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１．社会人前期  
１）昭和 33 年 早川電機入社 

当時は会社発展期だった為か、2 月 2 0 日から出社

したが、全員揃ったのは 3 月 1 日入社日だった。

確か、大卒 2 0 名、高卒 14 名の 34 名だった。 

それから 1 週間、バイトの僕達が制作したテキス

トで新入社員教育が行われ、辞令が出た。 

全国どこへ配属されるのかと心配したが、春田君

と二人が本社企画部配属となった。 

多分、辻さんが僕を引いて貰ったのだろう。 

 

入社して直ぐ、両親から「早川社長のお宅へお札

に伺う」と聞き、全く存じ上げない新入社員が社

長宅を訪ねる事はいいのかなとおもいつつ、伺っ

た。 丁度、早川社長が居られ、一新入社員に親し

くお話して頂けたのは、その後 自分がシャープの

為に頑張る意欲に繫がったと思う。 

その時、お宅内を案内項さ、丁度米国から輸入さ

れた大きなドラム式洗濯機があったのには驚いた。 

この時、早川社長から「今、シャープで TV 何台

売れていると思うか？」 と聞かれたのを思い出す。

丁度、1 万台を超えた時だった。 

 

２）企画部配属 

僕は辻主任の下、T V 担当、春田君は服部主任の

下、ラジオ担当だった。  

部長は白水さんで、本当に楽しい方だった。 

その頃、北海道へ出張された雑賀部長のお土産は

鈴蘭の花。白水部長は札幌ビールのジャンボ瓶だ

った。近くの部長宅へお

つまみを取りに行った 

のを覚えている。きさく

で本当に親しい方だっ

た。 

当時、TV 購入者が返送

されたご愛用者に可愛い

犬の置物を送っていた

が 、  そ の 返 送 枚 数 か

ら、今、市場にどれだけ滞留しているかを大学で

学んだ 統計学(三次閧数)で推計して算出すると、

呼ばれて「野村君、これどうして出したんや？」

と部長が新人の僕に気楽に質問され、親しみを感

じたのと共に、大学で学んだ事が直ぐ役に立つ経

験が出来たのも幸せだった。 

 

３）厳しい勤務 

当時、休日は日曜のみで、年に数日ある祭日が来

るのを楽しみに頑張った。  

連日、朝は確か 8 時から、6 時頃の定時には帰れ

ず、連日、終電車だった。  

新人乍ら翌年の新入社

員試験問題を作り、採

点もさせられた。 

翌年、辻さんが商品課

長に昇進され、同期入

社していたソロバンの

達人の原さんと商品課へ転任となった。 

商品課は通常工場の倉庫係だが、組織の役割はそ

の責任者で決まる。  

会社の花形の TV の全国配分も、海外輸出も担当

する重要な部門になった。  

だから、連日連夜、

遅くまで頑張った。

原さんはソロバン

をバチバチ鳴らし

乍ら、全国配荷一

覧表に決めて行く

大活躍だった。 

それでも寸暇を惜

しんで、祭日と日

曜が続く連休には

旅行に出掛けた。  

今は亡さ服部敏三

さん、春田君と 3 人で城崎へ行ったのはよく覚え

ている。  
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国鉄列車に乗り込み、わいわい話していて気が付

くと会社から借りて来た新製品の TR ラジオが無

い！盗まれた！大変！手分けをして探したが見当 

たらない。途中、列車が玄武洞に立寄り見学した。

その間も探した。  

駅に戻るとこっそり TR

ラジ才を聴いている人が

居る。おかしい！  

そこへ反対行きの列車が

入って来て、その男がそ

れに乗り込んだので直ぐ

追いかけた。探して見つけ、鉄道公安員に突き出

した。 

公安員から「どうして証明出来ますか？」と聞か

れ、自分達はメーカーの人間で、しかも企画担当、

製品の裏蓋に新しい製造N0 が入っていて、これは

新製品である事を話すと即、信用され TR ラジオ

は戻って来た。  

それから意気洋々と城崎温泉へ行ったが、浦まえ

た犯人を思うと一寸気が 重かった。 

 

