
界一筋で働いてきました。ホール運営から
経営、さらに大手遊技機メーカー関連会
社の代表取締役まで、さまざまな立場を経
験しました。会社を退任したあと、飲食業
への転身も考えましたが、やはり自分が生
きてきたのはこの業界です。
編：そこでメイホウさんの事業に興味を持
たれるようになったのはなぜでしょうか。
尼：全国を回ってホールの方々と関わる中
で、『電気代が重い』『空調費が経営を圧
迫している』といった声をずっと聞いてきま
した。その課題をどうにか解決したいと思

現場で磨いた眼で“本物”を選ぶ
40年超の歩みと事業承継の決意

編集部（以下、編）：本日はよろしくお願い
いたします。まずは尼子会長のご経歴、メ
イホウ事業継承に至るまでの経緯をお聞
かせください。
尼子勝紀氏（以下、尼）：私がこの業界に
入ったのは高校3年のときで、友人に誘わ
れてホールでアルバイトをしたのがきっか
けでした。活気のある現場に強く惹かれ、
18歳から40年以上にわたってパチンコ業

っていたときに、旧知の平井社長（現メイ
ホウ代表）から、省エネ装置『エコミラ』の
話を聞いたんです。説明を聞いた瞬間、こ
れは本物だと感じました。特許を取得した
技術であり、従来の節電装置とは明確に
違う。開発者の思いにも共感し、1年以上
かけて検討したうえで、メイホウの事業を
継承することを決断しました。長年お世話
になった業界に、実務を通じて恩返しした
いと思っています。
編：貴社がエコミラを取り扱うようになっ
た経緯を改めて教えてください。

尼：前職退任後は飲食などの道も一瞬考
えたのですが、素人が成功できるほど甘く
ないと判断しました。ちょうどその頃、旧知
の平井社長（現・メイホウ社長）から省エ
ネ商材の話を聞き、このエコミラという製
品に出会いました。説明を受けた瞬間に
『これはいける』と直感しました。特許で裏
づけられた技術で、類似品との差別化が
明確。全国を回る中で聞き続けてきたホ
ール経営者の方たちの『電気代が重い』
『空調がネックだ』という現場の悩みに、
真正面から効く解だと感じました。事業承
継に至るまでには1年以上の時間をかけ、
開発者の思いも直接確かめたうえで、腹
を括りました」
編：実際に尼子会長自身も『エコミラ』の
商談なども行っているのでしょうか。
尼：「現場で学んだのは、数字と信用の重
さです。導入して終わりではなく、“結果で

信頼を積む”会社をやりたい。メイホウは
創業48年、中古機流通での信用もある。
そこに省エネを重ねる“両輪”で、業界の
PLを軽くし、攻めに転じる余力を作りたい
と考えています。」

惚れ込んだのは
“本物”の技術と誠実な仕組み

「最初に説明を受けた瞬間、“これはいけ
る”と思いました」。
　メイホウが扱う省エネ商品「エコミラ」と
の出会いは、旧知の平井社長からの一本
の電話がきっかけだった。長年取引先とし
て信頼関係を築いてきた相手が語る開発
経緯、特許技術、導入実績――そのすべ
てに“本物”の匂いを感じたという。
　「類似商品は多いが、特許で裏付けされ
た技術と、導入前に効果を検証する誠実

な仕組みがある。導入して終わりではな
く、結果を出すまで付き合う。その姿勢に
惚れ込みました」。
　エコミラは、空調の消費電力を最適化
しながらも温度環境を崩さず、最大で20％
前後の電力削減を実現するという。導入
前には必ずテストを行い、効果が確認で
きなければ契約しない“リスクゼロ方式”
を採用。これにより、現場の管理者やオー
ナーが安心して導入を判断できる体制を
整えている。
　「お客様にとって“リスクがない”という
のは非常に大きい。特に現場責任者は、
自分の判断が会社に影響することを恐れ
がちです。でも、効果が出なければ戻せ
る、費用がかからないと分かれば前に踏
み出せる。導入後に結果が出れば、自分
の評価にもつながる。だから信頼関係が
生まれるんです」。

　すでに大手家電量販店やファミリーレ
ストラン、食品工場、スーパーマーケットな
ど多業種で採用が進み、50店舗規模の導
入実績を誇る。
　「“水・電気・空気”は目に見えない。だか
らこそ、数字で信頼を積む。それがエコミ
ラの最大の価値です」。

