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Special
Interview 企業訪問

地域の躍動企業
高浜中央支店お取引先

　「リフトのビシャモン」誕生
　拠点整備と開発・販促に注力

　昭和24年、私の祖父であり創業者の杉浦安雄は、終戦後の

厳しい経済状況の中でわずかな資金と人手を元に事業を興し

ました。20坪ほどの古い物置を作業場として誕生した杉安鉄

工所が、弊社の原点です。織機やオートバイの部品、鋳物の荒

びき加工などを行っていましたが、昭和25年頃からは当時自

動車の搭載工具として不可欠だったグリースポンプを製造。

グリースポンプは創業初期の弊社を支えた主力製品でした。

昭和28年には碧南市加須に自前の工場を建設、昭和32年に

は碧南市天王に工場を建設し、移転。昭和33年には、長らく看

板商品となる「エアーリフト」の1号機が誕生しました。発売当

創業70年の技術とノウハウで、「ビシャモンブランド」を全国・世界へ

初は1台4〜5万円という当時ではなかなかの高額商品でし

たが、爆発的な売れ行きとなり、主力事業である自動車整備用

リフトの基礎が築かれることとなりました。同年に法人化し、

杉安鉄工株式会社を設立。昭和38年に高浜工場第一期工事

竣工、翌39年には第二工場も完成し、本社を高浜市に移転し

ました。

　エアーリフトは自動車の片側を上げる機器ですが、より安定

性の高いリフトとして「2柱リフト」を試作・開発。昭和46年に

発売して大ヒットとなり、「リフトのビシャモン」の名を不動の

ものにすることとなりました。エアーリフト、2柱リフトのほか

にも、パンタグラフ式の「トータスリフト」や、リフトの上昇時・

収納時に床面がフラットになる「アルネオリフト」など多彩な

シリーズを開発。特に、アルネオリフトシリーズは、現在の自動

左から（高浜中央支店）坂井支店長、杉浦社長、（社長秘書）杉浦氏、（高浜中央支店）鈴木課長技術部ミーティングルームにて

株式会社スギヤス
代表取締役社長 杉浦 安俊 氏

国内マーケットシェアは約60％、自動車整備用リフトのパイオニア
として「ビシャモンブランド」を展開する株式会社スギヤス。創業70
年を迎える老舗のものづくりメーカーは、その確かな技術と品質で
大きな信頼を築いています。人を大切にし、ユニークな発想力でブ
ランド戦略と事業拡充に注力する杉浦社長にお話を伺いました。
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お客様に喜んでもらうために。目指すのは製造業とサービス業の融合

