働けるよう、仕事と子育てを両立す
る支援制度を充実させ、セクシュアルハ
ラスメント防止規程を制定するなど、女性
が働きやすい環境を実現しました。この
ような取り組みが評価され、2009（平成
21）年には「にっけい子育て支援大賞」を
受賞しました。
　2009年2月4日、Miyaji経営計画発表
会2009「We Can Change」が開催され、
全社員で新しい経営計画の実践を誓いま
した。その4ヵ月後、6月12日に貴嗣が社長
に就任し、これからの宮地電機を導く新社
長の言葉として「私たちの信条」を発表し、
新しい経営指針としました。

省エネ推進で地域貢献

　環境保護の立場からCO2の削減に尽
力してきた当社は、「宮地電機は電気代
半分を目指す会社です」をスローガン
に、LED照明や空調分野での省エネル
ギー機器の提案活動に注力してきまし
た。中でも、LED照明への更新によって
削減できるCO2を売却し、得られた収益
から地域の図書館へ関連図書を寄贈す
る「LEDでECOになる会」を設立し、地
域貢献のお手伝いをしてきました。
　2011（平成23）年３月11日、東日本大震
災が発生し、日本各地で節電に対する取
り組みが行われる中、同年6月に照明
メーカーの最新LEDを集めた「Miyaji 
LEDsフェア2011」を四国４県で開催。
「LEDが節電のファーストステップ」を

テーマに、LEDについて知っていただく
ためのセミナーや節電に対するLEDの
有効性を存分に知っていただく機会と
しました。新しい技術や情報を発信する
「Miyaji LEDsフェア」は毎年の恒例行
事となっています。
　長年にわたり培ってきた照明に関する
技術力、コンサルティング力は、多数の施
設や住宅の省エネ化に貢献しています。

新しいエネルギーの創出

　2011（平成23）年6月には松山支店をリ
ニューアル。その照明手法には省エネ効
果が著しいタスクアンビエント照明を導
入し、その効果を実証しました。さらに同
社屋にはお客様引き取り型の店舗「電材
デポ」をオープンしました。従来の店舗よ
り、在庫のアイテム数を倍以上に増やし、
「宮地に行けば何でも揃う」という店を目
指しています。
　原発事故以降、原子力発電に代わるエ
ネルギーの確保が必要となり、太陽光発
電にも期待が寄せられるようになりまし
た。当社でも太陽光発電の普及・活用支援
に全力で取り組むべく、省エネルギー担当
室が牽引し、土地の調査、設計、関係各所
への申請、施工、運営管理のお手伝いをし
ています。宮地電機グループ保有の太陽
光発電システムとしては、2013（平成25）
年南予営業所に第1号のソーラー発電所
が稼働。続いて高知支店、徳島市の東沖
州、鳴門高島と順次稼働し発電を行って
います。
　

これからも
お客様との絆を大切に

　2011年11月にはMiyajiサンクスキャン
ペーンをスタートしました。これは1984年
から1992年11月まで開催されたMIYAJI
ベスト10会を復活させたキャンペーン企

画であり、当社の主要なお客様を旅行に
お招きし、日頃の感謝の意を表すとともに
親睦を深めることを目的としています。第1
回は神戸市に約40人のお客様をご招待、
その後も鳥取県大山町、広島県、滋賀県と
毎年の恒例行事となっています。心を込
めたおもてなしは、参加いただいたお客
様に大変ご好評をいただいております。
　2015（平成27）年8月1・2日の2日間、高知
ぢばさんセンターを会場に、これまで育て
てくださったお客様やOBの皆様、そして
社員・ご家族に感謝の気持ちを込め「宮地
電機 創業70周年感謝祭」を開催しました。
60社を超える仕入先・メーカー様の出展
ブースや、抽選会、キャラクターショーな
ど、大人からお子様まで楽しんでいただけ
るイベントとしました。天候にも恵まれ、
3,500人のお客様に来場いただき、大盛況
のうちに終えることができました。

　時代の変化に対応し、機敏に会社を
変化させてきた創業者・恒治、そして彌
典の思いは、現社長である貴嗣に引き継
がれ、未来に向けてさらなる前進を続け
ています。

創業者の生い立ち

　創業者・宮地恒治は、高知県土佐郡鴨
田村（現・高知市神田）の地主農家に、
父・久寿亀、母・秀の長男として1913（大
正2）年9月7日に誕生しました。昭和初期
の日本経済は世界恐慌のあおりを受け、
不況のどん底にありました。1934（昭和
9）年4月8日、恒治20歳の時に吾川郡伊
野町の植田靜と結婚し、翌年3月20日に
長女・弘子が、1939（昭和14）年11月28日
には次女・雅子が誕生し、経済的な苦し
みの中で明るい希望となりました。
　恒治は家業の農業に従事するかたわ
ら、鴨田村青年団長や土佐郡連合青年
団長などを務め、全国青年弁論大会に
高知県代表として出場したこともありま
した。やがて1941（昭和16）年12月8日に
太平洋戦争が勃発、人々は苦しい時代
に突入しました。戦争が激化して食糧不
足が深刻となり、恒治は地区の実行組合
長として食糧増産運動に尽力しました。

彌典が誕生

　1943（昭和18）年の戦争のさなか、３番目
の子どもとして長男・彌典が誕生しました。
結婚9年目にしてようやく男児を授かった
喜びを、母親である靜は当時の日記に「昭
和18年1月22日午後1時22分出産、女だと
思っていたのに男の子だったので、とても
うれしかった。もちろん、恒治の喜びはこの
上もなかった。自分もこれでやっと一人前
だと、肩身が広く感じる」と記しています。
　戦時中、恒治は警防団長をはじめ、銃
後奉公会長、鴨部診療所長などを務め、
「銃後の守り」に奔走していました。ます
ます厳しさを増してきた状況下で、警防
団の任務に忙しかった恒治は、妻・靜と

ともに神田の自宅に残り、年寄りと幼い
子どもたちは香美郡の大栃へ疎開する
ことにしました。当時は敵前上陸の噂も
あり、悲壮な決意のもとに親子は別れて
暮らすことになりました。

失意から踏み出す一歩

　1945（昭和20）年7月4日未明、高知市は
未曽有の大空襲に見舞われ、神田の家に
も焼夷弾が落ちました。当時警防団長で
あった恒治は、焼け野原と化した町々の
焼死体を鏡川河畔へ運び、後に「まさにこ
の世の地獄だった」と語っています。その
１ヵ月余り後に終戦を迎え、辛い時代はよ
うやく終わりましたが、お国のために全力

で尽くしてきた恒治にとって、敗戦は大変
なショックだったに違いありません。
　来るべき日本の将来を予測して「もは
や農業の時代ではない」と確信した恒治
は、なんらかの事業への転換を図るべく、
NECに勤務していた弟の宮地寿男氏と
協議し、終戦１ヵ月後の1945年9月、高知
市本町３丁目に電気工事の請負を行う宮
地電機工務店を開設。早くも事業への転
換の第一歩を踏み出したのです。焼け野
原の中、復興に向けての電気工事の依頼
は多く、創業１年で高知県一番の施工高
を誇りました。　　　　　　　　　　　

電材販売の事業を拡大

　1946（昭和21）年11月、法人に改組し
て宮地電機株式会社とし、宮地恒治社長
以下18人でスタートしました。電気工事
材料の入手困難な時期、同業の電気工
事業者から材料を分けてほしいと言わ
れるようになり、電気工事材料の販売へ
と事業を拡大。その企業理念は、「社会へ
の寄与、業界のトップ、従業員の幸福」と
打ちたてられました。
　同年12月、四国電力の要請を受けた
恒治は、土佐電気工事株式会社を設立
して社長に就任、県下の送配電線路の
建設を進めました。恒治が土佐電気工事
の社長を務める間は、弟の寿男氏が宮
地電機の社長に就任しました。後に土佐

電気工事株式会社は四国他３県の電気
工事会社と合併し、現在の株式会社四電
工となりました。

食料確保のための捕鯨

　戦争が終わり、やっと平和が戻ってき
たものの、戦後の食糧不足は深刻でし
た。特に動物性たんぱく質の不足は著
しく、何とかしなければと考えた恒治
は、小型捕鯨船の許可を受けて「弥生
丸」と名付けたキャッチャー・ボートを
造り、室戸岬町椎名を母港として捕鯨を
はじめました。太平洋でゴンドウ鯨の群
を追い、銛（もり）を放ち捕獲する雄姿は、
当時の高知新聞正月特集号のトップを
飾りました。

戦後復興を担う電気工事

　復興が進む1951（昭和26）年、事業拡
大のため大阪市に仕入れ拠点となる大
阪出張所を開設し、仕入れ価格の低減、
納期の迅速化が図られました。
　1953（昭和28）年に高知市本町の本社
社屋を新築するも、翌年に隣家からの出
火により全焼。社員の迅速な行動によ
り、売掛伝票は１枚も焼失することなく持
ち出すことができ、請求・回収の業務を
滞りなく行うことができました。3日後に
は仮店舗で営業を始め、2ヵ月後には新
社屋の建築が始まりました。
　当時は電気工事業を主体としており、県
外の工事にも進出しました。当社工事部の
仕事はクオリティの高さに定評があり、
NHK高知放送会館、同徳島放送会館、丸
亀市民会館など四国４県において、多くの
施設を施主様より直接契約で受注しまし
た。四電工様・きんでん様などがライバル
であり、激しい火花を散らしていました。

宮地電機の礎となる出会い

　創業者と松下幸之助氏との出会いもこ
の頃で、松下電工株式会社（現パナソ
ニック（株））との取引が次第に深まって
ゆきました。また、創業者は高知県出身の
三菱財閥の創始者・岩崎彌太郎氏を尊敬
し続け、上京すると必ず墓前に土佐の花
を献げました。故人になられた三菱電機
の進藤貞和社長（高知県出身）にも大変
なお引き立てをいただき、幅広い三菱電
機の製品は四国の市場で重要な位置づ
けになってゆきました。　　　　　　　
　1966（昭和41）年には、大学を卒業し
たばかりの彌典を伴ってアメリカに出張
し、全米に104の営業拠点を持つグレー
バー社の多店舗経営を視察しました。そ
の事業展開にヒントを得て、帰国後さっ
そく四国4県への多店舗政策を開始。大
阪市、松山市、徳島市、高松市に続き、中
村市、新居浜市、大洲市、丸亀市、宇和島
市と相次いで営業拠点を開設しました。

照明のエキスパート集団へ

　大学で照明を学んだ彌典の入社を機
に、宮地電機は照明事業へ本格的に乗り
出しました。彌典は1967（昭和42）年に照
明事業部を開設して高知市本町の本店内
に照明コーナーを作り、1970（昭和45）年に
は株式会社宮地照明を設立し、社長に就
任しました。社員とともにヨーロッパの照
明業界の視察を重ね、照明のエキスパー
ト集団として伸びてゆきました。その後、宮
地照明松山支店［1971（昭和46）年］、高松
支店［1976（昭和51）年］もオープンし、照明
器具の販売から「あかりの提案」へと仕事
の幅を広げてゆきました。

電材販売の拡大、
工事部門の廃止

　高松市に仕入先の営業拠点整備が進
んだことを受け、当社も営業本部、商品
部を高松市に配置した結果、大阪での
仕入業務は僅少となり、1978（昭和53）年
に大阪支店を閉鎖しました。
　1977（昭和52）年創業者は、将来交通ア
クセスの良好な場所と予見して高知市
南御座に1,842坪の用地を購入し、本社部
門、高知支店の社屋を建設しました。広大
な面積を活用した商品管理が可能とな
り、生産性の向上に大きく貢献しました。
　一方、電材販売が伸長するにつれ、販売
先である電気工事業者と電気工事の受注
競合が問題となりました。1979（昭和54）年
に約3億3,000万円で単独受注し竣工させ
た高知県民文化ホールを最後に、優秀な
施工技術を誇り創業の礎であった工事部門
を廃部しました。

情報化、効率化で社内を統率
　
　さらなる売上拡大を目指して今治市、
川之江市にも営業拠点を置き、四国を網
羅できる体制を整えました。社員が200
人を超える企業に成長し、制度やシステ
ムの整備が急務となりました。
　1983（昭和58）年、創業者が70歳の誕生
日を迎え、「自分が元気なうちに事業継承
をしたい」という考えから社長職を退いて
会長となり、40歳の彌典が社長に就任し
ました。急成長を続ける会社の中で、社員
が情報を共有し同じ方向に進むために、
彌典は社内報「COMMON」の発刊を手
がけました。
　1984（昭和59）年、社内業務効率化を
目指す「Miyaji VAN 3ヵ年計画」が発
表され、全事業所をつなぐコンピュータ
システムが導入されました。それまで手
書きで発行していた売上・納品伝票や
請求書の作成、受注・発注業務などがシ
ステム化され、得意先に関する情報も一
元化して集約できるようになり、作業効
率が飛躍的に向上しました。
　同年、「’84高知黒潮博覧会」が開催さ
れ、宮地照明が「Miyajiレーザー館」を出
展。高い技術力と新たな照明の可能性を
示しました。

お客様に役立つMiyajiへ

　「どうせ買うなら宮地電機から」と思っ

ていただけるよう、サンサンキャンペーン
やベスト10コンテスト、図面お預かりキャ
ンペーンなどさまざまな販売企画を行
い、お客様に楽しんでいただける要素を
増やしました。創業40周年を迎えた1985
（昭和60）年には、「つくば科学万博と東京
ディズニーランドの旅」を企画し、300人
のお客様をご案内しました。
　お客様の手元にあふれるカタログの情
報を集約した「グッドライト280」や
「NETWORK」を発刊するほか、残長表示
のついた引込ケーブルをオリジナルで商
品化し、お客様にとって「役立つMiyaji」と
なる姿勢を明確にしてゆきました。
　さらに、当社の社員とお客様が一緒に最
新商品・技術について学ぶ「ミヤジ・エンジ
ニアリングツアー」「エンジニアリング・ス
クール」を開催し、時流を掴み一歩先ゆく
エンジニアの育成にも力を注ぎました。

伸びゆく人を育てる教育

　社員教育にも力を入れ、アメリカや
ヨーロッパなどへの海外視察やプレゼン
テーション力を磨く中堅社員のための研
修などを行い、1985年には全社員が集う
「ジョイフル・ミヤジ85」を開催。宮地電機
グループの結束を固め、お互いに切磋琢
磨しあって伸びゆく機会となりました。そ
の後も全社員が集う研修は、「パワフル
Miyaji」「京都会議」と名前を変えながら
1991（平成3）年まで続きました。
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宮地電機ヒストリー

2011年から開催しているMiyaji LEDsフェア

宮地電機 創業70周年感謝祭

2011年松山支店リニューアル タスクアンビエント照明

宮地電機は、
電気代1/2
を目指す
会社です！

電気消費量を半分にすると、
CO2排出量も半分。
地球にやさしく、財布にやさしく
とてもいい感じ！



　宮地彌典は東京電機大学電気工学科
卒業と同時に、1966（昭和41）年に当社に
入社しました。当初は電気工事部門に勤
務し、現場代理人として、高知市内の現
場の設計・管理を担当し、時には一社員
として現場での業務も行いました。
　その後、高松支社の支社長として赴任
し、現在の高松支店の礎を築きました。こ
れから成長の芽を育もうという時期に、創
業者が病に倒れ会社業務からの長期離
脱が懸念されたことから、急遽、代表取締
役副社長として本社に異動となりました。
　高知への赴任を機に、高知県の経済界
の方たちとの交誼を深め、経営に活かそ
うと高知青年会議所（JC）に入会しまし
た。入会後は、先輩・同僚の会員たちとの
融和も進み、要職を経験した後、1982（昭
和57）年に第30代高知青年会議所の理事
長に就任しました。特に教育分野に積極
的に取り組み、「教育都市高知市を求め
て」を発刊。提言書として各界に届け、後
の教育改革の基盤となりました。
　理事長時代もJCの仕事に相当な熱意
を傾注しつつ、それにもまして社業に熱
心に取り組む姿は尋常でなく、夜を徹し
ての仕事は周りが身体のことを心配す
るほどでした。
　1983（昭和58）年9月には代表取締役社
長に就任し、まずは取締役、経営職の足
腰を鍛えることを目的に文章力の強化に
熱意を注ぎました。社内誌COMMONの
制作にあたっては、所管の責任者が業務
推進報告書として提出した原稿に自ら赤
ペンで修正を入れ、作成者の思いを壊さ
ずに読者（社員）が理解できるように訂正
を行い、年始にはお年玉と称した修正原
稿を返却し無言の教育をしました。この
時の文章力強化は考える人を育て、人に
伝える能力を育て、今の宮地電機の底力
となりました。

　以降においても社員教育に熱意を注
ぎ、自ら担当して照明設計研修を重ねた
結果、当社には2015年9月21日現在、照
明士151人、照明コンサルタント210人の
有資格者が在籍しています。これは電設
資材販売業者としては異色であり、誇る
べき特長と言えます。
　その他にもインテリアコーディネー
ター、1級・2級建築士、キッチンスペシャ
リストなど多くの社員が資格を保有して
いるのは、彌典会長の教育熱心な姿が
継承されている賜物であり、同業他社に
対して知識・知恵で一歩先んじていると
言っても過言ではありません。
　1993（平成5）年5月には商業施設ラ・
ヴィータをオープンさせました。地下１階
レストランから8階ホールにいたるまで、文
化の創造とイタリアへのこだわりを満載に
表現した商業ビルの誕生は地元高知でも
大きな話題となりました。
　1997（平成９）年、高知県教育委員会委
員長を委嘱され、社員数約300人の当社
社員数と桁の違う教職員約8,000人の教
育行政に関する最終決定者となり、高知
県議会にも出席し、以降13年間にわたり
大過なく勤め上げました。
　その経験の中でも、社員・会社にとって
良いと思われることは積極的に採用し、
成果主義人事制度・定年後再雇用制度・
誕生日休暇・マタニティー勤務制度・ボラ
ンティア休暇・確定拠出年金制度などを
次々と導入されました。これら社会に先
駆けた取り組みが評価され、2009（平成
21）年には「にっけい子育て支援大賞」を
受賞しました。
　また、お客様を大切にするという考え
は創業者から引き継がれており、時間を
割いてはお客様訪問を繰り返し、営業担
当者が仕事に取り組みやすいようにサ
ポートし、招待会・主要な会合には欠か

さず出席しました。今でもお客様からは
彌典会長の話が途絶えないほど愛され
ています。
　その他にも日本照明学会理事、全日電
材連副会長、高知県経営者協会副会長、
四国電設資材卸売組合理事長を歴任さ
れ、社業中心においても多くの役職をこ
なされました。各要職に就いているとき
も、常に率先垂範し、すべてのことを本
質から考え、大局観を持ち、安易な妥協
を許さず真理を追究する人でした。自他
ともに厳しい反面、人間的な包容力と優
しさにあふれ、多くの社員から常に敬愛
されていました。
　数々の功労に対して、2004（平成16）
年10月には文部科学大臣表彰(地方教
育行政功労)、2013（平成25）年5月には
旭日小綬章を受賞されたことは会社に
とっても大きな栄誉となりました。

　2015（平成27）年2月25日、病には勝つ
ことができずに他界されました。各界の
方から惜しまれ、3月17日の社葬には約
1,200人の方にお見送りをいただきまし
た。創業70周年を元気で迎えられなかっ
たことを、大いに悔やまれていることと
思います。社会や会社に多大な功績を
残されたことに深く感謝し、永続する企
業になってゆくことが何よりのご恩返し
であり、会社の未来につながります。

宮地 彌典会長

　「中興の祖」とは、“政権を担当してから安定化や維持に多大な功績が
あったと評価を受ける者をいう”とあらわされています。
　副社長、社長、会長を長く務めた宮地彌典は、当社の中興の祖といわ
れるにふさわしい事業環境、社員教育、お客様・仕入先様との絆、社会と
のつながりを創られました。その功績、事跡を記します。