４）会社苦難の時 

当時、早川電機は国産第 1 号ラジオから国産 TV 第

1 号 と技術的には進んでいたが、販売面が弱かっ

た。 

特に、相撲とかプロレス、野球とかあれば直ぐ売

れるが済むと売れなくな

り在庫が増大した。その

波が激しかった。 

当時、総合代理店制でど

こ の 商 品 も 扱 っ て い た

が、松下、日立、東芝の 

大手が専売代理店化を進

め、他メーカーの締め出

しをやった。 

お陰で急速に売れ行き不振となると共に在庫も増

えて来た。 

在庫になると、部品への影響から品質にも影響し

品質問題も起った。  

株価も 5 0円を割り、日立の傘下は入るのではない

かと言う噂も出たが、我々は全くそんな弱気では

無かった。 

 

営業施策で打開すべく販売企画部で色々な取組み

をした。 

セールスのレベルを上げる為、「セールスハンドブ

ック販売実務編」を企画編集した。 

見易い A6 版とし、その時々のテーマを取り上げた。  

丁度、青木ゼミの横田君が途中入社で入って来た

ので、手伝って貰い、 次々作成、3〜40 冊になる

位充実し、営業強化に役立ったと思う。 

中でも取引店の相談に乗れる様作成した「一目で

分る経営分析法」や「税務署対応法」は実務的で

今でもよく出来ていたと思う。 

 

そんな時、辻さんから「誰かいい先生の指導を受

けたいが」と相談され「青木先生はどうですか？」

と聞くと、「高名で無理だろ」と言われたが、私が

連絡をとり、一緒に大阪商工会議所で先生に会い、

快諾を得た。  

佐伯專務(当時)が戦時中に青本先生の本で勉強さ

れていた事もあり、直ぐ会社の顧問に決まった。 

(今、大学で当時の青木先生の樣に実業界にも名を

馳せる方は少ない事も、後に私が母校の大学院

MBA コースの講師を担当し、物足りない印象を持

つ原因である。) 

それから 5 年位、シャープの営業責任者に講演や

ご'指導をお願いした。  

 

丁度、そんな時、組織異動があり、私は若干 2 9才

の若さで、第 3 計画課長を拝命した。第 3 計画課

は石油機器担当で、当時シャープの石油ストーブ

は好調だったので意気揚々だった。 

ただ、会社の業績は最悪で、在庫過大で、前記の

樣に株価は額面 50 円を割り、一時は日立の傘下に

入るのではないかと風評が出るほどだった。  

でも企画部若手の我々は全然動じる事無く意気軒

昂だった。 

 

そんな時、会社は創業 50 周年を前にしていた。こ

んなチャンス を無駄にしてはいけないとそれなり

に予算を必要とする「全国取引店対象招待売り出

し企画」を提案し、承認されたのには驚いたもの

だ。  

それは当時未だ二十歳代の我々の提案を会社は認

めてくれたからである。 
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５）全国ご招待会の開催 

忘れもれない想い出がある。予算が充分無い。招

待会で表彰式を行い、有名な琵琶湖ホテル宿泊と

計画したものの予算オーバーとなった。  

そこで前泊のホテルは美章園にある極安のスポー

ツマンホテルにし、更に予算の無い分、本泊の夜

の演出にも工夫した。(それは大きな声では言えな

い内容だったが、それも任された。) 

又、前泊の宿賃も後で然も当時新人の田中敏男君

に値切らせた。  

(それを彼は未だに笑い話で言うのも今では樂しい

想い出だ。) 

 

この積極的な早川電機の営業施策は取引先の好評

を博した。 

この経験が後に活き、後、5 年の節目、5 5 周年の

GO GO キャンペーン（1967 年 昭和 42 年）、6 0

周年全国ご招待会の大成功に繫がったと確信する。 

 

そして我々本部企画部のメンバーで、業者をアテ

にせず、旅行業者並みのきめ細かい対応が出来る

樣になったものだ。 

今もシャープの旗を持って案内する姿を思い出す。 

 

６）企画課長拝命 

間も無く、辻さんが企画部長に、私は企画課長を

拝命した。  

会社は大変な時で、在庫は増大し、販売は専売代

理店から締出され、苦戦を続けていた。 

その打開策として、当社も自社で卸会社を設立せ

ざるを得ず、最初に京都シャープ電機が設立され

た。(初代は桂社長) 

これが二年後位には全国 70 数社まで出来上がった。  

 