車整備機器事業の整備リフトのシェアの6割を占める主力製

品となっています。また、物流機器の分野に名乗りを上げたの

も昭和46年のこと。第一弾の「ハンドパレットトラック」をはじ

め、次々と新機種を生み出していきました。創業から昭和50年

代にかけては、エアーリフトを皮切りに、自動車整備機器と物

流機器において数々のヒット商品を世に送り出し、ビシャモン

ブランドが浸透していった時代でした。ブランド名の「ビシャ

モン」は、創業の地である碧南市の妙福寺に祀られている「志

貴毘沙門天」にあやかったものです。昭和38年のパンフレット

に初めて記載があり、この頃から使っているようです。

　平成元年には、CI導入によって杉安鉄工株式会社を商号変

更し、現在の「株式会社スギヤス」とするなどの組織改編を行

いました。また同年には、新規事業として住宅福祉機器の分野

にも進出。自動車と物流の2事業で培ってきた技術とノウハウ

を活用して、いす式階段昇降機、段差解消機など住宅福祉に関

するさまざまな機器を開発しました。平成3年には環境機器事

業にも参入し、廃棄物の減量や再資源化を図り循環型社会を

サポートするべく、圧縮減容梱包機、破砕・粉砕機などを製造。

アメリカでの販売拠点や生産工場、国内の工場・事業所を積極

的に展開したのも、昭和50年代後半から平成初期にかけての

ことです。

　21世紀を迎えてからは、台湾工場などアジアに製造・販売

基盤を築きながら、商品開発や販促企画などに一層力を入れ

てきました。また、独自の技術力や社内体制にも高い評価をい

ただけるようになりました。平成15年には「愛知ブランド企

業」に認定され、平成29年には「あいち女性輝きカンパニー」

の認証を取得。さらに、平成30年4月には、「レジリエンス認

証」を取得。これは災害などの緊急事態に備え、従業員や家族

の安全を確保しながら自社の事業を継続する取り組みを積極

的に行っている事業者を「国土強靱化貢献団体」として認証す

る制度です。平成28年のガイドライン制定を受け、いち早く取

得しています。

　ユニークな視点とアイデアで
　「噂になる会社」に

　平成元年に創業者が亡くなったとき、私は19才でアメリカ

に留学していました。現会長が社長に就任し、私は平成5年に

留学を終えて帰国しましたが、子どもの頃から「3代目は会社

を潰す」と言われてきた反抗心もあり、すぐにスギヤスには入

社しませんでした。浜松市の車載電装品や電子基板などを製

造・販売するメーカーで働き始めたのですが、思い描く「仕事」

のスタイルとは違うということで10日で辞めてしまいました。

それで何をしたかというと、会長に企画書を書いてプレゼン

し、資金を貸りてスポーツカードの店を始めました。当時の日

本にはまだスポーツカード文化がなく、PRのために出版社と

タッグを組んで雑誌の執筆もしていました。会長は「すぐに失

敗して戻ってくるだろう」と思っていたようですが、店は軌道

に乗っていました。スギヤスに吸収合併されるくらいに事業

を大きくしようという意気込みで取り組み、名古屋市に2号店

を出そうかと考えていた時に業を煮やした会長から呼び戻さ

れ、道半ばで（笑）スギヤスに入社することになりました。平成

9年のことです。思えば、この時の経験がサービス業を覚える

きっかけとなり、「どうしたらお客様に喜んでもらえるか」とい

うことを考えるようになりました。

　昔はいいものさえ作れば売れる時代でしたが、今は高品質

は当たり前で、いかに売るかという時代に変わってきています。

しかし、長年行ってきた昔ながらの営業スタイルはなかなか変

えられないんですね。弊社は製造業ですから昔から製造部門

の力が強く、営業が注文を取ってきても工場の稼働状況によっ

ては「断ってこい！」と無茶を言われることもあり、「スギヤスは

天狗になっている」とも言われることもありました。私は、これ

を変えたいとずっと思っていました。転機となったのは、平成

20年のリーマンショックです。これを契機に、会長から営業を

任されることとなり、製造業とサービス業をいかに上手に融

合させるか、ということに注力してきました。会社としてはピン

チだったのですが、リーマンショックがなければ、未だに昔の

エアーリフト 2柱リフト ハンドパレットトラック
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Special
Interview 株式会社スギヤス

