
100%食用成分で作られた（株）ルバンシュの「フェイスソープ」。関連情報は、トップの選択をご覧ください。【表紙撮影/黒川博司】
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　“食べられるほど安心” な化粧品。そん
なユニークなコンセプトを掲げて、ルバン
シュを旗揚げしたのは約15年前、千田和
弘社長が26歳のときである。きっかけは、
父親の会社で食品の研究開発に携
わっていたころ、ある健康食品メー
カーからの依頼で、化粧品を開発し
たことだった。
　化粧品についてほとんど知識を持
たなかった千田社長は、さまざまな
化粧品の成分を分析し、大きなショ
ックを受けた。発ガン性など安全上
の理由から食品では使用禁止になっ
ている成分が、化粧品では当たり前
のように使用されていたからだ。
　それは、「自然派」を名乗る化粧
品でも同様だった。「これでは、健康
にも環境にもよくない。だったら、食
物の成分を使って本当の意味で “自
然派” と胸を張れる化粧品を作りた
い」。そう思い立ち、2年間の準備期
間を経て、起業に踏み切った。社名
はフランス語で “復讐” を意味するル
バンシュに決めた。そこには、これま
での化粧品業界に一石を投じたいと
いう思いが込められていた。

　商品ラインアップは現在、ハンドクリー
ムや化粧水、洗顔せっけんなど20アイテム
をそろえている。ユーザーは全国に広が
っており、事業は順調だ。
　とはいえ、設立から10年は黒字と赤字
を行ったり来たり。決して平坦な道のりで

はなかった。転機となったのは平成12年
に100％食用成分で製造したリップクリー
ムの完成だった。このとき千田社長は、 こ
の商品で自分の描くコンセプトを世に問
いたいと考えた。
　「化粧品の中で、最も口に入る可能性が

高いのはリップクリームだ。これがヒットし
なかったら、自分の考えが消費者に響か
なかったことになる。もし売れなければ、
会社をたたもう」。
　そんな決意を抱いて売り出したリップク
リームは、年間1万本以上を売り上げるヒ

ット商品となり、大手通販会社にも採用さ
れることになった。「自分の目指してきた
ものは間違いない」。千田社長の胸に確
固たる自信が芽生えた。
　そして今、ルバンシュのコンセプトは海
外でも認められ始めた。この春からは中

国のデパートにも同社の化粧品
がお目見えする。「化粧はした
いが、中国製は原料が粗悪で、
赤ちゃんへの影響が心配だ」。
一昨年、江蘇省で県が開催した

「2004中国国際中小企業商品博
覧会」に出展した際、現地の妊
婦から聞いたそんな話が千田社
長の背中を押した。

　昨年11月には、入浴剤「金時
草の湯」を発売した。加賀野菜の
金時草、のと海洋深層水から採
ったミネラル豊富な天然塩など、
地元産の原料がふんだんに配合
されている。
　「石川県は食材に恵まれてい
る上、それらを研究している大
学や試験研究機関も多く、化粧
品開発の環境が整っている」と
声を弾ませる。
　現在は、柿の皮に含まれるオ
リゴポリフェノールに着目して、

肌の老化防止や美白効果などを持つアン
チエイジング化粧品を開発中だ。
　「安全性はもちろんだが、石川の食材
を使って化粧品としての機能性も追求し
たい」。さわやかなルックスの向こう側に、
赤 と々情熱の炎が燃えている。

社名に込めたひそかな思い

業界を問わず淘汰の波が本格化するこれからの時代、
経営者には逆境に負けない力強さが必要だ。
バイタリティーあふれる企業トップの素顔に迫り、
経営哲学や新たな一手を聞いた。

食べられる成分で安心の化粧品を

千田 和弘
（株）ルバンシュ 代表取締役

S E L E C T I O N . 6

■ 所在地	 能美市旭台2-5-3　いしかわフロンティアラボ内
	 TEL	0761-52-0455
■ 設立	 平成2年11月
■ 資本金	 1,000万円
■ 従業員数	 10名
■ 事業内容	 化粧品の開発、製造、販売
●http://www.revanche.co.jp/

コンセプトは国境を越えて

石川は素材の宝庫
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それぞれの「強み」を生かす！

異なる得意分野を持つ企業同士が、お互いに技術やノウハウを補完することで、
新たなビジネスチャンスに挑もうとする“戦略的連携”に注目が集まっている。

経営資源の限られた中小企業にとっては、こういった取り組みによって開発力の不足を補うほか、
商品化までのスピードアップ、研究開発にかかる負担軽減も期待できる。

戦略的連携を通して、単独ではできなかった販路拡大や付加価値の高い製品開発を試みる
県内企業2社にスポットを当てた。

当初の衣料用からコンクリート製の構造物
などに用途を広げた「ブライトコート」

　昨年9月、小松プロセスなど5社が

協力して取り組む新連携事業が始動

した。この事業は、複数の中小企業

が連携して製品開発や販路開拓な

どに取り組む試みを国が認定し、補

助金や税制、金融、経営指導などで

総合的にサポートする制度である（7

ページに関連情報）。北陸では同社

の案件が第1号認定となった。

　小松プロセスが申請したのは、

「高い夜間視認性を有するフルカ

ラーの再帰反射性インク・塗料の販

路開拓」である。小松プロセスを事

業の中核となるコア企業とし、長瀬

カラーケミカル（株）（大阪府）、丸紅

シーエルエス（株）（大阪府）、（株）

IDT日板（東京都）、カラービーズ

メーカーの4社が参画している。

　小松プロセスとコンクリートの表

面処理などに日本有数の技術を持

つIDT日板などが製品を進化させる

役割を担う。染料や化学工業薬品

などを仕入販売する長瀬カラーケ

ミカル、人工皮革「クラリーノ」など

各種素材の加工・販売を手がける丸

紅シーエルエスが、そのネットワー

クを生かして新しい販売ルートや

用途を開拓する。

ガラスビーズや反射材をインク・塗料に混ぜ合わせる
など製品開発が続く

きらりと輝く塗料で勝負
商社などと新たな販売ルートの確立へ

（株）小松プロセス
■ 所在地	 能美市浜町ヌ150-1
	 TEL	0761-55-2220
■ 代表者	 松浦	宏明	 ■ 設立	 昭和45年11月
■ 資本金	 2,000万円	 ■ 従業員数	 17名
■ 事業内容	 超微粒子化分散品、再帰反射性カラーインク・	
	 塗料の製造販売
●http://www.komatsuprocess.co.jp

新連携事業として
北陸で初めて認定

Phase 01

巻頭特集Strategic cooperation

“戦略的連携”を競争力の源泉に
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　設立以来、繊維素材のプリント