中興の祖
ちゅうこうのそ

2013年5月 旭日小綬章受賞



大﨑　創業当時の営業・商品お届け
の手段は自転車でした。その後、大八
車からリヤカーになり、昭和30年代に
はミゼット、そして40年代以降は
1,000ccくらいの自動車と、徐々に排
気量の大きな車になってゆきました。
　創業者は常に「社内におったってダ
メやで！」と言い、自ら自転車に商品を
積んで市内を回っていました。私も荷
台に弁当をくくりつけて、夜須町まで
営業に行っていました。
　車が導入されてからは越知町、室戸
市、本山町まで営業エリアが広がり、
得意先も増えてゆきました。

「電球と二股ソケットが
　　　　飛ぶように売れた」

あ の 時
を 語 る

　1945（昭和20）年に宮地電機工務店を設立し、1946（昭和21）年
に宮地電機株式会社へと組織を変更。同年入社した大﨑眞一郎氏は、
創業当時のことを最もよく知る一人です。当時、宮地恒治社長以下社員
は18人で、営業部、工事部、修理部があり、修理部ではトランスやモー
ターの巻き替えを行っていました。営業部は2人で、得意先は20軒あま
り。終戦直後の焼け野原の中、高知市の復興に大きく貢献しました。
　農業から転身し、新たな事業に挑んだ創業者・宮地恒治。大﨑氏は現
場で一緒に汗水を流し、その創業精神をすぐ近くで見てきました。創業
者への思いは、今も深く心に刻まれています。

1その
【戦後復興の中での創業】

創業翌年の1946年に入社し、営業担当として活躍された。現在の販
売部門の基礎を築いた貢献者の一人であり、今も会社のことを案じ
ていてくださる方である。在職中・退職後もソフトボール協会の発展
に尽力され、今では日本ソフトボール協会終身審判員である。

大﨑眞一郎 1929年7月生まれ

　昔の道路は舗装されていなくて、走
行中によくパンクしました。自動車が
普及していない頃なので運転免許を
持たない者もいて、終業後に人家のな
い場所に行って運転の練習をし、免許
を取ったことは懐かしい思い出です。
　当時は、戦後復興で住宅がどんどん
建てられていた時代。仕事はたくさんあ
り、販売に行った先では電球と二股ソ
ケットが飛ぶように売れました。
　代金は20日に締めて請求し、25日
か月末に集金しました。手形や小切手
は無く、すべて現金での回収。そろばん
で計算して伝票はすべて手書きです。
営業エリアも西は中村市、土佐清水
市、宿毛市まで、東は室戸市、東洋町
まで拡大し、郡部で集金したお金は、

持っていると危険なので銀行に
行って会社の口座に振り込ん
でいました。
　苦労と言えば休みがな
かったことです。建設ラッ

シュの当時、電気工事
店に休みはなく、宮
地電機の休日も月
に２日のみ。高

知大丸の現場では、大晦日の夜７時
に閉店し、その後にウインドウを外し
てランプの取替えを行いました。翌朝
の８時ごろまでかかり、元日だけ休ん
で２日が仕事始めでした。本当によく
働きました。
　創業者はとても事業欲が強い方で
した。自ら自転車に乗って商品の配達
もしていましたし、お客様を訪問するこ
とも好きな方でした。
　そしてとても情が厚く、人の心の機微
に鋭い方でした。私が通勤に時間がか
かっていることを知ると会社の自転車
を貸してくださり、台風でお客様の事務
所が浸水したと聞けば食料品を届けた
り、人が困っていればすぐに自ら動いて
手助けしておられました。
　また、電設資材を
扱っていながら、家電製
品は販売しないという
強い信念がありました。
それは、家電製品はす
ぐに換金できるので、不
正が発生すると社員が
不幸になるという考え
と、取引先から「これだ

け買っているんだから」とテレビやラジオ
を無料で要求されるようなことがあって
はならないという思いからです。とても社
員をかわいがり、大事にされる方でした。
　戦後の復興の中、社員全員が一丸と
なってがむしゃらに働いていた記憶が蘇
ります。今の社員の皆様も、「質実剛健創
業の精神」で日々の仕事に取り組んでい
ただきたいと思います。

創業者・宮地恒治

1960（昭和35）年頃の宮地電機本社

電話番号の下桁
“0181”

“0”はお金を意味し、
“181”（いっぱい）に
しなければならないと

創業者の強い
こだわりがあった。

当時の店舗の様子



「大阪で勤務することはステータスだった」
　1950（昭和25）年、電設資材仕入れのために竹本昭氏が単身で大阪市へ赴任。1951
（昭和26）年に大阪市北区神山町に大阪出張所を開設しました。電線や架線金物、パイプ、
計器類、テープ、ヒューズ、電球、碍子、スイッチ、配分電盤、高圧機器などの調達品を機帆船
で本社のある高知と松山支店に向けて発送していましたが、順調にいって2日、海がしけると
5日を要しました。電話は特急で申し込んでも2時間待ちで、緊急を要する商品は電報で受
注し、天保山から受託手荷物として客船に乗せて送ることもありました。
　1961（昭和36）年に大阪営業所、1963（昭和38）年には大阪支店に昇格して業務を拡
大したものの、その後、仕入先のほとんどが高松市に拠点を置き、大阪支店での仕入業務が
なくなったことから、1978（昭和53）年に閉鎖。その役目を終えました。

【戦後復興の中での創業】

入社後営業部門に配属の後、大阪支店に勤務した。大阪支店赴任前には一旦
会社を離れたが、復職した経験を持つ珍しい存在である。本社へ異動後、経理
部門に配属となり、お金の面から会社と苦楽をともにした。資金の重要性から、
早い時期に資金運用表、キャッシュフローの重要性を唱え、資金回転に最大の
注力をした。創業者、彌典会長の訓育を最大に受けた人物である。

久松啓一 1942年4月生まれ　高知商業高校卒業

電気の知識はなかったが、大阪支店では仕入れ、徳島支店では営業に携わり
苦労の多かった人物である。鳴門市に事務所を出店した時には、単身で駐在
し、得意先開拓に挑んだ。後には丸亀営業所長として手腕を発揮されたが、無
理がたたって胃がんを患った。現在は完治して活躍されている。

西川精一 1945年11月生まれ　高知商業高校卒業

久松　私が赴任したのは1964（昭和
39）年です。大阪支店は木造２階建て
で、１階が事務所、２階に支店長の竹
本さんご夫妻が入居しておられまし
た。１階事務所の奥には、高知市・松
山市から単身赴任してきた社員が暮
らす６畳と３畳の部屋があり、多いと
きには３人が雑魚寝していました。
　大阪支店は現在のJR大阪駅から徒
歩20分ほどで、事務所前に大阪市営
トロリーバスの停留所があって、仕入
先の方々に立ち寄っていただくにはと
てもよい場所にありました。日々多くの
方の来訪を受け、「もっと安く！」「納期
は！」等々の話題にあふれる活気のあ
る職場でした。
　困ったのは、炊事と洗濯です。歩い
て5分位のところに生鮮食品を販売
するマーケットがありましたが、私た
ちが休みの日はそのマーケットも休み
で、梅田にある阪急・阪神デパートの
地下食品売り場に行き、主婦に混
じって買い物をして自炊しました。洗
濯は洗濯板でゴシゴシ、干す場所が

なく部屋の中で乾かしていました。

竹内　大阪勤務はだいたい2年のサイ
クルで、大阪支店で勤務することは当
時のステータスでした。私は経験があ
りませんが…。

西川　私は入社して３ヵ月後に大阪
支店に転勤し、１年後に事務所が神山
町から北区同心町へ移転する際に四
国へ戻ってきました。
　仕事の内容は、各支店から大阪支
店へ発注が上がり、それをまとめて仕
入先に発注することです。商品はまず
大阪支店に入り、倉庫で荷造りして四
国の事業所に送っていました。当時は
仕入れたら日報を作成し、到着予定日
と仕入値を書いて事業所に郵送する
ことが日々の業務でした。

久松　1965（昭和40）年頃に大阪
駅を中心に梅田地下街が開発され、
当社の西側300メートル位まででき
ていました。地下街に入ると東西南北

の見当がつかず、道に迷ってしまった
ことは多くの方が経験されたことで
しょう。今では大阪市の地下街は縦
横無尽に張り巡らされており、生活の
基盤となっています。
　1970（昭和45）年の大阪万博で
は、大人気を博した「スイス館」の電気
工事を徳島県の電気工事店様が受
注され、当社からもたくさんの資材を
納入させていただきました。当社のお
客様からなる「宮地電機友の会」、そ
して社員研修でも大挙して見学した
ことを思い出します。
　大阪支店は仕入業務を主体としてい
ましたが、販売にも着手し、主にメー
カー様に納入させていただきました。電
気工事店様への販売もありましたが、十
分な信用調査をせずに取引をするわけ
で、時にはババを引いて不良債権を発生
させるという痛い経験もありました。

あ の 時
を 語 る 1その

1963（昭和38）年頃の宮地電機大阪支店

大阪支店長 竹本昭氏（故人）

大阪万博 スイス館

1954（昭和29）年頃の国鉄大阪駅（現：JR大阪駅）



「技術力は四国一だった」

あ の 時
を 語 る

　電気工事業から出発した宮地電機株式会社。四国一と言われた電気工事の技術力の高さは、「よく学び、
よく教える」優れた技術者たちの力によるものでした。しかし、当社のお客様である電気工事店様との競合に
よる摩擦を回避するため、1965（昭和40）年には名称を工事部から技術部に変更。いち早く積算に取り組み、
他社がしり込みする弱電の仕事を取込んで会社の成長を牽引しました。怒涛のような建設ラッシュの中、技術
部は精度の高い工事によって宮地電機を支えてきました。

2その
【レベルの高さを誇る技術力】

今西　私は1963（昭和38）年に入社
し、現場代理人として初めて担当した
のは高知商工会館でした。当時、当社
の工事部は技術面でズバ抜けて優秀
でした。建設省や文部省、郵政省など
の国関係、市町村関係も、すべての仕
事で指名に入っていました。営業活動
などしなくても常にトップだったので
す。なぜか？先輩たちの技術力と技能
の高さです。現場で工事をする人も、
図面を描く人も県下のトップ。何十年
も後に自分が指名活動をする立場に
なって、かつての先輩たちの偉大さが
よくわかりました。
　宮地彌典さんは、最初は技術部の
所属で、現場代理人の仕事をしていま
した。最初に担当したのは永国寺町の
信用保証協会。ある時、下請けの職人
さんから、「今朝早くから彌典さんが来
て、仮設の段取りをしよったぞ」と言わ
れ、見ると仮設用の投光機が取付けら
れていました。現場をよく見て、気を
配っておられました。

三谷　入社した頃は、きんでん様など
の県外大手の電気工事店様に、先輩
方が2～3週間くらい勉強に行ってい
ました。そこで習ってきたことを、僕たち
につぶさに教えてくれました。これが優
秀さの由来であり、工事部の強みだと
思いました。先輩たちは難しい工事も
助けてくれたし、技術は本当に素晴ら
しかったです。
　県や市の電気係では、電気工事店
様に対して、「わからんことは宮地学校
に行って聞いてきいや」と言っていたと
いう噂があり、一目置かれていた存在
だったと思います。
　当時、宮地方式と呼ばれていた施工
方法がありました。ボックスの上の15㎝

をカップでつないだもので、その単管を
作っておくように言われました。この宮
地方式だと、例えボックスが曲がって
も、15㎝削ったらすぐに直せるんです。

上田　だから宮地電機の現場はビ
シッと合うんです。仮枠の状態で、後で
どうにでもなるよう単管を入れている
ので、他社では真似できない精度の高
い仕事ができるんです。コンクリートの
仕上げとの誤差は５㎜以内。恐ろしい
ことです。プレッシャーも相当でした。
　私は入社後営業に配属され、その後
工事部に行きましたが、最初は何もわ
からなくて大変でした。図面の描き方
も知らない、電電公社（現NTT）なんて
やったこともないのに次から次へとい
ろいろな現場に行けと言われて…。工
事の量はものすごかったです。
　でも、おかげで電電公社の現場で弱
電を覚えました。下請業者を使わず、火
災報知機、放送、時計などの弱電を全
部自分でやりました。弱電は難しいと言
われますが、スピーカーも時計も線が２
本。なんで難しいのか？と思ったけど、
みんなが難しいと敬遠してくれたので、
よい商売になりました。

当時の宮地電機工事部（高知市本町：現在のアネックスビル）

同期の竹内章夫氏とともに高知工業高校電気科を卒業し入社。寸暇を惜しん
で勉強することも有名で、新しい技術にもどんどん取り組める技術部を作り上
げ、高知県民文化ホールの超大型工事にも臆することなく大手建築設計事務
所、スーパーゼネコンと一緒になって竣工させた。

今西雅典 1944年11月生まれ　高知工業高校電気科卒業



三谷　私は宮地電機直営の現場作業
員としての経験が長く、このことが後に
活きましたね。自分で一から手がけたの
は1966（昭和41）年の愛媛県長浜体
育館。それから宿毛市の電報電話局、片
島の市外局など。たくさんの大きな現場
を手がけたことがお客様の信頼につな
がり、「ああ、あれをやった宮地電機さん
かよ。おまんに任せらぁよ」と仕事を任せ
ていただいたこともありました。

上田　技術部で一番受注金額が高
かったのが高知県民文化ホールです。
私が出した電気工事の見積金額が
１億3,600万円、その他の工事を加算
して3億3,000万円です。米沢技術部
長に何回も「この金額ですか？」と聞い
て、封筒に入れて、また開いて。入札す
るのに手が震えたのは初めてでした。

今西　高知県民文化ホールの仕事では、
受注後に東京の設計事務所が打ち合わ

せに来て、「あなたたちとどうやって話を始
めたらよいかわからない」と言われまし
た。大手サブコンと田舎の業者ではレベル
が違う。それでも当社は技術を結集し、予
定通りに竣工させることができました。
　私が入社した頃は、NHK高知放送会
館の工事をしていました。今思うとそれ
ほど大きな建物ではありませんが、放送
局は小さくても中身が濃い。あの当時、
よく宮地電機に任せてもらえたなと思い
ます。また、現場を見に来た創業者が仕
事を手伝ってくださって、とても感動した
ということを先輩から聞きました。創業
者はとにかく仕事熱心な方で、頭の中は
いつも仕事のことでいっぱいでした。

上田　そうでしたね。南御座へ来ても
事務所の中を通らず、倉庫の２階へ上
がり、件名の在庫商品を見ていました。
「上田君、少ないかぇ」と言ったり、うれ
しそうに「よぉけ、あるのう！」と言ったり
して、それから階段を降りられてゆく姿
を思い出します。

三谷　創業者が現在の南予営業所の
出店用地を探しているとき、高い所から
見渡して「将来、絶対にここが開けるき、
ここがえい！」と言い、農業委員会に
行って土地の持ち主を探して訪ねたと
ころ、「売るわけにいかない」と突き放さ
れました。しかし、「あそこしか考えられ
ない」と待っていたら、先方から「事情
が変わったので買ってもらえないか？」
となりました。創業者は、そんな強運の
持ち主でした。
　宮地彌典社長にはものすごく叱られ
たことがあります。広島の業者が受注し
た仕事のデリバリーを、大手メーカー
の仲介で私が受けてしまい、利益率が
５％しかないと知るや「会社を何と思う
ちょらぁ！」と徹底的に叱られました。仕
事を戻すように言われ、許しを得るのに
３日間かかりました。しかし、冷静に考
えてみると一度は受注競争に負けてい
ながらなぜ安請け合いをするのかとい
うこと。宮地電機精神はどこにあるのか
ということを教えてもらいました。

上田　高い鉄塔での仕事も多かった
です。胴綱１本で外に出て、２回ぐらい
踏み外したことがあります。「ヤバイ！」
と思ったら背筋がドーンとなって、しば
らくは何も覚えてない。足は震えるわ、
手は震えるわという状態で、よく降りて
こられたなと思います。

三谷　上司や先輩から仕事の心構えに
ついて教わることもありました。ある現
場の2階で仕事をしていた時、現場訪問
に来た上司から、「三谷君、私がここへ上
がってくるまでにこれだけ商品を拾うて
きた」と言われ、カップリングやロック
ナットを見せられました。「短い距離でこ
れだけあった。お金に換算したらなんぼ
になるかねぇ」と。工事だけしていたら良
いのではなく、原価意識をきちんと持っ
て仕事をしなさい…と。大切なことを教
えていただきました。

今西　昔は建設の工程に電気工事は
入っていなかったので、鉄筋屋さんが
仕事を終えて帰った後、翌朝コンク
リートを打つまでの間に電気工事を仕
上げなければなりませんでした。冬の
寒い時期、夜から朝までずっとニップ
ルを切ったこともあります。
　失敗談はいろいろありますが、忘れ
られないのは高知県民文化ホールの工
事。電気室から大ホールの調光室へ初
めてバスダクトを100ｍ位這わせ、盤に
繋ごうとしたら電気の4つの相が逆に
なっていることが分かり、ものすごく
焦ったことを思い出します。結果、メー
カーさんに来ていただいて、盤の中で相
の逆転をやってもらって何とか間に合
いました。

上田　国立病院の現場では、天井裏
の配管に電線を入れて吊ったら、荷重
で天井が20㎝位降りてきてしまった
ことがありました。車のジャッキを持っ
て来て、天井を外してパイプを突き上
げてアンカーを５～６本打って留めま
したが、そのアンカーが抜けたら一切
終わり。竣工近い時期で、その時は本
当に冷や汗が出ました。

「失敗から学ぶことも
　　　　　多くありました」

【レベルの高さを誇る技術力】
あ の 時
を 語 る 2その

　いくつもの現場を抱えて奔走する毎日。高所での命がけの仕事や、寝ずに現場
に出ることもあり、心身ともに緊張と疲労の連続でした。現場では失敗もあり、
その失敗から学ぶことも多くありました。

　地元の業者が受注できないような大きな仕事にも果敢に挑み、数々の現場を成功させました。その後、3億3千万円で単独
受注し、竣工させた高知県民文化ホールを最後に、1979（昭和54）年をもって工事部門は廃止となりました。

「おまんに任せらぁよ」

電気工事部門で現場責任者を務め、技術的なことは上田さんに聞けば何でも
分かるという存在であった。彌典会長から可愛がられ、社内誌「COMMON」の
命名の一翼を担った。火災報知器・放送機器の設計業務では、設備設計事務
所を凌ぐ実力者であった。表面的には強面だが、人情味に溢れ、後輩からの信
頼はとても厚い存在であった。

上田和男 1946年2月生まれ　高知工業高校電気科卒業

若い時代から苦学され、入社後は電気工事部門の現場責任者を務めた。後に営業
部門に異動し、大洲・中村で営業所長、松山支店で支店長を務めた。工事部門での
技術の経験を活かし積算業務の草分け的な存在で、電気工事店様から一目置かれ
る程であった。何事にも誠心誠意取り組み、主要なお客様からは「三谷、三谷」とと
ても可愛がられた人物であった。

三谷雅男 1944年5月生まれ　高知総合職業訓練校電気機器修理科卒業

技術部の最後の現場となった高知県民文化ホール前での記念写真



あ の 時
を 語 る 3その
【電材事業の躍進】

中山　1973（昭和48）年に出店した
丸亀営業所に所長として赴任し、私を
含めて6人でスタートしました。昼夜な
く働きづめでしたが、皆がそうやって仕
事をしている時代でした。売上の月額
が約500～700万円。その後、数年の
うちに月額3,800万円を達成しようと
話したのを覚えています。
　営業の仕方は皆同じだったと思いま
すが、新しい土地は「何にもない白地の
平面」なんです。どこにどんな電気工事
店があるのかさっぱりわからない。とに
かく訪問しないとダメ。会って話しての
積み重ねがお互いの理解につながりま
す。向こうからうまい話が来ることは絶
対にない。需要があるかどうかわからな
いけれど、とにかく行って話をする。そ
んな考えでした。
　私は高知しか知らなかったので、丸亀
市に行くまでは宮地電機ほど大きな会
社はないと思っていましたが、当社より大
きな会社がいくつもあって驚きました。そ
れくらい無知でしたが、知らなかったから
こそ強くいられたんだとも思います。