代表取締役社長 杉浦 安俊 氏

根底にあるのは、創業者の思いを受け継ぐ「三愛の精神」

営業スタイルのままだったかもしれません。

　製造業には堅いイメージがあります。製品カタログを見て

も、製品がどんと載っているだけ。それではつまらないという

ことで、平成25年には「ビシャモンくん」、「シャンプーくん」と

いう2つのキャラクターを作りました。もっとビシャモンブラ

ンドに親しみを感じ、興味を持ってもらえるようにと、展示会

などでPRを行っています。今後は、細かいところにまで気がま

わる女性の感性も積極的に取り入れていきたいと考えていま

す。現在、製造部門にも営業部門にも数名の女性社員がいます

が、男女比率は9：1ほど。住宅福祉機器事業については全社員

を女性にしたいという夢もありますし、部署にかかわらず、もっ

と多くの女性に活躍してもらって、女性目線の企画や提案が出

てくることを期待しています。

　営業方法や事業展開において、企画やアイデアを出すと、

「一体どこからそんなアイデアが生まれるのか」、「変わってい

る」と言われることがありますが、私は「変わっている」と言わ

れたいんですね。「変わっている」ということは、「他の人が考え

なかったこと」で、まだ誰も取り組んでいないことなんです。こ

こが一番のポイント。他の人がやらないことにチャレンジする

ことが大事です。差が出るチャンスになるんです。「スギヤスっ

て変わってるね」と、噂になる会社になりたい。いつでもスギヤ

スとビシャモンが噂になるようにという思いで、事業に取り組

んでいます。

　 教育と福利厚生に力を注ぎ
　自ら考え動く気概のある社員に

　創業者は、社員を何よりも大切にする人だったという印象を

強く持っています。その根底にあるのは、己を愛し、家庭を愛し、

会社を愛すという「三愛の精神」です。弊社は、社員を育て、育っ

た社員が会社のために活躍し、また次の社員が育っていく、とい

う具合に、人の力により成長を遂げてきました。私は考え方や話

し方が創業者に似ているとよく言われますが、創業者が取り組

んだ社員教育にも同じように力を入れています。

　その気になれば、教育はいつでも取り組むことができます。

「できればOJTで進めていきたい」というのが私の考えです。例

えば、社長秘書は各部署の若い社員が交代で務めてくれている

のですが、これは社長のそばで社長の考え方を肌で感じて学ぶ

ことが目的です。「社長ならこういうジャッジをするだろう」とい

うことがわかるようになり、元の部署に戻ったときに社長の考

え方が浸透する手助けとなるんです。そういう社員をたくさん

育てていきたいと考えています。弊社の社員は真面目な人ばか

りですが、もっと貪欲に、自ら考え、自ら行動し、自ら会社をリー

ドしていくという気概も持ってほしい。昔の私のように、自分で

企画書を書いて新しいことに取り組むような社員が出てくる会

社にしたいのです。過去、勤務時間中に勝手に新商品を作ってし

まった社員がいました。もちろん、社内ルールに抵触しますし、勤

務時間中に勝手な作業をすることは褒められたことではありま

せんが、私は自ら行動する姿勢に共感を覚えました。長く同じ業

界にいると、思考がマンネリ化し、新しい発想は出にくいもの。

若い人たちの方が、新しいアイデアを生み出せるはずです。突き

抜けたことをすると批判されると思う人もいるかもしれません

が、挑戦しなければ何も変わりません。挑戦しなければ失敗はし

ませんが、成長もありません。大企業に入れば歯車のひとつです

が、弊社ではその歯車を動かす動力になってほしい。ちなみに、

社員が勝手に作ったものでも、新商品として採用されることも

あるのですよ。

　社員を大切にするためには、福利厚生の充実も大切です。CS

より先にES、ESなくしてCSなしです。例えば、弊社では毎年秋に

本社工場グラウンドで運動会を開催しています。社員やその家

族、そして翌春入社予定の大学生やグループ会社の社員も含め

て、昨年は過去最大の約396名が参加。みんなで盛り上り交流
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使命はさらなる地域貢献とブランド力を高めること

【企業プロフィール】

【企業沿革】

社 名 株式会社スギヤス

本 社〒444-1394　愛知県高浜市本郷町 4-3-21

T E L 0566-53-1126

F A X 0566-53-1844

設 立 昭和45年

資 本 金 8,800万円

主 な 業 務 内 容 自動車整備用機器事業、物流機器事業、住宅福祉機器事業、
環境機器事業

ホ ー ム ペ ー ジ http://bishamon.co.jp

昭和24年 創業者・杉浦安雄氏が碧南市に杉安鉄工所を創立、グリースポンプ
の生産を開始

昭和33年 杉安鉄工株式会社を設立
昭和34年 自動車整備用リフトの生産を開始
昭和39年 高浜市に本社工場を移転
昭和46年 物流機器事業に進出
昭和48年 杉安工業株式会社を設立

　 まず社員が自信を持つこと
　「ビシャモンブランド」を後世へ

　今後は、自動車整備機器事業、物流機器事業、住宅福祉機

器事業、環境機器事業の4事業をより強固なものとし、拡充を

図っていこうと考えています。ここ数年は幾つかの新規事業を

検討していますし、「新しい分野に参入しては」というお話もい

ただきます。しかし、業界ごとに商習慣がありますし、なかなか

外からは見えにくいものもあります。近年ではグループ会社を

設立していますが、ビシャモンブランドが通用する業界という

ことが前提条件としてあります。私は人と人、企業様との「縁」

を大切にしたいので、誠実に仕事をしていれば、ご縁は自然と

やってくるのではと思っています。

　私たちは、先人たちが試行錯誤しながら作ってきたビシャ

モンブランドで商売をさせてもらっています。同様に、私は、ビ

シャモンブランドをより強固なものにして後世の人たちに渡

してあげたい。そのためには、地域貢献をしながらブランド力

を高めていくことが私の使命だと思っています。一般的には

ビシャモンもスギヤスも知名度が低く、まだまだ貢献が足り

ていないのだと反省しながら、さまざまな取り組みを進めて

います。そんな中で平成29年12月には、経済産業省から、地

域の特性を生かして高い付加価値を創出し、地域の経済成長

をリードする「地域未来牽引企業」として選定していただきま

した。また、平成30年6月に高浜・西尾工場にて、同10月に福

島工場にて見学会を実施、取引先様や地元の方々など延べ約

1,500名の皆様にお越しいただき、ものづくりの熱意を伝える

ことができました。平成31年度は、創業70周年にちなんで金

沢や札幌など全国7ヶ所で「70周年全国縦断展示会」を開催

予定です。地域貢献を通して地域の皆様に知っていただくだけ

でなく、社員にも、自社とその製品に誇りを持ち、更に業務に

努めてもらいたいと考えています。

　常に私のそばには祖父がいると思っています。私の行動を見

てくれていて、判断を誤れば間違っていると教えてくれるよう

な、そんな気がしてならないのです。これからも、祖父の思いが

込もった「三愛の精神」を大切にし、社員を大切にしながら、社

員とともに歩んでいきたいと思います。

を楽しめる機会として、ご家族の参加も増え大変嬉しく思ってい

ます。ほかにも、1食30円で提供される昼食の弁当、定価の半額

以下（30〜50円程度）で購入できる自動販売機などいろいろな

取り組みをしています。今後も、福利厚生には継続的に力を入れ

ていきたい。居心地がよく、愛社精神をもってもらえるような、土

台作りに力を入れていきます。

昭和50年 西尾工場完成
昭和57年 U.S.A現地法人「SUGIYASU OF AMERICA INC.」を販売会社として設立
昭和61年 U.S.A現地法人BISHAMON INDUSTRIES CORP.(B.I.C)を生

産工場として設立
U.S.A現地法人SUGIYASU INTERNATIONAL CORP.

