


ター管理システムによって常に最適
在庫が保たれ、品切れを起こすこと
もない。「一般的に管工資材は“少量・
多頻度・短納期”が求められる市場。
工事現場は資材を保管する場所が少
なく、工事の進捗に合わせて都度、
必要な資材を必要な量だけ調達する
ためです。当社ではもちろん、営業
配達による工事現場への即納体制を
整えていますが、こうして倉庫へ
日々自ら足を運んでくださるお客様
も多い。倉庫の存在が、リードタイ
ムのさらなる短縮と、一度きりでは
ない継続的なお取引に結びついてい
るのが特徴です」と林社長。
　2008年のリーマン・ショックを発
端とする建設不況、公共事業投資額

の減少などの影響から業界環境が決
して芳しくない中、同社の経常利益
はリーマン・ショック前の水準を維
持しているというが、それを可能に
したのは林社長の経営手腕にほかな
らない。そして、滋賀県内３カ所の
ハヤシ各営業所に展開する、同業界
では他に類を見ない整然とした倉庫
はまさに林流経営の象徴だ。

　大学卒業後、すぐにハヤシに入社
し、10年間一貫して営業畑で仕事を
してきた林社長が実父の一雄氏から
事業を受け継いだのは1995年（平成７
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　株式会社ハヤシは、管工資材（水ま
わり･空調まわりの設備機器に取り付
けられる機材・機器と、それらをつ
なぐ配管機材の総称）および住宅設備
機器の卸売を営み、滋賀県内トップ
クラスのシェアを誇る企業。本業を
最大限生かした不動産業や住宅リ
フォーム業も展開するほか、2011年
（平成23年）には、M&Aによって岐阜
県大垣市に進出するなど、攻めの経
営を進める。その強さを支えるのは、
いかなる時にも揺るがない「顧客第一
主義」という立脚点。代表取締役社長
の林秀光氏に成長戦略と経営哲学を
聞いた。

　国宝彦根城を擁する城下町、滋賀
県彦根市。JR彦根駅から車で５分ほ
ど走った幹線道路沿いに建つハヤシ
本社物流部門の始業は午前７時30分
と早い。始業と同時に、建設工事現
場へ向かう途中と思しき作業着姿の
お客様が本社建屋隣の「倉庫兼店舗」
を次々と訪れ、慣れた様子で管工資
材を購入していくのも毎日の光景だ。
倉庫内に整然と陳列された商品アイ
テムは、多種多様なパイプ類からバ
ルブ類、継手類、さらには工具やセ
メントといった副資材まで実に30,000
点以上。ここに来れば、主要な管工
資材メーカーのほぼ全品目と、施工
に関るあらゆる副資材が手に入る。
商品は独自に構築したコンピュー

１．立脚点は、顧客第一主義 2．地域密着の倉庫兼店舗

代表取締役社長　林 秀光氏

3．在庫を“見える化”
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の壁を超えたコミュニケーションの
活性化や、コスト意識の向上にもつ
ながっています」。

　ハヤシの成長要因をひも解くと、
本業の管工資材卸を軸に、常に将来
への布石を打つ新領域に挑戦してき
たことが分かる。とりわけ分岐点と
なったのが、1988年（昭和63年）の不
動産業への参入だ。彦根市内に自社
物件の貸倉庫を建設したのを皮切り
に不動産賃貸管理事業を開始し、
1994年（平成６年）には草津市内に７
階建てワンルームマンション（全83

室）を建設。現在、自社物件のアパー
ト・マンションは彦根市内を中心に
12棟を数え、「賃貸館」の名で他社物
件も含めた賃貸仲介事業を展開する。
主力は、滋賀大学・滋賀県立大学の
学生をターゲットとしたワンルーム
マンション。「大学生向けマンション
は、卒業生が退去すれば新入生が入
居します。現在、エリア内の管理物
件は800室、毎年250件の新入生の契
約が取れますので、例年入学シーズ
ンに入居者が４年サイクルで理想的
に回転していますね。ただし、あぐ
らをかいていては空室が埋まりませ
ん。賃貸館の店舗を彦根駅前に構え、
２台の路線バスに賃貸館のラッピン
グ広告を出稿するなどして認知度と
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年）。社長就任後、真っ先に着手した
のは業務の効率化である。「それまで
受注管理は紙ベースで行っており、
手間がかかるうえに正確な在庫をつ
かむことができませんでした。リア
ルタイムの数字が把握できないので、
どうしても過剰在庫になったり、逆
に在庫を絞りすぎて欠品が発生して
しまう。あるいはお客様の希望する
納期に対応しきれない。そんな課題
を解決しようと導入したのが、受注・
在庫情報を一元化するシステムです。
同時に倉庫レイアウトを一新し、棚
番地を入れるなどして誰でも商品を
すぐに探せるようにしました」。その
後も「お客様にとって、より便利な存
在に」という発想で倉庫の改善は続け

られ、少しずつ現在のような地域密
着型の倉庫兼店舗へと進化。工具な
どの副資材を充実させたのも、顧客
の声を吸い上げた結果だ。
　業務の効率化に加え、林社長が推
し進めたのは、従業員の意識改革。
「上司からの指示を待つだけではな
く、常に自分が会社を経営している
つもりで、何が必要なのかを考え行
動する。こうした“全員経営”が大切
だと考えています。具体的な施策と
して、原価管理、販売管理、倉庫管
理、事務作業の効率化、資材倉庫の
イメージを売場として見せる店舗化
計画の５分野の小委員会を新設し、
従業員主体の改善活動に取り組み始
めました。この取組は、部署や役職

