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企業間ビジネスに求められる
マーケティング思考

　企業間取引の特徴を端的に表現す
ると「衝動買いは無い」ということです。
消費財なら小売店でデザインが気に
入ってその場で買うこともありますが、
生産財は必要なければタダでもいらな
い。つまり、本当に相手のニーズを取り
込んだものでなければ売れないので
す。ニーズとは、言い換えれば「お困り
ごと」。それを自社で開発する製品で解
決できてこそ、顧客にとっての価値が
生まれます。
　かつては強固な下請け構造により指
定の品質、納期で作ったものを納めれば
よかったのですが、リーマンショック等を
経て、条件に応じて取引先を決めていく
ような構造変化が生じています。中小企
業白書でも、親企業との取引の希薄化
が、緩やかに進んでいると指摘していま
す。急激に取引が減るなら、その危機に
すぐ気づきますが、緩やかな変化では、
気づいた時には既に手遅れということに
なります。特に中小企業、小規模事業
者の場合は、そういった環境変化に気づ
きにくい。それは外から自社を見る機会
が少ないためだと思います。
　ではどうしたらいいのか。そのために
は、自ら能動的に顧客の「お困りごと」の
解決のため、製品を開発し、提供する、

つまり「マーケティング」に取り組む必要
があるということです。

　マーケティングに取り組む際、思い込
みを捨てるべきポイントがいくつかありま
す。よくある声が「いい製品だから売れ
ない訳がない」というものです。気付い
てほしいのは「いい製品だと判断するの
は誰か？」ということ。価値を判断するの
はあくまでもお客様であることを認識し
てください。
　また、「だれでも、何でも使えます」とい
う声もありますが、それでは販売対象が
ぼやけます。まずやるべきは、仮説でい
いので自社商品・技術の価値を認めて
もらえそうな分野、そのなかでの具体的
な企業を設定していくこと。この絞り込
みはかなり勇気がいる作業ですが、あく
までも効果的な経営資源の活用のた
め、可能性の「優先順位」をつけるとい
うことです。

　具体的には、仮説を立てながらター
ゲットとなる分野を設定し、そこから企業
を絞り込んでアタックします。現場で自分
たちの仮説を検証し、違っていればやり
直し、仮説を再構築するというサイクルを
くり返すのです。ここでは可能性を見つ
けるのと同じくらい、望みのない分野が
明確になることも大切です。また、取り
組みには第三者の目が重要となります。
答えは必ず現場にあるので、展示会など
の機会を積極的に活用し、現場の生の
声を得ることが不可欠です。
　「同じ製品はない、競合はいない」とい
う声もありますが、一方で、お客様は困っ
ていることの解決さえできれば、方法は
問いません。そういう意味では競合を広く
とらえ、代替品や代替技術などの脅威に
広く目を向けることも重要です。
　また、「高機能・多機能は喜ばれる」
と思いがちですが、操作が複雑になり
使い勝手が悪くなったり、逆に予算の
制約などからこの機能だけでいいので
安くしてほしいと言われることもよくあり

ます。そのためにも、お客様の「お困りご
と」にしっかりと向き合い、その解決に全
力を傾けることが必要なのです。

　マーケティングなんて必要ない、と
おっしゃる社長様もいます。しかし、モノ
を作るときに図面を作るのと同様に、売
るときにも売り方の図面が必要なので
はないでしょうか。中小機構では「ブラッ
シュアップシート」を使って、マーケティン
グ企画を体系立てて立案するお手伝い
をしています。なかでも重要なのは「顧
客価値」を明確にすること。上記の循
環サイクルを通じて仮説の精度を高め
ることで、顧客が求める「価値」を見い
出すことができます。

　例えばあるソフト開発会社では、高齢
者の転倒を感知するセンサーを介護施
設に売ろうと考えましたが、システム開発
から入ったため現場での利用実態を知ら
ず、シートに具体的な現場の状況をほと
んど書けませんでした。そのため展示会
や現場ヒアリングに立ち戻ることで、特
に人手が不足する施設でのニーズや現
場での具体的な課題も見え、結果として
成果を上げることができています。
　販路開拓に成功し、特定のところで
高い評価を得られれば、それを横に展
開することができ、事業展開としても効
率が良いのです。とにかく、お客様に
とっての価値を第一に考えながら、販
売戦略を練り上げていくことが重要と
思います。

マーケティングというと一般消費者向け商品の販売戦略とし
てイメージする人も多いかもしれないが、いまや生産財を扱う
企業間（BtoB）ビジネスにとっても欠かせない取り組みとなっ
ている。自社の技術力は、顧客の課題解決に使ってこそ価値
が生まれる。そこでBtoBマーケティングの必要性、そして成功
させるためのポイントについて、中小機構のプロジェクトマ
ネージャー田川氏に話を伺った。