（S.I.C）を管理会社として設立
平 成 1 年 CI導入により杉安鉄工株式会社を商号変更し、株式会社スギヤス

とする。住宅福祉機器事業に進出
平 成 3 年 環境機器事業に進出
平 成 4 年 福島工場完成
平 成 9 年 刈谷税務署から優良申告法人の認定を受ける
平成10年 ISO9001を取得
平成12年 東京支店を東京支店テクニカルセンターとしてリニューアル
平成13年 セキュリティ機器事業に進出。台湾工場・毘沙門股份有限公司設立
平成14年 株式会社スギヤスと杉安工業株式会社を合併
平成15年 ISO14001を取得
平成16年「愛知ブランド企業」に認定
平成22年 株式会社ワイヤレス・デザインを子会社として設立
平成25年　福島工場メガソーラー施設完成。新台湾工場完成
平成30年 益田クリーンテック株式会社を子会社として設立
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SPECIAL
RESEARCH

　へきしん取引先景況調査の一環として、今回は「平成31年の経営見通し」に関する特別調査を実施しました。過去
2年間（「平成30年の経営見通し」、「平成29年の経営見通し」）の調査結果と比較したうえで検証しました。

1   日本の景気見通し

～昨年の調査に比べやや慎重な見方～
平成31年の日本の景気をどのように見通しているかについて
調査したところ、「普通（47.5％）」が最も多く、次いで「やや悪い
（24.9％）」「やや良い（19.2％）」との回答が続いた。
平成30年と比較すると、「やや良い」との回答が減少し、「やや
悪い」「普通」との回答が増加した。昨年の調査に比べ、やや慎
重な見方が伺われる。

平成31年の経営見通し特別調査

2   個別企業の業況見通し

～卸売業、小売業、サービス業は依然厳しい見方～
■

■
■

図表1-2は、平成31年の日本の景気見通しについて業種別に
比較したものである。
全ての業種で「普通」との回答が最も多い結果となった。
独自に算出した指数は、昨年と比べ卸売業以外の業種で先行
きの見通しは悪化している。各業種を比較すると、建設・不動産
業（21.8%）、製造業（0.8%）ではプラスとなり、比較的強気な
見通しとなっている。一方、小売業（▲44.4%）、サービス業（▲
19.3%）、卸売業（▲11.1%）では景気見通しについて依然厳
しい見方をしている。

３   売上額の伸び率

～昨年に比べ若干悪化、売上回復への期待感は薄い～
■

■

平成31年における売上額の伸び率について調査を行った結
果、「変わらない（39.2％）」が最も多く、「10％未満増加
（28.1％）」「10％未満減少（15.1％）」と続いた。
平成30年に比べ「10%未満増加」との回答が減少した一方、
「10％未満減少」「変わらない」との回答が増加しており、昨年
に比べ若干悪化する結果となった。

～売上回復への期待感はやや薄れつつある～
■

■

独自に算出した指数をもとに比較すると、最も良いのは建設・不
動産業（62.2）、次いで製造業（39.7）であった。一方、最も悪い
のは小売業（4.2）であった。
すべての業種で変わらないとの回答が最多となるなど、先行き
の見方は慎重で、売上回復への期待感はやや薄れつつある。

～個別企業の先行きに対する見方もやや慎重～
■平成31年における個別企業の業況見通しについて調査を行っ
た結果、「普通（52.5％）」が最も多く、「やや悪い（20.9％）」「や
や良い（18.9%）」の順となった。

■平成30年と比較すると、平成31年は「やや良い」「やや悪い」と
の回答がともに減少し、「普通」との回答が増加した。日本の景
気見通しと同様、やや慎重な見通しとなっている。

■

■
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図表1-2  業種別 平成31年の日本の景気見通し（回答率）（単位：％）

注）指数の算出方法： （非常に良い×3）+（良い×2）+（やや良い×1）－（やや悪い×1）－（悪い×2）－（非常に悪い×3）

■
■

■

業種別にみると、全ての業種で「普通」との回答が最も多かった。
独自に算出した指数をもとに比較すると、業況見通しがプラスな
のは建設・不動産業（31.8%）のみで、製造業（▲1.4%）は昨年
プラスからマイナスへと転化した。
一方、小売業（▲37.4%）、サービス業（▲25.8%）、卸売業（▲
11.1%）においては、一部改善も見られるものの依然厳しい見
通しが続いている。

～すべての業種で「普通」との回答が最多～
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図表2-2　業種別 平成31年の個別企業の業況見通し（回答率）（単位：％）

注）指数の算出方法：（非常に良い×3）+（良い×2）+（やや良い×1）－（やや悪い×1）－（悪い×2）－（非常に悪い×3）
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図表3-2　業種別 平成31年の売上額の伸び率（回答率）（単位：％）

注）指数の算出方法： （30％以上増加×4）+（20～29％増加×3）+（10～19％増加×2）＋（10％未満増加×1）－
   　　　　　　　　（10％未満減少×1）－（10～19％減少×2）－（20～29％減少×3）－（30％以上減少×4）
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平成31年の経営見通し特別調査

