
があったのである。
　ご存知のとおり、電設資材卸業界は依然として価格
競争が起こり、また、将来的には少子高齢化社会によ
る建設需要の減少傾向など、これまでのビジネスモデ
ルからの転換期を迎えている。今回は、磯田社長の経
営に対する思いを中心に話を聞いた。

　シリーズ・インタビュー《THE SHOWKEI: 承継》
第 8 回のゲストは、神奈川県横浜市鶴見区に本社を置
く、磯田電材の磯田篤社長。来年 4 月には創業 60 周
年となり一つの区切りを迎える。
　そして新たな一歩を踏む出すわけだが、磯田社長に
とってここまでの道程は決して順調ではなかった。経
営者として本人しか分からないさまざまな葛藤や悩み

とは大きいですし、練習試合も 1年生と対戦します。
1 年生ですからレギュラーではないのですが、ぜんぜ
ん歯が立たないですよ。
　法政大学のアメフト部には全国から優秀な選手が集
まっているので、1 年生でも能力が高い人が多かった
ですね。そうした選手と練習していますから、同級生
と練習をしている高校とはどうしても違いが出てくる
のかも知れません。
－－高校卒業後は法政大学に進学されたのですか？
磯田　そうですね。特別に行きたい大学はありません
でしたので。ただ、付属高校とはいっても、ある程度
の成績を残していないと大学には進学できません。私
の成績は合格ラインギリギリで何とか滑り込んだ形で
す（笑）。
－－大学でもアメフトは続けられた。
磯田　実は高校 1 年生の時に試合中に腰を痛めまし
て、高校時代は何とか続けられたのですが、大学では
厳しいと判断し高校卒業時に引退しました。
－－別のサークルに入部することは考えましたか？
磯田　結局、サークルには入らずバイトばかりしてい
ました（笑）。

松下電工（現パナソニックライフソリューションズ社）
時代の経験が経営者になって生きる

－－大学生活の終盤から就職活動が始まるわけです
が、直接、磯田電材に入社する考えは持っていました
かた。
磯田　私自身、就職活動になかな熱が入らない中で、
でも磯田電材に直接入社するのはどうなのかなど、い
ろいろと悩んでいた時期ではありました。
－－お父様（現会長・磯田喬）の反応は。
磯田　どうしてもと強くは言われていなかったのです
が、できれば磯田電材で頑張ってほしいというニュア
ンスを感じていました。そこで、自分なりに悩み考え、
最終的に磯田電材に入ろうと決めました。
　ただ、いきなり磯田電材に入社することは避けたい

高校時代はアメフトに夢中

－－高校生や大学生の時には、将来的に磯田電材へ入
社する考えはありましたか？
磯田　高校時代はそうした考えは無かったです。ただ、
大学時代には、はっきりとは決めていたわけではない
のですが、どうしようかなと悩んだ記憶があります。
－－高校を選択する基準は自分の思いが最優先。
磯田　そうですね。高校は法政大学第二高等学校に入
学したのですが、その大きな理由はアメリカンフット
ボールがやりたかったからです。
　ご存知方はご存知だと思うのですが、法政二校はア
メリカンフットボール部が非常に強い高校なので、何
としてでもプレーしたという憧れの気持ちが強かった
です。
－－それだけ強いチームですと、全国優勝することが
当然という雰囲気なのでしょうね。
磯田　確かにそうした雰囲気はあったと思います。た
だ、私は残念ながら優勝を経験していません、良い所
までは行くのですが。一つ下の学年は全国優勝をした
ので、その時は嬉しかったですね。
　ここ最近は少し低迷していたのですが、今年 5～ 6
年ぶりに関東大会の決勝まで進んだので久しぶりに応
援に行きましたよ。
－－やはりレギュラーになるのは大変でしたか。
磯田　実はそうでもないです（笑）。というのも、ア
メフトはオフェンスとディフェンスでメンバーが交代
するので、レギュラー格の選手は 22 人以上存在しま
す。
　それと、部員の多くが高校からアメフトを始めるの
で、スタートラインはほとんど一緒です。もちろん、
その後は本人の努力が必要になることは当然ですが、
私も 2年生の途中から試合に出ることができました。
－－高校から始めた人がほとんどの中で、全国優勝で
きるレベルになるのはかなり凄いことですよね。
磯田　大きな要因は法政大学もアメフトが強いことで
す。法政大学から OB がコーチをしてくれることも多
いので、そこで練習や試合でのノウハウを得られるこ

－－巡り合った上司が良かったということで
もある。
磯田　そうですね。ただ、とにかくうるさかっ
たです（笑）。すごく印象に残っているのは、
件名値引きがなぜできるか知っているか、
メーカーがなんで値引きするかわかるかと上
司に聞かれ、私がなかなか答えられずにいる
と、それはかなり早い段階で発注をいただく
ことで、生産ラインの予定が立てられるから、
そのことに対して値引きを出すんだという、
メーカーが値引きする背景には、しっかりと
した理由があることを教えてもらいました。
　もちろん、実際には早く注文を貰えない
ケースもあるわけですが、考え方の基本を伝
授してもらったように感じています。
－－結果的に松下電工には何年いたのです
か？
磯田　父から 3 年で磯田電材に戻れと言われ
ていましたから、当初は 3 年で戻るつもりで