印刷に使用されているスクリーン製

版、染料の配合を主力業務としてき

た小松プロセスが、暗い場所で光が

当たると反射するカラーインクを開

発したのは平成11年のことだった。

　低コストの中国製品などとの競合

を強いられる繊維業界にあって、「こ

の先、糸作りから縫製まで、一貫して

中国でやるようになれば、日本での

商売が成り立たなくなる」（松浦宏明

社長）と危機感を募らせたのがきっ

かけだった。

　カラーインクとは、微小のガラス

ビーズと反射材、接着用樹脂を混ぜ

合わせたものだ。ライトで照らすと、

光が照射方向にはね返り、光源部側

にいる人に対して優れた視認性を発

揮するのが特徴だ。通常、反射性の

インク・塗料と言えば、銀色のものし

かなかったが、独自の製法で色素を

配合して、白、黒、赤、青、黄など、10

色を展開。各色を混ぜてバリエー

ションを広げることも可能だ。

　当初は衣料や布製品向けの印刷

用インクとして開発したが、コンク

リートや鉄、木材など幅広い用途へ

の展開をにらんで、平成16年には、

産業用の塗料「ブライトコート」とし

て改良を加えた。

　松浦社長は、製品力には自信を

持っていた。市場には、シート状の

反射材は多くあるが、表面に凸凹の

あるコンクリート製の構造物や立体

的な曲面を持つヘルメットなどには

貼りにくく、はがれやすい。その点、

塗料なら刷毛やローラーで塗れ、ス

プレーガンによる吹き付けも可能な

ことから、使い勝手の良さで市場に

入り込む余地があると考えた。

　営業は、松浦社長自らが飛び込

みセールスに出向いた。それまで

は、他の企業から依頼を受けて製

品をつくる受託加工がメインだった

ため、品質管理と納期さえしっかり

行っていれば、営業要員は必要な

かったのだ。

　夜間に抜群の視認性を得られる

という特性を最大限に生かすため、

事故防止や安全確保に力を入れて

いる企業にターゲットを絞り営業を

展開した。とにかく効果を実感して

もらおうと、あちこちに無償で塗装に 

出かけた。踏み切りにある防護柵

やトンネルの防護工など、事例をた

くさん積み上げていくことで、現場

のスタッフたちに製品の良さを認識

してもらった。

　その結果、昨年 1 月には JR 西

日本（大阪市）が安全対策用の塗

料として正式に採用したほか、現在

までに首都高速道路公団や大手私

鉄が導入を決めている。

　これまで一人で営業を担ってき

た松浦社長だが、今回の新連携事

業によって「全国的な販売網を持

つ商社と連携することで、より速

く、よりたくさんの企業に製品を

提案できる」と、新たな販売ルー

トの確立に期待を寄せている。

　現在は月に一度、連携企業が集

まって会議を開き、販売戦略につ

いて議論を重ねると同時に、住宅

建材や繊維雑貨などさまざまな用

途への展開を考え、新たな製品開

発を進める。

　反射性インク・塗料の売上高は

年間約 1,000 万円だったが、この

連携を力に「2 年後には年間 1 億

円の事業に育てたい」と意気込ん

でいる。

異業種との新連携事業によって販路拡大に期待
を寄せる小松プロセスの松浦社長

Strategic cooperation

「ブライトコート」の使用例。昼間（写真左）は
黄色で通行車両に注意を促す。夜間（写真上）
は車のライトによって明るく光る。

2年後に1億円の
売り上げを目指す

飛び込み営業が奏功し
JR西日本などが採用

繊維業界への危機感から
オリジナル製品を開発
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　建築CADソフトの開発などを手

がけるシーピーユーも、戦略的連携

によって成果を挙げた企業の一つ

である。同社の主力製品となってい

る建築専用3次元CAD「MADRIC・

CG2000（以下CG2000）」は、国内外

の企業との技術提携によって他社に

まねできない製品づくりに成功して

いる。

　まず、CG2000について説明して

おくと、この製品は「営業支援のた

めのCAD」という従来のCADの常識

を覆したコンセプトを基本としてい

る。建築CADと言えば、ふつう

は詳細な設計図を書くための

ものだが、その前に、施主にこ

れから建てる家を視覚的にイ

メージしてもらい、確実に仕事を受注

しようというのが狙いだ。

　そのため、CG2000では設計図は

もちろん、3次元CGによる高精細な

完成イメージパースを簡単に作成で

きるのが特徴である。

　しかも、設計について専門知識を

持たない営業スタッフでも使用でき

るように、簡単な入力作業だけで、立

体感あふれるリアルなパースを描く

ことが可能だ。

　平成8年の発売以降、追随する

建築CADメーカーも現れたが、独

自の技術開発を続ける一方で、国 

内外の企業と手を結んでソフトの機

能を向上させ、ライバルとの差別化

を加速させてきた。

　その第一弾となったのが、平成

13年のピュータ社（ドイツ）との

提携である。きっかけは、ドイツ・

ハノーバーで開かれた情報 ・ 通信

機器見本市「CeBIT（セビット）」に

両社が出展したことだ。この展示 

会で両社が出会ったことから、建物

を超高画質のCGで表現、本物に近

い照明効果を維持した状態でウオー

クスルーできるようになった。

　続いて平成15年には、（株）リック

（神戸市）と技術提携した。同社が

得意とするのは塀、門といった外構

や庭などエクステリアを専門とした

CADである。それまで、建築CADとエ

クステリアCADが融合した製品はな

営業支援にフォーカスした
独自のコンセプト

リアルなCGを追求し、
ドイツの企業などと手を結ぶ

シーピーユーの主力製品「MADRIC・
CG2000」で描いたパース。独自の技
術開発はもちろん、連携によって、より
リアルな表現を可能にした。

国内外の企業の技術を融合し、
建築CADの機能を磨く

（株）シーピーユー
■ 所在地	 金沢市西泉4-60
	 TEL	076-241-0001
■ 代表者	 宮川	昌江	 	 ■ 創立	 昭和57年4月
■ 資本金	 2億6,300万円		 ■ 従業員数	 190名
■ 事業内容	 コンピュータソフトウェア開発、ソフトウェアパッケージ製作	
	 および販売、コンピュータ機器販売
●http://www.cpu-net.co.jp/

Strategic cooperation

Phase 02
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く、この提携によって、建物と庭が一

体のパースを顧客に提案できるよう

になった。

　さらに、この年には（株）オプトグ

ラフ（名古屋市）との間でも提携を結

んだ。同社は照明シミュレーション

ソフトの開発を得意とする企業で、こ

れによって、自然光と人工的な照明

の特性を踏まえた上で、朝から夜ま

での光の変化に応じた外観や室内

の様子の変化をリアルに表現できる

ようになった。

　こういった連 携を進める中で、

シーピーユーは自社製品を進化させ

ていったのだ。

　平成17年には、世界ナンバーワン

のユーザーを持つ機械設計用CAD/

CAMソフトウエア「CATIA」のオンラ

イン教育を展開していたコベンク社

と共同で、CG2000のオンライン学

習サービス「CG2000体験館」を開

設した。このサービスでは、実際の

操作手順に沿って、ムービーや音声、

テキスト表示の解説を参考にしなが

ら、CADの操作を分かりやすく学習

できるようになっている。

　コベンクとの提携のきっかけと

なったのが、ISICOが 平成15年か

ら取り組んでいる韓国・大邱（テグ）

広域市の大邱デジタル産業振興院

（DIP）との経済交流だった（7ページ

に関連情報）。コベンクはこの経済

交流の一環として、平成16年に県産

業展示館で開催された「ｅ-messe 

kanazawa2004」に出展した。その

後、宮川昌江社長らが韓国を訪問。

インターネットを利用した顧客サー

ビスを考えていたシーピーユーと、日

本でのビジネスパートナーを見つけ

たいコベンクの思惑が合致し、わず

か4カ月で提携が実現した。

　シーピーユーの戦略的連携はとど

まるところを知らず、昨年は県内企業

数社などと提携して、建築業界初の

住宅営業支援サイト「ジャパンビッグ

サイト（JBS）」を開設した。

　このサイトでは、CGを用いた高精

細な完成予想パースやプロモーショ 

ン用の動画の制作をオーダーできる 

システムを構築。このほか、簡単な操

作だけで販促用のホームページを開

設・更新できる機能や、家具・住宅設

備機器など、CADで用いる素材のダ

ウンロードサービスを提供する。

　同社の宮川社長は「IT業界の技術

開発は秒速のスピードで進んでい

る。そんな中で生き残っていくには、

各分野でトップクラスの技術を持っ 

た企業との “連携” が有効な方法に

なる」と語り、付加価値の高い製品や

サービスを提供していくため、自社開

発と同時に、引き続き戦略的連携に

積極的に取り組むことにしている。

韓国企業と共同で
ネットでのサービスを開発

ネット上でCADの操作を学習する「CG2000体験館」の画面

Strategic cooperation

進歩の速いIT業界で勝ち残っていくために国内外
の企業と協力体制を築くシーピーユーの宮川社長

韓国のコベンク社を訪れたシーピーユーの経営陣。ISICOと大邱デジタル産業振興院との
交流がきっかけとなった
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03
　ISICOでは県内
のIT ・コンテンツ
関連企業のビジネ
スチャンス拡大を
目指して、韓国・大
邱広域市（人口約
250万人、韓国第
3の都市）の（財）
大邱デジタル産業

振興院（DIP）との交流を進めています。
　平成15年度からテストプロジェクトという位置づけで
交流がスタートし、両地域の企業メリットを最大限引き
出すため、年2回（春5月頃：石川、秋10月頃：韓国）「ビジネ
ス商談会」を実施してきました。この交流の中から具体
的なアライアンス（業務提携・技術提携など）も数件生ま
れるなど、IT先進国の韓国との交流は意義があるため、
今後3年間をめどに交流を継続することが決まりました。
韓国のIT・コンテンツ産業に関心のある方は、お問い合わ
せください。

　ISICO は、石川県が設置している「国際ビジネスサポー
トデスク」と連携しながら、海外企業とのビジネスや海外
進出を検討する県内企業を支援しています。
　「商習慣の違いで契約に手間取っている」「必要な現地
情報が入手できない」など、「国際ビジネスサポートデスク」
は海外進出や現地企業との取引で遭遇するさまざまな
問題をワンストップで解決する総合相談窓口です。
　「中国」「北米」「韓国」のエリア別担当者が相談に対応し
ます。法律や税制、契約などに関する相談について国際
弁護士がアドバイスを提供するほか（初回無料）、現地情
報の提供、現地企業への
橋渡し、事業資金の助成
といった支援メニューを
用意しています。ISICO
やジェトロ金沢などとも
連携し、どんな相談にも
一週間以内に回答する体
制を整えています。