＜調査概要＞

～業況が上向く転換点は2.0年後と予想も
　業種間で大きな格差～
■

■

■

業種別では、製造業、建設・不動産業では「すでに上向いてい
る」との回答が最も多く、その他の業種では「業況改善の見通し
は立たない」との回答が最も多い結果となった。
製造業では27.9％、建設・不動産業では37.0％の企業がすで
に上向いていると回答する一方、小売業では45.8％、サービス
業では35.5％の企業が「業況改善の見通しは立たない」と回答
している。業種間で大きな格差が見られる。
独自に予想転換点を算出すると、全業種の予想転換点は「2.0
年後」ということになる。
業種別では製造業と建設・不動産業が「1.5年後」となり最も早
く、一方、小売業が「2.9年後」となり最も遅い結果となった。

対象企業
調査期間
調査方法

当金庫取引先企業354社
平成30年12月3日～7日
当金庫担当者訪問によるアンケート形式

（4半期ごとに実施する「へきしん取引先景況調査」の特別調査として実施）

図表5-1　最も影響を受けた自然災害等(回答率）
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４   業況が上向く転換点

～足元の業況は良好なものの企業間格差が存在～
■

■

■

自社の業況が上向く転換点について調査を行った結果、「すで
に上向いている（23.1%）」との回答が「業況改善の見通しは立
たない（22.2%）」との回答を上回った。
先行きの見方は慎重である一方、足元の業況は比較的良好で
あることが伺われる。
「業況改善の見通しは立たない」との回答も依然として多く、企
業間の格差が見受けられる。

図表4-1　業況が上向く転換点(回答率）
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図表4-2　業種別の業況が上向く転換点（回答率）
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5   最も影響を受けた自然災害等と経営に受けた影響

■

■

■

平成30年は、地震、台風、豪雨、猛暑といった自然災害が各地で
発生したため、自社の経営について、「最も影響を受けた自然災
害等」「経営に受けた影響」について調査した。
調査の結果、最も影響を受けた自然災害等は、「台風・豪雨
（45.3%）」との回答が最も多く、「特にない（39.4%）」との回答
が続いた。一方、「地震・噴火（4.0%）」「豪雪・寒波（0.3%）」と
の回答は少数にとどまった。
経営への影響としては、当地においては大規模災害が発生しな
かったこともあり、「影響は受けなかった（41.6%）」との回答が
最も多かった。ただ一部では、売上の減少、調達・納期の遅れ、
設備の損壊などの回答があった。
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主任のところに手伝いに行けって思って。
それで？
達也、全然動かないんだよ。
それは健介の意図が伝わっていなかったんじゃないの？
そう、だから俺もさ、腹が立つのをこらえて
『手伝いに行け』って言い直したんだ。そしたらようやく
腰を上げたんだけど、なんで自分がやるのか
分からないっていう顔をしてた。
なんだか、達也、最近そういうことが多くて気になるんだ。
そのとき、達也に周りのことも見て動くように、
とか、ちゃんと言った？
……。言いそびれた。
それは健介が良くないよ。ちゃんと言ってあげなきゃ。
そうなんだけどさ。でも、言わなきゃ分からない、
動かないっていう時点で、正直言って
話が通じないんじゃないかと思ったりしないか？
こう言っちゃなんだけど、俺たち、言われなくても
そういうときは動いてきたよな。普通、そうするもんだよな。
もちろんそうしてきたし、
本来、それが当たり前だと思ってる。
でも、そんなことを言ってみても始まらないよ。
俺たちが課長とかに教えてもらってきたように、
今度はちゃんと俺たちが達也に教えてやらなきゃ。
それに、俺たちだって課長とかもっと上からしてみれば
『当たり前のことなのに』って思われてるはずだよ。

■

■

■

■

■

■

健介
真一
健介
真一
健介
真一
健介
真一

健介

真一
健介

真一
健介

真一

健介

真一
健介
真一
健介

真一

健介
真一
健介

真一

はあ～。
ため息、深いな。どうしたんだよ？
うーん……。 俺、困っちゃってるんだ……
話、聞くよ。何かあったのか？
実は達也のことだよ。
達也って、健介の部下の？
そう。
この間話を聞いたときは、達也は仕事ができるし
手が掛からないって、健介、自慢してたのに。
そう、仕事はできるんだよ。言ったことはちゃんとやるし。
でも、なんかそれだけっていうか……。
それだけって？
うまく言えないんだけど、自分のことだけっていうか、
周りに無関心で『我関せず』っていうか……。
なんだか、『イマドキな部下』って感じなんだよなあ。
ふ～ん。
例えばさ、自分の仕事が終わったら、
周りがどんなに忙しそうでも
お構いなしに帰っちゃう、とかさ。
用事があったのかもしれないし、
それだけじゃなんとも言えないよ。
それ以外にもあるんだよ。例えば昨日、主任が
プレゼン資料を大量にコピーしたりして
準備が大変そうだったからさ、俺、達也に
『主任を見てみろ』ってコソッと言ったんだ。