4．不動産業は安定収益基盤

彦根市にある本社社屋外観及び隣接する倉庫兼店舗。 彦根市とその近郊の住宅リフォーム市場で存在感を示すライファ小泉。
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建材住宅設備機器大手のリクシルが
展開するリフォームチェーンとフラ
ンチャイズ契約を結び、「LIFA（ライ
ファ）小泉」を設立。キッチンやトイ
レ、バスルームといった水まわりを
中心に、順調に施工実績を重ねてい
る。「住宅リフォーム市場は団塊世代

の大量リタイアが底上げとなって、
まだまだ伸びる可能性が高い。当社
はあくまで本業の管工資材卸に軸足
を置きながら、周辺サービスとして
リフォーム事業の充実に努め、業界
全体の活性化に貢献していきたい」と
意欲を燃やす。

集客率のアップに努めています」。ま
た、管工資材と住宅設備機器を低コ
ストで仕入れることができる強みを
生かし、快適性・機能性の向上など、
物件そのものの質を高める取組にも
余念がない。「たとえばトイレなら、
シャワー機能付きはもはや当たり前。
最新の物件では、オート開閉機能や
リラックスミュージック、マイナス
イオン機能も備えています。その他、
屋根に太陽光発電システムを設置し
た物件もあり、長期安定の売電が見
込める。外出先からスマートフォン
を使ってエアコンや照明のスイッチ
を遠隔操作するといったこともでき

る、こうしたスマートハウス対応の
物件はやはり注目度が高いですね。
賃料が高額であっても、実は早々に
空室が埋まっていくんですよ」。ハヤ
シでは不動産業を安定収益基盤と位
置づけ、今後もファミリー向け賃貸
マンションの建設や、宅地分譲地の
開発などにも注力していく方針だ。

　ハヤシの多角経営の柱として、も
うひとつ挙げられるのが住宅リ
フォーム事業。2001年（平成13年）に
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5．多角経営も、軸足は本業

ハヤシが所有するアパート・マンションは、建築コス
トを抑えられる自社の強みを生かし、設備面を充実さ
せているのが特徴。

ワンルームマンションでは珍しい、
広々としたバスルームやキッチンを
完備している物件も。
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　滋賀県内ではトップクラスの実績
と知名度を有するハヤシにとって、
他地域への進出は念願であった。そ
れを実現したのは2011年（平成23年）。
経営難にあった岐阜県大垣市の同業
他社、大垣管材株式会社をグループ
に迎えた。「地元に根付いた歴史のあ
る企業ですから、反発も覚悟してい
ました。しかし結果は杞憂で、各方
面の皆様に温かく迎え入れていただ
き、感謝の気持ちでいっぱいです。
そのことは、大垣管材の再建に対す

る期待でもあるととらえ、会社を譲
り受けて以来、スピード感を持って
経営改革を実行しています」。
　職場に潜むあらゆるムダを排除し
てコスト意識と業務効率を高めるこ
とや、高精度の在庫管理を保つハヤ
シ流の手法を、地道に一人ひとりに
理解してもらうことで大垣管材の社
内に一体感が醸成され、徐々にでは
あるが、従業員に「気づき」「小さな成
功体験の積み重ね」が生まれてきたと
いう。「経営者の仕事は、従業員が心
地よく働ける環境を整えること、達
成感を持って仕事に邁進できる風土
を作ること、努力した人にはそれに

値する待遇を用意すること。その３
つを守れば従業員は育ち、自ずと会
社も育ちます」。言葉通り、林社長は
大垣管材の再生にあたって、まず社
屋外壁を塗り替え、床暖房を設置。
ハヤシの社員5名を送り込み、現場で
一緒に働いて問題点を改善しながら
ハヤシ式を浸透させていった。林社
長も定期的に早朝から出社して、自
らの言葉で経営理念や目標を語り、
従業員の士気を鼓舞している。再生
のキーワードは「人」であるとよく言
われるが、大垣管材もまた、従業員
全員が意識を変え、行動を変えるこ
とによって、確実に業績を伸ばし始
めている。
　そして今秋、ハヤシは愛知県三河

地区に進出を果たそうとしている。
今後も営業網を点から線へ、線から
面へと結び、シェア拡大を図ってい
く方針だ。
　経済危機において、建設産業は打
撃を受けやすい。それは一面で事実
ではあるが、定説に目をとられると
本質を見失うということを、同社は
教えているようにも思える。「ビジネ
スは、立ち止まったらそこで終わり。
どうしたらもっとお客様に喜んでい
ただけるか、どうしたらもっと会社
が成長できるかを従業員と一緒に考
え、新たなチャレンジにもスピード
感を持って取り組んでいきたい」と力
を込める林社長。その表情は自信に
満ちあふれていた。　

林社長は「大垣管材が歩んできた歴史も
大切にしたい」との考えから、M&Aに
よる事業承継後も会社名を残した。

6．念願の他地域進出

車体に「賃貸館」の広告が掲載
されたラッピングバス。広告
効果は絶大とか。
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