独立行政法人
中小企業基盤整備機構 関東本部
プロジェクトマネージャー（販路開拓）　田川　幸平  氏
1978年大学卒業後、電子機器メーカーで時計の営業・マーケティング業務を経験。96年
中小企業診断士登録。98年、経営コンサルタントとして独立。マーケティングに関する研修、
企業の経営支援、商店街支援、執筆などの分野で活動中。2012年より中小企業基盤整
備機構でプロジェクトマネージャー（販路開拓担当）として、多数の企業支援を行っている。

顧客が真に求める価値を提供していますか？

お問合せはこちら

中小機構
「販路開拓コーディネート事業」

について

販路開拓の
専門家チームが
サポートします！

中小企業・小規模事業者が
マーケティング面で陥りやすい誤解

具体的な販路が見えない、自社の力では
市場ニーズの検証が難しい…といった販
路開拓に対するお悩みに対し、マーケ
ティング企画やテストマーケティングを通
じて課題を見出し、より戦略的なアプ
ローチへと導くサポートを行っています。

中小機構 関東 マーケティング支援課
TEL.03-5470-1638

マーケティングの
ブラッシュアップシート

ご
活
用

くだ
さい
！ 開発した製品やサービスの顧客価値をいかに高めるかを

順序立てて考えることで、効果的な販路開拓を実現するための
支援ツールです。

※出典：（独法）中小企業基盤整備機構 関東本部 販路開拓部 マーケティング支援課 「ブラッシュアップシート活用のススメ」

懸念点（弱み・脅威・競合）→対応
❽ A使ってくれる人、B買ってくれる人
　 C売ってくれる人 
❾ 自社

循環サイクルを繰り返し回す
▼
▼

顧客にとっての
メリット（顧客価値）を創出する

対応策の検討

アプローチ
希望企業名
10 具体的な
　 企業名や部門 

想定販売先の
絞り込み 特徴をニーズに

フィットさせる

想定ニーズを充足する
自社製品の特徴
❹ 現状と理想のギャップ
　（想定ニーズ）
❺ 自社製品の特徴

自社の特徴の
洗い出し

自社製品の想定用途・場面
❶ 想定市場分野
❷ 想定用途（使用場面）の現状
❸ 想定用途（使用場面）の理想

想定販売先の
ニーズ抽出

Action!
見込み企業への
アプローチ

顧客のメリット
❻ A使ってくれる人のメリット
　 B買ってくれる人のメリット 
❼ C売ってくれる人のメリット

顧客価値を想定懸念事項の整理

お客様に
とっての価値

↓こちらからダウンロードできます
ブラッシュアップシート 活用のススメ - 中小企業基盤整備機構
http://www.smrj.go.jp/kanto/dbps_data/_material_/branch_kanto/pdf/hanrotushin.pdf
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主な支援の流れ

仮説の設定

●マーケティング企画のブラッシュアップ
↓
●活動計画の決定
●テストマーケティングの準備

仮説の検証

●テストマーケティングの実践サポート

仮説の評価

●活動実績の評価
●フィードバック報告会 など

中小機構 関東
マーケティング支援課

福水　雄己 氏

アプローチ想定企業の
視点から自社製品や
サービスを見直す

ニーズを充足する特
徴・機能をいかに発揮
できるかを考える
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●テストマーケティングの実践サポート
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中小機構 関東
マーケティング支援課

福水　雄己 氏

アプローチ想定企業の
視点から自社製品や
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より深くユーザーのニーズを聞き、当社の技
術シーズと結びつけることで医薬品業界で
の需要を喚起できればと考えています。
　創業当初は利益が上がらず苦労しまし
たが、自社製品を持ち、「脱下請け」の
メーカー志向をしっかりと打ち出してから
一気に上昇することができました。これか
らも、10年後、15年後の将来を見据えな
がら挑戦していきたいと思います。

事例企業から学ぶ ！

BtoB戦略
のポイント
生産財を扱うビジネスにおいて、市場
のニーズをつかみ、自社の技術シーズ
と結びつけながら新規顧客・マーケッ
ト開拓を進める県内企業の取り組みを
紹介する。

□  5年先のニーズを察知し、
　  完成度の高い商品のみを市場投入
□  顧客の声・展示会などでの
　  情報収集が商品企画・開発のヒントに
□  新市場での評価を得るため
　  「販路開拓コーディネート事業」を活用