上司が部下に求めるのは、まずは、指示された仕事、与え
られた仕事をしっかりやり遂げることです。しかし、上司は
それで十分だと思っているわけではありません。
上司は部下に、ただ自分の担当の仕事をするだけではな
く、会社全体、あるいは部や課といった組織の一員である
ことを認識して行動してほしいと思っています。分かりや
すい例を挙げると、「周りの状況を見ながら、自分が協力
できるようなことは率先して手を挙げ協力する」といった
ように、“組織への貢献意欲”を持つことを、上司は重要な
ことと考えています。
世代にもよりますが、これまでの社会人経験などの中で、
組織の一員としての立ち居振る舞いや心構えなどを厳し
く指導されてきた上司は少なくありません。

それに加え、多くの上司は自分自身が組織を率いて動か
す立場にあるため、“1人は皆のために、皆は1人のために”
という“組織への貢献意欲”を持つことが当たり前に思え
ます。
上司にとって、組織に属している以上、“組織への貢献意欲”
を持ち行動することの重要性は考えるまでもないことで、
むしろ言葉にして説明するのが難しいような事柄です。
一方、部下にとって“組織への貢献意欲”は当たり前のこと
ではありません。特に社歴の浅い部下の場合、“組織への
貢献意欲”の重要性を上司から聞いてもなかなか実感す
ることができず、「自分はやるべき仕事をやっているからそ
れでいいのでは？」と思ったりすることがあります。

「俺、どうしたらいいか分からなくて。正直、困っている
んだ」と、今日何度目かになる弱音を吐いて、営業二課
所属の健介は首を振った。
健介は真一の同期で、新入社員研修を受けたときか
らウマが合い、同期の中では互いに一番信頼し合って
いる。2人とも入社7年目、それぞれ仕事に意欲的に
取り組みながら、時には励まし合ってここまでやって
きた仲だ。
真一と健介は、定期的に食事をしながら近況を報告し
合うことにしている。仕事からプライベートまで、飾るこ
となく本音を語り合える、2人にとって貴重な時間だ。
真一が経営改革室に異動した今でも2人の食事会は
続いており、今日はその日だった。

食事会の開始早々、何やら元気の無い様子で話をし
始めた健介。現在、教育担当として指導している部下
の達也のことで悩んでいるようだ。達也は健介にとっ
て初めての部下であり、思い入れが強いだけにささい
なことも気になってしまうと見える。
聞けば達也は、自分の担当の仕事はしっかりとこなす
ものの、上司や周りに対して気を配ったり協力するよ
うな姿勢が見られないという。営業二課の体育会系
の課長に、挨拶から組織の一員として働く立ち居振る
舞いまで厳しく指導されてきた健介としては達也に物
足りなさを感じるものの、それをうまく伝えることがで
きないらしい。健介から達也のことを聞く会話の中に、
真一は、上司と部下のギャップを見た……。

あらすじ
●

●

●

●

●

●

上司と部下、それぞれの思いや考え

健介が真一に達也のことを話す会話

真一（経営改革室 所属）
入社7年目。物怖じしない明るい性格で、
少しのことではめげない。
どこに行ってもムードメーカー的存在になる。
ただし、物事を楽観的に考える傾向があり、
少しそそっかしく、「お調子者」的な部分が
顔を出すのがタマにきず。

今回の
登場人物

健介（営業二課 所属）
入社7年目。真一が一番仲の良い同期。
愛社精神と仕事に対する熱意が人一倍強い。
体育会系出身で上下関係、縦社会を
重んじる傾向にある。
思い込みが激しいきらいがあり、
勘違いから周囲の人との意思疎通に
支障を来すこともある。

達也（営業二課 所属）
入社3年目。頭の回転が速く
器用に仕事をこなす。
物静かで目立つような立ち居振る舞いはしないが、
仕事のスピードは速い。ただし、体育会系の
ノリが苦手で、理屈に合わないと感じることは
やりたがらない傾向にある。

イ
マ
ド

キの
部下 !

部下はなぜ動かないのか？

16 17 16 
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上司と部下の間にあるギャップがコミュニケーションを妨げる

ビジネスリポート

BUSINESS
REPORT

■ ■

■

上司が“組織への貢献意欲”を重視するのは、組織を“自分
たちで築き上げていくもの”と捉えているからです。自ら組
織を率いて仕事を進める権限を持つ上司は、組織に属し
ている一人一人が力を発揮し、それが支えとなって組織
が動いていくことを日々実感しています。そのため、部下に
も「組織のために何ができるか」という視点を持って行動
してほしいと思っています。

一方、多くの部下にとっては、組織は“もともとそこに当た
り前にあるもの”であり、「自分は組織を支えている一員
である」という意識を持ちにくいものです。そのため、上司
の言う「組織のために何ができるか」という視点は、必要
なのかもしれないとは思うものの、実感できないことが
多いのです。　　
こうしたギャップは、上司と部下の「『組織』の捉え方」が
違うために生じます。

■

■

1.部下の取るべき行動を教える

2.組織における一人一人の役割を伝える

1.まず、上司の役に立つ人になろう

2.上司から言われたことはやってみる

【「組織」のとらえ方の違い】上司と部下のギャップの根底にあるものとは

ギャップの根底
　

上司：健介の気持ち
　

部下：達也の気持ち
　

「組織」の
捉え方の違い

組織は“自分たちで築き上げていくもの”
●皆がそれぞれ頑張ってくれているから
　組織が動く。感謝している。
●皆に最大限の力を発揮してもらい、組織を前に
　進めるのが自分の仕事だ。