【お問い合わせ】
国際ビジネスサポートデスク
石川県 商工労働部 産業政策課内
TEL 076-225-1509

【お問い合わせ】
（財）石川県産業創出支援機構　産業情報課
TEL.076-267-1001

　平成17年度から、複数の企業
などによって形成された連携体
を国が認定し、総合的にサポート
する「新連携支援事業」がスター
トしました。これは、中小企業や
大学、研究機関、NPOなどが連
携し、製品開発や販路開拓など
に取り組む試みを融資や補助金、
設備投資減税など、さまざまな
支援策によってバックアップする
もの。ISICOでは、認定を目指す
企業にアドバイスなどを行うとと
もに、認定された連携体に対する
フォローを実施しています。「新連携に取り組みたい」と
いった相談について、まずはお気軽にご連絡ください。

中小企業の「新連携」を支援

大邱デジタル産業振興院（DIP）と経済交流 国際ビジネスサポートデスク

01 技術やノウハウなど
「強み」を相互補完

02 IT先進国のベンチャー
企業をパートナーに

海外進出などの問題を
ワンストップで解決へ

▼ 支援の流れ

認定を受けた連携体への支援メニュー
● 事業化、市場化支援にかかわる補助金
● 政府系金融機関による新連携融資
● 信用保証の特例（一般保証の別枠化など）

連携体構築に対する支援
● 連携体構築に必要な経費に対する補助金

支援支援 相談 アドバイス

連携体の
構築

1

事業化推進

42

事業計画書
の作成 申 請

3

ISICO

【お問い合わせ】
（財）石川県産業創出支援機構　経営支援センター
TEL.076-267-1244

“戦略的連携”をISICOが支援します！

http://www.kokusaisupport-ishikawa.com/

昨年５月に開催された「ビジネス商談会 in 石川」での
商談風景
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県内では、産学官の連携によって
ニュービジネス創造を目指す動きが本格化しています。

ここでは、その実例に迫ります。

　創業から380年を迎えた老舗の造り酒屋・福光
屋では、酒造りで培ってきた発酵技術を生かして基
礎化粧品の製造、販売に乗り出している。保湿・美容
効果の高いアミノ酸を含んだ、独自製法のコメ発酵
液を配合したのが特徴で、防腐剤や香料、石油系原
料は一切使用しない自然派化粧品だ。現在、化粧水
や美容液、乳液など、約20アイテムを展開している。
　「かつては芸妓さんが化粧水代わりに使っていた

ほどで、日本酒が肌によいという
のは昔から経験的に知られてい
た」と話すのは同社健康美事業
部の松井圭三部長。日本酒の消
費量が低迷する中、その美容効果
に着目して同社が化粧水の開発
に取り組んだのは約10年前のこ
とだった。ところが、最初はほと
んど売れなかった。当時の商品
は製造区分が酒として扱われて
いたため、酒販免許を持つ店でし
か販売できなかったからだ。

　ところが、平成12年ごろになって人気に火が付い
た。インターネットの普及によって、口コミで評判が
広まったのだ。当時、450円の商品を500円の送
料を負担してでも送ってほしいという注文が殺到し
たため、「わざわざ送料を払ってもらうのは申し訳な
い。百貨店などで幅広く展開できるようにしよう」
と酒でなく化粧品として製造するよう生産体制を
見直した。
　その後は、ハーブを配合した「フレナバ」シリーズ
などラインアップを拡充。近年では、北陸3県の企
業や大学、研究機関で構成する北陸ライフケアク
ラスター研究会の活動を通じて、化粧品メーカー・

（株）ルバンシュ（能美市）と共同開発で、独自の醗
酵製法によりアルコール分を含まない新ブランド

「Amino Rice（アミノリセ）」を立ち上げた。
　このほか、北陸先端科学技術大学院大学の民谷
栄一教授をプロジェクトリーダーとする地域新生
コンソーシアム研究開発事業の参加メンバーの一
員として、人間由来の培養細胞を用いた化粧品の安
全性や機能性を測定する評価チップを開発中だ。
化粧品に含まれる化学物質の人体への影響を試験
するため、現在は多くのメーカーで動物実験が行わ
れている。実用化されれば、人体への影響を正確に
測定できる上、動物たちを犠牲にしなくても済む画
期的な取り組みとなる。
　福光屋の化粧品は現在、自社のネットショップや
東京の直営店での販売はもちろん、東急ハンズやロ
フト、通販雑誌などでも扱われ、年々売り上げを伸
ばしている。開発と営業の両面で指揮をとる松井
部長は、「これからも発酵を切り口に業容を広げる
と同時に、化粧品にふれていただくことをきっかけ
に日本酒の需要増につながれば」と期待を寄せて
いる。

コメの美容成分に着目し、
素肌に優しい基礎化粧品を開発

■ 所在地	 金沢市石引2-8-3	 TEL	076-223-1161	 ■ 代表者	 福光	松太郎
■ 創業	 寛永2年（1625年）	 	 	 	 ■ 資本金	 3,100万円	
■ 従業員数	 108名	 	 	 	 	 ■ 事業内容	 日本酒、化粧品の製造、販売
●http://www.fukumitsuya.co.jp/

（株）福光屋

北陸ライフケアクラスター研究会への参加をきっかけに生まれた
「Amino Rice(アミノリセ)」シリーズ

化粧品開発に取り組む健康美事業部
の松井圭三部長
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　ISICOは2月2日（木）〜3日（金）に、東京

都立産業貿易センター浜松町館で、地元

産品の展示商談会「ISHI-BRAマーケット

プレイス」を開催しました。今年で3年目

を迎えるこのイベントは、首都圏の百貨

店や小売店のバイヤーに、県内企業が開

発した新製品を売り込む場となっていま

す。首都圏へのアピールはもちろん、製品 

やパッケージなどについて、消費

者をよく知るバイヤーから直接ア

ドバイスを受ける絶好の機会に

もなっています。

　今回は、80企業 ・ 団体が250

品目を出展しました。期間中は約

400人が来場し、各ブースを熱心

に訪問。会場のあちこちで名刺交換や商

談を交わす姿が見られました。

　出展した県内企業からは、「1日で5、6

件の見積もり依頼を受けて、手ごたえは

十分にあった。今回すぐに商談に結びつ

けるというより、東京の市場のニーズを吸

い上げるという目的が主であり、販売サイ

ドの意見が聞けてとても参考になった」

などの声が寄せられました。

　ほかにも、首都圏での展示会を開催し

ていますので、興味のある企業は、お気軽

にご相談ください。

多くのバイヤーが足をとめ、説明に聞き入った

中小企業のための総合的なサポートセンターとして、さまざまな
支援を行っているISICO。「もっと支援内容を詳しく教えてほし
い」。そんな要望におこたえして、提供している支援メニューを毎
号ピックアップして紹介します。

知ってトクする

販路開拓No.02

首都圏で展示商談会を開催
県内企業の売り込みを支援

販路開拓アドバイザーによる
販売方法の助言

　 新たな販売ルートを確立したい 　 首都圏に製品を売り込みたい

今年で３年目を迎える「ISHI-BRAマーケット
プレイス」は約4００人の来場者でにぎわった

　「製品の品質には自信を持っているが

なかなか市場を開拓できない」「全国に

販売ルートを広げたいが糸口がない」な

ど、販路開拓に悩む県内企業に対して、

ISICOでは、豊富な経験とネットワークを

持つ販路開拓アドバイザーが助言します。

　また、県は県内の中小企業が開発した

新製品の中から優秀と認めるものを「石川

ブランド優秀新製品」として認定しており、

認定を受けた製品に対しては、ISICOの

販路開拓アドバイザーによ

る販売促進支援など、各種

サポートを実施しています

ので、ぜひご利用ください。

各年の石川ブランド認
定製品を紹介するホー
ムページ（http://www.
isico.or.jp/ib/）

【お問い合わせ】
（財）石川県産業創出支援機構　産業振興部 販路開拓課
TEL 076-267-1140

こんな

を解決します！
み悩

み悩

　 製品に自信はあるが、営業が
　 うまくいかない
み悩

み悩

　 専門家のアドバイスがほしいみ悩
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いしかわ発 !熱血企業
企業の成長戦略を探る 