BtoB戦略のポイント
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　マイコン応用機器や半導体分野の機
械製造からスタートした当社は、創業から
約10年かけて独自の基礎技術を開発し、
異物検査機に焦点を絞って事業を展開
してきました。当社の主力商品である金属
検出機、X線検査機、かみこみX線・かみ
こみ検査機は、食品業界を中心に医療、
工業など多くの分野で導入されています。
　当社が最も重要視しているのが、自社
製品の独自性を追求するということです。
オリジナルの製品を作るという「脱下請
け」のメーカー志向でこれまで取り組んで
きました。その中で、技術開発だけではな
く、徐々に「売る」ことの大切さを理解し、
社内の人員体制も営業やメンテナンスス
タッフを強化しながら、今では販売にかな
りの重きを置いています。
　また、当社は商品開発をする前の顧客
ニーズの収集を徹底します。例えば、メン
テナンスの社員は直にお客様の困りごと
を聞く機会が多く、それが大きな開発ニー
ズに繋がることがよくあります。そのため
社内で定期的に部門を越えたミーティング

を行い、正しい情報を吸い上げ、共有でき
る体制を作っています。
　他社に真似されない、会社を支える商
品を生み出すためには、競合他社が気付
いていないニーズや技術的に困難なニー
ズ、さらにお客様自身でも気付いていない
ニーズを察知し、当社の技術シーズと合
致するものを選びながら開発を進めなくて
はいけません。開発には短くても5年はか
けており、製品の完成度を高めてから市
場に出します。市場で明確な差別化を図
るためには、5年先のニーズを察知するこ
とが重要なのです。

　当社のマーケティングを支えているの
が、積極的に出展している国内、海外の
展示会です。新機種や新性能をPRする
ことで、新たなニーズを聞き出すことがで
きます。収集した情報の中から次の商品
企画のヒントが見え、開発中の商品の方
向性を確認することができます。情報を得
るためには会場でいかにお客様とコミュ
ニケーションを深めるかもポイントです。

顧客ニーズに合致した
差別化商品を市場へ提案

商品開発・販路開拓に
重要な展示会とデザイン力

　また、当社は商品の価値を伝える重要
な要素として、デザインの強化を図ってき
ました。これまでグッドデザイン賞を5回、
今年はIDSデザインコンぺでIDS準大賞
を受賞するなど、第三者から評価をいただ
いていることも販路開拓に繋がっている
と思います。

　食品業界では既に実績があるものの、
高い検出精度が求められる医薬品業界
には積極的なアプローチはしてきません
でした。しかし近年、医薬品が透明フィル
ム包装からアルミ包装に変更する傾向が
強まり、中身が見えない製品に対するX
線検査機での需要が高まってきました。
そこで、4年ほど前に開発した「かみこみX

線検査機」を医薬品業界にアプローチす
るチャンスと考え、3年前から製薬業界向
けの展示会「インターフェックスジャパン」
に出展を開始しました。
　また、弊社単独では接触の糸口をつか
めない業界の評価を聞く機会はないか模
索していたところ、NICO担当者から中小
機構の「販路開拓コーディネート事業」を
紹介され、約半年間に渡ってサポートい
ただきました。
　食品業界向けに開発した「かみこみX
線検査機」が製薬、化粧品・日用品業界
で検査ニーズがあるか検証するため、想
定市場の7社に訪問してニーズの有無
や要望などをヒアリング。市場評価や改
良・改善要望点などを整理することがで
き、製薬業界での現状と今後の開発方
針を明確にすることができました。今後は

検査需要や引き合いの
増加により医薬品業界に参入

顧客から得た情報を基にユーザー視点でデザイン
▶受賞作品はこう生まれた！ 商品開発ストーリー

ニイガタIDSデザインコンペティション2017
IDS準大賞受賞
「錠剤用 金属検出機 ＳＤ3-0915Ｄ」

アルミ包装品など中身の見えない製品の検査ができる「かみ
こみX線検査機」。販路開拓コーディネート事業でのテスト
マーケティングにより、食品や医薬系以外の市場にもニーズ
があることが分かった。

2016年の「インターフェックスジャパン」では各種検査
機をはじめ、IDS準大賞を受賞した「錠剤用 金属検
出機」を初出展。力を入れている展示ブースのデザイ
ンも、今回は特に評判が良かったという。

プロトタイプで作った実寸サイズの立体モデル（写真右）。
使用される現場の声をヒアリングしながら改良を重ねた。

〒940-2127 長岡市新産3-5-2
TEL. 0258-47-1377　FAX. 0258-47-0161
E-mail info@system-square.co.jp
URL http://www.system-square.co.jp/