どんな貢献ができるのかを考えてほしい
●一人一人が組織への貢献意欲を持ち、
　自分に何ができるかを考えてほしい。
●皆で協力するのは、当たり前のことではないか。

“組織”っていったい何？
●正直言って、組織というものを意識したり
　考えたりしたことがあまりない。
●自分が何をしようとしなかろうと、
　あまり周囲には影響はないのでは？

ちゃんと自分のやるべきことはやっている
　●自分の担当の仕事や、やるべきことは
　きちんとやっている。
●自分のやるべきことをやるときは、
　周囲に迷惑を掛けないようにしている。

上司と立場の違う部下は、“組織を動かす”“組織を維持
する”といった視点を持ったり考えたりするのが難しいか
もしれません。そこで上司は、“組織への貢献意欲”につい
て重要性を教えるだけではなく、部下が取るべき具体的
な行動をその都度指示し、先に体で覚えさせることも一
策です。

■

■

部下にとって、“組織への貢献意欲”の重要性は理解でき
ても、実際の行動に落とし込むのは難しいものです。そこ
で、部下はまず、一番身近な存在の「上司に貢献できる
人」になってみましょう。一番近くで一緒に仕事をしてい
る上司から「役に立つ」と言われることが、組織に貢献す
る第一歩です。

上司の指示や注意には必ず理由があります。部下は、上司
に言われたことは、「理由が分かればやる」などと言わず、
まずやってみるという癖を付けましょう。まずやってみて、
それから理由を考え、その考えを上司に確認するようにし
ます。これを繰り返せば、上司に、そして組織にも貢献でき
る人になることができるでしょう。

部下が自分と組織を関連付けて考えることができないの
は、担当している仕事の「組織における役割や位置付け」
などがイメージできないからです。上司は、その仕事の周
囲との関わり合い、組織における役割などを、部下一人一
人に示すようにしましょう。同時に組織全体でそれを共有
することで、全員の意識を統一させることも大切です。

上司に処方される “ギャップ解消薬” 部下に処方される “ギャップ解消薬”

ギャップを埋める処方せん
　

上司と部下のギャップの根底は「『組織』の捉え方の違い」

本リポートは、当金庫の情報提供サービスの一環として外部機関にて作成したものであり、本リポートに基づくお客様の決定、行為、及びその結果につ
いて、当方は一切の責任を負いません。なお、本リポートを無断で複写・転載することは禁じられております。

■

■

以下は、「『組織』の捉え方」について上司と部下のギャッ
プを埋める際に参考となるチェックシートです。
上司力チェックシートと部下力チェックシートがあるの

で、互いに自己評価と相手評価を行い、その結果を見せ
合ってコミュニケーションを取るのもよいでしょう。

上司力チェックシート
　

■自己評価の場合：上司が自分自身についてチェックしてみる。

■相手評価の場合：部下からみた上司についてチェックしてみる。

□ 部下一人一人に、「組織のために何ができるか」を考えて
　 目標を立てるよう指導している
□ 挨拶や話を聞く態度など、組織の一員としての
　 基本的な立ち居振る舞いを指導している
□ 部下一人一人と定期的に面談し、担当している
 　仕事の組織における役割や位置付けを示している
□ 組織全体でそれぞれの担当している仕事、役割などを
 　共有する場を設けている
□ 部下一人一人の仕事の得意分野や状況を把握し、
 　必要に応じて互いに協力するよう指導している
□ 部下に指示や注意を与えるときは、必要に応じてその理由を
 　明らかにしている
□ 必要なときには、上司の言うことに、有無を言わさず部下を
 　従わせている
□ 組織の成長や維持を損なうような部下の言動は、
 　どの部下であっても厳しく叱っている
□ 上司と部下、部下同士が協力し合って
 　仕事をする機会をつくるよう心がけている
□ 定期的に食事会やレクリエーションを開催し、
　 上司と部下、部下同士が交流する場を設けている

7～10個：ギャップ回避力⇒90％
4～ 6個：ギャップ回避力⇒50％
1～ 3 個：ギャップ回避力⇒10％

チェックの数によるギャップ回避力の目安

部下力チェックシート
　

■自己評価の場合：部下が自分自身についてチェックしてみる。

■相手評価の場合：上司からみた部下についてチェックしてみる。

□ 周りにも注意を払い、組織の中で何が起きているかを
　 知るよう心がけている
□ 挨拶や話を聞く態度など、組織の一員としての
 　基本的な立ち居振る舞いに気を配っている
□ 担当している仕事が組織にとってどのような役割にあるかを
 　把握するよう心がけている
□ 組織内の仕事について、改善点は無いか考えるよう心がけている
□ 組織にとって必要な情報は、皆で共有するよう心がけている
□ 上司から指示や注意をもらったときは、まず、
 　その通りに実践している
□ 上司から指示や注意をもらったときは、
 　その通りに実践した上で理由を考え、上司に確認している
□ 職場では、感情に任せた言動をしないよう心がけている
□ 上司や同僚と進んで会話し、交流するよう心がけている
□ 上司が求めていることや望んでいることが、おおよそ分かる