惚れ込んだのは
“本物”の技術と誠実な仕組み

　メイホウは創業48年を迎える老舗企業
であり、中古遊技機流通の分野でも高い
評価を受けてきた。尼子氏はこの二つの
柱を「お客様の経営を支える両輪」と位置
づけている。
　「省エネと中古機、この2つの事業はま
ったく別のようで、実は“経営の健全化”と
いう共通の目的を持っています。固定費を
下げ、投資効率を上げる。余力を生んで攻
めに転じる――その循環を作りたい」。

省エネで業界を変える―
「現場視点」の経営で挑む、第二幕

省エネ・節電ソリューション「エコミラ」を扱う代理店・株式会社メイホウの新
会長に、長年パチンコ業界で現場と経営の両面を歩んできた尼子勝紀氏
が就任。電気代高騰と猛暑で苦しむホールの実情を踏まえ、導入前検証を
徹底する〝リスクゼロ〟の実装でコスト構造を変えると宣言する。省エネと中
古機流通の両輪で、若年層回帰を見据えた〝業界への恩返し〟に挑む。

スペシャルインタビュー

株式会社メイホウ／代表取締役会長 尼子勝紀氏

エコミラを開発・製造している株式会社HR：代表取締役・網島弘幸氏（写真左）と握手を交わす株式会社メイホウの尼子勝紀会長

尼子勝紀氏の
新たなる挑戦
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す。だからこそ、信頼できる仕組みが重要
です。エコミラは特許があることで、類似
製品との差別化が明確であり、主要エア
コンメーカーの保証範囲内で施工できる
点も大きな安心材料でした。さらに大きい
のは、導入前に必ず「お試し設置」を行う
ことです。実際のデータを取得し、削減率
と回収期間を明確に算出したうえでご提
案します。納得してから導入していただく
仕組みですので、リスクがありません。結
果が出なければ無償撤去するという姿勢
が、お客さまからの信頼につながっている
と思います。

止めずに節電
エコミラの効果と実績

編：なるほど、検証ありきの姿勢が信頼を
生んでいるわけですね。実際の導入実績
についても教えてください。
尼：大手家電量販店やファミリーレストラ
ン、紳士服量販店、食品工場、スーパーマ
ーケットなど、幅広い施設で採用されてい

ます。名前を公表できない案件も多いで
すが、50店舗規模での採用や、工場ライン
での継続採用など、再現性の高い事例が
増えています。こうした実績こそが、技術と
運用の信頼を示す何よりの証拠です。パ
チンコホールさまでいうと、年間で200万
円以上の電気代を削減した例（※下記の
事例参照）もあります。500台規模の中～
大型ホールであれば、空調起因の電力削
減が経営に与えるインパクトは非常に大
きいと感じます。
編：販売や提案の際に、どんな点を重視さ
れていますか。
尼：私が何より大事にしているのは現場視
点です。結局、お客さまのためにならない
ことは続きません。だからこそ、検証・実
証・公開を徹底しています。削減率を導入
前に見える化し、それを現場の安心につ
なげる。信用を積み重ねていく姿勢が大
切だと思っています。

省エネは業界が強くなるための
「手段」であるべき

編：尼子会長は、この省エネを「目的」では
なく「手段」と位置づけていますね。
尼：今の業界に必要なのは「設備投資の
選択と集中」と「地域との共存」だと思いま
す。短期的な利益を追うだけでなく、環境
や社会とのつながりを意識した経営が重
要です。省エネは単なるコスト削減ではな
く、空間価値を高めるための投資です。お
客さまが快適に過ごせる環境を整えるこ
とが、結果的にリピートにつながります。利
益至上主義から脱却し、地域に愛される
店舗づくりを進めることが、これからのホ
ール運営に求められていると思います。
編：省エネを「経営の投資」ととらえる発想
なんですね。
尼：そうですね。コストカットだけではな
く、経営を支える技術として、エコミラを位
置づけています。導入効果を数字で可視
化し、浮いたリソースを顧客体験の磨き込
みや若年層へのアプローチに再配分す
る。これが、私たちが描く新しい循環モデ
ルです。
編：いまお話に上がりましたが若者のパチ
ンコ回帰についても、強い問題意識をお
持ちのようですね。
尼：そうですね。今の業界は「遊びづらく
なった」と感じます。その結果、若者が離れ
ていった。ここを取り戻すのが一番の課題
です。私は業界の歴史を隠さず描くドラマ
を、人気のNetflixのような映像プラットフ