そんな時、桂社長と辻部長と三人で今後の取組み

を相談した。 

その時、「自社で小売販売網を作る以外無い」と提

案、それを施策に纏める事とした。 

当時、卸・小売各商業組合が力を持ち、メーカー

が直接小売する事など誰も考えもしない、全く不

可能な時代であった。 

そんな時だけに、桂さんが「若し、この施策が成

功したら、我々三人の銅像が出来るな！」と言わ

れる程凄い案であった。 

これを直ちに施策に纏め上げ「70 作戦」と名付け

た。 

これがシャープ初、全社で 5 年間取組む一大経営

戦略になった。 

1 9 7 0 年 3 月末で、目標とする「自社系列で 7 0 %

迄向上する」男のロマンそのものの戦略だった。 

だから、全国の営業が挙げて 5 年間取組んでくれ

るものとなった。 

 

その頃、第一線共々苦労を共にして出来たメンバ

ーとは人生忘れ得ぬ素晴らしい体驗が出来たと感

謝と誇りを感じる。 

 

この 70 作戦の準備をしている時、S 3 9 年は東京

オリンピックがあり、  

この時の促進策で東京オリンピック開会式の入場

券を社員の協力を得て申込み、その当選券を、特

に二枚、辻さんから項き、両親にプレゼ ントして、

喜ばれた。 

これも親孝行だったかも知れない。 

 

７）70 作戦への取組み（1965 年 昭和 40 年） 

7 0 作戦の構想、全体の骨組みは私が立てた。 

この頃、夏は凄く暑く冷房も無い頃だから、窓は

開け、作業服と下着の間にタオルを入れる有様だ

った。 

会社では思考力が落ちるので、時には家でこもっ

て構想を纏めたものだ。  

その樣な勝手な事も認めて項いていたのだ。 

新規開拓を進める A ( A t t a c k ) 作戦,量販店推進

B ( B i g ) 作戦、少取引先 対策(C 作戦)、直営店育

成(D 作戦)、住設ルート(H 作戦)、事務機 ルー ト

(J 作戦)、全農ルート(Z 作戦)と攻める全ルートを

分り易く市場を隈なく攻める戦略は全国の営業を

本当に勇気付けた。 

S 41 年春、全国代表者会議を本社で開催しスター

トした。 

その時の企画課のメンバーは本当に一騎当千のメ

ンバーだった。 

この施策を毎年春、全国責任者会議にて次々打出

し、これが営業を強力に支援しドンドン業績は向

上した。 
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そんな時、企画メンバーを強化する必要から、出

先の出来るメンバーを選ぶ事にした。 

それ迄も人事部へ行さ、良いメンバーを先に選ん

で企画部へ配属して貰った。辻さんの名前を使っ

て上手くやったものだ。 

中野君、田中君、熊谷君、神戸君、井上君等が配

属されていた。 

それで、その時出先にいて何かと意見を出してく

れたのが佐藤君だった。  

それで佐藤君を選んだ。当時、防府営業所勤務で、

無理を言って本社へ転勤して貰った。 

穴吹君も人事畑ながら変わっていて岡山へ営業と

して出ていたのを人事の勧めで貰った。 

これらの面々は本当に血気盛んで、本当に一騎当

千の面々だった。  

あんな個性的なやんちゃな連中の良い面を引き出

し、素晴らしい企画部に出来たのは、私の誇りで

もある。 

自分一人では出来る事は限られるからメンバー全

員の力を生かそうと思い、厳しく計画的な仕事を

進めつつ、一人一人と連携を取りドンドンやれる

形で進めた。 

その頃、スケジュール表と連絡ノート、週１〜2

度、夜のミーテイングを中心に連携を取った。 

(これは後に田中君からも良い方法だから後に自分

でも採り入れたと言われたのも嬉しい) 

だから、この頃の施策は多岐に亘り取組んだ。 

会社は生産しても在庫となる可能性があるので、

生産部門の人員を営業支援部隊にしようと言う事

となった。 

翌 年 に は こ れ を ATOM 隊 (Attack Team Of 

Market)と名前を付 7 0 作戦の前面推進に当ってく

れた。 

この ATOM 隊の研修にも全面協力したものだ。 

中でも中心となり活躍したのは、全国の出先の販

売責任者「7 0 要員」で ある。彼等を対象に、4 1 

年〜4 6 年迄每年春、桜の頃、7 0 要員研修を行っ

た。今でも桜の頃には当時を懐かしく想い出す。 

この一連の研修で每年、他社を凌駕する施策を

次々打出した。  

これで当社の営業のレベルが大さく向上し無敵の

体制となった。  

佐藤君がこの頃の業績データを整理して後日頂い

たが、年々伸長し他社を抜き、かなり差をあけら

れていた三洋にも近づく事が出来た。 

 

各作戦を進めたが、中でも D 作戦に気を遣った。 

メーカーが小売に進出すると言う大胆な施策だっ

たからだ! 