株式会社システムスクエア
代表取締役　山田　清貴 氏

事例
1

「積極的にオリジナルの商品を発信しながら、お客様から
さらなるニーズをいただき、ブラッシュアップして付加価値
を高めていく。それが新たな“オンリーワン”の商品になる
可能性があるのです」と語る山田社長。

時代とともに変わる顧客のニーズを掘り起こし、現代に
マッチする機能とデザイン性を実現した。今後、医薬品
業界を中心に販路開拓を進めてゆく。

結果は単純だが
その答えに気づくことが大事
　「ニイガタIDSデザインコンペティション2017」
のIDS準大賞を受賞した「錠剤用　金属検出機」
は、2014年夏からデザイン視点のマーケティング
を開始。競合他社の機械を比較調査すると、どこ
の商品も同じような不安定な形状だったことから、
斉藤デザイングループ長は三角錐に見える安定
的なデザインを最初に提案した。「立体モデルを作ってお客様のところに持って行くと、
具体的な話がいろいろ聞けて、デザイン的なインスピレーションも湧いてきました」。
　顧客から得た情報や意見をもとに、各機能要素を分解して意味を洗い直した結果、
操作頻度が非常に少ない操作パネルを低位置に付け、安定的な形状を実現。また、
騒音環境で使用されることから光シグナルを採用し、高い位置に付けた。「他社が気付
いていないときに、今の時代はこういう構成が求められていると気付いたことが重要で
した。この形は机上のスケッチブックからは絶対に出てこなかったでしょう」。まさにユー
ザーのニーズを形にした結果、従来にはないデザイン性を獲得した商品といえるだろう。

光シグナル

重心を中央、
低位置に
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6年前まで石油化学系の仕
事をしていた熊澤専務。
「化学の知識を米に応用す
れば新しいものができるの
ではないかと挑戦したのが、
加水分解粉末。食品表示
ができる原料であることも、
お客様に喜ばれています」。

現状持つ生産設備をもと
にレアメタルの加工技術を
確立してきた同社。「ニッチ
かつ、今後市場が長続きす
るであろうニーズを掘り起
こすことが重要だと考えて
います」と田中部長。

　社員10名という小規模でありながら、
加工が難しいレアメタルを含む多様な材
質の小径部品加工で着実な成果を上げ
ているのが、有限会社田中鉄工所だ。
「以前は工業用ミシン用など大ロットの機
械部品を製造していました。しかし、リーマ
ンショックもあり、当社のような町工場が
特徴を出すにはどうしたらいいか考え、少
量多品種体制にシフトしました」と田中部
長は語る。
　レアメタルの加工は試行錯誤の連続
で、5年経っても売上の1％にも満たず、
一時は手を引くことも考えた。「10年ほど
かけて徐々にノウハウを蓄積し、ここ数年
でようやく軌道に乗ってきたところです」。
そこには、すぐに結果が出ない中での社
員の努力の積み重ねがあったという。

　営業部門が無い同社にとって、新規
顧客との出会いは展示会が重要な場に
なる。2011年から毎年NICOブースを利
用し出展しているM-Tech（機械要素技
術展）では、3日間で接触した人のうち、問
い合わせがあるのは1割ほど。しかし毎年
必ず1～2社ずつ新規顧客を獲得してき
た。ニッチな難削材の加工に対応できる
強みがあることで、単発ではなく継続的な
取引が続いているという。
　「展示会では『何かお困りごとはござい
ませんか？』と声をかけます。受注云々の

前に、まずはお客様のお困りごとをいかに
理解するか。その上で価格や形状など、
弊社が対応できる精一杯の提案をさせて
いただきます」。加工に要する時間やコス
トも頭に入っているため、相手が他の展
示を見て回る1～2時間の間に詳細な見
積りを出すこともある。そのスピード感は
重要で、実際に話がまとまる場合もあると
いう。また、来場者の目を惹くよう、さまざま
な材質を加工したパーツをアクリルケース
で展示し、ディスプレイも工夫している。

　展示会後はお礼メールの送信、1～2
カ月後のアフターフォローの電話を欠かさ
ない。さらに年末には、取引のあった企業
を訪問し、必ず直接コミュニケーションをと
る。ニーズを理解するためにも専門誌など
からのこまめな情報収集も大切だという。
「どんな小規模の工場も、これという技術
があれば生き残ることはできると思いま
す」と田中部長。高額で加工が難しいレ
アメタル。リスクは高いが、技術を確立で
きれば具体的な市場が見えてくるという。
　顧客のニーズを取り逃さない日々の努
力が、同社のBtoBビジネス成功の鍵に
なっている。