　取引にあたっては、売買契約書の締
結は絶対であり、10万円以下は現金
回収するのが付帯条件でした。これは
新たに事業展開する地であっても会
社のスタンスをしっかりと示すという
当社の社風であり、今の時代でもとて
も大切なことです。このように昔からお
金に対する考え方が厳しく、債権管理
と不良債権になった後の回収対応が
素晴らしい会社でした。
　いろいろ苦労もありましたが、売上
拡大はもとより、何もないところから宮
地電機の存在を徐々に知っていただ
き、お客様に受け入れていただいたこ
とが面白かったですね。

井上　高知支店では中村出張所がで
きるまで、県西部の中村市、土佐清水
市、宿毛市周辺へ、2t車に商品を満載
し、月に２回、２泊３日で出張販売に行
きました。当時は運賃が高かったので、
お客様が出張販売を待ち望んでくだ
さっていましたね。
　お客様から信頼をいただくほどに

我々の責任も大きくなってゆきました。
　今もそうだと思いますが、単に商品を
販売して終わりではなく、商品開発・得意
先開発しながら、お客様との信頼を深め
てゆくことが会社の財産だと思います。

中山　丸亀市に出店したときの思い
は、お客様に喜んでいただける存在にな
ることでした。高知ではすでにお客様と
の信頼関係ができていましたし、丸亀に
行っても最初は「買ってもらえて当たり
前」と思っていました。しかし、実際はそ
うはゆかず、お客様の信頼を得られるよ
う一生懸命努力しました。私たち自身が
地域に応じた人との付き合い方ができ
るようになり、次第に宮地電機のお客様
になっていただいたことはとても嬉し
かったですね。

井上　正月の初荷はお客様へのご挨
拶と礼儀、社員の結束の場であり、本
当に活気がありました。現南予営業所
の野本陸司所長の音頭取りはとりわ
け素晴らしかったです。

井上　新居浜営業所の開設は1969
（昭和44）年です。当時は借家で、1971
（昭和46）年に社屋を新築し新居浜支
店となりました。社屋ができた時に宮地
彌典副社長が来られて、経営管理につ
いて教えてもらいました。年間の売上計
画を立てて月割りにし、その下に実績を
書いて、達成率や前年比を見ていく。今
はパソコンで難なくできますが、当時は
その意味さえわかっていませんでした。
　新居浜市は住友グループ発祥の地
で、住友関連5社を有する重工業地帯
であり、東の三島・川之江には大王製
紙やユニ・チャームなどの製紙会社、西
の西条市にはクラレ、そして今治造船
など、日本有数の大企業がありました。
それ故、取扱商品の規模は高知では考
えられない程のボリュームであり苦労
もしましたが、元気な社員と仕入先様
のご支援により、次第にお客様との信
頼関係も強固になってゆきました。
　また、新居浜では、文化や習慣の違
いで苦労しました。特に、東予の太鼓祭
りは町全体が祭りに沸いて仕事になり
ませんでした。店を開けていたらお客様
に文句を言われ、休業にしたら本社か
ら「どういうことだ!？」と電話で叱られ
たというエピソードもあります。
　松山支店長の時、彌典社長と大阪に
ある電気工事店様にご下命願いにお
伺いし、愛媛県民文化会館の照明器具
他の工事材料を受注させていただきま
した。単体物件では当時の宮地電機の
最高額と記憶しています。その他にも大
街道やとべ動物園など愛媛県の工事は
特にボリュームが大きかったです。
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「とにかく仕事が面白かった」「とにかく仕事が面白かった」

　戦後の復興から高度経済成長期にかけて電設資材
の需要拡大は著しく、四国でのシェアを伸ばすため四
国４県に相次いで営業拠点を開設しました。新天地で
は知名度がないうえに県民気質や文化が異なり、さま
ざまな苦労がありましたが、一丸となって新規開拓に
注力した結果、飛躍的な伸長を遂げました。

　戦後の復興から高度経済成長期にかけて電設資材
の需要拡大は著しく、四国でのシェアを伸ばすため四
国４県に相次いで営業拠点を開設しました。新天地で
は知名度がないうえに県民気質や文化が異なり、さま
ざまな苦労がありましたが、一丸となって新規開拓に
注力した結果、飛躍的な伸長を遂げました。

丸亀営業所の開設所長であり、昼夜問わずの仕事で、若手社員を引き連れてお
客様開発に尽力。ゼロに近い状況から経営の基盤を築いた。
高知に帰任後は高知支店長、地域営業部長として社員の足腰を鍛え、市販の
強い会社に育てた。

中山裕一郎 1946年9月生まれ　高知追手前高校卒業



西川　創業者は前を向いてどんどん出て
行って、宮地電機の事業基盤を固めてきた
人。事務の効率化や人事制度は後のこと
だった。考えていなかったのではなく、手を
付けなかったんでしょう。それをシステム化
してきちっと作り上げたのが彌典社長です。

中山　彌典社長は社員の基礎的な部分の
教育と、足腰を強化するという意味で経営
層の育成にとても熱心でした。宮地電機の
社員のマナーは素晴らしいと思いますし、私
自信も「考えて書く」という面ではかなり鍛え
られました。彌典社長はよく「分かるように
書いてこい。子どもに読ませて、これで分かる
かどうか見直してこい」と言っていました。
COMMON、トップジャーナル、５ヵ年経営
計画など、とにかく書くことが多かったです。
　トップジャーナルは随筆集で、仕事に関係
のないことを書くのが課題でした。言葉は
知っているけど意味を知らないということが
ありますが、言葉の本質を理解することがで
き、行動にも大きな違いが生まれました。今
となっては無理やりにでも書く機会を与えら
れ、鍛錬したことは良かったと思います。
　年度ごとに計画をローリングする「５ヵ
年経営計画」の作成では、毎年毎年苦労
しましたね。彌典社長が先頭に立って２泊
３日の合宿を行い、死に物狂いで作成し

ました。一字一句すべて彌典社長の承認
を受けねばならず、この頃から本格的に所
属長クラスの足腰が鍛えられました。今で
も本当に役に立っています。
　どんな時代になっても、会社の社歴が
何年になろうとも、マナーの向上や基礎
体力づくりはやり続けてゆくべきです。何
事もゼロから生み出し作り上げる、創業
の精神はとても大事だと思います。

野中　松本巌先生の研修は厳しかった
ですね。自己、まわりの人を360度分析す
る内容でしたが、人のあら探しをして発表
するような形で、泣き出す社員が何人も
いました。それでも、終わった後はすっき
りした気持ちになりましたし、自己反省の
材料になりました。

竹内　彌典社長はCOMMONを発刊し
た後の数年間は休みがなかったのでは
ないかと思います。私が休日で自宅に居
る時、電話をいただいて「COMMONの
原稿だけど、人が書いたものを勝手に直
すわけにいかない。自分はこう直した方
が良いと思うがどう?」と確認されたこと
が何度もありましたから…。

松本　彌典社長からは相手に対して正確

な情報を伝えるには「言う」か「書く」しかな
い。誰が見ても理解できる正確な文章を書
きなさいとの厳しい指導を受けました。「も
ともと文章力のない者に望む方がおかし
い…」と、それまでの自分に固執し反発し
た時もありましたが、今になると宮地の社
員、また社会人として当然の常識を備えさ
せる人財育成の一環だったと思います。
　第1次５ヵ年経営計画策定の時に
は、竹内章夫さん、中山裕一郎さんと私
の３人で、自分たちの戦略を文章にする
ことができず、徹夜の挙句、一文字も書
けないというみじめな思いもしました。
以降、読み書きについては自分なりにこ
だわるよう変化してきたつもりですが、
天国から彌典社長が「マッチャンまだま
だ！人生一生勉強！」と言っていそうで
すね。総括すると私は、創業者から商売
を教わり彌典社長からマネジメントを
教わった生徒です。

中山　創業者も彌典社長も厳しかった
が面倒もよく見る人でした。振り返って
みると、鍛えられて自分の身になったこと
がたくさんあります。会社にいたときには
それがわかりませんでした。厳しさはな
いとダメですが、相手を思う気持ちは結
局自分に返ってきます。

竹内　創業者は「利は元にあり」と仰っ
て、仕入れにもの凄く力を入れました。
仕入先から安く買えば良いだけではな
く、買ってくださるお客様と同じように
大切にすることが重要であると…。また
「ダム式経営」の重要性を説かれ、独自
性のある経営手法を生み出しました。

松本　1973（昭和48）年の第1次オイ
ルショックから1979（昭和54）年の第2
次オイルショック終焉の十数年間の市場
は、電材商品だけでなく各分野で不足す
る商品と販売高の確保に奔走する日々
でした。1980年代に入ると徐々に市場
は回復し一転、各ライバル店との熾烈な
陣取り合戦へと変化してゆきました。
　そんな中、高松から高知へ転勤とな
り、高知の市場の細分化を図り、地域密
着型営業体制による顧客拡大戦略を目
的とした高知東支店の設立が決まり支
店長に就任しました。その頃は、トラック
セールや拡販を毎月3本程度は展開し、
全社員が必ず計画達成するという強い

信念と、ライバルたちに
絶対負けないという
強靭な闘争心を持
ち合わせていまし
た。まさに「和協

一致力闘向上の精神」です。
　そんな実績を重ねてゆくうちにお客様
からの信頼も高まり、さらに他社のライバ
ルたちからさまざまな相談を持ち掛けら
れるようになり、名実ともに当社が地元
のリーダー的存在になってゆきました。

竹内　当時、創業者はその時節ごとに
ご自分の思いを言葉にした短冊を事務
所内に掲示させていました。社員はその
意を行動の軸として邁進しました。
　本店に照明コーナーを作った時、「電
材本流の基盤の確立」という短冊が出た
のは、新規事業のスタートにあたり、本
流である電材事業をもっと強化しなけれ
ばならないという思いの表れでした。
　さらに、松下電工の電材コンテストで
全国５位を目指せという方針が出ました
が、その時はお客様にご協力を仰ぐとい
う意味からも、営業店舗入口の上部に
「松下電工電材コンテスト全国第5位を
狙え!!」という大きな横断幕を掲げて大い
に士気を高め、「大量仕入大量販売」を実
践しました。四国を基盤としながらも全
国５位を狙うという考えは創業者ならで
はの発想でした。電材事業部門はその実
践をバネに大きく羽ばたいたと思います。
　また、メーカーの若い社員が支店で創

業者に出会った際、挨拶をしなかったこ
とがあったらしく、早速私が呼ばれて「お
前の教育が悪い。わしに挨拶をせん！」と
叱られたことがあります。宮地電機精神
の一節にある「礼節謙譲学習の精神」の
礼節を重んじたエピソードの一つです。

中山　四国一を目指して、四国４県の
お客様に対して宮地電機ならではの企
画を発案しました。社員数の少ないお客
様は社員旅行をするにも難しいだろうと
合同の旅行を企画したり、宮地彌典社
長はお客様へのお役立ちを大切にする
という考えがありました。「サンサンツ
アー」と銘打った海外旅行も数多く企画
し、たくさんのお客様にご参加いただき、
喜んでくださいました。　

「闘争心を持って勝ち取ってゆくぞ！」

【電材事業の躍進】
あ の 時
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　大量生産・大量消費の時代となり、お客様にモノを安く、早く届けることが重要になりました。営業拠点を整備するとともに、
お客様からの注文を待たずに売り込んでゆく、拡販にも力を入れました。さらに、より良い情報とサービスを提供することが重
要となり、お客様に役立つ宮地電機となるべく、ソフト面の充実が図られました。

　良い会社をつくるため、創業者は「人を得ずして事業の拡大を図るな」と言い、人を育てることに力を入れました。それは彌
典社長にも引き継がれ、外部講師を招いた研修のほか、幹部社員に文章力をつけるトレーニングを課し、自ら指導しました。
現在でも新入社員から幹部社員まで、多彩な内容で社員教育を行っています。

「成長、発展は鍛錬があったからこそ！」

当時の研修の様子

少林寺拳法の有段者で根性論を展開し社員を牽引した。目標達成に向けた執
念が強く、現在の市販ベースをつくりあげた。高松市への異動後は電設営業部
長として、全国大手の工 事店開拓に力を注いだ。いまだに「松
本は？」という声が聞かれ る存在感の大きい人物である。

松本幸男 1945年11月生まれ　高知工業高校電気科（定時制）卒業

工事部で実績を積んだ後、営業部に異動となり全社の仕入部門を統括した。
集中購買の仕組みをつくり、セールスプロモーションの企画など、理路整然と
した計画の遂行で電材事業部門を牽引した。退任時には、弛まぬ努力と継続
的な成長を願い、個人と組織が一体となり、双方の成長に貢献し合う関係の
強化を意とした「エンゲージメントを高める」というメッセージを残した。

竹内章夫 1944年11月生まれ　高知工業高校電気科卒業

お客様旅行
企画のパンフレット



野中　彌典社長は東京電機大学で東
宮傳先生に師事し、照明を専攻してい
ました。照明コーナー設置の際は、その
東宮先生のご紹介により山田照明に協
力いただきました。
　宮地照明の創業時は、彌典社長と
私、女子社員３人の５人体制でした。
彌典社長は宮地電機の副社長でもあ
り、青年会議所の仕事もあって大変多
忙な時期でしたが、ご自分の専門であ
る照明事業に大変意欲的でした。抜
群のセンスで商品をすべて自分で選
び、１㎝の高さにこだわって展示をして
いました。商品に埃がたまらないよう
毎日拭き上げ、店の中もとてもきれい
にしていました。高知の人は東京のも
のに敏感で、山田照明の照明器具はか
なりヒットしました。
　照明事業部がスタートした頃は、宮
地電機の販売ルートに沿って照明を
売ってゆこうという考えで、電気工事
店様に照明プランの提案や見積作成
などのお手伝いをしながら、電気工事
店様を通じて販売をしていました。し
かし、住宅の照明だけでは売上も利
益率も上がらないので、原価を抑えた
オリジナル商品をプラスして物件を
狙っていく戦略を立てました。その時
代は今のような掛け率商売ではな
かったので、当社の扱う主力商品はあ
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かったので、当社の扱う主力商品はあ

あ の 時
を 語 る 4その
【照明のプロフェッショナルとして】

まり値引きせずに販売することができ、
利益率の高いものと低いものを合わせ
て全体のバランスをとっていました。
　その後はだんだん市価が安くなり、
６掛け、７掛けでも通用しない厳しい
時代になり、さらにコストを抑えるた
めに照明メーカーの責任者を呼んで、
「１機種1,000台作るから安く作って
ほしい」と交渉しました。当時はトラッ
クセールをやっていましたが、朝、ト
ラックにいっぱい積み込んで出発し、
帰る時には空になるぐらいよく売れま
したね。
　その後、施主に直接販売する営業
体制にシフトしつつ、サンライズホテ
ル、城西館、オリエントホテル、一寿司
会館など、高知県内の著名なホテル・
旅館のほとんどをお手伝いさせていた
だきました。彌典社長のお力添えが大
きかったです。三翠園様の時には、山
田照明の工場見学という名目で支配
人や料理人と一緒に東京へ視察旅行
に行って信頼を深めました。知恵と工
夫でコストを抑えたオリジナル商品を

作り、大きな利益が出て、とにかく面白
い商売でした。
　施主直売もするようになって結果的
に、お客様から反感も買ったわけです
が、最初はそうではありませんでした。
例えば電気工事店様がパチンコ店に
照明器具を販売し、設置した際、「気に
入らないから変えてくれ」と言われれ
ば返品できず、赤字を抱えてしまうの
です。電気工事店様が器具の販売から
手を引き、工事のみを受注するように
なったところへ、当社が直接提案をし
て信頼を得ることで販売につながった
のです。
　その後、大手ゼネコンもパチンコ店
を手がけるようになり、その一部が電
気工事店様に流れるようになりまし
た。当社は、電気工事店様を飛び越え
て施主直売をしていたのでお客様の
怒りに触れました。よく怒られました
が、時代の流れとともにその軋轢も少
なくなってきたと思います。

1970（昭和45）年
宮地照明
設立時の写真

宮地照明高知支店

宮地照明新作発表会

「施主を向いて仕事をした」「施主を向いて仕事をした」

　宮地彌典の入社とともに照明事業を専門化。1967（昭和42）年に
は照明事業部を立ち上げ、高知市本町の本社内に照明コーナーを
オープンしました。その後、1970（昭和45）年に株式会社宮地照明を
設立し、あかりの提案をする専門店としてスタート。同時に電気工事
店だけでなく、施主に直接販売する新たな営業体制へと転換してゆき
ました。
　㈱宮地照明松山支店、高松支店とともにプロ集団による高い提案
力を強みに、四国内の大型物件を数多く手がけました。

　宮地彌典の入社とともに照明事業を専門化。1967（昭和42）年に
は照明事業部を立ち上げ、高知市本町の本社内に照明コーナーを
オープンしました。その後、1970（昭和45）年に株式会社宮地照明を
設立し、あかりの提案をする専門店としてスタート。同時に電気工事
店だけでなく、施主に直接販売する新たな営業体制へと転換してゆき
ました。
　㈱宮地照明松山支店、高松支店とともにプロ集団による高い提案
力を強みに、四国内の大型物件を数多く手がけました。

宮地照明松山支店

宮地照明高松支店

野中武氏が携わった
城西館太陽の間

電材部門の営業を担当した後に、照明部門の独立に伴い異動。施主への直接
販売を行い当時の電気工事店様からは随分とお叱りを受けた経験の持ち主。
パチンコ店、ホテル、ホールなどの商業店舗の仕事が得意であった。その人柄か
ら受注合戦をして勝者になったときでも相手より親しみを込められ、すぐに仲
の良い人間関係を作れる人物である。

野中武 1945年3月生まれ　高知学園工業高校電気通信科卒業



竹内　５ヵ年経営計画にかける熱意
も、結局ラ・ヴィータを作ったことに通
じます。「これからの会社をどうしてゆき
たいか」という意思を彌典社長が示し、
経営陣が共有していました。それはとて
も重要なことです。
　確かに当時は、箱モノの仕事が少な
くなって建設業界が低迷するという予
測のもとに、将来に向けて新しい柱を
作らねばならないという想いがあった
と思います。

井上　ラ・ヴィータとアネックスビルの
建設にあたり近隣対策を担当しまし
た。日照権の問題などで反対の声もあ
り、とても難儀してノイローゼ気味にも
なり息子たちに笑われましたが、彌典
社長の強い文化論の後押しを受け、挨
拶まわりを続けました。次第に、古い知
人とのつながりを知ったり、ご協力いた
だける方に出会いながら、最終的には
彌典社長と訪問し、皆様からの理解を
得て建設へと進めることができました。
皆様には開店時にご来店いただき、開
店スタッフ共 と々ても感動したことを思
い出します。