した。ただ、業務の引き続きの関係で半年伸びてしま
い、結果的には 3年半でしたね。

新たな視点が求められる電材経営

－－磯田電材に戻り最初に担当した部署は。
磯田　いきなり営業担当にはならなかったです。配送、
倉庫、日売り店舗などを 1 年半経験してから、営業担
当になりました。
　緑営業所で 5 年営業を担当し、本社に戻って同じく
営業を 5 年、最後に緑営業所の所長を 3 年担当しま
した。
－－緑営業所の所長を経験したのはお父様の配慮が
あったのでしょうか？
磯田　いえ。これは後から聞いたのですが、最初に緑
営業所の所長になることを父に提案したのは当時の常
務である鈴木です。
　やはり、規模は違えど一国一城の主として、マネジ
メントを含めさまざまなことを経験していた方が良い

気持ちが強かったです。業界に関する知識などを含め、
事前にいろいろと経験したいと考えていたので、父に
その旨をお願いし、最終的に松下電工（現パナソニッ
クライフソリューションズ社）に入ることが決まりま
した。最初の配属されたのは、岐阜営業所でしたね。
－－松下電工（現パナソニックライフソリューション
ズ社）に入社した時の電気の知識に関しては。
磯田　全くなかったです。一般の新入社員と一緒です。
－－では、最初は先輩に付きながら仕事を覚える形で
すか。
磯田　はい。とにかく基本を教えてもらいました。電
設資材のことだけでなく、社会人や建設業界の基本な
ど、今でも役立つことばかりです。
　当たり前のことですが、仕事はまず基本が土台に
あって、その上に応用を積み上げていかなければなり
ません。
　当時の上司には、最初から応用に入ってしまうと、
本当の意味での基本が何かわからないと、口酸っぱく
言われました。

磯田　父はその方がバランスがとれて上手くいくとい
う考えを持っていました。ですから、最初から私が社
長、弟を財務担当と決めていたようです。
　父は他の電設資材卸会社の状況を見て、兄弟が共同
経営として近い立場になることの難しさを理解してい
たのかもしれません。
－－鈴木さん同様、弟さんも重要な存在ですね。
磯田　そうですね。弟は財務面に関するあらゆること
を把握していますので、正直、私がいないより弟がい
ない方が会社にとっては大変です（笑）。
　それとコンピュータなどを含めた IT 分野も同時に
担当していますから、弟が一週間でもいなければ会社
が回らないと言っても過言ではありません。
－－経営者になってからこれまでの間で、印象に残っ
ているできことはありますか？
磯田　今でも強烈に記憶していることが、社長になっ

という判断があったようです。
－－お父様は鈴木さんを信頼されていたんですね。
磯田　鈴木は財務面以外はほとんどの業務を把握して
いましたからね。特に営業と人事に関しては全て仕
切っていましたから。そういう意味では、信頼以上の
なくてはならない存在だったと思います。
－－緑営業所の所長を経て社長に就任するわけです
が、何歳の時ですか？
磯田　入社してから 13年後なので 38歳です。
－－社長になった当時の心境は。
磯田　やりたいことでなく、やらなければならないこ
とが何であるかを考えました。幸い、鈴木が営業と人
事、弟（現専務）が財務面をしっかりと切り盛りして
くれていたので、私は社長業に集中することができま
した。
－－お互いの役割を全うすることに集中したと。

かったです。私は食べることが好きで、
土日に料理をすることが楽しみだった
のですが、あの時はスーパーへ食材を
買いに行っても買う気が起きないし、
料理を作る気持ちにもならない。
　忘れもしないのが、息子がまだ小学
校 5～ 6 年のことだと思いますが、Ｊ
Ｒ東日本が主催するポケモンスタンプ
ラリーを息子と一緒に回ったのです
が、その時も胃が痛くて痛くて。
　もちろん、会社の状況は息子には関
係ないわけですし、本人にとっては楽
しみにしていたイベントなので、良い
思い出にしてあげたい気持ちが強かっ
たですから、とにかく気持ちが顔や行
動に出ないように注意したことを覚え
ています。
－－そうした苦労を経て今があるわけ

ですが、今後の経営戦略についてはどうお考えです
か？
磯田　今取り組んでいることが、誰も考えつかないよ
うな新しいサービスを見つけ出すことです。これだけ
成熟している業界でなかなか難しいとは感じているの
ですが、まず、手始めとして、営業担当者に電気工事
会社が今本当に困っていることを聞いて欲しいと指示
しています。そこから何かしらのヒントを見出すこと
が理想的ですね。
－－お得意先である電気工事会社のニーズから、新た
なビジネスを見出す必要性が高まっているということ
なのでしょうか？
磯田　そうですね。もちろん、電設資材販売が本業で
あることは変わらないのですが、少子高齢化という社
会構造の変化や今後も続くであろう価格競争などを考
慮した場合、電設資材販売以外で、私どもが電気工事
会社に対して提供できるビジネスが何であるかを、真
剣に考えなければならない時期が来ているのではない
でしょうか。
－－ありがとうございます。

た 4 年目に起こったリーマンショック後の状況です。
正直、このままいったら本当に会社が潰れるかもしれ
ないと思いました。
　売上も利益も下がり、どうなってしまうのだろうと。
ですから、まず今の会社にとって本当に必要なことと、
そうでないことに明確に振り分け、必要のないことは
切るという苦渋の決断をしました。
－－具体的にどのようなことをされたのですか？
磯田　新規開拓に必要と考え契約しようとしていた
マーケティングツールを取りやめました。そらから、
顧問弁護士やコンサルの相談をしていた労務士との契
約も解除しました。ちなみに、現在は顧問弁護士・労
務士共に復帰しています。
　それ以外にもとにかく会社にとって必要のないこと
はありとあらゆるものを止めました。本来であれば全
て会社にとって必要であるはずなのに、経営状況とは
いえこうした判断を下さなければならなかったこと
は、非常に辛かったです。
－－精神的にもかなりきつかった。
磯田　本当に胃が痛くてご飯がまともに食べられな
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