中小企業の経営革新シリーズ70　　
「国産初のフィルター機能を備えた樹脂性横スリットストレーナーの開発」で経営革新の実現を目指す株式会社ミサキ
大阪産業経済リサーチセンター
主任研究員　山本　桂宏


1　はじめに

先発者優位という言葉があります。これは、市場へ最初に参入した方が、後発のそれよりも大きな利益や市場シェアを獲得できることを意味しています。ところが、現実には、後発企業の方が優位に立つこともあります。
今回は、国産初のフィルター機能を備えた樹脂性横スリットストレーナーの開発を行っている経営革新計画を紹介したいと思います。

2　事例企業のプロフィールと承認テーマ
株式会社ミサキ（以下、同社）は、昭和56　年に代表者である岬勝広氏（以下、氏）の兄により創業された企業です。その後法人化し、平成16年以降は、氏が代表となっています。
スタート時は、金属管に溝を彫る鉄鋼業でしたが、その後、加工したその管を使う井戸掘りの建設分野にも進出しています。また、加工対象も金属だけではなく、樹脂性にまで拡張しています。
時間と共に事業の領域は拡大していきますが、井戸・温泉・地質調査用ストレ－ナー管
の加工等を同社はそのメインにしています。
さて、井戸等の分野で事業を続けている氏は、客先である樹脂製で側面にスリットの入った井戸用ストレーナー管に興味を持ちます。

何でもないことのようですが、当時穴あきのパイプは、パイプ側面に丸型の穴を開けた丸型、パイプ口に向かって垂直に条型に穴を開けた縦型が中心でした。よって、氏が、客先でみた横型は画期的だったのです。

氏はこれを同社で生産しようと検討しますが、上手くいきませんでした。その原因はまず、溝を1ケずつ手作業で加工する必要があり、そのため、加工時間がかかることです。コストが大きくなると、必然として低価格化は難しくなります。
次に、土壌汚染調査に向けての管ならば、スリット巾0.5ミリと細くする必要があります。氏は、取引ある刃物業者に刃の照会をかけますが、適切な切削刃物は調達できませんでした。

氏は、コストがかかり、採算があわないこと、そもそも生産する方法がないことから商品化を断念します。実際、氏が見つけた横型ストレーナー管は、アメリカ製で、国内でこのタイプの生産をしている企業はありませんでした
。

ところが、その2年後、国内のライバル企業が横型タイプを生産し、販売を始めます。ライバル企業は、アメリカ製のそれよりも安価なことから、国内市場にて浸透することになります。ライバルの成功を受けて、当社も参入することにします。
ただ、同社は、アメリカ製、国内ライバル会社の後からの参入です。よって、同社は、後発であるがゆえに「安くて、いいもの」が商品の命題として開発を進めることになります。具体的には0.5ミリよりも細い溝で、ライバルよりも安価であることとしました。これは、「国産初のフィルター機能を備えた樹脂性横スリットストレーナーの開発」（以下、新商品）という内容で平成22年8月に経営革新計画の承認を受けることになります。

現在、新商品は、累計で20件程度の受注実績に結びついています。

3　経営革新計画からの示唆

さて、同社の革新計画が上手くいっている要因を考えてみましょう。
この事例を考えるには、少し与件が必要です。まず、ストレーナー管は金属由来と樹脂由来があります。土壌調査等の業界では、樹脂性が多いこと、そして、アメリカ製やライバル品に対抗するためにも、同社は、樹脂性を採用しました
。

次に形状です。従来の丸型と縦型には、それぞれ弱点があります。丸型は、強度はあるもの開口率は下がる
、縦型は、開口率はあるが、強度は低いというものです。よって、開口率を上げつつ強度も確保できる横型が注目されるわけです。
さて、氏は、後発であるがゆえによく考えます。まず、実際にライバル品を購入して、加工方法等を推測し、自社で生産できるかを検討します。前回断念した要因の一つであった刃の調達は、同社で探さず、多くの産業用の刃物を扱う企業を知っている新商品の生産機械を同社から請け負った企業に依頼します。これにより、同社は生産用の刃と生産機械を有することになりました。
また、同社の事業領域は井戸のストレーナー管の加工等です。よって、受注を受けると自社加工で対応しています。
上記2つは、自動機による生産性の向上と外注を使わないためコストの発生を抑制することができるという強みに結びつきました。同社は、ライバルよりも安く新商品を作ることができるようになっているのです。
次に、新商品のスリット幅は0.3mmにしています。標準的な細さである0.5mmでも土中水分だけでなく砂利が混入することがあります
。0.3mmだと実務的に差しさわりのない程度に砂利が混入せず、土中水分をくみ出せるのです
。これにより、機能的にライバル品よりも向上したものとなりました。
加えて、他社の追随や模倣を防ぐべく、新商品とその生産機械にはそれぞれ実用新案を取得させています
。
このようにしてみると、上手く行っている理由は、後発であるがゆえに、市場受けする安くていいものを生産できる方法を考え、実施したことがポイントと言えます。そして、知的財産も有し、ライバルに左右されず、安定的に事業を継続できる仕組みも同時に構築しています。
4　結びに

同社の事業は上手く立ち上がっています。では、この事業に課題はないのでしょうか。

氏は、新商品の知名度の不足を上げています。確かに幅広い業界でストレーナー管が使われています。環境問題が喧伝されていることを考えると、この新商品にはもっと多くの出番があるのでは、と思われます。同社はこの課題に対して、井戸や土壌調査業界の集まりには、氏がPRするというトップセールスで対応しようとしています。　

最後になりましたが、本事例の掲載に当たり、ご教示いただきました同社代表取締役岬勝広様に対し、この場を借りて厚くお礼を申し上げます。
図表　新商品
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企業名：株式会社ミサキ


事業内容：金属、プラスチック製品の製造、加工　


従業者数　24名（平成25年1月現在）


住所　大阪府摂津市鳥飼本町2-3-29


URL　 http://www.misaki-k.co.jp/contents/about/index.html








�　固体物をせき止めて、液体分を流すろ過装置のこと。


�　2013年1月18日氏へのインタビュー。


� 金属製は樹脂製に比べて強度があるが、錆びることがあり、コスト的に高価という弱点があります。


� 砂利は丸い形状が多く、大きく開けると砂利がたまり、穴をふさぎやすい。そのため、穴を大きくできず、結果、開口率は下がります。


� 実務的には、パイプの周りには砂利を積め、フィルター代わりにします（前掲注2）。0.3mmだと、フィルター機能を果たすものが必要なく、現地の施工性が向上します。


�　表題のフィルター機能とは、水分をこれだけでくみ出せるという点です。


�　新商品に関連では、「集水管及び集水構造」として登録実用新案第3158594号（2010年3月17日）、そして、新商品の製造装置としては、「集水管加工装置」登録実用新案第3159924号（2010年5月12日）。
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