上田　本町ビル建設委員会のメン
バーは、宮地照明の野中さん、池上さ
ん、正延さん。宮地電機から井上さん。
外部からは私と建築家の山本長水さ

ん、デザイン事務所の楠瀬さん、設計コ
ンサルタントの泉さん。そしてまだ大学
生だった取締役の宮地貴嗣さんでし
た。ラ･ヴィータの建築申請の確認がと
れたのが1992（平成4）年3月2日。約
１年強の建設期間を経て1993（平成
5）年5月25日にオープンしました。
　宮地電機の商業ビルでありながら、
彌典社長は「高知に文化施設を創る」こ
とを主題に考えていました。彌典社長
は、イタリア人の文化に対する意識や技
量を高く評価していました。委員会を重
ねる途中から「イタリア」を口に出し始め
ましたが、頭の中には当初からイメージ
があって、文化施設としてイタリアを
テーマにするべきという思いに固まって
いったのではないかと思います。
　レストランはイタリアの建築を参考に
する必要があったので、レストランの
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とを主題に考えていました。彌典社長
は、イタリア人の文化に対する意識や技
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ねる途中から「イタリア」を口に出し始め
ましたが、頭の中には当初からイメージ
があって、文化施設としてイタリアを
テーマにするべきという思いに固まって
いったのではないかと思います。
　レストランはイタリアの建築を参考に
する必要があったので、レストランの

シェフとインテリア担当の社員、野中さ
ん、池上さんと一緒にイタリアに視察に
行きました。ラ・ヴィータ北東面の列柱
の外壁デザインはシエナ大聖堂をモ
チーフにしました。
　建物の特徴は、インド砂岩の外壁と
オリーブの葉。ランドスケープとしては成
功している個性的な建物だと思います。
　私や山本長水さんは、街の中にも土
佐の技法を使った建築物を作りたいと
いう思いがあり、ラ･ヴィータの外壁は
土佐の水切りの現代版をと考え、ベン
ガラという赤い漆喰に似たインド砂岩
としました。耐久性がよいこと、メンテナ
ンスの費用がかからないことも決め手
になりました。
　彌典社長には、歴史に裏づけされた
きちんとしたものを作って欲しいとい
う思いがあったと思います。土佐に育
まれた伝統的な技術と水切りやベン
ガラ漆喰のような質感が、高知の人の
感性にマッチすると感じていました。
屋上に露のついたオリーブの葉を設
置するのは彌典社長のアイデアです。
もっと葉っぱらしくしたかったけれど、
構造的に難しかったです。
　内部で言えば、銀座にソニービルとい
うらせん状に平面が上がっていく構造
の建物があって、山本長水さんはそのイ

メージで提案をしました。私は真ん中に
吹抜けがあって、そこからいろんなフロ
アが見通せる現在の形を提案しました。
１階に総合カウンターを設けて、カーテ
ン、内装、照明など宮地電機の商材を総
合的に対応できる人を置き、それぞれ
の専門フロアに誘導するという形態を
イメージしていました。結果的には１階
はグッズショップとなり、それは叶いませ
んでした。
　実はラ･ヴィータホールの設計は、建
物の常識を外れているんです。ホールが
ある８階までエレベーターが上がって
いないことが理由です。ホールは150
人収容が条件であったため、エレベー
ターとホテルのロビーにあたるホワイエ
を同時に設置することができませんで
した。そのため、６階にメインロビーを
構えてそこから誘導することにし、新郎
新婦や体の不自由な方には別の場所
にエレベーターを設置するという解決
策にしました。とても思い切った決断
だったと思います。
　ラ･ヴィータホールは、オープン直前
に音響の問題が勃発しました。特徴の
1つであるドームが原因で、音が反響し
て残響音が長くなってしまうのです。音
響設計は専門会社に依頼し、入念な調
査の上で材質にアルミを選択して進め

ていたのですが、音楽もダメ、講演では
音が重なってしまうという状況。
　彌典社長も怒って困り果てておられ
ましたが、「ドーム内にカーテンでド
レープを作って設置すれば、音がドーム
で反射する手前で吸音できるので
は？」というアイデアを自ら出され、試し
てみると見事に成功して窮地を乗り越
えることができました。かなり高価な材
料でドームを作ったにもかかわらず、信
頼して任せていた会社の失態に慌てた
ことを思い出します。
　イタリアを象徴するものとして、フレ
スコ画の第一人者である絹谷幸二先
生に400号の絵画と階段の天井画を
描いていただきました。これも彌典社長
のご縁です。長く滞在して制作していた
だく間に、チヌ釣りにお連れして喜んで
いただきました。
　宮地電機さんの仕事は初めてでした
が、ラ･ヴィータの建築を通して、彌典社
長は厳しいけれど包容力があるという
印象を受けました。文化に対する造詣
も深く、細かく目が届く方でした。

「高知にないもの、
　 高知に根づくもの」あ の 時

を 語 る 5その
【ラ・ヴィータの建設】

建設ラッシュの時代が去り、大型物件や住宅着工戸数が
減少する中、流通業界にも暗雲が立ち込め、宮地電機は
新しい事業へと乗り出します。1990（平成２）年、宮地彌
典社長が打ち出したイタリアをテーマとした商業ビルの
建設・開業に向けて、社外からもスタッフを招聘した「本町
ビル建設委員会」が発足しました。構想から３年、これま
でにない文化発信の場として、美しく斬新なデザインのビ
ル「ラ･ヴィータ」が完成し、新たにサービス業・小売業を
スタートしました。

建設ラッシュの時代が去り、大型物件や住宅着工戸数が
減少する中、流通業界にも暗雲が立ち込め、宮地電機は
新しい事業へと乗り出します。1990（平成２）年、宮地彌
典社長が打ち出したイタリアをテーマとした商業ビルの
建設・開業に向けて、社外からもスタッフを招聘した「本町
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ラ・ヴィータの建築設計を担当いただいた一級建築士であり、「土佐派の家」で有名
な高知を代表する建築家。彌典会長のイタリアや文化事業に対する思いを最も知る
一人であり、ラ・ヴィータ開店後もアモーレラ・ヴィータやイタリア同好会を通じて、
深くお付き合いをいただいている。「いの町紙の博物館」「高知県立青少年体育館」
他、多数の著名物件に携わり、現在は高知市役所新庁舎の建築設計に従事。

上田堯世氏 1942年8月生まれ

上田堯世氏のスケッチ（シエナ大聖堂）

上田堯世氏のパース画



【ラ・ヴィータの建設】
あ の 時
を 語 る 5その

井上　ラ･ヴィータは、宮地彌典社長
の「文化を創造する」という思いが原
点です。電気工事・電材卸の業界で
やってきた私たちにとって、それは未知
の世界でした。彌典社長は長い歴史の
中で培われ、研ぎ澄まされてきたイタ
リアの質の高い文化が、日本に通ずる
ところがあると考えておられました。自
らが先頭に立ち、イタリアの衣食住に
関するモノ、サービスを提供する生活
文化事業部の根幹を作り上げ、仕入れ
にも出向かれました。
　宮地電機にとっては初めての小売
業で、初めてのサービス業。ユーザー
の声が直接聞こえてくる場、顧客ニー
ズを掴んで応えてゆく新たな商売に、
不安と期待が膨らみました。特に、ウエ
ディング、パーティー、レストランなど

はノウハウが一切ないので外部から入
れるしかありません。新しい事業を担
う人財を正社員として募集し、70人を
雇用しました。
　もちろん社員教育を経て開店したの
ですが、最初は大変な苦労でした。ウ
エディングではお客様の名前を間違っ
たり、引き出物を間違ったり、レストラ
ンではお客様に寄り添ったサービスが
できず、毎日謝罪の連続でした。全体
的に接客のレベルが低く、プロ集団と
はいえなかったと思います。みんなが
それぞれのポリシーを持って仕事にあ
たってくれていましたが、なかなか一つ
の集団として力を発揮することができ
ませんでした。電材卸の商売では、創
業者の時代から培ってきた宮地電機
の社風があり、それが脈 と々受け継
がれていますが、当時のラ･ヴィー
タには何もありませんでした。形に
なってきたのはだいぶ後になって
からのことと思います。
　開店当初は休まず365日営
業していました。1階のグッズ

ショップはたくさんの女性客であふ
れ、レストランも満員でした。高知には
ないものを扱っていたので、もの珍しさ
もあったと思います。しかし、電材関連
のお客様からは「お前のとこの商品は
10年先を行きゆう。わかってもらえん
ぞ！」と言われたこともあり、小売業とい
う商売の難しさを痛感しました。
　その後、ジュエリーやバッグなども扱
うようになり、私自身もカメオや真珠な
ど見たこともないような商品について

一生懸命勉強しました。お客様を待っ
ているだけでは売れないと、外商にも行
きました。構想の段階ではみんなで
色々な夢を語り合いましたが、走り出し
たらもう目先のことで精一杯でした。
　1998（平成10）年には高知豪雨が
あり、レストランが水没しました。彌典
社長が早朝から現場に来られ、すぐに
保守・保安会社に電話をして排水作業
をしました。他の企業や施設が対処に
動き出す、ずっと前です。水没で高知市
内がパニックに陥っている中、早々に
復旧して営業を再開したことを覚えて
います。彌典社長の早い判断と、関係
各社のご協力の賜物でした。

「命ぜられたのは、文化を創ること」

入社後、当時では珍しく大型自動車免許を保持し、キャブオールタイプの2t車
で幡多方面への出張販売を行い幡多営業所管内の得意先開発を行った。後に
新居浜支店および今治営業所の開設、ラ・ヴィータの建設に関係するなど常に
切り込み隊の役割を果たした。
人情味あふれる対人関係の構築に秀でた人物であった。

井上照義 1938年10月生まれ



「夢の照明を発表し、注目を集めた」

あ の 時
を 語 る

　21世紀に入り宮地彌典社長のリーダーシップの元、メーカーが作り出す商品を販売するだ
けでなく、独自性の高い照明器具を市場に投入して、お客様のニーズを感じながら、製造から小
売まで行えるようオリジナル商品の開発を進めました。
　彌典社長の、単に明るいだけの照明から、より質の高い照明文化を市場に広げてゆきたいと
いう強い思いの表れでした。

6その
【他社にない差別化できる商品を】

伊藤　まず、2003（平成15）年に発
売したECOGLASSシリーズが深く
印象に残っています。開発初期は藤
田進（故人）さんが中心になって構想
が進み、その後、彌典社長の恩師、東
宮傳先生のご息女である東宮洋美さ
んがチーフデザイナーとなって開発
が進みました。
　商品のコンセプトは「光る部分には
ガラスと和紙しか使わない」。ガラス職
人の息で吹いた三重層の乳白色ガラ
スが特徴的で、光源には小さくて
シャープな光を放つクリプトン電球を
採用しました。当時でも手吹きができ
るガラス職人は日本全国を見回して
もほとんど居られず、製造を担当してく
ださった大光電機の技術者にたいへ
んなご苦労を掛けました。「雲型」と呼
んでいた雲模様のガラスは、数十個吹
いても製品化できるのは数個だけと
いう位に製造の難易度が高く、毎日ガ
ラス工場に出向いて品質をチェックし
ていただいたと聞いています。

　シーリングに採用した和紙は、高知
県いの町にある鹿敷製紙さんの土佐
楮灰煮和紙です。いの町にお住まいの
上田堯世先生にご紹介いただき、彌典
社長と上田先生と私で訪問したのを
覚えています。和紙の選定には、光の透
過率を考えて、匁という和紙の厚さの
単位で入念に選定されていました。
　また、器具にディマーを付けて、食
事・団らんなどシーンに応じて明るさ
を調節できる機能を付加しました。
ディマーで電圧を絞るとランプの寿命
が飛躍的（電圧の14乗に逆比例）に
伸びるんです。使い方によっては、今の
LEDに匹敵するかもしれません。
　当時、器具自体にディマーが付い
ている製品は大手照明メーカーにも
なかったと思います。
　販売手法も、分割で支払いができ
るEGローンや、全国の照明コンサル
タントと協力して提案を進めるEG特
約などいろいろな策を打ち出しまし
た。さらにECOGLASSを設置した

お部屋をイメージしていただけるよ
う、3DCGでの提案も積極的に行い
ました。私は3DCGの制作チームの
責任者でしたが、当時は本当によく
働いていましたね。

ECOGLASSシリーズ

ECOGLASS開発初期の
打ち合わせの様子

雲型ガラス

入社後はインターネットや情報処理、広告・広報畑を中心に歩んできたが、
2015年7月からは生活文化営業部の責任者も兼務して活躍の場を広げてい
る。真っすぐな度胸とクリアな頭脳に加え、人懐っこく愛嬌のある笑顔で、会社
の中心となって課題を次々に解決している。彌典会長の秘蔵っ子の一人。

伊藤武史 1971年3月生まれ

もんめ



伊藤　続いてやってきたのがLEDの
時代です。「2006年をLED元年にしよ
う！」という宮地彌典社長の掛け声の
もと、2005年にプロジェクトチームが
編成され、「製品開発」「ソフト開発」
「販売開発」の分野で研究をスタート
しました。まだまだ明るさが足りず、
LEDはイルミネーションなどにしか使
われていなかった時代です。
　私は山本担当室長率いる製品開発
のメンバーとなりました。その時に生ま
れたのが「Multi Cube」です。LED自
体は進化していましたが、LEDを点灯
させるための電子部品（コンバータ）の
種類も少なく、サイズが大きいものば
かりでした。田部担当室長がライティ
ングフェアで見つけられた30㎜×30
㎜のコンバータとの出会いが開発のス
タートといえると思います。Mul t i 
Cubeは器具の寸法を100㎜□で作
ろうと進めていましたが、実際にでき
たサイズは103㎜□。今思うと、なぜ
100㎜□を追求しなかったのかと思い

ますが、当時はギリギリでした。
　同時期に「LED防災ライト“ぐらっ
パ！”」も開発しました。コンセプトは
「～地震が来て、ぐらっとしたらパッと
点く～」。
　彌典社長が大好きだった洋酒「グ
ラッパ」をもじったネーミングは、もちろ
ん彌典社長のアイデアです。“ぐらっパ！”
は停電になっても24時間点灯するとい
うのが開発要件でしたので、電池(バッ
テリー)を探すのに苦労しました。
　山本担当室長がドイツ製で大容量
の9V角形電池を見つけて、「これでゆ
こう！」と思った矢先、その電池は販売
終了になってしまいました。結局、代替
は見つからず、富士フィルム製の1.5V
単3電池を直列にする仕様にしました
が、山本担当室長は枕元で点灯実験
する日々を何日も過ごしたとよく言っ
ていました。
　また当時は、電気製品を製造販売す
るのに必要な「電気用品安全法
（PSE）」にLED照明器具の項目がな

く、調べてゆくと“ぐらっパ！”は電源部
分が「特定電気用品の直流電源装置」
に該当することが判明しました。その
場合、PSE認定の工場がないと製造で
きないということで、急遽協力メー
カーや近藤担当室長とともに神戸の
JET（電気安全環境研究所）に出向い
て話を伺い、試験設備を導入し、神田
社屋の４Fを急造の工場として製造を
スタートさせました。発売当初は特に
防水面などトラブルも多く、営業の皆
様にはご迷惑をお掛けしました。
　“ぐらっパ！”は徳島県松茂町にある
団地「とくとく松茂」に採用されまし
た。「とくとく松茂」では「いのちを守る
あかり」として夜間、団地全体を擬似
的な停電状態にして、“ぐらっパ！”の光
で安心安全に避難できるか？という実
証実験を行いました。この実験結果
は、照明を使った防災研究の第一人
者である大阪市立大学大学院の土井
正准教授からも、高い評価をいただき
ました。

あ の 時
を 語 る 6その

　そして、LED照明開発の極めつけが
「夢のLED照明kiraring」です。2009
（平成21）年2月に発売しましたが、価格
が高すぎたこともあり商業的にはうまく
ゆきませんでした。ただし「LEDを住宅の
主照明に」という、大手照明メーカーさ
えも実現していなかった画期的な試み
と挑戦は、意味のあるプロジェクトだっ
たと思います。
　とにかく、社内にビジョンを提示し、
活性化と一体感を生み出そうという彌
典社長の狙いがあったのでしょう。プ
ロジェクトチームを結成し、器具のデ
ザインは？LEDは？ヒートシンクは？配
線方式は？コンバータは？など様々な

課題に立ち向かってゆきました。アクリ
ルやアルミの構造体を成形できる会社
を探すのに苦労しました。その他にも、
プロジェクト会議ごとに課題が肥大
し、解決策を見出すために山本担当室
長や近藤担当室長とともに、横浜市・
大阪市と奔走していたことが懐かしい
思い出です。ギリギリの時刻まで打ち
合わせをして、新幹線と列車を乗り継
ぎ、夜中に坂出市まで帰ってきて、それ
から車で高知へということを頻繁に繰
り返しました。
　そして忘れもしない出来事が起こ
ります。開発の目処も立ち、翌年1月に
は発売しようという2008（平成20）
年12月29日。プロジェクト会議の中
で彌典社長から「LEDの光に緑の成
分が多く、演色性が悪い」という指摘
が発せられました。気にすればするほ
ど、明らかになるこの事実。LED光源
を変更することを決断したのですが、
発売を間近に控えた開発チームは唖
然となりました。

　年が明けての1月6日。LEDの選定
と電源仕様を決め、近藤担当室長と大
阪市に出向いてメーカーと打ち合わせ
をし、何とか間に合わせてもらえること
になりました。そして工場スタッフの昼
夜を問わない努力で、2009年2月に
発売までこぎつけました。発表会の前
日に彌典社長からいただいた「本当に
よくやった」というメールは、涙が出る
ほどうれしかったです。
　もう一つ、私は広報も担当していまし
たが、日本経済新聞 高知支局長の計
らいもあって、kiraringの記事を日経新
聞の全国版に取り上げていただいたこ
とはとてもうれしい出来事でした。宮地
電機の歴史の中で唯一のことではない
でしょうか。

【他社にない差別化できる商品を】

夢のLED照明kiraring



あ の 時
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【経営構造改革［第三創業・Next30］】

久松　企業の業績には浮沈はつきもの
ですが、流通業から創造業へと2005年
に断行した【第三創業・Next30】の後、
2006年度頃より陰りが見え始め、経常
利益額は2007年度終了時点で低落傾
向がはっきり見えてきました。

〈経常利益額推移〉
2006年度：288百万円
2007年度：186百万円
2008年度：  25百万円

　また、2008（平成20）年はリーマン
ショックが世界中の景況を揺さぶり、不
況感が蔓延した年でもありました。当
時、財務部門の責任者でもあった私と
しては、当社の業績がこのままの推移
では存立が危ぶまれる状況になること
に強い危機感を感じていました。そん
な中、労働生産性重視の経営への舵取
りを目的に、「労働生産性向上ワーキン
ググループ」を立ち上げました。具体的
には経営効率を計る尺度として、

経営学者のP.Fドラッカーが言明する
「生産性は企業の行ったあらゆる努力
を純粋にかつ明確な形で反映するもの
であり、生産性を測定する以外に企業
の能力を実際に測定する方法はない」
という考え方のもと、当社も労働生産
性という指標を経営の骨幹として考え
てゆこうというものでした。
　労働生産性とは賃金1円あたりの総
利益額を表します。一般的には賃金1
円あたりの総利益額は2円22銭が必
要といわれていますが、当時の当社にお
ける労働生産性は4ヵ年に渡り低下を
続けており、歯止めをかけなければなら
ない状態でした。

〈当社の労働生産性〉
2004年度  1円64銭
2005年度  1円64銭
2006年度  1円61銭
2007年度  1円57銭

　ワーキンググループでは、労働生産
性向上のためには何が必要かを中心に
検討を行い、生産性向上策の提言を行
いました。

　現在でも重要な経営指標はたくさん
ありますが労働生産性の測定は最重
要課題だと思います。
　厳しい経営環境にある現在において
も、今の状態を見える化し、改善を繰り
返し行ってゆくことが重要であり、ワー
キンググループを随時結成して安定的
な業績の確保を行えるよう「継続する
企業」を常に目指してゆかなければな
らないと感じます。