技術確立まで苦労の連続だった
レアメタル加工

丁寧なコミュニケーションと
日々の情報収集

展示会で顧客のニーズを
いかにキャッチしていくか

□  同業他社が苦労する分野で
　  技術を確立する
□  展示会での顧客ニーズの理解と
　  レスポンスのスピード
□  今ある機械（資源）でできる
　  最大限のチャレンジ
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〒950-2151 新潟市西区内野西2-30-1　TEL. 025-262-2244　FAX. 025-262-1129
E-mail info@tanaka-seimitsu.com　URL http://tanaka-seimitsu.com

有限会社田中鉄工所
取締役 営業 兼 製造部長　田中　利隆 氏
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　米粉の多彩な用途を追求し、原料活
用に関する多くのノウハウを有する米粉
メーカー、たかい食品株式会社では、積
極的な自社製品開発と提案型の営業で
顧客のニーズに応えている。
　「お客様のニーズや問題解決に向け
た提案はもちろん、その企業の商品企画
まで行うケースも多いです」と熊澤専務。
例えば、大手コンビニエンスストアのチル
ド和菓子も原料となる米粉の製造販売
だけでなく、レシピ開発にも踏み込んで商
品提案を行っている。営業社員一人ひと
りが米粉の特性を研究し、レシピ開発まで
行う、総合的なアプローチをできることが
強みとなっている。

　用途に応じた「機能性米粉」開発にも
力を入れている同社。その中でも、「グル
テンフリーパン用米粉」は、従来のグルテ
ン無添加の米粉パンよりも食味と食感が
向上すると高評価の製品で、今年からア
メリカへの輸出も開始する。
　さらに、大きな注目を集めているのが
「フード・アクション・ニッポンアワード
2015」研究開発・新技術部門で優秀賞
を獲得した「加水分解粉末」技術である。
これは米や野菜などの食材を一切の化
学処理を行わず、熱と圧力処理で分解す
るというもの。米の加水分解粉末は乳化
剤や増粘剤の機能を持ち、自然な甘味と
旨味を出すことから、すでに大手即席麺・
製パンメーカーが採用。材料は完全天然
由来で「食品」の表示が可能になること
からメーカー側のメリットも大きい。また、加

水分解処理は食品業界でコストも時間も
かかっていた糖化や発酵といった工程を
大幅に時間短縮できるため、発酵調味料
の市場開拓も進んだ。

　今後はこの技術を活用した食品原料
のラインナップを拡充し、複数企業との業
務提携を通して事業拡大を目指すという
同社。販売ターゲットをどう絞るか計画中
だ。「この技術開発によって幅広い領域
の企業と取引が始まり、ここ数年で市場
も格段に広がりました。今後はアメリカや
東南アジアの市場を見据え、現地生産す
ることも考えています」。
　独自技術の開発で食品業界にさまざ
まな可能性を提示する同社の取り組みに
注目したい。

原料の製造販売だけでなく
商品企画まで提案

新用途に向け独自技術による
加水分解粉末を開発

アメリカや東南アジアの
市場を見据え事業を拡大

□  積極的な提案・開発型営業を展開
□  研究からレシピ開発、商品企画まで
　  総合的にアプローチ
□  新マーケットでのニーズを見据えた
　  技術開発と業務提携

BtoB戦略のポイント

同社の「手もみ米粉ぱん」は2015年のミラノ万博でも使用さ
れ現地の人たちに好評だった。

純モリブデン、純タングステンなどのレアメタルは、高硬度で
材料自体も高価な「高級難削材」。同業他社が苦労する分
野にあえて挑戦することで、自社の強みにすることができた。

品質管理のため室
温25～26℃に保た
れた工場。従業員に
ついて田中部長は
「情報を共有し、もの
づくりの喜びも苦労
も共に分かち合うこ
とが大切」と話す。

新潟県産米を使用し
たグルテンフリーの
「手もみ米粉ぱん」と
「米粉のパンミックス
粉」。従来の米粉パン
よりも、ふっくら、しっと
り仕上がるのが特徴。

エースコックのカップ麺「うまさぎっしり新潟シリーズ」では、同
社の新潟県産コシヒカリ米粉が麺に配合されている。また、米
の加水分解粉末をスープの増粘剤として使用している他商
品も販売中。

事例企業から学ぶ ！
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シンガポールダイニング
ばく亭
オーナー　Adrian Lee（エイドリアン・リー）氏
山﨑 明子氏