石川県には、キラリと光る技術を持つ企業がたくさんあります。
そういった技術力を認められ、県外企業からも幅広く受注に成功している

ものづくり企業の成長戦略を紹介します。

　自動車部品用の検査ゲージなど、さまざまな試
作開発用ツールの製作を手がけているネイブは、
昨年9月、中国・広州に工場を設立した。1,800㎡

（土地面積は7,000㎡）の中国工場には、18人のス
タッフが働いており、本格的な生産に取りかかっ
ている。
　そもそも同社は優れた三次元造形技術が評価
され、トヨタや日産、ホンダ、ダイハツなど、複数の
自動車メーカーと取引している。
　広州周辺には各メーカーの関連工場が集積し
ており、今回の中国進出は、これらの企業の要請
にネイブが応える形で実現した。各メーカーの関
連工場へは自動車で15〜40分。よって、開発途中
に設計変更などがあっても、スピーディーかつ低
コストで、対応することが可能になった。
　中国工場の従業員はすべて現地採用で、数人
は加賀市の本社工場で研修を受けている。そし
て、西出大進社長らが毎月、技術指導に出向いて
いる。「自動車メーカーは現地での部品調達率の
向上を目指しており、これから間違いなく受注が
伸びる」と期待を寄せており、将来的には広州以
外の地域への進出も視野に入れている。
　一方、日本国内でも、自動車関連の受注の増加
に合わせて昨年9月、本社工場を増築した。さら
に豊田営業所を開設するなど、営業・生産体制を
強化し続けている。
　主力事業以外ではインターネット事業にも力
を入れている。昨年9月から、自社製品の他に、
会員企業を募っての自動見積りポータルサイト

「UKE − OH！」をオープンした。今後も、新しい
発想で、新規事業に挑戦し続けていく。

(

株)

ネ
イ
ブ

■ 所在地	 加賀市弓波町2番地
	 TEL　0761-75-8800
■ 代表者	 西出	大進	 ■ 創業	 平成2年6月1日
■ 資本金	 9,000万円	 ■ 従業員数	 65名
■ 事業内容	 3次元ＣＡＤ・ＣＡＭデータ作成　検査ゲージ設計製作
●http://www.neive.co.jp/

自動車メーカーの要請を受け、
中国・広州に進出

工場の様子。ネイブ
の検査ゲージは樹
脂や木材などを組
み合わせてつくるの
が特徴

　池内電機製作所では、主に各種自動制御・操
作盤の設計から板金溶接・加工、組立、メンテナ
ンスまでを担っており、顧客となる自動車関連メ
ーカーや液晶素材メーカーなどから高い評価を
得ている。加えて、同社は、ここ3年で主力製品の
納期を1/3に短縮させ、顧客を関東・近畿地方へ
と拡大させている。
　それを可能にしたのが、積極的な新技術の
導入である。例えば、3年前からは3次元CAD・
CAMによる設計をスタートし、設計データを加工
用機械に直接送信し、自動的に鉄板の加工を行
うことが可能になった。
　さらに、モニター上で配線などをシミュレーショ
ンすることで、従来、実物を組み立ててから製造
していた部品も事前に準備できるなど、スピード
アップに役立っている。
　また、3年前には、接着リベット工法という技
術でコスト削減に成功した。接着リベット工法は、
鉄やステンレスなどのさまざまな素材を特殊な接
着剤ではり合わせ、リベットで補強する技術であ
る。溶接とは異なり熱を加えないので、接着面が
ゆがまず、研磨など溶接に必要な処理も省略する
ことができる。しかも、この工法は溶接並みの強
度を持つ。
　現在、全国的にもこの技術を取り入れている企
業は数少なく、同社では、ホームページなどでこの
技術をPRし、幅広く取引の拡大につなげている。
　今後は、より効率的な生産システムを確立する
ことを目標とし、さらなるコスト削減と納期短縮
を実現することで、他社との差別化を図っていく
考えだ。

(

株)
池
内
電
機
製
作
所

■ 所在地	 金沢市金市町ホ17-1
	 TEL　076-257-5421
■ 代表者	 池内	保夫	 ■ 設立	 昭和46年10月
■ 資本金	 3,000万円	 ■ 従業員数	 88名
■ 事業内容	 各種機械の制御・操作盤設計製作、各種ハーネス加工、PLC	
	 などのソフトウエア開発他
●http://www.ikeuchi-electric.co.jp/

接着リベット工法などの新技術導入で
納期短縮とコスト削減を実現

自社製罐による、大
型産業用機械向け
制御盤
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　戦後の日本は、大量生産のビジネ
スモデルで経済を復興し、暮らしを
豊かにしてきました。この時代に経
営者が社員に向かってよく言ったの
は、「手離れをよくしろ」ということで
した。つまり、一つの売り先に長くか
かりっきりになるのではなく、手早く
売ってどんどん新しい客を見つけれ
ば、それで良かったのです。
　しかし、手離れがよくていいのは
大量生産によって経済が急速に拡大
していくときの話です。今の日本のよ
うに、多品種少量生産が求められ、

膨らんだ経済が縮んでいく 
時代には、手を離した瞬

間、客が目の前からい
なくなってしまったな
んて事態になりかね
ません。
　そこで、これからの
ビジネスで大事なの
が、客との「しがらみ」

をいかに増やすかとい 

うことです。これまで、全国のものづ
くり企業にさまざまな提案をしてきま
したが、製品自体が悪いケースはま
ずありません。足りないのは、しがら
みのないビジネススタイルなのです。
　かつての日本の商習慣である「御
用聞き」ビジネスが昨今注目されてい
るのも、客との接点を増やす重要性
を端的に表していると思います。

　客とのしがらみを作るためには、後
で必ずリピートが来るとか、客から連
絡が来る仕掛けをしのばせておくの
も一つの手です。
　例えば身近で言えば、複写機メー
カーのビジネスモデルがそれにあた
ります。ほとんどの複写機はリースと
いう仕組みで利用されています。リー
スは世界でも日本のメーカーが初め
て試みたシステムで、客との関係を維
持し続けるにはうってつけです。売っ
ておしまいではありません。消耗品
の交換やメンテナンスで定期的に客
先を訪れ、いつまでたっても手離れ
しない仕組みになっています。
　訪問した際、クレームや意見が寄
せられるかもしれません。それは、言っ
てみれば客のニーズが読めるという 

こと。次の開発に必ず役立ちます。
　トヨタが展開しているレクサスの
販売スタイルもしがらみ作りのよい
例です。客と長く付き合っていくため
に、ハードとソフトの両面で、サービス
やおもてなしを徹底しています。世界
のトヨタでさえ取り組んでいるので
すから、中小企業がやらなければ取
り残されるのは目に見えています。
　製品そのものではなく、届ける方
法やアフターメンテナンスなどを工夫
し、関係を途切らせない仕組みを考
えてみてください。

　しがらむことの大切さが分かると、
社員に対する見方も変わってきます。
　従来、社員の評価は、てきぱきと一
人でたくさん売る人が重宝されまし
た。しかし、これからは、いかに継続
的な関係を持てるかが求められる適
性になります。客先で話し込んだり、
本業以外の仕事に首を突っ込むよう
な効率の悪い社員は疎んじられたも
のですが、今後はそんな社員こそが
評価されるでしょう。
　もはやビジネスは効率ではありま
せん。ハートとハートのつながりを忘
れないでください。

手離れは客離れと心得よ。
これからのビジネスは “しがらみ”が大切

「日経ものづくり」（日経BP社）の人気連載「開発の鉄人ものづくりを語
る」で、開発の鉄人として日本全国の企業の奮闘ぶりを紹介している多喜
義彦氏。これまで30年にわたって、3,000件もの開発業務を支援してきた
という開発の鉄人に、これからのものづくり企業の道しるべを聞いた。

「御用聞き」に
成功のヒントがある

1951年生まれ。1988年、システム・インテグレーション（株）を設立、代表
取締役に就任し現在に至る。新事業の具体的な提案、開発サポート、権利
化、市場展開まで幅広い分野の支援を手掛け、現在40数社の技術顧問。
NPO日本知的財産戦略協議会理事長、宇宙航空研究開発機構知財アドバ
イザー、日本特許情報機構理事、金沢大学客員教授、九州工業大学客員教
授、立教大学大学院講師などを務める。

システム・インテグレーション（株）
代表取締役多喜 義彦氏

優秀な製品は
あえて売らない手もある

効率ではなく
心のつながりを見直せ

開発の鉄人に聞く！開発の鉄人
これからのものづくり vol.02



ISICO  2006 SPRING12

インターネット利用者のうち約9割の人が利用しているネットショッピング。
しかし、「ネットショップを立ち上げたけれども売り上げが伸びない」と悩んでいるオーナーも多いのでは。
そこで、特定非営利活動法人全国イーコマース協議会 理事長で、
今年2月に「必携！ネットショップ構築標準ガイド」（（株）アスキー）を出版した平山泰朗氏に、
ネットショップ開設時に押さえておきたいポイントを挙げてもらった。