伊藤　2005（平成17）年10月に経営
構造改革【第三創業・Next30】が発表
されました。この改革案の策定にあたっ
ては、当時の専務であった久松監査役
が率いる経営改善委員会が2004（平
成16）年12月に提言した「継続する企
業を目指しての組織改編について」をも
とに、創業60周年を迎える2006（平成
18）年に組織改編を断行しようと、経営
構造改革委員会が組織され検討がス
タートしました。委員会はプロジェクト
リーダーに宮地貴嗣副社長、メンバーに
久松専務、竹内常務、竹内博取締役、私
は事務局を担当させていただきました。
　まず市場動向の調査、「成長分野は
何か？」という分析から始まり、組織の
設計、人事案の検討を進めました。バブ
ル崩壊から既に15年が経過していまし
たが、建築需要の拡大が期待できない
ことや人口が減少することから、「待ち」
の営業から「高付加価値を効率よく」を

キーワードに、社員自身に「価値観の転
換」を求めました。
　2006年3月21日からスタートした第
1次経営構造改革では、本社に研究開
発室、市場開発室、経営開発室を設置
し、第一線は8営業部体制としました。
研究開発室には「コストパフォーマンス」
に優れた商品の開発と、知識・ノウハウ・
システムなどの知的価値の創造、営業部
門は人の機微を大事にして、お客様に寄
り添った高付加価値の商品やサービス
を提供することを使命としました。工場
施主をお客様としたファクトリー営業部
が発足したのもこの時です。
　この構造改革は「この世に生き残る
生き物は、最も力の強いものか？ そう
ではない。最も頭のいいものか？ そう
でもない。それは、変化に対応できる
生き物だ」という、ダーウィンが示した
と言われるこの考えに沿って、電気工
事店様との新たな関係や、最終ユー

ザーに近い位置で事業展開をするた
めに、社員一人ひとりが「改革」の意を
持って変化に対応し、会社も社員も成
長して欲しいという、宮地彌典社長の
お考えだと思います。
　発表時には、高知市の桂浜荘で
「Next30ー改革への挑戦ー」と名づけ
たミーティング、そして高松国際ホテル
において組織・人事発表を行い、役職者
の意を固めました。
　その後も、みやじ配送センターの稼働
による物流面、みやじ見積センターによ
る見積業務の集約など、次 と々改革が
進められました。そして2012（平成24）
年3月に第2次経営構造改革を実施し、
今の組織体制があります。
　これからも時代の流れをキャッチし、
今・未来にアンテナを立て続け、変化に
対応できる組織力・人間力を強化してゆ
くことが大切だと考えます。

「次の30年を
　 見据えて改革を実行」

この世に生き残
る生き物は、

最も力の強いも
のか？  そうでは

ない。

最も頭のいいも
のか？  そうでも

ない。

それは、変化に対
応できる生き物

だ



宇都宮 アンケート結果では「良い会
社づくり」において、ES（従業員満
足）と業績が大切であるという意見が
多かったのですが、そのどちらを生み
出すためにも一人ひとりの成長が不
可欠だと思います。
　そこで、みなさんの「自分が成長で
きた」エピソードを聞かせていただ
けますか？

野本 私は20～30代にかけて分岐点が
ありました。会社に入って一度仕事が
嫌になって、どうしようかと考えたんで

す。その時はやり過ごして、その後転勤
してまた嫌になって考えました（笑）。で
も、その時の上司に「辞めるならいつで
も辞められる」と励ましてもらい思い留
まりました。その後、20代半ばから自分
でも驚くほど仕事をしました。本当に仕
事に没頭できました。その頃が自信に
なっています。「むちゃくちゃ仕事をし
た」と。そういう経験は大事だと思いま
す。不眠不休の時期があった。毎日仕
事ばかりでしたが、成果も上がったし、
不思議と嫌とは思わなかったですね。
加川 入社して数年間の、違った環境
に身を置くことが一番成長できる時期
ではないかと思います。入社した当
時、直属の上司が放任主義の方だっ
たんです（笑）。夕方、図面を渡されて
「明日の朝までにやっておけよ」と。入
社して数ヵ月で分からないことばかり
でしたが、悔しいから必死で調べたり
して。おかげで見積も覚えることがで
きました。するとそのうち「お客様に出
す折衝金額も出してみろ」と。「赤字に
なったらお前の責任」と言われて
（笑）。その頃は非情と感じたこともあり
ましたが、今、自分が部下を持つ立場

になると、新人の部下に対して同じよ
うに任せることができるだろうか？と思
うんです。当時は分からなかったです
が、あの時の上司のおかげで成長し
たと思い、今となっては本当に感謝し
ています。

仁井田 私は13年間勤めた営業部から
情報開発室に異動したことです。初め
は戸惑いましたが、営業から一歩引い
て眺められた4年間が自分にとって大
きかったですね。俯瞰で見られた時間
が自分を成長させてくれたと思いま

す。離れて気付いた「こうすればよ
かった」などの思いが、営業に戻った
今でも役立っています。

宇都宮 立つ位置が変わると風景が
変わるんですね。

野本 そうでしょうね。 そして結果が出
たら楽しいから、また成長する材料に
なりますよね。目標の達成やお客様と
の関係が築けたら、なお楽しくなる。

加川 最初の頃は、お客様との仕事
の中で成長させてもらいました。怒
られたりしながらも、その中で数字
がついてきて、関係が作られてきま
した。成長させてくれるお客様は必
ずいてくださいます。その存在は大
きいですね。

野本 お客様に怒られて「二度と来る
な！」と言われたんですが、その日のう
ちにもう一度行ったおかげで今でも
付き合いがある方がいます。
加川 私たち営業には、常に思い浮
かべるお客様が必ず数社おられま
すよね（笑）

宇都宮 会社からの給料だけではなく、
お客様からたくさんのモノをいただけ
るのが営業職のうらやましいところ、営
業職の醍醐味かもしれませんね。

仁井田 営業していると「自分が、自分
が！」となるけど、一歩引いて見てみる
と自分の周りにたくさん助けてくれる
人がいることが分かりました。自分一
人ではない。社員以外でも、運送屋様
とかメーカー様も含めて自分をフォ
ローしてくれている。離れたことにより
その気付きを得ました。
清遠 私の場合は、営業の方々と違っ
て、お客様のお声を直接聞く機会が
少ないので、成果の実感は得づらい
です。しかし、社員の方々のお役に
立てているという思いを成長の糧に
しています。
仁井田・加川・野本 我々営業も間接部
門で支えてくれている社員にもっとき
ちんと成果を伝えるべきですね。
仁井田 互いの成長のためにも。例え
ばCGを作ったりしている人に結果を

伝えるべき。「あれのおかげで上手く
ゆきました。ありがとう」と報告するべ
きですよね。
松本 それに関連して言うと、我々業務
職はお客様や営業担当者から「ミスを
しないのが当たり前」を求められるポ
ジションですから、どうしてもミスが目
立ってしまうんです。自分も含め、「ミ
スがない正確な仕事をすること」を、
いかに日々の成長や喜びに変えてゆ
けるのかが大事だと考えています。
加川 逆にその立場ならではの思いを
営業担当者に対して、もっと出してく
れても良いと思うのですが…。
松本 そうですね。そのためにもまず、
自分できちんとした信念を持ってい
たいですね。
柏井 環境が変わった時は、成長でき
るチャンスだと実感しています。女性
の場合、産休や時短勤務・退職等の
理由で、短期間で一気に人員が減っ
てしまうことがあります。そんな時、会
社としてもいきなりの人員確保がうま
くいかず、現場ではピンチに陥ること
があります。以前、本当に一人でどう
仕事を切り盛りしたらよいのか、困り
果てるほど人がいなかった時期があ
りました。その時期を、無我夢中に頑
張って乗り切った時に、「自分はやれ
る」と腹が据わりました。何があっても
大丈夫だという自信が、その後の仕事
に繋がっています。

内山 私は高卒採用の最後の年の入
社です。結婚して産休を2回取らせて
いただきました。心苦しくて辛かった
です。復帰して短時間勤務をしなが
ら、仕事・子育て・家庭とまわしてゆく
中で、時間をいかに短縮するかを考
えるようになりました。お昼休みも取
らずに仕事をしていた日もありました
が、時間短縮のためにPCを覚えよう
と通信教育を受講しました。またその
頃に、はまゆう会をもっと広めてゆき
たいと思い立ったんです。便利なシ
ステムですし、お客様にも喜んでい
ただけると思って。チラシを作ってご
案内し、お客様が入会してくださった
時はうれしかったですね。私は「産休
も取らせてもらって働かせてもらって
いる。会社の役に立ちたい」という思
いがあります。そして経理しかやって
いなかったので、お客様と向き合え
たことと二重の喜びがありました。そ
の後、子どもが生まれてからは、自分
自身の体調を理由にして簡単には休
みにくくなり、結果的に体調管理もで
きるようになりました。忙しい中にも
自分のやってきたことが自分を成長
させたんだと思います。
堀川 入社してから人事を５年、その後
31歳の時、業務としてラ・ヴィータ松
山店に配属されました。販売は未経験
でもお客様から見ると新人ではありま
せん。半年後、商品知識もないままに

マンション販売会で担当したお客様
はこだわりがとても強かった。私は
シェードの提案も初めてで、お客様に
は裏地のテープの透け方にまでご要
望がある。そんな縫製をしてくれる
メーカーがあるのか、施工はできるの
か、分からないことだらけです。でも分
からないことは「分からない」と伝え
て、聞くべき人に素直に聞いて理解
し、一つひとつお客様にお応えしまし
た。今でもお付き合いが続いているそ
のお客様が私を成長させてくださいま
した。メーカー様や施工してくれる業
者様たちの協力があって、現場が成り
立つことも知りました。

藤野 私は宮地電機へ入社をして今年
で28年目になりました。今まで仕事が
嫌で辞めたいと思った事が何度もあり
ました。それなのに仕事を続けてこら
れた理由は、お客様に喜んでいただ
ける仕事ができるようになり、お客様
の喜びが自分の喜びとなってきたか
らです。また、自分やまわりの環境が変
わり、守らなければならない人たちが
できたことが自分を成長させてくれた
大きなことです。
岩永 私には以前の部署で一人だけ
後輩がいました。その後輩の存在が大
きかった。部下・後輩がいることが自
分を成長させくれたことの一つです。
　また環境の変化も大きいですね。入
社直後は業務課に配属されて、その１

年後にインテリアデザイン担当室に
異動になりました。それまで商品を運
んでいた仕事がインテリアの提案に。
そこで必死に頑張ったことが大きかっ
たと思います。お客様への営業などで
自身の成長を実感することがありまし
たから。
　それと去年、Miyaji LEDsフェアの
実行委員をやらせてもらったことも良
い経験でした。私の顔を知ってもらえ
て、松山での仕事が増えました。

宇都宮 続いて、難しいテーマですが
「今一番重要と思える課題とその解
決策」についてどうお考えですか？

松本 流通品質課として人財育成はも
ちろんですが、自分の仕事に関しては
「ブレない継続性」ということが長期的
に重要な課題と思っています。4年前
に電材デポが新設された頃、本当に
準備が大変でしたが、たくさんの社員
のみなさん、仕入先様の力をお借りし
て現在の店舗が誕生し、今につながっ
ています。その時の思いを大切にした
いです。在庫を持つことはリスクだけ
ど、お客様に対してひとつの武器にも
なります。お客様の考える「あるべき商
品」を品揃えしているからお客様が来
てくださるのだと思います。「常に電材
デポには当たり前にある」を大事にし
て、流されないよう強い信念を持ち続
けたいと思っています。
仁井田 幡多営業所は、配送センター
ができた頃、在庫が激減したんです。
その後、幡多営業所に赴任しました
が、お客様から「お前んとこ、物がな
いけんの」とよく言われました。配送
センターの意義も理解しながらも、着
任して１ヵ月でまずやったことは、「量
は少なく品数増やせ」をモットーに在
庫を増やすことでした。販売データも
大事ですが「出ないけど置いておく
べき物」ってありますよね。お客様の
声を一番大事にしながら。そして、開
催されなくなっていた展示会を復活

させ品揃えが増えたことをお客様に
分かっていただくよい機会にしまし
た。お客様に伝わらないと意味がな
いですから…。

松本 私もデータのみに偏った店づく
りはしたくないと思っています。お客
様との対話の中で見えてくるものを大
事にしたいですね。
柏井 高松でも配送センターができた
時に、定期便が廃止になりました。そ
の後、復活した時の経緯が、とても勉
強になり、また今後の課題でもあると
思っています。それは、西内課長が、
「今期にこれだけの物件受注がありま
す」と見積書を支店長に提示し、復活
させるだけの必要性と利点を明確に
示して実現させました。仕事をしてい
ると現状に合っていないと感じる事
案があっても、なかなか行動に移せ
ず受け身になっているケースがたく
さんあると思います。けれども、西内
課長のように的確な目標とそれを達
成するビジョンを持ち、声をあげてい
く重要性を感じました。
野本 私の課題は全員が定時に帰宅
できるようにすることです。自分は遅く
までやる方だったので気持ちは分かり
ますが、それでは何も変わらない。どう
やって解決してゆくかを一緒に試行
錯誤しています。時代とともに仕事の
仕方も変えてゆかないと…。時間外勤
務は少なく、成果は大きく。

岩永 私は若手の育成に力を入れるこ
とが重要だと思います。組織が力を伸
ばしてゆくには議論が必要なのに、
あまり議論ができていないように感
じます。
　どんな場面でも上下関係は大事だ
と思いますが、時には対等に話ができ
る場面も設けてゆきたいですよね。

西岡 私は、若手社員だからこそできる
発想を大事にしてゆきたいです。
　上司は部下の発言を愚痴ととらず、
まず意見として聞けることが必要だと
思います。また、若手社員も、意見と分
かってもらうためには口が動く前にま
ず行動できる人間でないといけませ
ん。上司・部下のパイプ役となり、上手
に取り持っていくのも我々中堅社員の
重要な役割です。そのことが職場環境

の改善に、そしてESからCSへとつな
がってゆくと思います。
内山 私も職場環境が重要課題だと思
います。嫌なことがあっても口に出せ
る環境、喋れる環境、話せる環境があ
れば救われると思うんです。人間関係
がうまくゆけば、仕事もうまくゆく。辞め
ようと思っても、誰かに話したら思い
留まれる。明るい職場ならお客様にも
伝わる。円滑なコミュニケーションが
大切だと思います。
藤野 私も職場環境・人財のことです。
どこの部署も人員配置に余裕はありま
せん。分野別のプロはいるが、その人
の代わりがいない。長期的な視点の必
要性を感じます。

堀川 私も計画的な人財育成や配置が
重要だと思います。休む時期が前もっ
て分かっている産休でも、代わりの方
や役割分担の変更が直前まで決まら
ないケースがあります。入れ違いで
は、せっかく蓄積された前任者の知識
や経験、お客様の信用が引き継がれま
せん。異動も採用も、この部門にこんな
人財がほしいという思いを持った計
画的な職種別採用や育成が必要と思
います。そして入ってもらうためでは
なく、入った人を大事にする制度を手
厚くしていただきたいですね。
仁井田 私も人財、特に若手と次の経
営職の育成だと思います。今から力を
入れてゆかないと。永く継続してゆく

ためにも、次々バトンを渡せる体制に
してゆくべきだと思います。
宇都宮 解決策は何だと思いますか？
仁井田 研修もありますが、経験をす
ることではないでしょうか。まずやら
せてみることが大事ではないかと思
います。

宇都宮 みなさん重要課題としては人
財の確保と育成、職場環境の改善が
共通認識のようですね。特に職場環
境の改善は、つまるところ人間関係、
コミュニケーションが上手に取られて
いるか、ということでしょうか。

伊藤 コミュニケーション力というの
は人によって差があると思います。
人間の生まれ持った資質の部分も大
きいですし、簡単ではない。質問に
対しての答えが語られず別の方向に
外れてしまって会話のキャッチボー
ルが成立していない場面に遭遇する
こともよくあります。質問と答えを意
識した会話を心掛けることが重要と
思います。
久松 全員が積極的な傾聴の姿勢を
持っているでしょうか？一つ言ったら
三つ返ってくる人に何か言いたくなる
でしょうか？大切なのは積極的傾聴の
姿勢だと思います。日常的に他の人の
話が聴ける、意見を交わせる場があれ
ば良いのではないでしょうか。

蒲原 「この場は安全です」という安心
感の場を作れるかどうかですね。

宇都宮 最後に「将来こうなっていた
い姿」について、聞かせてください。

清遠 今現在も迷っている、悩んでいる
状況ですが、課長になったからには
「高知の流通品質課があって良かっ
た」と言われるようになりたいです。
加川 「具体的な姿を目指して」という
のはないですが、私は10年後の54歳
になった時「最近のことはよく分から
ない」と口にするような人間にはなり
たくないと思っています。いくつになっ
ても社内外から求められる生きた営業
担当者でいたいと思います。
松本 うちの課にも女性が多いのです
が、今は女性社員の悩みをなかなか拾
い上げることができていないと感じて
います。岩永さんが言ったように、気兼
ねなく話せる場があれば、女性社員が
上司に直接言いづらいことも解決でき
るのではないかと思います。そのような
コミュニケーションの場など、もっと整
備ができたらよいと思います。
堀川 家庭もあって仕事もあって両方
大事なので、何でも相談できると思っ
ていただけるような「いいおばちゃん」
になりたいと思っています。支店全体
やお客様にとっても、身近で何でも受
け止められる人間になりたいですね。
仁井田 10年後も誰からも頼りにされる
存在でありたいですね。そして業績を
担っている位置にいたいと思います。
常に進化し続ける自分でいたいです。
岩永 今は机の前に座って行う業務
がメインですが、アクティブに外で活
動したいと考えています。自分の活
動によって会社のブランド力を上げ
てゆきたい。次の世代のためにも、と
考えています。
柏井 5～10年後には会社のメンバー
も大幅に変わっているかもしれないで
すが、その時、お得意先様から「前の宮
地電機は良かった…」ではなく、「さら

に良くなったね」と言っていただける
会社にしたいですね。
野本 10年後、私はグローバルな視野
で、発展途上国など海外におけるビジ
ネスモデルを築いて仕事をしたいと
思っています。なぜかというと、今後市
場を増やそうとすると、外に出て行っ
て活動する視点を持たないと市場（パ
イ）がない。国内ではどこに行っても同
じ状況です。だから視野をグローバル
に。ワクワクすることをしたいですね。
西岡 小さく損をして、大きく得をする。
今は損をしているかもしれませんが、こ
の先色んな意味で大きな利を見いだ
せる器の大きな人間でありたいです。
内山 私もずっと必要とされる人間に
なりたいです。仕事で迷惑をかけると
は思いますが、子どもの事もしっかり
応援したいと思っています。「お母さん
は頑張っていたな」と言われるように
なりたいですね。
藤野 営業課として、男性営業・女性サ
ポートが当たり前でしたが、もっと女
性が頑張れる環境を作りたいと思いま
す。みなさんいろんな資格も持ってい
るし、スキルも高いと思います。男性社
員の良きライバルとして頑張っていた
だける環境を作ってゆきたいです。

宇都宮 ありがとうございました。今
日、みなさんのお話を聞いて、このよ

うに部署の垣根を越えて意見を語り
合う機会がもっとあった方が良いと
感じました。
久松 ここにいらっしゃるみなさんは
主任以上の中堅社員の方々で、後輩も
たくさんいらっしゃると思います。そこ
で提案ですが、もっともっと高いレベ
ルの資格に挑戦してゆきませんか。も
ちろん資格を取ることが目的ではあり
ません。勉強するのが目的です。あな
た方は常に挑戦意欲を持ち続けてゆ
かなければなりません。背中で後輩を
指導してゆきましょう。
　そうすれば後輩たちはついて来てく
れるのではないでしょうか。
伊藤 本日はありがとうございました。
ある著名人が「子どもが成長する場面
は、放課後と親のいない所」と言って
いました。今日のみなさんからの話を
聞いて、上司や先輩に習うことも大事
ですが、自ら考えて行動・挑戦するこ
とこそ成長の源だと強く感じました。
　みなさんをはじめ全社員一丸と
なって、宮地電機を良い会社にしてゆ
きましょう。