電力データや空調設備の構成を分析した
うえで、削減効果を算出する「削減効果試
算表」を提示。試験導入時の結果をもと
に、削減率と投資回収期間を明示してから
契約する仕組み。導入後に期待値を下回
った場合は無償撤去・原状回復を行うな
ど、徹底したリスクゼロの姿勢が特徴だ。
　実際の導入事例では、東京都内のホー
ルにおいて契約電力を195 kWから
115kWへ引き下げ、年間約235万円の電
気代削減を実現。埼玉県のホールでは最
大デマンド値が198kWから155kWに下
がり、年間約8万9500kWh（約224万円）
のコスト削減を達成したという。投資回収
期間はいずれも2～3年以内と短く、固定
費の圧縮に直結する。これらの結果は、節
電のために室温を上げる「我慢型」の省エ
ネではなく、「止めずに賢く使う」ことで持
続的な効果を得られることを示している。
　空調制御の最適化によるデマンド抑制
は、電気契約基本料金の引き下げにも寄
与し、経営の安定化につながる。店舗の規
模やゾーニング、稼働時間帯ごとの負荷を
分析し、それぞれのホールに最適な設定
を行う「個別最適化」も強みといえる。
　単なるコスト削減策にとどまらず、「快適
性を保ちながら経営を強くする」。これこ
そが、ホールにおける新しい省エネ戦略
の形といえるのではないだろうか。

ォームで発信すべきだと思っています。業
界が背負っていたかつての負の側面か
ら、今のクリーンで開かれた姿までを正面
から描くことで、偏見を壊し、若者の興味
を呼び戻せるはずだと思っています。
編：ありがとうございます。最後に今後の
展望をお聞かせください。
尼：私が目指すのは「信用を積む」ことで
す。導入前の数値検証、導入後のフォロ
ー、合わない案件を断る勇気。地味です
が、それを徹底することが信頼を生みま
す。省エネと中古機の両輪でお客さまの
継続的な勝ち筋を作る。そこから生まれた
余力が遊技機の選定や顧客体験の向上
につながれば、業界はもっと強くなる。お
世話になったこの業界に、数値と快適性、
そして信用で恩返しをしていきたいと思い
ます。

パチンコホールにおける
エコミラの導入効果

　パチンコホールにおける電力消費の約
4割は空調が占めるとされ、特に夏季は空
調費が経営を圧迫する要因となっている。
　従来の節電手法は「室外機を一時停止
させる」ことで電力量を抑える方式が主流
だったが、これでは室温が上昇し、遊技環
境の快適性が損なわれるという課題があ
った。こうした課題に対し、空調制御シス
テム「エコミラ」は、空調を止めずにモータ
ーの回転数を制御する独自技術を採用し
ている。特許を取得したインバーター制御
により、設定温度を維持したまま電力を抑
えることが可能だ。
　インタビューで尼子氏が話したように、
導入前には必ず実地検証を行い、店舗の

尼子勝紀（プロフィール）
1987年大手遊技機メーカーに就職、2021年 
大手遊技機メーカー関連会社代表取締役社
長に就任。2025年株式会社メイホウ代表取締
役会長に就任する。「尼子勝紀オフィシャルブロ
グ」（Ameba）では日々の暮らしや思いを更新中

導入店舗の実績は!? エコミラの効果

エコミラ導入検討、
資料請求は右記の
二次元コードを
チェック

空調を止めずに
節電効果を発揮する
エコミラ TYPE-DC

尼：東日本大震災以降、全国的に電力供
給が不安定になりました。特にホールのよ
うな電力消費の多い施設では、節電ニー
ズが一気に高まりました。当時の省エネ装
置は「室外機を止めて電気を抑える」方式
が主流で、室内が暑くなるなど快適性を
犠牲にするものでした。エコミラは違いま
す。エアコンを止めずに、モーターの回転
数を制御して電気を抑える仕組みです。室
温を変えずに節電できるのが最大の特徴
で、省エネと快適性を両立できます。その
技術が認められ、(財)省エネセンターの
最優秀賞も受賞しています。技術的にも社
会的にも信頼できる商品だと確信しまし
た。
編：数ある省エネ商材の中で、エコミラの
どこに魅力を感じましたか。
尼：水や電気や空気は〝見えない商品〟で 上記事例を見ると最大需要電力が194kWからエコミラ設置後111kWに削減され、年間で250万円（概算）以上の電気料金が削減できるという
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