「見た目がきれいならば売れる」は
ネットショップの非常識

　ネットショップを運営する場合、まず何
を扱うかによって成否が大きく左右されま
す。では、どんな商品が適しているのでし
ょうか。
　最初の条件は需要が多い商品です。
ネットの場合、需要の多さは検索頻度
に反映されます。オーバーチュア社の
提供している「キーワードアドバイスツー
ル」（http://inventory.overture.com/d/
searchinventory/suggestion/?mkt=jp）を
使えば、過去1カ月間にその言葉が何回検
索されたかを調べられますので、自分の扱
う商品に対する注目度を推測できます。
　2番目の条件は商品の単価が高いこと
です。できれば、10,000円以上のものが望
ましいでしょう。1,000円の商品を10個売る
のと、10,000円の商品を1個売るのでは売
り上げは同じでも、発送の手間やコストな
どで大きな差が出ます。単価が安くても、
それらを組み合わせたセット商品を作る
などして単価を上げるのもいい方法です。
　3番目の条件は利益率が高いものです。
普通の小売りならば、利益率20〜30％が
常識ですが、ネットショップは35％以上が
理想的です。なぜなら、クレジットカード
会社への手数料や送料の一部負担、バー
チャルモールへの出店料などを経費に折
り込んでおかなければならないからです。
　以上、3つの条件のうち、少なくとも2つ
の条件をクリアした商品がネットショップ
に適しています。

　実際にサイトを構築する際にも気を付
けてほしい点があります。それは、視覚的

な美しさだけを追求しないということで
す。見た目にきれいでかっこいいサイトを
作れば売り上げがアップすると考える方も
いらっしゃいますが、それだけでは売れる
サイトにはなりません。
　むしろ、サイトの訪問者が快適にページ
を渡り歩けるようにする「インターフェイス
デザイン」や情報を分かりやすく適切に提
供する「情報構造デザイン」が大切なので
す。
　サイトのデザインを制作会社に依頼す
るケースも多 あ々りますが、制作会社はあ
くまでもデザインやWeb制作の専門家で
あり、ネットショップの専門家ではありませ
ん。そのことを踏まえ、お客さまやオーナ
ーの目線を取り入れた、買いやすくて使い
やすいサイトを作りましょう。
　例えば、ビジュアル重視のサイトでは、テ
キストで扱うべき情報を画像として処理し
ているケースがよくあります。画像を使え
ば確かにきれいですが、いざ更新しようと
思ったとき、制作会社に頼らざるを得ず、
コストも時間もかかります。普通のサイト
と違ってネットショップはどんどん新鮮な
情報を更新しなければ魅力がなくなりま
す。テキストとして処理しておけば、オーナ
ー自ら手早く簡単に更新できるのです。

　サイトができれば、次はいかに多くのお
客さまに訪問してもらうかを考えます。ア
クセス数をアップするには露出の機会を
積極的に増やすよう心がけましょう。
　検索エンジンの上位に自分のサイトが
表示されるように工夫するSEO対策（検索
エンジン最適化）、アフィリエイト（※）の
利用、メールマガジンの発行、関連サイト
にリンクしてもらうなど、やるべきことはた

くさんあります。
　商品そのものはもちろん、先ほど述べた
デザイン的要素や技術的に求められる要
素など、ネットショップを構成する要素は
多岐に渡ります。格闘技で言えば、打撃も
関節技も必要な総合格闘技のようなもの。
ですから、本を読んだり、情報交換の場に
積極的に顔を出すなどして、知識や技術を
磨いてください。

（※）アフィリエイト　一般のサイトと提携し、
それらを代理店として持つ販売促進の手段。

平山氏には昨年11月に、ISICO主催のネット
ショップセミナーでもご講演いただきました。
ISICOではこれからもセミナーなどを通して、
ネットショップを支援していきます。

ホームページ制作会社の㈱ウォークスコミュニ
ケーションズ 代表取締役。デジタルハリウッド大
学院客員教授。1971年、長崎県壱岐島生まれ。
壱岐島の特産品を販売するサイト「壱岐もの屋」の
ウェブマスターとして、数々の賞を受賞している。

特定非営利活動法人
全国イーコマース協議会 理事長

平山 泰朗氏

商品の検索頻度や単価を
調べてみよう

露出機会を増やして
アクセス数のアップを

お客さまやオーナーが
便利なサイトを

売れる
サイトづくりの
第一歩
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　「一般消費者向けのネット販売や小売りは単
価が安く手間もかかるが、お客様の喜びの声や
メディアでの紹介が、社員のモチベーションにつ
ながっている」。こう語るのは松本のWebショッ
プ「おいしい店ドットコム」を手がける松本信之
社長（写真）だ。同店は近江町市場内に店舗を
構え、料亭などへのプロ向け高級食材の卸売り

が主な業務だが「消費者に、本当においしいも
のを食べてもらいたい 」との思いで、2000年
からネット販売に取り組んだ。
　サイトでは、「料亭の食材」から「絶品スイーツ」
まで松本社長が厳選した食品を幅広く取り扱
うほか、実商売のお客様である金沢の料亭の魅
力を紹介した記事などコンテンツも充実してい
る。

　また、今年2月には、ネットで同社を知り来店
する顧客の増加を受けて、それまで業者向けだ
った実店舗を顧客用に改装した。これにより顧
客、料亭、当社のつながりがより強まった。
　ただ、立ち上げ当初は売り上げが伸びなかっ
た。2001年春にISICOのバーチャルモール「お
店ばたけ」に出店し、ホームページドクターのア

ドバイスを取り入
れながら徐々に
業績を伸ばして
いる。
　今後は、ネット

の顧客リピート率の向上に取り組み、顧客が購
入した商品の消費具合を把握し、メールを配信
するなどのきめ細かいサービスを行う考えだ。
　そして、今年春にはYahoo!ショッピングにも
出店し、幅広くPRしながら、4年後にネット販
売の売り上げを全体の50%とすることを目標
としている。

ネット販売を行っている県内の意欲ある店舗を支援するため、
バーチャルショッピングモール「お店ばたけISHIKAWA」を開設しています。
ネットに進出し、さまざまな方法で販路開拓を行っているお店ばたけ出店者を紹介します。

※新規出店者を随時募集しています。出店条件、審査基準などの詳細は、
http://www.omisebatake-isico.com/katudou/koubo.html

　パスポートは、北陸発旅行販売サイトを開
設し、その豊富な情報量と顧客満足度を高め
る丁寧な対応で、石川県内を中心に人気が高
い。今では、地元密着サイトとして、Wｅｂサイ
トからの注文と顧客リピート率が５０％を超
えている。
　人気コンテンツ情報としては、主に、北陸発

旅行商品の新着情報と大手各社との比較、キ
ャンセル料払い戻しのアドバイスなどがある。
　浦孝三社長（写真）が旅行代理店を開業し
たきっかけは、前職の中近東長期駐在時に得
た多くの海外旅行の豊富な経験があったから
だ。
　しかし、開業時は、地縁も薄く、顧客獲得に
苦心した。そこで、平成１１年にWｅｂショップ

を開設。平成１３年には、ＩＳＩＣＯのバーチャ
ルモール「お店ばたけ」に出店し、ホームペー
ジドクターのアドバイスを受けながら、Wｅｂ
サイトの改善に努めてきた。
　同時に、経験豊富な海外旅行などの出前相
談によるフェイス・トゥ・フェイスのきめ細やか
な対応も続けている。

　昨年５月には、
姉妹サイト「いら
っしゃい金沢・北
陸へ」をオープン
し、北陸行きの

旅行商品の充実を新たなサービスとして加え
た。「２つのWｅｂサイトを通じ、金沢・北陸の
素晴らしさをより多くの方々に体験していた
だきたい」と浦社長は語る。
　今後は、２つのWｅｂサイト、直販の３つの
チャネルに、海外旅行の現地オプションも充
実させ、他社との差別化をより図っていく考え
である。

(株)松本
■ 所在地	 金沢市下近江町17
	 TEL	076-232-2355
■ 代表者	 松本	信之
■ 設立	 昭和34年
■ 資本金	 1000万円
■ 従業員数	 8名
■ 事業内容	 総合食品の卸売り販売、
	 淡水魚養殖・天然魚の販売

(有)パスポート
■ 所在地	 白山市山島台1-12
	 TEL	076-274-2688
■ 代表者	 浦	孝三
■ 設立	 平成9年10月1日
■ 資本金	 600万円
■ 従業員数	 2名
■ 事業内容	 旅行代理店

北陸発旅行商品の新着情報を一番に発信

ネット通販で料亭の味を家庭の食卓へ

［いらっしゃい金沢・北陸へ］

http://www.kanazawa-tour.com/

［おいしい店］

http://www.oishi-mise.com/

［北陸発！旅行情報基地 パスポート］

http://www.my-passport.net/
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携帯電話などモバイル通信向けの地上デジタル放送「ワンセグ」が今年4月からスタートし、
これによって“放送と通信の融合”がいよいよ本格化する。
今年7月に地上デジタル放送が始まる石川県では、ワンセグの放送時期については未定だが、
近い将来、視聴が可能になり、それによって新たなビジネスチャンスが到来するのは間違いない。
そこで、さまざまなモバイルコンテンツを手がけ、
昨年１０月に、ISICOのセミナーでも孫泰蔵氏（アジアングルーヴ（株）代表取締役）とともにご講演いただいた