中堅社員座談会
「良い会社づくりのために」
これからの宮地電機の屋台骨となってゆくであろう中堅社員たちによる座談会を開催しました。

座談会に先がけて行われたアンケート結果も参考にしながら

①どうやって成長できたか、②今一番重要な課題とその解決策、③将来なっていたい姿

という内容で、部署の垣根を越えた意見交換がなされました。

日時 ： 2015年６月10日（水） 1：00pm～
場所 ： 松山支店３F 会議室
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宇都宮 アンケート結果では「良い会
社づくり」において、ES（従業員満
足）と業績が大切であるという意見が
多かったのですが、そのどちらを生み
出すためにも一人ひとりの成長が不
可欠だと思います。
　そこで、みなさんの「自分が成長で
きた」エピソードを聞かせていただ
けますか？

野本 私は20～30代にかけて分岐点が
ありました。会社に入って一度仕事が
嫌になって、どうしようかと考えたんで

す。その時はやり過ごして、その後転勤
してまた嫌になって考えました（笑）。で
も、その時の上司に「辞めるならいつで
も辞められる」と励ましてもらい思い留
まりました。その後、20代半ばから自分
でも驚くほど仕事をしました。本当に仕
事に没頭できました。その頃が自信に
なっています。「むちゃくちゃ仕事をし
た」と。そういう経験は大事だと思いま
す。不眠不休の時期があった。毎日仕
事ばかりでしたが、成果も上がったし、
不思議と嫌とは思わなかったですね。
加川 入社して数年間の、違った環境
に身を置くことが一番成長できる時期
ではないかと思います。入社した当
時、直属の上司が放任主義の方だっ
たんです（笑）。夕方、図面を渡されて
「明日の朝までにやっておけよ」と。入
社して数ヵ月で分からないことばかり
でしたが、悔しいから必死で調べたり
して。おかげで見積も覚えることがで
きました。するとそのうち「お客様に出
す折衝金額も出してみろ」と。「赤字に
なったらお前の責任」と言われて
（笑）。その頃は非情と感じたこともあり
ましたが、今、自分が部下を持つ立場

になると、新人の部下に対して同じよ
うに任せることができるだろうか？と思
うんです。当時は分からなかったです
が、あの時の上司のおかげで成長し
たと思い、今となっては本当に感謝し
ています。

仁井田 私は13年間勤めた営業部から
情報開発室に異動したことです。初め
は戸惑いましたが、営業から一歩引い
て眺められた4年間が自分にとって大
きかったですね。俯瞰で見られた時間
が自分を成長させてくれたと思いま

す。離れて気付いた「こうすればよ
かった」などの思いが、営業に戻った
今でも役立っています。

宇都宮 立つ位置が変わると風景が
変わるんですね。

野本 そうでしょうね。 そして結果が出
たら楽しいから、また成長する材料に
なりますよね。目標の達成やお客様と
の関係が築けたら、なお楽しくなる。

加川 最初の頃は、お客様との仕事
の中で成長させてもらいました。怒
られたりしながらも、その中で数字
がついてきて、関係が作られてきま
した。成長させてくれるお客様は必
ずいてくださいます。その存在は大
きいですね。

野本 お客様に怒られて「二度と来る
な！」と言われたんですが、その日のう
ちにもう一度行ったおかげで今でも
付き合いがある方がいます。
加川 私たち営業には、常に思い浮
かべるお客様が必ず数社おられま
すよね（笑）

宇都宮 会社からの給料だけではなく、
お客様からたくさんのモノをいただけ
るのが営業職のうらやましいところ、営
業職の醍醐味かもしれませんね。

仁井田 営業していると「自分が、自分
が！」となるけど、一歩引いて見てみる
と自分の周りにたくさん助けてくれる
人がいることが分かりました。自分一
人ではない。社員以外でも、運送屋様
とかメーカー様も含めて自分をフォ
ローしてくれている。離れたことにより
その気付きを得ました。
清遠 私の場合は、営業の方々と違っ
て、お客様のお声を直接聞く機会が
少ないので、成果の実感は得づらい
です。しかし、社員の方々のお役に
立てているという思いを成長の糧に
しています。
仁井田・加川・野本 我々営業も間接部
門で支えてくれている社員にもっとき
ちんと成果を伝えるべきですね。
仁井田 互いの成長のためにも。例え
ばCGを作ったりしている人に結果を

伝えるべき。「あれのおかげで上手く
ゆきました。ありがとう」と報告するべ
きですよね。
松本 それに関連して言うと、我々業務
職はお客様や営業担当者から「ミスを
しないのが当たり前」を求められるポ
ジションですから、どうしてもミスが目
立ってしまうんです。自分も含め、「ミ
スがない正確な仕事をすること」を、
いかに日々の成長や喜びに変えてゆ
けるのかが大事だと考えています。
加川 逆にその立場ならではの思いを
営業担当者に対して、もっと出してく
れても良いと思うのですが…。
松本 そうですね。そのためにもまず、
自分できちんとした信念を持ってい
たいですね。
柏井 環境が変わった時は、成長でき
るチャンスだと実感しています。女性
の場合、産休や時短勤務・退職等の
理由で、短期間で一気に人員が減っ
てしまうことがあります。そんな時、会
社としてもいきなりの人員確保がうま
くいかず、現場ではピンチに陥ること
があります。以前、本当に一人でどう
仕事を切り盛りしたらよいのか、困り
果てるほど人がいなかった時期があ
りました。その時期を、無我夢中に頑
張って乗り切った時に、「自分はやれ
る」と腹が据わりました。何があっても
大丈夫だという自信が、その後の仕事
に繋がっています。

内山 私は高卒採用の最後の年の入
社です。結婚して産休を2回取らせて
いただきました。心苦しくて辛かった
です。復帰して短時間勤務をしなが
ら、仕事・子育て・家庭とまわしてゆく
中で、時間をいかに短縮するかを考
えるようになりました。お昼休みも取
らずに仕事をしていた日もありました
が、時間短縮のためにPCを覚えよう
と通信教育を受講しました。またその
頃に、はまゆう会をもっと広めてゆき
たいと思い立ったんです。便利なシ
ステムですし、お客様にも喜んでい
ただけると思って。チラシを作ってご
案内し、お客様が入会してくださった
時はうれしかったですね。私は「産休
も取らせてもらって働かせてもらって
いる。会社の役に立ちたい」という思
いがあります。そして経理しかやって
いなかったので、お客様と向き合え
たことと二重の喜びがありました。そ
の後、子どもが生まれてからは、自分
自身の体調を理由にして簡単には休
みにくくなり、結果的に体調管理もで
きるようになりました。忙しい中にも
自分のやってきたことが自分を成長
させたんだと思います。
堀川 入社してから人事を５年、その後
31歳の時、業務としてラ・ヴィータ松
山店に配属されました。販売は未経験
でもお客様から見ると新人ではありま
せん。半年後、商品知識もないままに

マンション販売会で担当したお客様
はこだわりがとても強かった。私は
シェードの提案も初めてで、お客様に
は裏地のテープの透け方にまでご要
望がある。そんな縫製をしてくれる
メーカーがあるのか、施工はできるの
か、分からないことだらけです。でも分
からないことは「分からない」と伝え
て、聞くべき人に素直に聞いて理解
し、一つひとつお客様にお応えしまし
た。今でもお付き合いが続いているそ
のお客様が私を成長させてくださいま
した。メーカー様や施工してくれる業
者様たちの協力があって、現場が成り
立つことも知りました。

藤野 私は宮地電機へ入社をして今年
で28年目になりました。今まで仕事が
嫌で辞めたいと思った事が何度もあり
ました。それなのに仕事を続けてこら
れた理由は、お客様に喜んでいただ
ける仕事ができるようになり、お客様
の喜びが自分の喜びとなってきたか
らです。また、自分やまわりの環境が変
わり、守らなければならない人たちが
できたことが自分を成長させてくれた
大きなことです。
岩永 私には以前の部署で一人だけ
後輩がいました。その後輩の存在が大
きかった。部下・後輩がいることが自
分を成長させくれたことの一つです。
　また環境の変化も大きいですね。入
社直後は業務課に配属されて、その１

年後にインテリアデザイン担当室に
異動になりました。それまで商品を運
んでいた仕事がインテリアの提案に。
そこで必死に頑張ったことが大きかっ
たと思います。お客様への営業などで
自身の成長を実感することがありまし
たから。
　それと去年、Miyaji LEDsフェアの
実行委員をやらせてもらったことも良
い経験でした。私の顔を知ってもらえ
て、松山での仕事が増えました。

宇都宮 続いて、難しいテーマですが
「今一番重要と思える課題とその解
決策」についてどうお考えですか？

松本 流通品質課として人財育成はも
ちろんですが、自分の仕事に関しては
「ブレない継続性」ということが長期的
に重要な課題と思っています。4年前
に電材デポが新設された頃、本当に
準備が大変でしたが、たくさんの社員
のみなさん、仕入先様の力をお借りし
て現在の店舗が誕生し、今につながっ
ています。その時の思いを大切にした
いです。在庫を持つことはリスクだけ
ど、お客様に対してひとつの武器にも
なります。お客様の考える「あるべき商
品」を品揃えしているからお客様が来
てくださるのだと思います。「常に電材
デポには当たり前にある」を大事にし
て、流されないよう強い信念を持ち続
けたいと思っています。
仁井田 幡多営業所は、配送センター
ができた頃、在庫が激減したんです。
その後、幡多営業所に赴任しました
が、お客様から「お前んとこ、物がな
いけんの」とよく言われました。配送
センターの意義も理解しながらも、着
任して１ヵ月でまずやったことは、「量
は少なく品数増やせ」をモットーに在
庫を増やすことでした。販売データも
大事ですが「出ないけど置いておく
べき物」ってありますよね。お客様の
声を一番大事にしながら。そして、開
催されなくなっていた展示会を復活

させ品揃えが増えたことをお客様に
分かっていただくよい機会にしまし
た。お客様に伝わらないと意味がな
いですから…。

松本 私もデータのみに偏った店づく
りはしたくないと思っています。お客
様との対話の中で見えてくるものを大
事にしたいですね。
柏井 高松でも配送センターができた
時に、定期便が廃止になりました。そ
の後、復活した時の経緯が、とても勉
強になり、また今後の課題でもあると
思っています。それは、西内課長が、
「今期にこれだけの物件受注がありま
す」と見積書を支店長に提示し、復活
させるだけの必要性と利点を明確に
示して実現させました。仕事をしてい
ると現状に合っていないと感じる事
案があっても、なかなか行動に移せ
ず受け身になっているケースがたく
さんあると思います。けれども、西内
課長のように的確な目標とそれを達
成するビジョンを持ち、声をあげてい
く重要性を感じました。
野本 私の課題は全員が定時に帰宅
できるようにすることです。自分は遅く
までやる方だったので気持ちは分かり
ますが、それでは何も変わらない。どう
やって解決してゆくかを一緒に試行
錯誤しています。時代とともに仕事の
仕方も変えてゆかないと…。時間外勤
務は少なく、成果は大きく。

岩永 私は若手の育成に力を入れるこ
とが重要だと思います。組織が力を伸
ばしてゆくには議論が必要なのに、
あまり議論ができていないように感
じます。
　どんな場面でも上下関係は大事だ
と思いますが、時には対等に話ができ
る場面も設けてゆきたいですよね。

西岡 私は、若手社員だからこそできる
発想を大事にしてゆきたいです。
　上司は部下の発言を愚痴ととらず、
まず意見として聞けることが必要だと
思います。また、若手社員も、意見と分
かってもらうためには口が動く前にま
ず行動できる人間でないといけませ
ん。上司・部下のパイプ役となり、上手
に取り持っていくのも我々中堅社員の
重要な役割です。そのことが職場環境

の改善に、そしてESからCSへとつな
がってゆくと思います。
内山 私も職場環境が重要課題だと思
います。嫌なことがあっても口に出せ
る環境、喋れる環境、話せる環境があ
れば救われると思うんです。人間関係
がうまくゆけば、仕事もうまくゆく。辞め
ようと思っても、誰かに話したら思い
留まれる。明るい職場ならお客様にも
伝わる。円滑なコミュニケーションが
大切だと思います。
藤野 私も職場環境・人財のことです。
どこの部署も人員配置に余裕はありま
せん。分野別のプロはいるが、その人
の代わりがいない。長期的な視点の必
要性を感じます。

堀川 私も計画的な人財育成や配置が
重要だと思います。休む時期が前もっ
て分かっている産休でも、代わりの方
や役割分担の変更が直前まで決まら
ないケースがあります。入れ違いで
は、せっかく蓄積された前任者の知識
や経験、お客様の信用が引き継がれま
せん。異動も採用も、この部門にこんな
人財がほしいという思いを持った計
画的な職種別採用や育成が必要と思
います。そして入ってもらうためでは
なく、入った人を大事にする制度を手
厚くしていただきたいですね。
仁井田 私も人財、特に若手と次の経
営職の育成だと思います。今から力を
入れてゆかないと。永く継続してゆく

ためにも、次々バトンを渡せる体制に
してゆくべきだと思います。
宇都宮 解決策は何だと思いますか？
仁井田 研修もありますが、経験をす
ることではないでしょうか。まずやら
せてみることが大事ではないかと思
います。

宇都宮 みなさん重要課題としては人
財の確保と育成、職場環境の改善が
共通認識のようですね。特に職場環
境の改善は、つまるところ人間関係、
コミュニケーションが上手に取られて
いるか、ということでしょうか。

伊藤 コミュニケーション力というの
は人によって差があると思います。
人間の生まれ持った資質の部分も大
きいですし、簡単ではない。質問に
対しての答えが語られず別の方向に
外れてしまって会話のキャッチボー
ルが成立していない場面に遭遇する
こともよくあります。質問と答えを意
識した会話を心掛けることが重要と
思います。
久松 全員が積極的な傾聴の姿勢を
持っているでしょうか？一つ言ったら
三つ返ってくる人に何か言いたくなる
でしょうか？大切なのは積極的傾聴の
姿勢だと思います。日常的に他の人の
話が聴ける、意見を交わせる場があれ
ば良いのではないでしょうか。

蒲原 「この場は安全です」という安心
感の場を作れるかどうかですね。

宇都宮 最後に「将来こうなっていた
い姿」について、聞かせてください。

清遠 今現在も迷っている、悩んでいる
状況ですが、課長になったからには
「高知の流通品質課があって良かっ
た」と言われるようになりたいです。
加川 「具体的な姿を目指して」という
のはないですが、私は10年後の54歳
になった時「最近のことはよく分から
ない」と口にするような人間にはなり
たくないと思っています。いくつになっ
ても社内外から求められる生きた営業
担当者でいたいと思います。
松本 うちの課にも女性が多いのです
が、今は女性社員の悩みをなかなか拾
い上げることができていないと感じて
います。岩永さんが言ったように、気兼
ねなく話せる場があれば、女性社員が
上司に直接言いづらいことも解決でき
るのではないかと思います。そのような
コミュニケーションの場など、もっと整
備ができたらよいと思います。
堀川 家庭もあって仕事もあって両方
大事なので、何でも相談できると思っ
ていただけるような「いいおばちゃん」
になりたいと思っています。支店全体
やお客様にとっても、身近で何でも受
け止められる人間になりたいですね。
仁井田 10年後も誰からも頼りにされる
存在でありたいですね。そして業績を
担っている位置にいたいと思います。
常に進化し続ける自分でいたいです。
岩永 今は机の前に座って行う業務
がメインですが、アクティブに外で活
動したいと考えています。自分の活
動によって会社のブランド力を上げ
てゆきたい。次の世代のためにも、と
考えています。
柏井 5～10年後には会社のメンバー
も大幅に変わっているかもしれないで
すが、その時、お得意先様から「前の宮
地電機は良かった…」ではなく、「さら

に良くなったね」と言っていただける
会社にしたいですね。
野本 10年後、私はグローバルな視野
で、発展途上国など海外におけるビジ
ネスモデルを築いて仕事をしたいと
思っています。なぜかというと、今後市
場を増やそうとすると、外に出て行っ
て活動する視点を持たないと市場（パ
イ）がない。国内ではどこに行っても同
じ状況です。だから視野をグローバル
に。ワクワクすることをしたいですね。
西岡 小さく損をして、大きく得をする。
今は損をしているかもしれませんが、こ
の先色んな意味で大きな利を見いだ
せる器の大きな人間でありたいです。
内山 私もずっと必要とされる人間に
なりたいです。仕事で迷惑をかけると
は思いますが、子どもの事もしっかり
応援したいと思っています。「お母さん
は頑張っていたな」と言われるように
なりたいですね。
藤野 営業課として、男性営業・女性サ
ポートが当たり前でしたが、もっと女
性が頑張れる環境を作りたいと思いま
す。みなさんいろんな資格も持ってい
るし、スキルも高いと思います。男性社
員の良きライバルとして頑張っていた
だける環境を作ってゆきたいです。

宇都宮 ありがとうございました。今
日、みなさんのお話を聞いて、このよ

うに部署の垣根を越えて意見を語り
合う機会がもっとあった方が良いと
感じました。
久松 ここにいらっしゃるみなさんは
主任以上の中堅社員の方々で、後輩も
たくさんいらっしゃると思います。そこ
で提案ですが、もっともっと高いレベ
ルの資格に挑戦してゆきませんか。も
ちろん資格を取ることが目的ではあり
ません。勉強するのが目的です。あな
た方は常に挑戦意欲を持ち続けてゆ
かなければなりません。背中で後輩を
指導してゆきましょう。
　そうすれば後輩たちはついて来てく
れるのではないでしょうか。
伊藤 本日はありがとうございました。
ある著名人が「子どもが成長する場面
は、放課後と親のいない所」と言って
いました。今日のみなさんからの話を
聞いて、上司や先輩に習うことも大事
ですが、自ら考えて行動・挑戦するこ
とこそ成長の源だと強く感じました。
　みなさんをはじめ全社員一丸と
なって、宮地電機を良い会社にしてゆ
きましょう。

中堅社員座談会 「良い会社づくりのために」
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宇都宮 アンケート結果では「良い会
社づくり」において、ES（従業員満
足）と業績が大切であるという意見が
多かったのですが、そのどちらを生み
出すためにも一人ひとりの成長が不
可欠だと思います。
　そこで、みなさんの「自分が成長で
きた」エピソードを聞かせていただ
けますか？

野本 私は20～30代にかけて分岐点が
ありました。会社に入って一度仕事が
嫌になって、どうしようかと考えたんで

す。その時はやり過ごして、その後転勤
してまた嫌になって考えました（笑）。で
も、その時の上司に「辞めるならいつで
も辞められる」と励ましてもらい思い留
まりました。その後、20代半ばから自分
でも驚くほど仕事をしました。本当に仕
事に没頭できました。その頃が自信に
なっています。「むちゃくちゃ仕事をし
た」と。そういう経験は大事だと思いま
す。不眠不休の時期があった。毎日仕
事ばかりでしたが、成果も上がったし、
不思議と嫌とは思わなかったですね。
加川 入社して数年間の、違った環境
に身を置くことが一番成長できる時期
ではないかと思います。入社した当
時、直属の上司が放任主義の方だっ
たんです（笑）。夕方、図面を渡されて
「明日の朝までにやっておけよ」と。入
社して数ヵ月で分からないことばかり
でしたが、悔しいから必死で調べたり
して。おかげで見積も覚えることがで
きました。するとそのうち「お客様に出
す折衝金額も出してみろ」と。「赤字に
なったらお前の責任」と言われて
（笑）。その頃は非情と感じたこともあり
ましたが、今、自分が部下を持つ立場

になると、新人の部下に対して同じよ
うに任せることができるだろうか？と思
うんです。当時は分からなかったです
が、あの時の上司のおかげで成長し
たと思い、今となっては本当に感謝し
ています。