シンガポール人シェフが
本場の味を新潟で発信

ワークライフバランスを
新潟で実現

こ
こ
が
ポ
イ
ン
ト

創業加速化事業を活用し
初期運営の負担を軽減

英会話サロンを通じた
文化交流

1

2

3

パワーあふれる現場に潜入！
ニイガタ元気企業

The key to vitality

言葉の壁と向き合い
夢実現に向けて踏み出す

移住前からNICOに相談し、あらゆるアドバイスを受ける

新潟とシンガポール、食と文化の交流を目指して

昨年11月にオープンしたシンガ
ポールダイニング ばく亭は、新潟
では珍しいシンガポール料理を
提供している。シンガポール出身
でホテルのシェフ経験を持つエイ
ドリアン氏と新潟市出身の妻、明
子さんに開業の経緯と今後の展
望について伺った。

〒950-0017 新潟市東区新松崎2-2-7  MKビル１F
TEL/FAX. 025-282-7177
E-mail bakutei@asia.com
URL https://www.bakutei.net/homejp
営業時間／11:30～15:00（L.O.14:30）
 18:00～L.O.21:00（平日）※月曜はランチのみ
 17:30～L.O.21:00（土日祝）
定休日／火曜（祝日の場合は翌水曜日が休み）、第4月曜

店名の「ばく亭」は、シンガポー
ルの代表料理「バクテー」から
名付けた。アットホームな雰囲
気で、ランチなど気軽な食事か
ら宴会まで幅広く対応。

おすすめは、豚のスペアリブをス
パイスで煮込んだスープ「バク
テー」（写真右上）、ココナッツ
ベースのカリースープ「カリーラク
サ」（写真左上）、鶏のスープで炊
き込んだライスとやわらかい鶏肉
の「海南チキンライス」（写真下）。

活力
カギの

　いつか自分のお店を持ちたいと思っていたエイ
ドリアン氏。妻の明子さんの故郷新潟へ里帰りを
した際、ゆったりと時が流れる雰囲気や四季の豊
かさ、文化などをすっかり気に入った。「シンガポー
ルでのせわしない日々に比べ、新潟ならワークラ
イフバランスを取りながら自分の夢を実現できると感じ、移住を決意しました」と
語る。オープン準備は、レストラン経営を知り、交渉ごとも得意というエイドリアン
氏だが、言葉の壁から苦労の連続だった。飲食業界の経験が無い明子さんが
通訳に入っても思うように伝わらず、フラストレーションが溜まることもあった。
しかし、周囲からのサポートを得ることで夢をあきらめず、一歩ずつ前進すること
ができた。

　明子さんは新潟の友人に出店について相談したところ、商工会議所を通じ
てNICOを知り、さまざまな創業サポートを受けることができた。「シンガポールに
いる時から、NICO内の新潟県よろず支援拠点に相談し、出店場所やメニュー
などあらゆるアドバイスをもらいました。そのため昨年7月に移住し、オープンが
11月と比較的早く創業できました」と明子さん。「創業加速化事業」を活用し、
「店舗の改築費や賃借料、光熱水費、通信運搬費、広告宣伝費等初期運営
時かかるさまざまな経費を賄うことができたことは、とても心強かったですね」。

　店ではシンガポール料理や文化、英会話に興味のある方に向けて、エイドリ
アン氏と交流を深める英会話サロンを開催している。初回は5名が参加し、アッ
トホームな楽しいサロンとなった。今後も定期的に開催していく予定だ。また、新
潟は食材が豊富なので、シンガポール料理とコラボレーションしたメニューを
作っていきたいと考えている。「シンガポール料理はもともと多様な国のミックス
です。来日してから栃尾のあぶらげが気に入って使っていますが、もっと新潟の
食材をミックスさせて新しい料理を作っていきたいです」。次の夢は、ばく亭をフ
ランチャイズにすることと語るエイドリアン氏。今後の挑戦に期待したい。

安価な外国製品や量産品の影響で縮小する竹細工工芸。
300年前から続くという阿賀野市今板地区の竹細工の技術を継承・
発信するために、横山工業株式会社は小林ミドリ竹籠店をバックアップ
し共同運営をスタートした。

　土木工事業を営む横山工業が小
林ミドリ竹籠店の共同運営に至った
きっかけは、公共事業の減少に伴う
事業拡大ではなく、小林社長の郷土
を想う気持ちからだった。継承者の小
林ミドリ氏は、繊細で美しい今板の竹
籠を生み出し、黄綬褒章も受章する
ほどの卓越した技術者であったが、2
年前に他界。現在ご息女が技術を受
け継いでいる。「子どもの頃から見慣
れていた地元の竹籠は民芸品として
も評価が高く、技術もすばらしい。何
とか仕事として成立させて後世に残し
たいという気持ちでした」と小林社長
は話す。