（株）インデックスの大森洋三氏にワンセグのこれからを聞いた。

「ここ5〜 6 年がサバイバルの時期となる」

　ワンセグはまさにゼロからのスタートです
が、携帯電話はたいへんなスピードで普及
するのが特徴です。カメラ付き携帯が登場
したときも、約2年で8割の携帯がカメラ付き
に移行しました。ユーザーは平均18カ月で 

携帯を買い替え、年間で2,000〜3,000万台
の需要があると言われます。ワンセグ対応
の端末はまだ数機種に過ぎませんが、そう
考えれば爆発的に普及するのも、そんなに先
ではないと思います。
　ワンセグが通常の放送と一番違うのは、
放送と通信が一緒に楽しめるという部分で
す。ですから、テレビを見るという初動から
派生するビジネスがいろいろ考えられると
思います。例えば、ワンセグで見たテレビ出
演者のファッションをネットで購入できるよう
にするのも一つの方法です。「ドラマで女優
さんが着ていた服を買いたい」という購買意
欲は見た瞬間が一番大きく、時間が経つほ
どに小さくなってしまうものです。そのタイム
ラグをなくすことができるのもワンセグの魅
力です。

　テレビ局にとってもワンセグは大きなテー
マとなっています。状況は流動的ですが08
年まではワンセグで放映されるCMは広告
料を請求しないことになっており、テレビ局
はCM収入を見込めません。ですから、私た
ちのようにユーザーから直接お金をいただ
けるコンテンツを制作するノウハウを持った
企業の出番があるのです。もちろんローカ
ル局にとっても事情は同じです。ワンセグの
放送開始が未定の石川のテレビ局にとって
も間もなく取り組みを迫られることになるで
しょう。
　通信側から見ても、放送側から見ても、お
互いを活用するメリットは大きいですから、
今後、両者の融合によるさまざまなサービス
が開発、提供されることが予想されます。た
だ、携帯は2011年ごろに第4世代（4G）が登
場し、光ファイバー並みの高速・大容量通信

が実現すると言われています。すると、わざ
わざ放送波をとらなくても、携帯でさまざま
なコンテンツを楽しむことができるようにな
ります。これからの5〜6年がお互いにとって
ビジネスチャンスを得られる時期であり、サ
バイバルの時期になると言えます。

　今では4,000以上のサイトがある i モード
も、最初は67社で始めたサービスでした。し
かし、さまざまな企業がそれぞれのスタンス 
で知恵を絞った結果、数多くの魅力的なコン
テンツが育ったのです。携帯を中心としたコ
ンテンツ産業は、ワンセグのスタートによっ
てまだまだ伸びていくでしょう。そのために
は、放送を切り口に、いろいろなサービスを
提供していかなければならないと思います。
　実際にコンテンツを制作するときには、
携帯ユーザーがほしいものが何かを見極め
ることが一番大切です。そのために、どうす
ればユーザーにモチベーションや期待感を
持ってもらえるか、あくまでも客観的に分析
する必要があります。一方でユーザーに感動
を与えるには制作者の思いが伝わらなけれ
ばいけません。ですから、実際に制作すると
きは圧倒的に主観的でなければならないと
思っています。

ローカル局にとって
ワンセグは大きなテーマ

意欲と行動をダイレクトに
結ぶのがワンセグの魅力

大森洋三氏
1986年ヤマハ（株）に入社後、主に海外事業を担当。

（株）ウェザーニューズにおいて地上波、BS・CS放送、イ
ンターネット事業の統括、NTTドコモの「iモード」向け
サービスの立ち上げを行い、同サイトをNo.1PVサイトと
する。2003年サイバード入社。メディア戦略部部長を
経て、インキュベーション室を統括。2005年（株）イン
デックス入社。モバイルと各メディアとのクロスオーバー
による新しいメディア領域ビジネスを開拓している。

（株）インデックス 取締役メディア・ソリューション局長

放送と通信を融合する
“ワンセグ”の可能性とは？

コンテンツ制作は
まず客観的に分析を

今年4月1日（土）から始まる携帯電話やカーナ
ビなど、モバイル通信向け地上デジタル放送。
視聴は無料。従来のアナログ放送とは比べも
のにならない高画質、高音質が実現するほか、
車や電車で移動していてもクリアで乱れのない
映像を楽しむことができる。テレビ番組のほか、
データ放送によって番組を見ながらさまざまな
情報を得られるのが特徴である。

◆ワンセグとは…
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　「サイバーカフェ フリークス」を
展開するフリークス コアは今年1月、
「スーパーフリークス野々市本店」
（野々市町）をオープンした。3万冊を
超えるマンガやインターネットスペース
はもちろん、ネットワークで全国のダー
ツ場と結ばれている最新のダーツ盤や、
大画面で迫力映像が楽しめるシアター
ルーム、ボードゲーム専用のゲームルー
ムなど、店内には充実した設備がめじろ
押しだ。話題のゲルマニウム温浴を備え
た本格エステサロンまでそろっている。
　明るくきれいな店内には禁煙スペース
を設け、カップルやグループで利用で
きる個室もある。客層の中心は20代から
30代。全体の4割近くを若い女性客が占
め、休日にはファミリー客も多い。
 「当社の業態は、もはやマンガ喫茶
ビジネスではありません。お父さんは
映画、お母さんはエステ、お子さんは
ゲームといったように、家族で訪れても 
それぞれが好きなことを楽しめる。提供
するのは、くつろぎや癒やしの空間で 
す」。福岡悟社長がこう話すように、フ
リークスはマンガ喫茶の進化型として大
きな注目を集めている。

　同社が、第1号店となるフリークス有
松店（金沢市）を開店したのは平成13年
2月。5年後の今、北陸や中京、東北へ 

と店舗を拡大しており、FC加盟店を含
めると27店舗を展開している。マンガ喫
茶ブームで数多くのライバル店がある
中、順調な成長を続けてきた背景には、
マンガ本やパソコンなどハード面の整備
だけでなく、満足度向上を徹底的に追求 
し、さまざまなアイデアを導入してきた 
ことが挙げられる。
　その一つが飲食内容の充実だ。フリー
ドリンク制の導入に加え、米は地元の
加賀で収穫した自家米・吟米コシヒカリ
「勝助の米」を使用し、メニューには季
節ごとに旬の食材を用いた料理が並ぶ。
 「自分自身がお客となって考えるんで
す。マンガを読むことが目的でも、おい
しいご飯を食べたいといったように。こ 
れが店づくりのヒントであり、顧客満足
を実現した結果として利益が生まれると 
考えています」（福岡社長）。
　同社では業態の進化をさらに進め、 

 
子どもや高齢者をターゲットにしたア
ミューズメントやフードビジネスなど
で、より一層、満足できる快適空間の提
供を行っていく方針である。

ダーツやシアタールーム、
本格エステまで備わる

繁盛店には、独自のノウハウがある　　。
集客の仕組み、あるいは仕入れから商品の陳列、
サービスの充実といった店づくりの工夫などを大解剖します。

24時間営業のスーパーフリ
ークス野々市本店。リピータ
ーも多い

（株）フリークス コア
■ 所在地	 野々市町野代3-100
	 TEL	076-248-9009
■ 代表者	 福岡	悟
■ 設立	 平成13年11月
■ 資本金	 9300万円
■ 従業員数	 350名
■ 事業内容	 マンガやインターネット、ゲ
ームなどが楽しめるサイバーカフェ「フリー
クス」を展開
●http://www.freaks.ne.jp

ニーズへの対応が
付加価値につながる

マンガ喫茶に積極
的な変化を導入し
続ける福岡社長

テレビゲームやインターネット、映画などを
楽しめるカップル席

ひろびろとしたビリヤード・ダーツ場。大きな
窓から差し込む自然光が開放感を演出する

従来のマンガ喫茶スタイルから脱却
くつろぎ、癒やしの空間を提供

極上のリラクゼーションを提供するエステサロンも併設
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小松−上海便が週3便となり、県内企業にとっては
中国とのビジネスチャンスがより拡大した。
そんな中、中国で実績を上げている石川可鍛製鉄の取り組みを紹介する。