仁井田 私は13年間勤めた営業部から
情報開発室に異動したことです。初め
は戸惑いましたが、営業から一歩引い
て眺められた4年間が自分にとって大
きかったですね。俯瞰で見られた時間
が自分を成長させてくれたと思いま

す。離れて気付いた「こうすればよ
かった」などの思いが、営業に戻った
今でも役立っています。

宇都宮 立つ位置が変わると風景が
変わるんですね。

野本 そうでしょうね。 そして結果が出
たら楽しいから、また成長する材料に
なりますよね。目標の達成やお客様と
の関係が築けたら、なお楽しくなる。

加川 最初の頃は、お客様との仕事
の中で成長させてもらいました。怒
られたりしながらも、その中で数字
がついてきて、関係が作られてきま
した。成長させてくれるお客様は必
ずいてくださいます。その存在は大
きいですね。

野本 お客様に怒られて「二度と来る
な！」と言われたんですが、その日のう
ちにもう一度行ったおかげで今でも
付き合いがある方がいます。
加川 私たち営業には、常に思い浮
かべるお客様が必ず数社おられま
すよね（笑）

宇都宮 会社からの給料だけではなく、
お客様からたくさんのモノをいただけ
るのが営業職のうらやましいところ、営
業職の醍醐味かもしれませんね。

仁井田 営業していると「自分が、自分
が！」となるけど、一歩引いて見てみる
と自分の周りにたくさん助けてくれる
人がいることが分かりました。自分一
人ではない。社員以外でも、運送屋様
とかメーカー様も含めて自分をフォ
ローしてくれている。離れたことにより
その気付きを得ました。
清遠 私の場合は、営業の方々と違っ
て、お客様のお声を直接聞く機会が
少ないので、成果の実感は得づらい
です。しかし、社員の方々のお役に
立てているという思いを成長の糧に
しています。
仁井田・加川・野本 我々営業も間接部
門で支えてくれている社員にもっとき
ちんと成果を伝えるべきですね。
仁井田 互いの成長のためにも。例え
ばCGを作ったりしている人に結果を

伝えるべき。「あれのおかげで上手く
ゆきました。ありがとう」と報告するべ
きですよね。
松本 それに関連して言うと、我々業務
職はお客様や営業担当者から「ミスを
しないのが当たり前」を求められるポ
ジションですから、どうしてもミスが目
立ってしまうんです。自分も含め、「ミ
スがない正確な仕事をすること」を、
いかに日々の成長や喜びに変えてゆ
けるのかが大事だと考えています。
加川 逆にその立場ならではの思いを
営業担当者に対して、もっと出してく
れても良いと思うのですが…。
松本 そうですね。そのためにもまず、
自分できちんとした信念を持ってい
たいですね。
柏井 環境が変わった時は、成長でき
るチャンスだと実感しています。女性
の場合、産休や時短勤務・退職等の
理由で、短期間で一気に人員が減っ
てしまうことがあります。そんな時、会
社としてもいきなりの人員確保がうま
くいかず、現場ではピンチに陥ること
があります。以前、本当に一人でどう
仕事を切り盛りしたらよいのか、困り
果てるほど人がいなかった時期があ
りました。その時期を、無我夢中に頑
張って乗り切った時に、「自分はやれ
る」と腹が据わりました。何があっても
大丈夫だという自信が、その後の仕事
に繋がっています。

内山 私は高卒採用の最後の年の入
社です。結婚して産休を2回取らせて
いただきました。心苦しくて辛かった
です。復帰して短時間勤務をしなが
ら、仕事・子育て・家庭とまわしてゆく
中で、時間をいかに短縮するかを考
えるようになりました。お昼休みも取
らずに仕事をしていた日もありました
が、時間短縮のためにPCを覚えよう
と通信教育を受講しました。またその
頃に、はまゆう会をもっと広めてゆき
たいと思い立ったんです。便利なシ
ステムですし、お客様にも喜んでい
ただけると思って。チラシを作ってご
案内し、お客様が入会してくださった
時はうれしかったですね。私は「産休
も取らせてもらって働かせてもらって
いる。会社の役に立ちたい」という思
いがあります。そして経理しかやって
いなかったので、お客様と向き合え
たことと二重の喜びがありました。そ
の後、子どもが生まれてからは、自分
自身の体調を理由にして簡単には休
みにくくなり、結果的に体調管理もで
きるようになりました。忙しい中にも
自分のやってきたことが自分を成長
させたんだと思います。
堀川 入社してから人事を５年、その後
31歳の時、業務としてラ・ヴィータ松
山店に配属されました。販売は未経験
でもお客様から見ると新人ではありま
せん。半年後、商品知識もないままに

マンション販売会で担当したお客様
はこだわりがとても強かった。私は
シェードの提案も初めてで、お客様に
は裏地のテープの透け方にまでご要
望がある。そんな縫製をしてくれる
メーカーがあるのか、施工はできるの
か、分からないことだらけです。でも分
からないことは「分からない」と伝え
て、聞くべき人に素直に聞いて理解
し、一つひとつお客様にお応えしまし
た。今でもお付き合いが続いているそ
のお客様が私を成長させてくださいま
した。メーカー様や施工してくれる業
者様たちの協力があって、現場が成り
立つことも知りました。

藤野 私は宮地電機へ入社をして今年
で28年目になりました。今まで仕事が
嫌で辞めたいと思った事が何度もあり
ました。それなのに仕事を続けてこら
れた理由は、お客様に喜んでいただ
ける仕事ができるようになり、お客様
の喜びが自分の喜びとなってきたか
らです。また、自分やまわりの環境が変
わり、守らなければならない人たちが
できたことが自分を成長させてくれた
大きなことです。
岩永 私には以前の部署で一人だけ
後輩がいました。その後輩の存在が大
きかった。部下・後輩がいることが自
分を成長させくれたことの一つです。
　また環境の変化も大きいですね。入
社直後は業務課に配属されて、その１

年後にインテリアデザイン担当室に
異動になりました。それまで商品を運
んでいた仕事がインテリアの提案に。
そこで必死に頑張ったことが大きかっ
たと思います。お客様への営業などで
自身の成長を実感することがありまし
たから。
　それと去年、Miyaji LEDsフェアの
実行委員をやらせてもらったことも良
い経験でした。私の顔を知ってもらえ
て、松山での仕事が増えました。

宇都宮 続いて、難しいテーマですが
「今一番重要と思える課題とその解
決策」についてどうお考えですか？

松本 流通品質課として人財育成はも
ちろんですが、自分の仕事に関しては
「ブレない継続性」ということが長期的
に重要な課題と思っています。4年前
に電材デポが新設された頃、本当に
準備が大変でしたが、たくさんの社員
のみなさん、仕入先様の力をお借りし
て現在の店舗が誕生し、今につながっ
ています。その時の思いを大切にした
いです。在庫を持つことはリスクだけ
ど、お客様に対してひとつの武器にも
なります。お客様の考える「あるべき商
品」を品揃えしているからお客様が来
てくださるのだと思います。「常に電材
デポには当たり前にある」を大事にし
て、流されないよう強い信念を持ち続
けたいと思っています。
仁井田 幡多営業所は、配送センター
ができた頃、在庫が激減したんです。
その後、幡多営業所に赴任しました
が、お客様から「お前んとこ、物がな
いけんの」とよく言われました。配送
センターの意義も理解しながらも、着
任して１ヵ月でまずやったことは、「量
は少なく品数増やせ」をモットーに在
庫を増やすことでした。販売データも
大事ですが「出ないけど置いておく
べき物」ってありますよね。お客様の
声を一番大事にしながら。そして、開
催されなくなっていた展示会を復活

させ品揃えが増えたことをお客様に
分かっていただくよい機会にしまし
た。お客様に伝わらないと意味がな
いですから…。

松本 私もデータのみに偏った店づく
りはしたくないと思っています。お客
様との対話の中で見えてくるものを大
事にしたいですね。
柏井 高松でも配送センターができた
時に、定期便が廃止になりました。そ
の後、復活した時の経緯が、とても勉
強になり、また今後の課題でもあると
思っています。それは、西内課長が、
「今期にこれだけの物件受注がありま
す」と見積書を支店長に提示し、復活
させるだけの必要性と利点を明確に
示して実現させました。仕事をしてい
ると現状に合っていないと感じる事
案があっても、なかなか行動に移せ
ず受け身になっているケースがたく
さんあると思います。けれども、西内
課長のように的確な目標とそれを達
成するビジョンを持ち、声をあげてい
く重要性を感じました。
野本 私の課題は全員が定時に帰宅
できるようにすることです。自分は遅く
までやる方だったので気持ちは分かり
ますが、それでは何も変わらない。どう
やって解決してゆくかを一緒に試行
錯誤しています。時代とともに仕事の
仕方も変えてゆかないと…。時間外勤
務は少なく、成果は大きく。

岩永 私は若手の育成に力を入れるこ
とが重要だと思います。組織が力を伸
ばしてゆくには議論が必要なのに、
あまり議論ができていないように感
じます。
　どんな場面でも上下関係は大事だ
と思いますが、時には対等に話ができ
る場面も設けてゆきたいですよね。

西岡 私は、若手社員だからこそできる
発想を大事にしてゆきたいです。
　上司は部下の発言を愚痴ととらず、
まず意見として聞けることが必要だと
思います。また、若手社員も、意見と分
かってもらうためには口が動く前にま
ず行動できる人間でないといけませ
ん。上司・部下のパイプ役となり、上手
に取り持っていくのも我々中堅社員の
重要な役割です。そのことが職場環境

の改善に、そしてESからCSへとつな
がってゆくと思います。
内山 私も職場環境が重要課題だと思
います。嫌なことがあっても口に出せ
る環境、喋れる環境、話せる環境があ
れば救われると思うんです。人間関係
がうまくゆけば、仕事もうまくゆく。辞め
ようと思っても、誰かに話したら思い
留まれる。明るい職場ならお客様にも
伝わる。円滑なコミュニケーションが
大切だと思います。
藤野 私も職場環境・人財のことです。
どこの部署も人員配置に余裕はありま
せん。分野別のプロはいるが、その人
の代わりがいない。長期的な視点の必
要性を感じます。

堀川 私も計画的な人財育成や配置が
重要だと思います。休む時期が前もっ
て分かっている産休でも、代わりの方
や役割分担の変更が直前まで決まら
ないケースがあります。入れ違いで
は、せっかく蓄積された前任者の知識
や経験、お客様の信用が引き継がれま
せん。異動も採用も、この部門にこんな
人財がほしいという思いを持った計
画的な職種別採用や育成が必要と思
います。そして入ってもらうためでは
なく、入った人を大事にする制度を手
厚くしていただきたいですね。
仁井田 私も人財、特に若手と次の経
営職の育成だと思います。今から力を
入れてゆかないと。永く継続してゆく

ためにも、次々バトンを渡せる体制に
してゆくべきだと思います。
宇都宮 解決策は何だと思いますか？
仁井田 研修もありますが、経験をす
ることではないでしょうか。まずやら
せてみることが大事ではないかと思
います。

宇都宮 みなさん重要課題としては人
財の確保と育成、職場環境の改善が
共通認識のようですね。特に職場環
境の改善は、つまるところ人間関係、
コミュニケーションが上手に取られて
いるか、ということでしょうか。

伊藤 コミュニケーション力というの
は人によって差があると思います。
人間の生まれ持った資質の部分も大
きいですし、簡単ではない。質問に
対しての答えが語られず別の方向に
外れてしまって会話のキャッチボー
ルが成立していない場面に遭遇する
こともよくあります。質問と答えを意
識した会話を心掛けることが重要と
思います。
久松 全員が積極的な傾聴の姿勢を
持っているでしょうか？一つ言ったら
三つ返ってくる人に何か言いたくなる
でしょうか？大切なのは積極的傾聴の
姿勢だと思います。日常的に他の人の
話が聴ける、意見を交わせる場があれ
ば良いのではないでしょうか。

蒲原 「この場は安全です」という安心
感の場を作れるかどうかですね。

宇都宮 最後に「将来こうなっていた
い姿」について、聞かせてください。

清遠 今現在も迷っている、悩んでいる
状況ですが、課長になったからには
「高知の流通品質課があって良かっ
た」と言われるようになりたいです。
加川 「具体的な姿を目指して」という
のはないですが、私は10年後の54歳
になった時「最近のことはよく分から
ない」と口にするような人間にはなり
たくないと思っています。いくつになっ
ても社内外から求められる生きた営業
担当者でいたいと思います。
松本 うちの課にも女性が多いのです
が、今は女性社員の悩みをなかなか拾
い上げることができていないと感じて
います。岩永さんが言ったように、気兼
ねなく話せる場があれば、女性社員が
上司に直接言いづらいことも解決でき
るのではないかと思います。そのような
コミュニケーションの場など、もっと整
備ができたらよいと思います。
堀川 家庭もあって仕事もあって両方
大事なので、何でも相談できると思っ
ていただけるような「いいおばちゃん」
になりたいと思っています。支店全体
やお客様にとっても、身近で何でも受
け止められる人間になりたいですね。
仁井田 10年後も誰からも頼りにされる
存在でありたいですね。そして業績を
担っている位置にいたいと思います。
常に進化し続ける自分でいたいです。
岩永 今は机の前に座って行う業務
がメインですが、アクティブに外で活
動したいと考えています。自分の活
動によって会社のブランド力を上げ
てゆきたい。次の世代のためにも、と
考えています。
柏井 5～10年後には会社のメンバー
も大幅に変わっているかもしれないで
すが、その時、お得意先様から「前の宮
地電機は良かった…」ではなく、「さら

に良くなったね」と言っていただける
会社にしたいですね。
野本 10年後、私はグローバルな視野
で、発展途上国など海外におけるビジ
ネスモデルを築いて仕事をしたいと
思っています。なぜかというと、今後市
場を増やそうとすると、外に出て行っ
て活動する視点を持たないと市場（パ
イ）がない。国内ではどこに行っても同
じ状況です。だから視野をグローバル
に。ワクワクすることをしたいですね。
西岡 小さく損をして、大きく得をする。
今は損をしているかもしれませんが、こ
の先色んな意味で大きな利を見いだ
せる器の大きな人間でありたいです。
内山 私もずっと必要とされる人間に
なりたいです。仕事で迷惑をかけると
は思いますが、子どもの事もしっかり
応援したいと思っています。「お母さん
は頑張っていたな」と言われるように
なりたいですね。
藤野 営業課として、男性営業・女性サ
ポートが当たり前でしたが、もっと女
性が頑張れる環境を作りたいと思いま
す。みなさんいろんな資格も持ってい
るし、スキルも高いと思います。男性社
員の良きライバルとして頑張っていた
だける環境を作ってゆきたいです。

宇都宮 ありがとうございました。今
日、みなさんのお話を聞いて、このよ

うに部署の垣根を越えて意見を語り
合う機会がもっとあった方が良いと
感じました。
久松 ここにいらっしゃるみなさんは
主任以上の中堅社員の方々で、後輩も
たくさんいらっしゃると思います。そこ
で提案ですが、もっともっと高いレベ
ルの資格に挑戦してゆきませんか。も
ちろん資格を取ることが目的ではあり
ません。勉強するのが目的です。あな
た方は常に挑戦意欲を持ち続けてゆ
かなければなりません。背中で後輩を
指導してゆきましょう。
　そうすれば後輩たちはついて来てく
れるのではないでしょうか。
伊藤 本日はありがとうございました。
ある著名人が「子どもが成長する場面
は、放課後と親のいない所」と言って
いました。今日のみなさんからの話を
聞いて、上司や先輩に習うことも大事
ですが、自ら考えて行動・挑戦するこ
とこそ成長の源だと強く感じました。
　みなさんをはじめ全社員一丸と
なって、宮地電機を良い会社にしてゆ
きましょう。

中堅社員座談会 「良い会社づくりのために」

課長 清遠美加
電材住建営業部  高知支店 流通品質課
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　「2006 Miyaji LED year。2006年をLED元年にしよう！」
　まだLEDという名称が世に知れ渡る前の、2005（平成
17）年初春の頃でした。宮地彌典社長から力強く示された
言葉に勇気づけられ、「LEDを活用して心地よい照明計画
を実践する」ことを念頭に置いてLED照明の普及を目指し、
貢献できるよう努めてきました。
　以来、LEDに目を向けて10年が経ちました。
　これまでの仕事から「四国八十八ヵ所巡り」という文化が根
付く地に蝋燭灯火のイメージをLEDで実現した事例をご紹介
いたします。

執行役員 照明・LED担当室長　田部泉

LED事業

～明るすぎず、暗すぎず～

四国別格霊場第４番札所
鯖大師本坊

　四国別格霊場第4番札所の鯖大師本坊は、徳島県海部郡の
八坂八浜の真ん中に位置しています。巡礼地の中で難所のひとつ
とされる霊場は1993（平成5）年2月に改修落慶しました。鯖を3年
絶って祈念すると願いごとが叶い、病気が治り、幸福になれると伝え
られ、いつしか「鯖大師」と言われるようになりました。

　本堂東の山腹をくり抜いて造られた全長約88mある大洞窟の照
明は、当時は四角い広角配光のハロゲンランプ100Wのスポットラ
イトを20台使い天井から直接照らすものでした。照明は約4.4mに1
台といったところでしょうか。しかし、この間隔では照射範囲を賄うこ
とができているとは言い難く、明るいところと暗いところの照度ムラ
が大きくて不快グレアがあり、眩し過ぎるという印象でした。

　全ての照明施工を終えた鯖大師の大洞窟に一歩足を踏み
入れると、まさに「幽玄」という言葉にふさわしい凛とした気高い
雰囲気に包まれます。
　これ以上明るくても、これ以上暗くても成立しない神聖な空
間をLEDで実現した事例です。
　LEDは、省エネ・長寿命の照明として使われ始めた2010年
頃から飛躍的な進化を遂げ、今では私たちの生活に広く普及
しています。最近では配光・演色性・色味などLEDに照明とし
ての「質」が加わり、これからは時刻や天候、活動スタイルに合
わせて光量や色味を変化させる「制御」と組み合わせた使い
方がポイントとなります。それには単に明るくするだけではなく、
良質な光環境を築くための綿密な計画と専門的な知識が求
められます。

　「必要な場所に、必要な光を」

　当社が長く力を注いできた、「良い照明文化を育むこと」を使命
に、10年後も愛される光環境づくりのお手伝いをしてゆきます。

　2008（平成20）年10月頃、大洞窟と護摩堂のLED化に向
けて照明設計の依頼があり、試行錯誤しながら進めてゆくことに
なりました。まず、基本的な照明の考え方を以下の3点にしました。

　大洞窟の左手側面には108体の仏像が祀られていますが、一
番の問題は仏像の上部から照射された光による不快グレアです。
その改善策として光源の位置を変更し、仏像ごとに下から上向き
に照射する方法としました。
　また、仏像の足元にある各霊場のお砂を納めた蓮華台と、壁面
に設置している説明表示板を同じ光源で製作したLED小型ス
ポットライトで照らすようにしました。
　大洞窟の右手側面に位置する不動尊奉安殿の展示ショーケー
スも、同様のLED照明に筒形カバーをかぶせてグレア防止につな
げました。そして2009（平成21）年1月には、壁面足元近くにある
点検用スペースへ和紙で包んで製作したLEDスタンド照明を26台
設置して付近を照らし、大洞窟の照明が全て完成しました。
　一方、この大洞窟の奥には護摩堂があり、堂内には全国の信
者様御祈願大不動明王像が多数祀られています。この御祈願
大不動明王像を手前下よりLEDライン照明（消費電力2W/m、
色温度3,000K）で照らして薄暗い中にも全ての大不動明王像
をより金色に魅せ、煌びやかさが強調される神秘的な世界を演
出しています。