　かねてから地域の資源を活かした
ビジネスプランを模索していた小林社
長は、NICOの「建設企業経営革新
支援」を利用しブランド化に着手。
NICO担当者を通じて紹介されたデザ

イナーと新商品開発に向けて動き出
した。「デザイナーの梅野氏は設計だ
けでなく、その先の商品を使うストー
リーまで考えてくれました」と厚い信頼
を寄せる。
　昨年は東京のギフトショー、フラン
スのメゾン・エ・オブジェに従来製品で
出展。今年のギフトショーでは新商品
の「組色籠シリーズ」を発表した。「フ
ランスでは安価な竹籠との品質の違
いを評価いただき、ジャパンブランドは
ヨーロッパの中に確実にあると感じま
した」。「組色籠」は好評で国内のバ
イヤー数社と契約。今後は銀座の
ショップでも取り扱われる予定だ。

　すべてが手作りの竹籠はコストの
ほとんどが人件費。商品価値を上げ
るために、卸よりも直販の受注を伸ば
したいという。「将来はオーダーメード
に対応することが生き残る手段にな
る。夢はショップを出すことですが、ま
ずはオンラインショップを充実させた
い。そして、後継者育成のために若い
人にも働きたいと感じてもらえるよう
魅力を創出したい」と小林社長。
職人になるには竹採りが2年、

編みは8年が必要だが、嬉しいことに
最近30代の男性が手を挙げてくれた。
　今回の挑戦から小林社長は「資
金的な支援だけでなく、NICOを通じ
た多くの方達との出会いから無限の
広がりが生まれました。私たちにとっ
てそこが一番大きなメリットです」と語
る。今後は『百年物語』への参加も
視野に入れ、次なる構想へ挑戦を続
けてゆく。

地域の宝を失いたくない
郷土愛が事業の始まり

伝統とデザインがマッチした
「組色籠」に大きな手応え

くみ  いろ  かご

今後は直販とオーダーメード、
後継者育成に力を注ぐ

〒959-1957 阿賀野市横山210-1　TEL. 0250-62-3122　FAX. 0250-62-2003
E-mail info@kobayashimidori-takekago.jp　URL http://www.kobayashimidori-takekago.jp

代表取締役社長　小林　和也 氏
横山工業株式会社

1六ツ目編が美しい、故・小林ミドリ氏のオリジナルデザイン
「夢二籠」「小鳥籠」「秋桜籠」（写真右から）。新潟伊勢丹の
越品でも好評で、昔使っていたというお客様の掘り起こしにも
繋がった。2「組色籠」はサイズが2種類あり、アルミフレームで
補強した竹籠と、5つのカラーのインナーバッグとベルトから構
成される。25通りの好みの組み合わせが選べ、和服にもカジュ
アルにも合う。

「なじみのないシンガポール料理を新潟
の多くの人に味わってもらうことで、シン
ガポールと新潟の架け橋になるようにし
ていきたいです」と語るエイドリアン氏（写
真右）と明子さん（写真左）。

伝統の竹細工を継承。
新ブランドを世界へ発信

「一つひとつの商品を通
じて、材料となる竹がどん
な場所に育ち、作られ、出
荷されるのか、五頭山や
瓢湖、田園といった阿賀
野市の風景をも感じても
らいたい。」と小林社長。

ＮＩＣＯ支援策活用企業に聞く！

NEXT STAGE

1

2

2

平成27年度建設企業経営革新支援を活用し、
外部デザイナーの起用や国内外の展示会出展
をはじめブランド化・販路開拓に取り組み、今板
竹細工の知名度と売上げを向上させている。

NICOの　　　  を活用！コ レ
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シンガポールダイニング
ばく亭
オーナー　Adrian Lee（エイドリアン・リー）氏
山﨑 明子氏

シンガポール人シェフが
本場の味を新潟で発信

ワークライフバランスを
新潟で実現

こ
こ
が
ポ
イ
ン
ト

創業加速化事業を活用し
初期運営の負担を軽減

英会話サロンを通じた
文化交流

1

2

3
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応募総数76作品（エントリー65社）から審査会で選ばれた入賞作品をご紹介します。