　鉄鋼鋳物メーカーの石川可鍛製鉄は、中国での事業を順
調に拡大している。平成13年に2億円だった現地法人の売
り上げは急カーブで伸び、平成17年には20億円に達した。
　今年1月には月産1,500トンの生産能力を誇る第2工場が
稼働。月産1,200トンを鋳造できる第1工場と合わせ、自動車
部品や水道管接合部品などの大幅な増産体制を整えた。
　同社と中国の付き合いは昭和59年、県鉄工機電協会が
主催する視察団の一員として、蘇州市を訪問したことからス
タートした。昭和62年からは中国人研修生の受け入れ事業
にも取り組み、現地での技術指導も行った。その後、平成6
年に現地企業からの強い要請もあり、合弁会社「蘇州石川
製鉄有限公司」を設立した。

　当初は品質も安定せず、細 と々した委託生産にとどまって
いたが、平成14年を境に中国ビジネスが本格化していった。
　この年、同社では蘇州市呉中区の経済開発区に新工場を
建設。新工場には世界最速の鋳造ラインを導入したほか、
日本の工場で長年にわたって積み上げてきたノウハウを注
ぎ込み、効率的な生産環境を整えた。
　また、日本での研修を終えた現地スタッフたちが品質向
上に大きく貢献した。

　同社では年間3〜6人の研修生を20年近くにわたって受け
入れ、機械操作や鋳物の製造工程に精通する人材を継続
的に育ててきた実績を持つ。
　彼らのほとんどが、帰国後、現地での生産に携わること
で、品質に対する意識も高まり、日本製の鋳物と遜色ない品
質を実現するまでになったのだ。現地スタッフへの信頼は
厚く、中国工場では、社長にあたる塩谷外司董事長だけが
日本人で、中間管理職など要職は彼らが担っている。

　中国ビジネスを展開するメリットの一つはコストダウンで
ある。中国工場での製造比率は、日本向けが40％を占め、
それらは日本製に比べて20〜30％のコストダウンを実現し
ている。
　このほか、例えば、天津トヨタ自動車有限公司やアメリカ
のディーゼルエンジンメーカーなど、日本では取引が難しい
大手メーカーや外資系企業から直接の受注が期待できるの
も中国ならではと言える。
　中国では完成品へのニーズが高
いため、同社ではマシニングセンタ
など、高性能の機械加工装置を約
60台導入し、製品の付加価値を高
めている。第2工場の稼働状況は
今のところ20％程度だが、「今年中
にはフル稼働させたい」（塩谷董事
長）とその勢いを加速していく。

第2工場建設で
中国ビジネスを拡大

世界最速の
鋳造ラインを導入

新工場の建設で
生産能力を倍増

大手メーカーからも
直接受注

中国工場で製造された
自動車部品

中国進出レポート

■ 所在地	 かほく市宇気い9
	 TEL	076-283-2128
■ 代表者	 塩谷	哲生
■ 設立	 昭和28年10月
■ 資本金	 4,800万円
■ 従業員数	 70人（中国工場320人）
■ 事業内容	 自動車部品・鋳鉄管継手・各種産業機械
部品のダクタイル鋳鉄、ねずみ鋳鉄の製造

石川可鍛製鉄（株）

日本で研修したスタッフが
品質向上に貢献

蘇州石川製鉄有限公司の塩谷董
事長
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　ソフトウエアの設計・ 開発などを
手がけているエムズ・クリエイティブ
の主力製品は、クレジットカードやデ
ビットカードなどの決済端末である。
その開発拠点となっているのが、い
しかわクリエイトラボに開設した開
発室だ。
　店舗やホテルとクレジットカード
会社などをつなぐネットワークには、
決済システムの異なる「インフォック
スネット」と「カードネット」の2大ネッ
トワークがある。同社の強みは、決済
端末の開発を通してこの2つのネッ
トワークのシステムに精通している
ことで、「7名で開発にあたっている
決済端末が、売り上げの半分以上を

占めている」と吉田雅博社長は語る。
　同社がクリエイトラボに入居した
のは平成16年12月。入居した理由
は、手ごろな賃貸料と、夕方以降は専
用カードを持った関係者しか建物内
に立ち入ることができないなど、セ
キュリティ機能の充実だ。また、いし
かわサイエンスパーク内の交流会を
通じ、新たな取引を開始させるなど、
クリエイトラボに会社を構えるメリッ
トを生かしている。
　さらに、昨年12月からは、ソフトウ
エア開発の一部を中国企業に委託
し、コスト削減に取り組んでいる。今
後は、同社の就業管理システムなど
のソフトウエアを組み込むハードの

製造にも乗り出していく方針だ。

　会議や講演、インタビューなど
のテープおこしを主力業務とする
アドレスは、金沢で事業をスター
トさせ、現在では東京での受注が
約6割を占めるまでに成長してい
る。東京の営業拠点となっている
のが、平成15年9月、石川県ビジネ
スサポートセンター（東京都千代

田区麹町）に開
設した 麹 町 サ

テライトだ。
　同社は、政治・経済や最先端の
科学技術など、幅広い専門分野に
対応する実績を持つ。以前から、
地方よりも多くのニーズを見込め
る東京からの受注に力を入れて
いたものの、拠点がないばかりに
ビジネスチャンスを逃してしまう
ことも多々あった。中山雅美代表

（写真）は、「テープや資料を受け取

りに行くなど、顔を合わせてのフォ
ローができるようになった」と話
し、拠点開設後、新規獲得が増え、
既存クライアントからの仕事が軒
並み2〜3割アップした。
　また、出張時のように大きな鞄
を持ち歩くのではなく、身軽に営
業できることで、精神的にも肉体
的にも負担が軽減されている。こ
のほか、ブロードバンド環境が整っ
ており、音声ファイルなどを金沢と
やりとりするのもスムーズだ。
　今後は、東京での受注を一層強
化していくと同時に、拠点を設け
ている関西・中京地区でも事業を
拡大していく計画である。

拠点開設後、東京からの受注が6割に

■ 所在地	 　プラス・オフィス：金沢市大額1-342-3
	 　TEL	076-298-8585
	 　麹町サテライト：東京都千代田区麹町4-8クリスタル

　シティ西館　石川県紀尾井会館213号
	 　TEL	0120-47-2533
■ 代表者	 　中山	雅美	 　■ 設立	 　平成5年6月
■ 資本金	 　1,000万円	 　■ 従業員数　20名
■ 事業内容　テープおこし、各種データ入力、翻訳
●http://www.adrs.co.jp/

(株)アドレス

ベンチャー企業やSOHOなどを支援するため、
フロンティアラボ、クリエイトラボ、SOHOクリエーションオフィス、
石川県ビジネスサポートセンターといった
低料金で利用できる事業スペースを提供しています。
その入居企業の中から、独自の取り組みを見せる2社を紹介します。

T e n a n t  f i l e

石川県ビジネスサポートセンター

クレジットカードの決済端末開発に強み（株）エムズ・クリエイティブ
いしかわクリエイトラボ

■ 所在地	 能美市旭台2-13　いしかわクリエイトラボ216
	 TEL	050-3540-9907
■ 代表者	 吉田	雅博	 ■ 設立	 平成9年8月
■ 資本金	 1,000万円	 ■ 従業員数	 16名
■ 事業内容　コンピュータソフトウエアの設計・開発など
●http://www.mscreative.jp/
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　大宗は、キノコ栽培などに用いられるオガ粉の製造で業
績を伸ばしている。オガ粉とは、木材を細かく粉砕したも
の。これにフスマ米ぬかなどを混ぜて固めると、キノコを育
てるための培地となる。
　創業当初は、キノコ栽培からスタートしたというだけあっ
て、生産農家からの細かなオーダーに的確に応じられる点
が強みとなっている。一口にオガ粉と言っても、シイタケや
マイタケ、ナメコなどキノコの種類によって、培地として最適
な樹種や木片の細かさは違ってくる。同社では、キノコ生産
で培ってきたノウハウを生かし、木材の種類については6〜
7種類、大きさについては1〜10ミリ角の条件に対応し、栽
培するキノコに適したオガ粉を提供している。

　キノコ栽培用オガ粉と並んで同社の事業の柱となってい
るのが、カブトムシやクワガタの飼育材として使用されるオ
ガ粉である。
　これは、キノコ生産農家から回収した使用済みのオガ粉
を発酵、乾燥させ、リサイクルしたものだ。特にここ数年は、
空前の昆虫ブームとあって、売り上げは右肩上がり。同社の
売り上げの約40％を占めるまでになっている。