7～10個：ギャップ回避力⇒90％
4～ 6個：ギャップ回避力⇒50％
1～ 3個：ギャップ回避力⇒10％

チェックの数によるギャップ回避力の目安

以　上

ギャップ克服！ 上司力・部下力チェックシート
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へきしんディスクロージャー Hekikai Report

DISCLOSURE

TOPICS
2018年度第3四半期（平成30年12月末現在）

トピックス（平成30年10月１日～12月31日）

当金庫では、主要な経営情報を四半期ごとに開示しております。今後とも、積極的な情報開示に努めてまいります。

ICキャッシュカード即時発行の取扱開始
（10月22日）

「へきしん次世代自動車セミナー」を開催
（10月26日）

「へきしんドローン講演会」を開催（11月20日）

「春のニュージーランド縦断」観光旅行を実施（３班編成）10月10日～11月8日

即時振込の取扱い時間を拡大10 9 日月

ICキャッシュカード即時発行の取扱開始10 22日月

「へきしん次世代自動車セミナー」を開催10 26日月

「へきしんドローン講演会」を開催11 20日月

臨時総代会を開催11 27日月

「へきしん2018年度半期ディスクロージャー」を発行11 28日月

「へきしんフォトコンテスト」表彰式を開催11 28日月

「笑顔の定期2018冬」の取扱開始12 3 日月

「人材採用のポイントと補助金・助成金活用セミナー」を開催12 4 日月

「シニア人材交流会」を開催12 12日月

ＡＴＭでの定期預金・定期積金満期支払の取扱開始12 17日月

「外国人介護人材受入れセミナー」を開催12 18日月

株式会社ビズリーチと事業承継・Ｍ＆Ａ分野で業務提携12 19日月

東海警察署より、偽造通貨行使事件の解明検挙に貢献した
として表彰（東海支店）10 3 日月

「第2回ビジネスマッチング商談会in大府」を大府市と
協力開催12 7 日月

「地域密着型金融の取組状況
（平成29年4月～平成30年9月）」を公表11 6 日月

次世代自動車に関する
アンケート集計結果

次世代自動車に関するアンケートを実施！
　自動車業界を取巻く環境は激変しており、電動化・自動化が急速に進み、2050年には内燃機関車の市場シェアは僅
少となる予測もあります。
　また、電動化により駆動系や電装品、エンジン等において消失する部品があり、自動車産業が活況な当地域におい
て、取引先が受ける影響は多大なものとなります。
　そこで次世代自動車に関する調査を目的に、平成30年4月法人営業部内においてチームを発足。同年4月から5月に
かけて主に自動車部品製造に携わる取引先に対しアンケートを実施し、416先より回答を得ました。アンケート結果の
うち4項目を抜粋し掲載します。

問：主要取引先より次世代自動車の生産計画について聞
いたことがありますか？

問：2040年時点で最も販売(製造)されている車種を予想
して下さい。

問：既に次世代自動車の生産に関与している場合、また
今後仮に次世代自動車の生産に参入するとした場
合、現状の貴社の課題は何ですか？(複数回答可)

問：EV・FCVが普及した場合の貴社への影響はどのよう
に捉えていますか？

■ 好機と捉え保有技術で対応する
■ 危機であるが、対応可能
■ 当社には関係ない

■ 好機であり、新技術開発等で対応する
■ 危機であり、今のところ対応策なし
■ 分からない

■ ガソリン車　■ ディーゼル車　■ HV　■ PHV　■ EV　■ FCV

HV　ハイブリッドカー
EV　電気自動車

PHV　プラグインハイブリッドカー
FCV　燃料電池自動車

■ よく聞いている
■ 全く聞いていない

■ 少し聞いている
■ 無回答

12.9%

8.2%

22.7%

20.8%

15.0%

20.6%

好機＝21.1%

20.7%

54.6%

23.8%

1.0%
日系メーカーの製造

日本での販売

EUでの販売

米国での販売

中国での販売

アセアン諸国での販売

インドでの販売

人材不足

資金調達

技術開発・技術力向上

販路開拓

単価交渉

コスト削減

事業承継

設備投資

新事業展開

海外進出

9.8% 22.6% 20.1% 39.4% 6.9%
1.2%

7.1%

7.0% 12.1%

18.3%

7.7%

26.2%

23.4% 21.5% 12.0% 32.5%8.0%

22.1% 12.9% 29.0%6.8%

13.4% 10.8% 60.2%

15.1% 15.7% 41.4%

12.7% 60.3%
4.8%

24.2% 22.8% 36.6% 8.1%
1.2%

3.1%

4.0%

3.7% 4.2%

5.5%

3.1%

2.6%

50.0%

14.4%

46.2%

19.5%

11.1%

13.0%

7.7%

30.5%

12.7%

4.3%

実施時期：平成30年4月～平成30年5月
回答総数：416件
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