ビジネスの
お役立ち情報を
お知らせ

BUSINESS
TOPICS

「小千谷縮」ロングシャツ・パジャマ・ワンピース
有限会社おだきん
▶小千谷市城内1-10-12　TEL.025-882-2136

SILOK
株式会社横正機業場
▶五泉市吉沢1-2-38　TEL.0250-42-2025

YASUDA KAWARA TSUKI
丸三安田瓦工業株式会社
▶阿賀野市保田6130-1　TEL.0250-68-3802

ダンボール片付けラック
川口工器株式会社
▶三条市一ノ門2-4-45　TEL.0256-32-0421

B-1200-S 軽量で畳に優しいベッド
株式会社ワイ・エム・ケー長岡
▶長岡市高見町738-1　TEL.0258-89-7466

NENRIN（ネンリン）
有限会社阿部仏壇製作所
▶新潟市東区木工新町372-10　TEL. 025-275-7801

IDS
審査委員賞

IDS賞 企画力、造形力あるいはシステム展開力、
可能性の3点で優れた作品

ネジの締め作業
の良否を、ネジ
の締め付けトル
クとネジの長さを
ネジ締め時間の
二 つ の 要 素
（データ）で管理
するシステム

ネジ締め管理による、組立工程における、
製品の安全品質向上マネージングシステム
有限会社井出計器
▶糸魚川市竹ヶ花125-1　TEL. 025-556-6432

フチ巻きがない
（巻かない）形で
洗いやすく、外径
が小さく深いこと
でコンパクトかつ
使いやすさを追
求したボウル

まかないボウル (130･180･220)
一菱金属株式会社
▶燕市燕49-7　TEL.0256-63-7211

コンパクトサイズのペレット
窯。安定した火力で本格ピ
ザ調理に最適。メンテナンス
や移動もしやすいデザイン

ペレット窯　PGY16
株式会社さいかい産業
▶新潟市西区みずき野2-12-9　TEL.025-239-1400

驚くほど滑らか
に動き、包丁を
研ぐのが楽しく
なる砥ぎ器

新潟日報社賞

包丁砥ぎ器（Togisamurai）
プリンス工業株式会社
▶三条市金子新田丙313-1　TEL. 0256-33-0384

緊急時の情報伝達システム、FM緊急告知受信機
ワキヤ技研株式会社
▶長岡市大積町１丁目甲1279-1　TEL.0258-86-8820

IDS特別賞 社会的な課題の解決につながる
提案型商品として、優れた特徴を
持つ作品

地域文化や風土に根ざし、
地域活性化に資する作品

縁起物をモチーフにした小国和紙製のミニ
ケース。小物入れだけでなくインテリアとして
も利用できる

ふくら
株式会社ネオス
▶長岡市幸町1-3-10　TEL.0258-33-8836

IDS大賞
企画力、造形力あるいはシステム展開力、
可能性の3点で最も優れた作品

企画、デザイン力ともに良く、使い方の多様性など
商品としての可能性が大きいことが評価された。講評より

錠剤・カプセル剤・サプリメント専用の金属検出機
➡詳しくはP4へ

錠剤用
金属検出機 SD3-0915D
株式会社システムスクエア
▶長岡市新産3-5-2　TEL.0258-47-1377

IDS準大賞
企画力、造形力あるいはシステム展開力、
可能性の3点で大賞に次いで優れた作品

安心を実現する優れた機器として市場性が大きく、
シャープなスタイリングも評価された。講評より

生活市場へ向けた新商品や新たなシステム提案について、デザイナー、流通、マスコミ等幅広いジャン
ルの専門家が、それぞれの視点で審査を行うコンペティションです。今回で第27回目の開催となります。

ニイガタＩＤＳ（イデス）
デザインコンペティションとは

くらしを豊かにする2部門で募集
商品(MONO)部門 仕組み(SYSTEM)部門

●大きな時代のうねりがあり、また、日本人の生活実態が変化して
いる。
●日本の製品クオリティが高くなってきており、その良さをどのよう
に伝えるか各社とも真剣になっているので、今回の審査は難しい
ものだった。

豊口審査委員長のコメント 新商品の客観的評価、製品ブラッシュアップ、専門家との
ネットワーク作りなど、新たな市場獲得や自社ブランド価値を
高める成長のチャンスです！

次回コンペに参加しませんか？

問い合わせ先
市場開拓グループ 販売促進チーム　TEL.025-246-0044
【E-mail】design-c@nico.or.jp

9月下旬から
募集開始予定

審査結果ニュース
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応募総数76作品（エントリー65社）から審査会で選ばれた入賞作品をご紹介します。

ビジネスの
お役立ち情報を
お知らせ

BUSINESS
TOPICS
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▶燕市燕49-7　TEL.0256-63-7211

コンパクトサイズのペレット
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