１．
照明方法を検討する
不快グレアを少なくする

2．
薄明りの中でのお祈り。蝋燭の灯火をイメージする
明るすぎない空間にする

3．暖かな色味にする
大洞窟、石像、金色の大不動明王像などを神 し々く魅せる



ソフィアデンタルクリニック

石垣リゾート

　「Miyajiインテリアデザインは、“心地よいデザイン”。光で人の心
を包み癒し、時には活動的にときめかせ、カラーデザインや快適な
空気環境をプラスして、心地よい空間づくりを目指します。住空間や
商空間、インテリアのデザインと機能をトータルに創造します」
がスタート時のコンセプトであり、光を中心としたデザインをベースに、マン
ションのモデルルームや戸建住宅のインテリアデザインに取り組み、年
間200件程の実績を積み重ねてきました。
　その後、「粋なデザイン」を目指し、商業施設のデザインを目指した矢
先、デンタルクリニックの移転の話が飛び込んで来ました。それは、高知
市の5階建ての中古ビルをデンタルクリニックにリニューアルデザイン
するというビッグプロジェクトでした。当然ながら大手ゼネコンや医療機
器メーカーとのデザインコンペとなり、熾烈な競争となりました。「高知で
も東京並みの歯科医療」を志す院長ともヒアリングを何度も繰り返し、
2階はスタイリッシュモダン、3階にはナチュラルモダンのテイストで待合
サロンを設け、2つのフロアをらせん階段でつなげるデザインとしてプレ
ゼンに臨みました。
　そしてプレゼンの当日、私は驚かされることになります。院長室の壁の「私
の夢」と書かれた貼り紙には、何と ！ 私がプレゼンに採用した施工事例と
まったく同じ写真があったのです。言うまでもなく施工は当社に決まりました。
　その後、建物の内外装やサイン、創作家具、照明から空気環境、植
栽、衛生設備、防災設備等のデザインを終え、2ヵ月というタイトな工期
を院長との信頼関係で乗り切り、2012（平成24）年2月に見事完成し
ました。「やはり、宮地電機さんに頼んで良かった！」の言葉を聞いて、ホッ
と胸をなでおろしたことを覚えています。

　さらに、最大規模のデザインとなる社内を横断したプロジェクト
も行いました。香川施設・住環境営業課、インテリアデザイン担
当室、情報開発室の3つの部署がそれぞれの力を集結し、
2013（平成25）年11月に完成した「石垣リゾート」のライティン
グデザインです。美しい海と珊瑚礁に囲まれた南風の薫る石垣
島の施設には、リゾートならではのオリジナルデザインの照明器
具を採用することが決定していました。そこで専門的なプロジェク
トチームを結成し、3DCGのシミュレーションや、模型による検証
を繰り返しながら最新のLED光源を使ったオリジナル照明器具
を完成してゆきました。施工においても、プールに設置するLED
フルカラー光ファイバーや、ピロティのアーチ型オリジナル照明
など、特殊な器具の設置工事やライティング調整は、すべて当
社で行いました。
　ご存知のとおり、石垣島は四国から遠く南に1,500kmも離れ
た島であり、台風シーズンには仕事もままならず、海運による納
入や現場での施工は大変なものでした。
　完成後、ロマンティックな夕暮れ時の幸せ100%のカップルの
姿や、プールではしゃぐ楽しさいっぱいの子どもたちの姿を見ると、
これまでの苦労も忘れてしまう程で、その光景を満足そうに見なが
らうなずくオーナーの笑顔がとても印象的でした。

　これからも「すべてはお客様の笑顔のために」をキーワードに、
お客様にとっての心地よい空間づくりをお手伝いして参ります。

インテリアデザイン事業

～商品販売からトータルデザインへ～

　当社のインテリアデザイン事業は、2006（平成18）年の経営構造
改革【第三創業・Next30】から本格的にスタートしました。その中心的
な役割を担うのがインテリアデザイン担当室です。
　従来の照明器具やカーテン、エアコンなどの商品販売から、光環境・
空気環境・内装材やカラーデザインによって空間をトータルにデザイン
することへの変革でした。

執行役員 インテリアデザイン担当室長　山本行洋

左からインテリアデザイン担当室 山本行洋 永易賢一／情報開発室 岡林由記



　ヒートポンプ事業とは、施設園芸農家のハウス加温において、
燃油価格の影響を受けにくい経営構造への転換を図るため、産
地ぐるみ（高知県の場合はJA単位）で省エネ化を推進する事業
です。一般的にはヒートポンプ式エアコンを導入し、既存の重油焚
きボイラーとのハイブリッド運転を行います。これにより従来と比較
して、大幅なランニングコストの削減が見込まれます。また、イニ
シャルコストは補助金とリースの活用により、毎月の出費を低額か
つ安定化できるメリットがあります。
　当社では、稲津主任が2008（平成20）年から取り組みを開始
しました。2013年度に国が「施設園芸省エネ設備リース導入支
援事業」として、全国で3年計画425億3,000万円を予算化した
ことを機に、一気に導入が進みました。その頃には当社の地道な
活動が実り、"ヒートポンプなら宮地電機"という認識がJAや農家
様に浸透しており、初年度は4軒だった農家様の数を、2014年
度には133軒と大きく躍進させることができました。現在では高知
支店の事業の柱として大きな成果を上げています。

電材住建営業部高知支店長　野本雅文

ヒートポンプ事業

～宮地電機に頼んで良かった！～

　事業の流れは、まず補助金の情報を正しく理解するため、当社
は高知県主催の説明会に参加します。その後、各JA単位で農家
様にお集まりいただき当社主催の説明会を実施します。
　続いて公募が開始されると、ビニールハウスの現地調査と農家
様への商品およびリース事業の説明を行い、農家様ごとに見積
書・リース料金・重油削減率試算表・重油と電気のランニングコ
スト比較表・機器配置図の提案など、細かい打ち合わせを重ねて
ゆきます。
　さまざまな情報が揃ったら、いよいよ補助金申請（実施計画書）
の作成開始です。過去7年間の重油供給証明・重油削減率試算
表・見積書・現地地図3種類・農業振興地域地図・ハウス耐用年
数証明書・各設置場所施工前写真・機器配置図・既設加温器
仕様書・申請機器仕様書・申請機器カタログのコピーなど、膨大
な資料を準備します。
　提出して結果を待ち、採択となれば施工・引き渡し、最後に事業
完了届を提出して終了です。
　もちろん1軒ごとにハウスの仕様や作物が違うので、同じ内容の
申請書は1件もありません。農家様と打ち合わせの際、ビニールハウ
スの仕様や作物についての知識、ヒートポンプの知識がないと適
切な機器選定ができず、重油削減目標の決定に至る数値確認な
ど、打ち合わせ担当者は高度な専門的知識が必要となります。

　ありがたいことに農家様からは、「重油代が劇的に減った」「今
年は○○円得した！」という声を多く聞くことができます。他にも、「宮
地電機に頼んだら何もしなくてもコスト削減をしてくれる」「関係諸
氏と打ち合わせをして申請書作成をしてくれるのは大変ありがた
い」との嬉しい声をいただいています。そのようなことがあってか、複
数のハウスを持っている方は、年度ごとに続けて設置していただい
ている状況です。
　あるJAでは「他社で申請すると手間がかかるが、宮地電機に頼
むとしっかりと申請してくれる。できるだけ農家様へ宮地電機を紹
介するように」と指示がでている拠点もあるそうです。このような信
頼関係を築けたことは誇らしいことです。

　2015年度も引き続き申請を行っています。また、2016年度から
は新たに3年計画での取り組みがされる模様です。その年度ごとに
条件も違いますので、柔軟性を持った対応力が求められそうです。

　

当社受注額（千円）　　　　 

7,812

3,360

138,480

172,782

306,993

470,733

729,781

室外機台数（台）　 

11

4

140

179

301

549

803

ハウス数（棟）　  

4

2

34

37

68

124

214

農家数（軒）　 

4

1

12

32

40

95

133

事業名

平成20年度施設園芸省エネルギー技術緊急導入推進事業

平成21年度園芸産地再生施設緊急リース事業

平成22年度生産環境総合対策事業

（農業生産地球温暖化対策事業のうち施設園芸省エネルギー設備リース支援事業）

平成23年度農畜産業機械等リース支援事業（施設園芸省エネ設備導入型）

平成24年度農畜産業機械等リース支援事業（施設園芸省エネ設備導入型）

平成25事業年度施設園芸省エネ設備リース導入支援事業

平成26事業年度施設園芸省エネ設備リース導入支援事業

【2008～2014年度の実績表】



　太陽光発電事業に取り組むことになったきっかけは、2012年2
月に高知市の大手建設業者の役員の方から「芸西村の資材置
き場の土地を活用して、何か事業を行いたい。その起業を手伝っ
てほしい」と要請を受けたことです。眼下に太平洋が広がる穏やか
で風光明媚な土地でしたので、当初は老健施設の建設・運営を
検討されていました。
　その後、ＦＩＴが始まるという報道を受け、5月に高松市で開催さ
れた説明会へ一緒に参加しました。当時はこの事業が良いものか
リスクが大きいものか全くわからず、事業者として検討している方
は少人数であったと記憶しています。説明会後も慎重に進めるべ
きと考えていましたが、高知市へ帰り着くころには、「太陽光発電
所を建設しよう！」という方向となりました。
　太陽光発電所の建設といっても、当時は太陽光発電設備の
メーカーとの取引は皆無でした。私は施主の立場でメーカーとの交
渉を行う役割となり、土地の造成計画および土木工事の勉強か
ら始めました。当時はトップメーカーでさえ経済産業省への申請事
例が少なく、排出権取引で四国経済産業局へ通っていた私の出
番となりました。親しくお付き合いさせていただいているエネルギー
対策課が受付窓口であったことが幸いし、2週間で経済産業大臣
の判が押された設備認定証（ID）が交付されました。施工関係者
からも喜ばれ、我々の発言力も次第に強くなってゆきました。
　設計が固まり、メーカーの見積金額の判断指標もないまま交渉

太陽光発電事業

～負けないと自負できる自信～

　近年の好業績を牽引する太陽光発電事業。ＦＩＴ（再生可能エネル
ギー固定価格買取制度）がスタートしたのは2012（平成24）年7月のこ
とでした。今ではライバルに負けない知識と実績を残すまでに成長してき
た事業ですが、その過程は決して平坦なものではなく、中心的な役割を
担ってきた省エネルギー担当室のたゆまぬ努力と挑戦によるものです。

取締役 省エネルギー担当室長　近藤浩樹

を始めつつ、予算の圧縮に取り掛かりました。取引する会社が決
まった後も難題は続きました。キュービクルの仕様打ち合わせで
は、電気制御器具番号で確認を取ることが多く、「52が…、27の
回路が…、89をエネセーバーに…、4～20mA回路が…」など分か
らない内容の応酬でした。何とかその場を切り抜け、豊永社員が急
ぎ調べた番号表を覚え次の打ち合わせに臨みました。四国電力の
配電計画課との打ち合わせでは、「トランスの励突が…、整定が
…、単独運転検出の能動型が…」とさらに聞いたことがない内容
の打ち合わせを強いられ、理解できるまで勉強し、翌日には要求さ
れた内容に対応したことでした。
　そして1.6MW・総事業費4.8億円で完成し、2013（平成25）
年4月10日に売電を開始することができました。完成の見通しが
立つ頃には、前述の大手建設業者様との共同で、次 と々新しい
発電所の提案営業により受注を増やしてゆくことができました。
電気工事を施工した業者様とも何度も議論をぶつけ合いなが
ら、良き関係を築いたことも大きな収穫でした。
　現在では500件以上の設計実績を重ねて、多くのメーカー様と
お付き合いができるようになり、競合しても負けないという強い自信
を持つことができました。SMA製20kWパワコンでは当社独自の
20年保証の仕組みを構築し、四国で引き合いがあれば当社に声
が掛かる体制としています。
　今年度は20件余りの施工と100件以上の点検およびメンテ
ナンス契約に東奔西走しています。太陽光発電はしっかりとメンテ
ナンスを行い、正常に発電できるような管理が大切です。パワコン
を例に取ると、エアコン室内機のように吸込口のフィルターを定期
的に掃除しなければ動かなくなります。I-Vトレーサーなどの専門検
査機器を駆使し、20年間のO&M［運用（Operation）と保守
（Maintenance）］に取り組んでゆきます。
　最後に、知識の少ないところから始めたことを記しましたが、太
陽光発電システムでは第1種主任技術者と技術協議できるレベ
ルにまで達していますので、太陽光発電のご相談があれば安心し
て省エネルギー担当室にお任せください。　



平成15年

平成16年

平成17年

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

東祖谷山村公共の宿 いやしの温泉郷  ［徳島県東祖谷山村］

トヨタビスタ愛媛株式会社 今治店  ［今治市］

仁尾町総合文化会館  ［香川県仁尾町］

ゆらり内海  ［愛媛県内海町］

株式会社四国銀行 福井支店  ［高知市］

おしゃべり広場  ［善通寺市］

中山邸  ［さぬき市］

丹原のコートハウス ［西条市］

伊予郡養護老人ホーム 和楽園  ［愛媛県松前町］

トヨタU-Carステーション  ［高知市］

NYギャラリー  ［高松市］

今治市営緑の広場公園 運動場総合体育館  ［今治市］

暁雨館  ［四国中央市］

豊中町保健センター・庁舎  ［香川県豊中町］

hanaレディースクリニック  ［東温市］

プラチナガーデン  ［新居浜市］

山本町分庁舎  ［三豊市］

松本BOX  ［松山市］

多閑坊 onishi  ［丸亀市］

2003

2004

2005

平成18年

平成19年

平成20年

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

パーラーDELDEL  ［香美市］

日本食研株式会社KO 宮殿工場  ［今治市］

高知ペンテコステ教会  ［高知市］

コスタ北条  ［松山市］

Ehime BMW 本社  ［松山市］

ていれぎデンタルクリニック  ［松山市］

K邸  ［今治市］

宗教法人石鎚神社 神門  ［西条市］

溶岩＆岩盤浴 ゆすらんぼ  ［四国中央市］

金本邸  ［高松市］

四国学院大学 図書館 エクテス館  ［善通寺市］

弁天座  ［香南市］

伊方町健康交流施設 亀ヶ池温泉  ［愛媛県伊方町］

よしもとレディースクリニック  ［大洲市］

株式会社四国銀行 本店  ［高知市］

ホンダドリーム高知中央  ［高知市］

JA土佐れいほく本山支所  ［高知県本山町］

千舟町COMPLEX  ［松山市］

常信寺庫裡  ［松山市］

四国鉄道文化館  ［西条市］

おはら整形外科クリニック  ［高松市］

かど小児科クリニック  ［高松市］

西川クリニック  ［高松市］

香川トヨペット 丸亀田村店  ［丸亀市］

旧善通寺偕行社+附属棟  ［善通寺市］

四国霊場 鯖大師本坊  ［徳島県海陽町］

回廊のある家  ［松山市］

明石邸  ［香美市］

特別養護老人ホーム ウェルプラザ洋寿荘  ［高知県芸西村］

柳田脳神経外科  ［八幡浜市］

みかんこどもクリニック  ［八幡浜市］

水庭をわたる家  ［西条市］

はたぞえ内科医院   ［高松市］

医療法人社団 江﨑医院   ［さぬき市］

2006

2007

2008

「照明普及賞」は来晩秋で100周年を迎える一般社団法人 照明学会が1957（昭和32）年に創立した制度で、

毎年竣工した中から優れた照明施設へ全国表彰されています。

「四国照明賞」は四国内でその年に竣工した良い照明施設を同学会四国支部が選考し、表彰されています。

いずれも対象となる照明施設は住宅や商業施設など屋内用途から、

道路やスポーツ競技場など屋外照明まで広範囲に亘ります。

当社が受賞に貢献した物件をご紹介いたします。

照明普及賞／四国照明賞　受賞物件

東祖谷山村公共の宿 いやしの温泉郷

日本基督教団  川上教会

宗教法人石鎚神社 神門

よしもとレディースクリニック

水庭をわたる家 

千舟町COMPLEX

松本BOX



平成21年

平成22年

平成23年

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

エレナホール上福岡  ［高松市］

ララシャンス迎賓館  ［高知市］

潮冷熱株式会社 今治新都市社屋  ［今治市］

Ken's Café  ［宇和島市］

土居田の家  ［松山市］

四国大学 中央棟  ［徳島市］

国立大学法人 徳島大学病院  ［徳島市］

株式会社四国銀行 よさこい咲都支店  ［高知市］

株式会社 垣内 本社事務所  ［南国市］

ambiTion K2  ［松山市］

Tobe Auberge Resort  ［愛媛県砥部町］

佐野邸  ［高松市］

高松信用金庫 花園支店  ［高松市］

観音寺市 燧望苑  ［観音寺市］

加藤耳鼻咽喉科医院  ［観音寺市］

うたづ海ホタル「宇多津町産業資料館」  ［香川県宇多津町］

美術館北通り診療所  ［高松市］

宇多津町古街のあかり  ［香川県宇多津町］

オーベルジュ内子  ［愛媛県内子町］

かめびし屋ギャラリー 川島ワールド  ［東かがわ市］

とくぎんトモニプラザ　徳島県青少年センター  ［徳島市］

高知観光情報発信館「とさてらす」  ［高知市］

五台山竹林寺めぐりのもり 仏陀覆い屋LEDライティング  ［高知市］

東温市 松瀬川の家  ［東温市］

今治市役所 本庁舎  ［今治市］

小泉の二世帯BOX  ［今治市］

八幡浜市立 日土小学校  ［八幡浜市］

ハートケア「陽だまり」  ［四国中央市］

松山城  ［松山市］

宮地電機株式会社 松山支店  ［松山市］

法然寺 五重塔  ［高松市］

崇教真光 徳島中道場  ［徳島市］

芋屋金次郎 松山店  ［松山市］

2009

2010

2011

平成23年

平成24年

平成25年

平成26年

2011

2012

2013

2014

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

照明普及賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

四国照明賞

地域密着型特別養護老人ホーム ミュゲの里  ［東温市］

中原医院  ［香川県三木町］

新宇多津南75号線 遊歩道  ［香川県宇多津町］

WHITE SQUARE  ［高松市］

別子銅山記念館  ［新居浜市］

坂村真民記念館  ［愛媛県砥部町］

重要文化財 上芳我家住宅  ［愛媛県内子町］

ソフィアデンタルクリニック  ［高知市］

トヨタカローラ高知株式会社 一宮店  ［高知市］

東野の家  ［松山市］

街並みにとけこむ家  ［松山市］

lublu matsuyama店  ［松山市］

高松西部地域文化施設（仮称）  ［高松市］

日本料理 大渚亭屋島 本館  ［高松市］

サカタ産婦人科 別館  ［西条市］

門屋家  ［松山市］

乾佛具店 松山椿店  ［松山市］

石垣リゾート  ［石垣市］

愛媛生協病院 新病院  ［松山市］

三町の二世帯民家  ［松山市］

ジャガー愛媛 ショールーム  ［松山市］

東長戸の家  ［松山市］

O28house  ［大洲市］

チャペル ラ・ヴィータ  ［高知市］

日本基督教団 川上教会  ［東温市］

海岸山 岩屋寺 遍照閣  ［愛媛県久万高原町］

はしもと脳神経外科  ［松山市］

浄土真宗本願寺派 専念寺 本堂  ［西条市］

ギャラリーカフェ 良・ここち  ［香川県多度津町］

綾川クリニック  ［香川県綾川町］

久米窪田の家  ［松山市］

番丁クリニック  ［高松市］

照明普及賞／四国照明賞　受賞物件

潮冷熱株式会社 今治新都市社屋 WHITE SQUARE

日本料理 大渚亭屋島 本館

チャペル ラ・ヴィータ

東長戸の家

四国大学 中央棟

宇多津町 古街のあかり

オーベルジュ内子
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