田中君が中心に「電化センター運営マニュアル」

を年々作成充実し長谷川君のカットも入れ、誰も

が進め易いものになった。 

 

それで、全国の地図を広げ、系列店の無い地区を

無くす取組みを全国出先で進めてくれたものだ。 

慎重に進め、これが各地で成功し始めると、全国

的なサポート体制が必要になった。 

つまり、良い経営者を選ぶ事と店員の確保、経理

面のサポート、販売促進面のサポートをする体制

作りである。 

８）協業センター 

そこで全国に協業センターの名称で地区販社每に

体制を作り、7 0 要員とは別に責任者としてセンタ

ー常任理事を配置した。 

7 0 要員と協業センター常任理事とのコンビで全国

推進が進んだ。  

この下で営業部員を採用し、電化センターへ派遣

する形を作った。  

これで全国の電化センターが大きく 伸長した。 

９）顧客管理システム 

当時、電気店の体制は弱くそれを強化すべく、新

しい顧客管理システ厶を考えた。色々な形式から

誰でもこなせる視覚的な形式を採り入れ、ルーズ

リーフ式からカード式へと、カードの縁に世 主

の誕生月を判別出来る形を採り入れた。 

これに「まごころ保証制度」を採り入れ、安田火

災と契約、2 0 万円保証で各家庭の家電製品の所有

状況を把渥するすごいHIT 販促が出来た。(これも

後で説明する新経理システム同樣実用新案を出案

した。)  

これを整理し日々活用し易い棚をコクヨで作り、

全国導入が進んだ。 

これは全メーカー系列に話題となり、他社も堪ら

ず真似して××保証 が生まれた程であった。 

１０）計算センター設置 

販促と共に課題は経営管理である。それほどこの
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頃の店主には経営に疎い人でもやる気があれば出

店を勧めた。それだけシャープでバックアップす

る必要があった。 

でも素人では日々の経理仕分処理が出来ない。そ

こで誰でも取引内容を「営業カード」と言う方式

で、〇印して仕分けが出来る表に工夫した。 

１１）新経理システ厶を考案 

これは私が学生時代から親父の手伝いをし、税務

申告までしていた事が役に立った。これで「青色

申告」出来る内容に纏め、国稅局へ持参し正式に

承認を受けた。 

(これは、弱小小売店の青色申告促進で国税局が認

めないはずは無いとの信念で進めた。これを「新

経理システム」と名ずけ、今でも全国の系列店に

て使われている樣だ。) 

１２）販促要員の採用 

7 0 作戦が進むにつれ、次の課題は店の戦力(店員)

である。  

それを協業センターとして人員採用し各店に派遣

した。 

１３）新しい損保制度の導入 

更に、系列店の経営を支援する為、「トリプル保険」

を考案導入した。  

店主の最悪の時の為、店の経営上の保険や店員の

退職金保証保険、火災損害保険をまとめた新たな

保険(安田火災)である。 

この頃、日本生命とも全国店主生命保険を導入、

その取引契約高多くシャープ早川社長が日生の代

表社員に選ばれた。 

 

これらの施策を每年の全国営業責任者会議にて

次々に打ち出し、後それを 年々の 7 0 要員会議(研

修)協業センター常任理事研修へと充実したものと

なり、後に、この頃の本部は戦略があったと言わ

れるものに出来たのは嬉しい。 

１４）松野企画部長着任 

7 0 作戦の最中、部長が辻さんから松野部長に代わ

った。 

松野さん(後に常務)は眼光鋭く強面したが、本当

にいい方だった。  

松野企画部長の頃は、殆ど企画内容を私に任され、

私も存分に活躍出来たと今でも信賴された当時を

幸せに思う。 

全国代表者会議にも私の原稿通りに話されたのに

は責任も感じた。  

 