　キノコ栽培用と昆虫飼育用の両方をリンクさせて事業化
している企業は全国的にも少なく、資源を有効活用した優
れたビジネスモデルと言えるだろう。

　同社がISICOの「設備資金貸付」を利用したのは平成15
年4月のことだ。これは、設備投資に必要な資金の1/2まで
を長期、無利子で貸し付ける制度である（１９ページに関連
情報）。同社では、この制度を利用してホイールローダを購
入した。
　もともと小型のホイールローダを所有していたが、導入
によって事業を拡大すると同時に作業効率が大幅にアップ
した。同社の渡辺宗三郎社長は「オガ粉の運搬・積み込み
作業のほか、発酵を促すための撹拌作業などで活躍してく
れて本当に助かってます」と喜んでいる。
　このほか、今年3月には、自動的に撹拌して発酵、乾燥さ
せる装置（サークルコン
ポ）を新たに導入。昆虫用
資材の受注がピークを迎
える夏に向けて増産体制
を整える。

キノコの栽培に使われた
オガ粉を昆虫飼育用にリ
サイクルした製品

昆虫ブームで売上増

カブトムシ飼育用のオガ粉が事業の柱に

（有）大宗
■ 所在地	 加賀市大聖寺地方町7の224-1
　　　　　	TEL	0761-72-2431
■ 代表者　渡辺	宗三郎	 ■ 設立　	 昭和41年4月
■ 資本金　3,000万円	 ■ 従業員数　11名
■ 事業内容　各種オガ粉製造販売
●http://www.kinoko-daisou.co.jp

ISICOの制度を利用し
設備を購入

ISICOでは、企業の設備投資をバックアップするための
公的制度（設備資金貸付・設備貸与）で、企業の創業・成長を後押ししています。

制度を活用して事業の拡大に成功した企業の取り組みを紹介します。

キノコに応じて製造

ホイールローダ導入で
作業効率を向上

需要の増加に合わせ、ISICOの
制度などを利用し、設備投資を
進める渡辺社長

フロム・ユーザーズ

設備貸与・資金貸付制度の利用者に聞く

From

USERS
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【割賦】
7 年以内（うち据置期間半年または 1 年以内）

経営の安定や積極的な事業展開を
支援する融資・助成制度のご紹介です。

● 平成18年度、石川県産業創出支援機構では、以下の貸付・貸与事業を実施しています。

設備資金貸付事業、設備貸与事業、産学・産業間連携等設備貸与事業

創業・経営基盤の強化に必要な設備資金
の 1/2 以内を長期・無利子で貸付（中
古設備可）

創業・経営基盤の強化に必要な設備を
ISICO が代わって購入し、長期・低利で貸
与（割賦またはリース）			 

（中古設備可）

7 年以内
（うち据置期間半年または 1 年以内）

無利子 【割賦損料】
年 2.75％
実質金利 2.00 〜 2.25％

50 万円〜 4,000 万円
（特例 25 万円〜 6,000 万円）

設備資金貸付 設備貸与

100 万円〜 6,000 万円

※保証人必要。貸付金額 1,000 万円超の場合、
原則として物的担保が必要

※県の制度金融との併用可能

創業・経営基盤の強化に必要な設備を
ISICO が代わって購入し、長期・低利で貸
与（割賦）（中古設備可）

100 万円〜 6,000 万円

産学・産業間連携等設備貸与

※県のほか、市町によりさらに利子助成がありますの
で、当機構へ相談・お問い合せください。

（割賦・リース） （割賦）

【リース料】
月 1.408％（7 年）
〜 3.006％（3 年）

【割賦】7 年以内
（うち据置期間半年ま
たは 1 年以内）

【リース】3〜7 年
（設備引渡の翌月より、
毎月自動振込）

※保証金10％（割賦制度）。
原則として保証人のみ

● 産学・産業間連携事業の補助金を受けた企業
● モノづくり再生支援プログラム対象企業
● 経営革新支援法等承認企業
● 地域貢献型企業

※ただし、次のいずれかに該当する企業であること

※保証金 10％（割賦制度）。原則として保証人のみ

【県の利子補給】
● IT（情報技術）分		  0.75％
● 産学・産業間連携支援分 	 0.75％
● 一般分		  0.50％

※県のほか、市町によりさらに利子助成がありますの
で、当機構へ相談・お問い合せください。

【県の利子補給】
● IT（情報技術）分 		 0.75％
● 産学・産業間連携支援分 	 0.75％
● 一般分		  0.50％

貸付限度額

内
容

利
息

期
間

【割賦損料】
年 2.75％
実質金利 2.00 〜 2.25％

（財）石川県産業創出支援機構　経営支援部 設備資金課　TEL 076-267-1174

石川県中小企業再生支援協議会のご案内

中小企業と一緒に問題を解決！
石川県中小企業再生支援協議会では、ISICOが産業活力再生特別措置法に基づく認
定支援機関として、中部経済産業局からの委託を受け、中小企業の再生を支援します。
専門アドバイザーによる無料相談・指導助言、また中小企業診断士等外部の専門家を
活用した企業の再生計画の策定支援等を行います。

経営上の問題を抱え、このままでは企業の将来に不安があるが、意欲を持っ
て新しい企業づくりに取り組もうとする石川県内の中小企業。対象企業

●事前に電話の予約が必要です。
●ご相談のときには下記の書類をご用意ください。

◆ 専門家によるアドバイス
中小企業の再生に精通したアドバイザーが常駐し、ご相談に応じます。

［必要書類］
●会社の概要がわかる書類	 ●決算書／税務申告書（直近3年）
●直近の試算表	 ●金融機関等との取引状況がわかる書類

再生計画に基づき関係金融機関等に対し、金融面での対応について支援に関わる説明、
調整を行います。

◆ 関係機関との調整

◆ 再生計画の策定支援
専門家（中小企業診断士、弁護士、公認会計士等）からなる個別支援チームを結成し、
具体的な事業の再生計画策定を支援します。
再生計画を策定する上で、財務内容の把握（デューデリジェンスの実施）をいたします。

◆ フォローアップ指導 
計画の実行状況や実現可能性について、定期的にフォローアップ指導を行います。

▼支援内容の流れ

再生可能
再生不可能

法的整理など

【第一次対応】
窓口相談

相談

1

2
1

【お問い合わせ】石川県中小企業再生支援協議会
	 TEL.076-267-1189

【第二次対応】
再生支援

2



今回の特集では、「戦略的連携」で自社の強
みを生かし、競争力をつけている事例を紹
介しています。また、ISICOの設備資金貸付・
設備貸与制度を事業で有効活用されている
企業紹介の連載をスタートいたします。

［発行月］2006年3月（年4回発行） ［発行所］財団法人　石川県産業創出支援機構 ［編集協力］ライターハウス／金沢市問屋町1丁目75番地

最新情報の収集から、経営や技術に関する相談、産学官のネットワーク形
成など、あなたのビジネスをインターネット上で支援するDGnet（デジ
ネット）をご活用ください。

DGnet↓
http://www.isico.or.jp

をご覧ください。 

森のアート キャビネット
天然の木目が印象的な温かみのあるデザインで、和室と
洋室の双方に調和する。また、顧客の希望に合わせて、寸
法や色合いなどを調整することができる。このほか、特
殊な塗装処理を
施し、防火性を
高めることも可
能。表面材には
地元産の杉材を
使用している。

ノンダクト七輪 ～焼きじょうず～

九谷焼 銀箔彩清流
ビアカップ/シャンペン型カップ/酒カップ

河原建具店	 TEL	076-289-2634

http://www.a2.e-line.jp/~kawara-morinoart
（株）有川製作所	 TEL	076-263-6225

http://www.arikawa-works.co.jp

現代の食生活に合わせ、和食・洋食どちらにもマッチする
実用性に優れた陶器。渋みを抑えた明るい色調が、食卓
に華やかな彩りを添える。また、平彫りの地模様は伝統
美と高 級 感を
醸し 出して い
る。銀彩を取り
入れた釉薬が、
九谷 焼 の魅 力
を引き立てる。

（株）陶朱洞	 TEL	0761-24-1559

快適 ライフラインシリーズ
シーツ/枕カバー

生地の中に、ゲルマニウムを含んだ「医王石」「トルマリ
ン」「活性炭」をはさみ込んだシーツと枕カバー。マイナ
スイオンと遠赤外線の効果で、睡眠中にストレスを解消
し血行を促進し
てくれる。活 性
炭は消臭力と除
湿 力 が 抜 群 で、
快適な眠りをサ
ポートする。

炭火に食材の油脂が落ちない構造でほとんど煙が出な
いため、気軽に炭火焼きを楽しめる。また、遠火の強火
で、ジューシーなおいしい焼きあがりを実現。さらに、飲
食店に設置する
場合は、排煙ダ
クト工事の必要
がないためコス
ト削減が可能。

このコーナーでは、県内の中小企業の製品の中から、ISICOが主催する展示会に出展された
製品を紹介します。今回は、2月2日（木）〜3日（金）に開催した「ISHI-BRAマーケットプレイス」
に出展された製品のうち、４点です。県産品News

ウーブンナック（株）	 TEL	0761-92-0870

	http://www.e-lifeline.net