特に、全国会議の資料を纏め、年末ぎりぎりに北

陸出張中の松野部長に資料を確認頂く為大川君に

持参して貰う事になり、皆で彼を見送った事も、

その時の強力なスタッフ全員が鮮明に記憶してい

る。新人の彼なら、どんな吹雪でも何とか辿り着

き資料を松野部長に渡して呉れると皆が思った。

それ程新人も含め有能なメンバーが一つに纏まっ

ていたのである。 

 

１５）創業 5 5 周年行事 

業績最悪の中実施した 5 0 周年行事ではなく、業績

好調時の企画だけに非常に充実した内容で実施。 

「夢の電化フェスティバル」の全国展開 

技術本部と打合せし、シャープのイメージアップ

を図る為。全国の有名百貨店でシャープの技術を

誇示出来る展示会を展開する事となった。  

直ぐ、各地の TOP 百貨店と交涉、大阪はそごう本

店、東京は三越日本橋本店、姫路やまとやしき、

岡山天満屋、広島そごう、福岡岩田屋、仙台藤崎、

札幌丸井今井と全国縦断で開催した。 

その企画出展交涉に 3 0そこそこの私等が当たった

ものだ。大阪、姫路、福岡には私が出掛けて決め

た。 

その展示内容は今から考えても本当に先進の忮術

だった。 

例えばリニアモーターで模型を走行、車のアンチ

スキッドブレーキ、E L 照明や EL ディスプレイ、

サーモモジュール冷暖、液晶パネルで両面から映

像が見えるディスプレイ等大好評でイメージアッ

プに大いに役立ったと確信する。これらの技術は

その後 40 年経っても先進と言える内容であった。 

 

１６）「全国お取引先ご招待会」が大成功 

更に、55 キャンペーン（1967 年 昭和 42 年）と

名付けた招待売出し企画が大成功を博した。  

全国お取引先から基金@ 3 千円を集め、早川社長

の銅像を金沢の有名な先生に制作を依頼。私が先

シャープ夢のフェスティバルに展示された道路情報 
システム模型（創業 55 周年）1967 年（昭和 42 年） 



7 

 

生を伴って社長宅を訪問してお会い項いた。  

その時、早川社長が自分のお茶菓子を半分割り私

に「お食ベなさい」と頂いた時、これがよく言わ

れた「幸分」なのだと感じ入った。 

その素晴らしい銅像が完成、その大理石の台座に

基金に賛同頂いた全国の取引先のお名前を刻んだ。

何千ものお名前に１字の誤りも無く、素晴らしい

銅像だった。 

今もシャープ本社入口右側に銅像があるのは私の

誇りである。 

そしてこのご招待会でご披露もし、お招きした

方々もご自分の名前を確認される和やかな演出と

なった。(その除幕式には良次さん始め４人のお孫

さんで行われた。) 

 

本社招待会の表彰式の後、ロイヤルホテルでの企

画も凝りに凝った。  

縁日屋台や浴衣地のプレゼント、山楽の間でのレ

セプションは圧卷。  

当時、シャープ系列店 F S 連合会の木村会長(大虎

電気社長)が演台に立って「シャープとの日頃の取

引に感謝している。更に、今日の宴会、酒は美味

いし姉えちゃんは錡麓、この企画をしてくれた

方々、演台の下で苦労してくれている方々に心か

ら感謝する」と挨拶されたのには、会画のメンバ

ーは胸が一杯になった。(気の強い穴吹君は思わず

僕の胸で泣いていた。演台下には德永君等も頑張

っていた。) 

その後の演出も技群だった。 

地区別に白浜の川久、伊勢の小涌園に決めた。決

める下見も充分行った。 

それぞれ、そこの超一流ホテルを借り切って、こ

こでも縁日や数々の趣向を凝らした。 

この対応の為に何日も泊り込んだ。体制のシフト

もしてその運営も企画のメンバーを総動員して、

全てをこなした。 

旅行業者そこのけの機便で親切な対応に招かれた

方々の満足を得る事が出来た。この招待会に招か

れたご販売店はそれなりのお取引を頂いた先で、

予算化された企画とは言えこの様な企画こそメー

カーとお取引先とがしっかり繫がる大切な施策で

あると今も思う。 

 

１７）須川部長が着任 

そんな時、次は須川部長(後に專務)が着任された。 

温厚ながら鋭い視点を持たれ、その卓越した能力

はシャープ随一と思う。 

例えば、須川さんはよく本を読まれており、読ま

れた本の表紙裏の白紙にその本の内容を簡潔にビ

シット書かれているのには本当感心した。 

それまで自信を持って企画部を引張って来た私だ

ったが、厳しく指導を受けた。 

 

7 0 作戦も後半となり、順調に業績向上して来たそ

んな時、次の戦略立案は先進国アメリカを是非自

分の目で見たいと考えた。 

丁度、経企庁の外郭団体流通経 研究所が視察団

を募集しているのを知り参加を須川部長に申し出

た。 

その禀議書を持って深尾專務の所へ同行した。当

時、日本も経 発展途上で外貨も制限されており、

海外出張は殆ど無かっただけに、深尾さんから

「(担当課長が行くより部長の)須川君が行くのが

いいのでは」と言われたが「いや、野村君に行か

せたい」と強く言って貰って決まった。改めて須

川さんの人物の大きさを感じた。 

 

１８）忘れ得ぬアメリカ視察 行 

当時、会社の幹部の方々でも海外視察は中々認め

てもらえなかった。 

それだけに羨ましがられた。(その時、松野常務か

らも「君はいいな」と言われたのを思い出す。) 

僕は 70 作戦の後の戦略が必ず要るとの信念で貪欲

に吸収するべく意気込んで旅立った。 

それは、私一人の知識に留めない為、帰国後「米

国流通業の実態とそれから学ぶものと題した小冊

子に纏め、社内責任者全員に配布した。 

 

それ程、当時のアメリカは輝いていた。 

(空港の見送りには会社のメンバーばかりか家族も

総出であった。) 

コースは先ず給油の為、ハワイに寄り、ロスに入

り、シカゴからイリノイを経由 NY へ、後、マイ

アミからサンフランシスコへ、又ハワイ経由して

帰国、と言う全米橫断の研修旅行であった。 

行きのハワイは給油の為の 1 泊で松明が燃える空

港が印象的だった。  

ロスは１家に 2〜3 台の車を待つ広大な米国最大の

州である。 

縱横に走る幹線道路、大きなショッピングセンタ

ー には驚かされた。  

 

郊外の素睛らしい環境にある UCLA の MBA コー

スの授業を幸い受ける事が出来た。その講義は充

実したもので、日本の商社が他国に無いものであ

る事を知った。 
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休日にディズニーランドを見る事が出来たのは本

当にラッキーだった。  

数多いパビリオンは素晴らし く、清掃の係員迄全

て行動がマニュアル化されていた。それが殆どそ

のまま東京に出来たのは驚きだった。  

今 で も 入 口 近 く に あ っ た 「 AMERICA THE 

WOUNDERFULL 」で短時間に全米を空から 360

度映画で紹介するのには臨場感があり感動した。 

 

次に、一跨ぎしシカゴへ。飛行機で 2〜 30 分グラ

ンドキャニオンの上を飛び、そのスケールには本

当に驚かされた。 

シカゴはギャングの大親分アールカポネの町とし

て有名である。  

彼の経営した禁酒時代に隠れて酒を飲んだ書棚の

ある有名なバーも覗く事が出来た。 

そのシカゴの中央にある 100 階建のジョンヒッコ

ックビルに当時有名な F C 本部があり、訪問した。

質疑応答で、出てきた責任者が 3 0そこそこの有能

な幹部(MB A 資格者)には驚いた。 

又、フランチャイズチェーン自体、わが国には無

く、その仕組には非常に関心があり、その標準ス

タイルとマニュアルがよく出来ているのには感心

させられた。 

(多くの分野で米国は新たな開発をしているが、そ

れを後まで育てる事には得意でない様に思う。フ

ランチャイズチェーン経営も後で導入した日本で

本当に軌道に乗せている。例セブシイレブン) 

 

次に、シカゴからイリノイ州クリーブランドへ移

動、大手重電ウェスチングハウス社を訪問・見学

した。後、ナイアガラ滝を観光出来た。  

滝の近くは素歒な住宅街で、アメリカ側の滝は余

り水量は無く、カナダ側が素敵だった。その滝が

流れ落ちる直ぐ近くの橫迄近づき物凄い流れに引

きこまれる感じを体感出来た。 

 

次にその近 の成功している流通業を視察した。 

ここは米国らしい普通の姿を見るには良い所で、

映画館が１つ、ボーリング場が一つという敬虔な

クリスチャンの町で、その良きローカル市での歓

迎を受けた。 

(映画「マジソン郡の橋」の舞台の様なのどかな町

だった)そこでの昼食会でランチョシマットに地元

アメフトの試合日程が印刷されており、話題もそ

れで盛り上がっていて良い経験だった。 

次に、いよいよニューヨークへ。 

世界一の大都市、期待の町は凄かった。高層ビル

が林立していて圧倒された。 

そして貪欲に歩き回った。それでも慣れて来て、

夜には日本の歌をママが弾くピアノバー にも出掛

けたものだ。 

シャープ現地販社 S E C がニュージャジーにあり、

訪問し た。  

未だ、業績も厳しい時だったので建物も今一だっ

た。 

訪問してその時の責任者と懇談、国内の取組みも

説明した。  

(その頃 SECも経営厳しく私の持参した米ドル 

5 0 0 弗の一部も置いて行ったはずである。)  

 

 

次にはフロリダ、タンパへ。 

ここには伸長目覚しいチェーンストアー「パブリ

ックス」の本部を訪問、視察した。すぐ素晴らし

い会社と感じた。 

そこでの歓迎会で日本から修業に来ている人が紹

介された。 

その人は紀伊国屋の後継者だった。それまで紀伊

国屋の名前は大手書籍店で有名で、東京大手のス

ーパーとは知らなかった。 

 

週末の日曜に、パブリックスの招待があった。 

2 案あり、ゴルフかアメフト試合観戦であったの

もアメリカらしい。 

SEC が最初のオフイス

を置いた NY ロックフ

ェ ラ ー セ ン タ ー ビ ル

（1962 年 昭和 37 年） 

現在の SEC社 
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私はゴルフにした。皆、何も用意していないから、

クラブも貸して頂けた。そのコースは自社で取り

扱う広大なグレープフルーツ園の間をコースにし

た所だった。この時、ブドウの様に鈴なりの木々

だったし、その果汁がブドウ色であったから名前

が付いたのがよく分かった。 

コースは余り良いものではなかったが、楽しい想

い出になった。 

 

帰りに、再度、ハワイに給油の為、寄った。 

今回の視察の最後、少しホッと出来た。 

当時、世界一の規模のショッピングセンター 「ア

ラ モ ア ナ  SC 」 に も 出 掛 け た し 、 索 敵 な

KAWANAHILTON ホテルで上級のフラダンスも

観賞する事が出来た。 

 

帰国して、前記冊子「アメリカ流通業から学ぶも

の」発刊、視察に行けた感謝の気持ちと記憶が鮮

明な内にと直ぐ冊子は纏めた。  

出来る限り詳しく、当時未だ日本に無かったフラ

ンチャイズチヱーン契約書も添付する事にした。 

まだまだアメリカが羨望の国だったので喜ばれた

と思うし、その後の営業戦略にフルに生かす積り

だった。 

 

１９）須川部長から児玉部長へ 

7 0 作戦の最終の仕上げに向け施策を練っている時、

部長が須川さんから児玉さんに交代となった。 

この頃からが大変な状況になって行った。 

児玉さんは天高の先輩だけに親しさを感じ僕はや

り易かったが、児玉さんの兄さんは当時ソニーの

專務で余計頑張らねばと考えられたのがよくなか

ったのかもしれない。 

全てに悩まれ、遂にノイローゼの状況になられた。 

 

２０）企画部長を拝命(S46 年 2 月) 

そこで急遽、僕に企画部長の辞令が出て後を引受

ける事になった。  

ただ、大変な時で、悪い事に現金正価と言いなが

ら大幅に値引きしている点を公取から指摘され二

重価格問題として市場で不信感が広がり業界全体

で不況となり、高度成長期が終焉を迎える事とな

ったのである。又、各メーカーが価格決定に協定

しているのではないかとの疑いも持たれ、当社も

調 を受けた。 

丁度そんな時、永年 3 6 0 円の固定相場制であった

のが、輸入増大で困惑した米国の批判から、変動

相場制へ移行され、大幅な円高となり、これで日

本は大不況に堕ち入った。 

 

そんな中でも我々は 7 0 作戦の最終成果を上げるべ

く努力していた。  

その結果、最終年である 19 7 0 年の代表者会議時、

遂に目標とする系列で全体の 7 0 %に到遠する事が

出来た。万歲！万歲！万歲！ 

 

然し、市場環境は刻々悪化し業績にも現れ始めた。 

全国の販社は赤字化し、電化センターの赤字店が

増大し た。  

それを放置される会社では無く、直ぐ対応を迫ら

れた。 

 

そこで私は会社の課題 5 テーマを自ら担当する事

とした。  

故に、後を関專務に企画部長を兼務頂く事になっ

た。  

 

２１）70 作戦完結へ「５つのテーマ」 

7 0 作戦完結へ、それは本当に身を切られる思いだ

った。 

「5 つのテーマ」 

１．新販社体制作り(全国 7 3 社余を 15 社へ) 

２．販売網整備(電化センター経管悪化への対処) 

３．新販社運営マニュアル作り(全国経理責任者集

結) 

４． 新物流システ厶構築 

５． 新物流システ厶構築(全国オンライン IT 化) 

このテーマを夫々2 〜3 名のメンバーで取組んだ。

考えられない過大な業務であったが、責任感だけ

で取組んだ。 

●新販社体制作り 

販社が急速に経営悪化し赤字化したので、合理化

の為、全国 15 社体制とした（1972 年 昭和 47 年）。

ただ、税務的に赤字会社を母体に出来ず、かなり

苦労したが全国体制が確立した。 
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又、其れまで 1 販社の社長であった人が、いくら

経営環境が変わったとは言え所長に降格となるだ

けに意欲が大きく減退する事に配慮が必要と考え、

関專務にお願いし專務名で全国責任者の奥樣各人

宛に現状の説明、「降格ではない事情理解と今こそ

奥様の内助の功をお願いする手紙」を出す事とし、

これも役立つたと確信している。 

●販売網整備(電化センター経営悪化対応)  

東京地方裁刊所へも。 

全国的景気悪化でも健全に経営する店も多かった

が、全国の多くの店が赤字化して行った。性急に

求めずもう少し見極めて頂きたかったがこれを放

置される会社では無かった。 そこで急遽、D C の

出資比率の制約を外し、店主に経営権を完全に移

す事とした。 

又、経営破綻する店も出て、針の筵の日々となっ

た。 

時には、店側の弁護士から裁利所へシャープ幹部

の出廷を要請された事もあった。会社を私一人が

代表して出廷し堂々と説明し当社に責任が無いと

判決された。 

 

●全国主要経理責任者を集結して新販社運営マニ

ュアル作り 

緊急事態だけに有能な経理責任者を集め「販社運

営マニュアル」の 作成に取り掛かった。 

皆、会社寮に泊り込み、充実したマニュアルは纏

まった。 

1 力月位かかったので途中我家にも招き食事を共

にしたし、気分転換に確か十三にも出掛けた。 

このマニュアルもあり新販社体制への移行はスム

ースに行った。  

●物流近代化への取組み 

又、其れまで物流は各工場の商品課で担当してい

た。それでは全国バラバラに行っていた。それを

全国に全工場から出先への輸送、更には取引店へ

の配送と捉え、物流近代化構想を纏めた。 

この構想がその後の当社の物流を大さく変革し、

後担当した高橋部長の努力もあり、現在も電機業

界で最も理想的な形となっている。 

●商流システ厶構築にも 

又、其れまで全国販社の経理データ及び物流デー

タの収集が課題であった。 

それを、回線を通じて 迅速に収集処理する全国オ

ンラインシステ厶の構築にも取組んだ。(当時は紙

テープを使用し、全国短期に確立した。) 

この時、各テーマのメンバー は少数で男女共能力

の発揮を求め、皆、頑張ってくれ成長してくれた。

中でも岡田さんが後は佐伯社長の秘書にも抜擢さ

れたのは嬉しかった。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ここで社会人前期終了です。 

次回社会人後期へ続く。      

野村哲夫 

 

 

ニューライ

フ店舗作り 

1973 年以降の円

高不況を乗り切

ったニューライ

フ 

商品群の第 1 号 

カラーテレビ 

16C-681S 


