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“技術力”＋“サービス”で最強のメーカーへ革新
～業界にイノベーションを起こすテクノロール～

大阪府立産業開発研究所　主任研究員 越村惣次郎

中小企業の経営革新シリーズ 　
（推薦：大阪中央地域中小企業支援センター）

企 業 名：テクノロール株式会社
事業内容：印刷用ゴムロール及び関連資材の製

造販売
従業者数：110人
住　　所：和泉市テクノステージ3－4－5
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はじめに
　製造業の進むべき方向として「製造業のサービ
ス化」が言われて久しいですが、そもそもこの言
葉は、何を意味しているのでしょうか。もちろん、
製造業がサービス業に進出するという単純なこと
ではありません。製造業のサービス化とは、製造
業が技術や生産などモノづくりを重視するだけに
留まらず、企画・設計、販売やメンテナンスなど、
製造業が持つあらゆる機能によって、顧客の満足
度を高めるために事業運営することと考えられま
す。本稿で紹介するテクノロール株式会社（以下、
同社）は、創業以来、独自技術によって事業拡大
してきましたが、さらなる事業拡大のため、平成
18年に「特殊配合による新製品ローラ開発、加工
困難なゴムロールの新たな生産方式の導入とロー
ラ交換ビジネスの創設及び提供」というテーマで
中小企業新事業活動促進法の承認を受け、「製造
業のサービス化」に取り組んでいます。

図1　印刷用ゴムロール

出所：事例企業のホームページ。

独自技術へのこだわり
　同社は昭和55年に、現経営者である西脇氏によっ

て設立された印刷用ゴムロールのメーカーです。
設立当時、市場は、有力な先行企業による寡占状
態にあり、小規模な後発企業が付け入る隙などな
いように思われました。しかし、開発者として業
界を見ていた西脇氏には、独立するにあたり明確
な勝算がありました。
　「誰も見つけていない潜在ニーズがきっとある。
これを見つけ出し、製品にすればきっと成功でき
る」。
　西脇氏は、研究志向の強いタイプの経営者です
が、研究者が陥りがちな「独りよがりの研究」を
することはありません。同社の経営方針である「さ
らなる価値の創造」は、西脇氏の信念に基づくも
ので、顧客にとって「価値」のある製品を独自に
「創造」するという強い意志を現したものでした。
この信念を実践するように、西脇氏は、現場に出
かけて、作業者に語りかけ、現場に眠る課題やニー
ズを汲み取ることに精力を注ぎました。そして、
得られた情報をもとに、独自の製品を数多く開発
してきました。例えば、オフセット印刷では、ロー
ルにヒッキーと呼ばれるインキカスが付着するた
め、機械を停止し、これを除去する必要がありま
した。当時は、停止による除去作業は当然のこと
と考えられていましたが、西脇氏は、ゴミの自動
除去装置を、業界で初めて開発し、無停止を実現
しました。この時、開発した「粘着ゴミ取りロー
ル装置」は、現在も同社の看板製品となっていま
す。こうした企業努力の証が、およそ60件を超え
る特許権であり、その結晶が、数々の独創的な製
品群です。また独自開発だけでなく、海外の特殊
技術も積極的に取り入れてきました。例えば、世
界最大の印刷機器メーカーであるハイデルベルグ
社の正規部品を取り扱うウエストランド社の国内
ライセンスを取得しました。
　このように同社は、特許に裏付けされた独自技
術によって、市場の潜在ニーズに応えてきました。
知的財産権の取得維持には多額の先行投資が必要
でしたが、信念を貫いた結果、設立以来27年間、
増収を続け、現在では、独自性の高い製品を開発
する企業として、業界に確固たる地位を築くこと
ができました。現在、同社の創造力は、印刷業界

にのみならず、鉄鋼・金属などの素材産業や、電
子等のハイテク産業まで拡大しています。

経営革新のきっかけ
　顧客の声を大事にする西脇氏は、「営業マンが
足で稼いだ顧客情報は現場ニーズの宝庫」として、
これを共有化する仕組みを作っています。営業マ
ンが、得意先から集めてきた情報を営業週報にま
とめ、これを技術開発担当者に回覧させ、各々が
発想したアイデアを書き込むようにしました。そ
して、最後に西脇氏が書き込みすることで情報の
共有化を図ってきました。こうした情報の共有化
によって、研究開発の効率性を高めてきましたが、
この営業週報によって、また別の情報を把握する
こともできました。
　あるとき、複数の取引先が同じような課題に直
面していることが分かりました。それは熟練者の
退職に伴う、技能水準の低下でした。あまりにも
急速に高齢化が進んだため、技能伝承が間に合わ
ない得意先が増えていたのです。その結果、ロー
ラの交換など作業場の不具合が多発するようになっ
てきました。「このままでは、印刷の品質は下が
る一方であり、得意先が弱体化していく。そうな
ると我々の将来も危うい。得意先の成長こそが、
我々の成長につながる」西脇氏は、得意先の競争
力の維持・向上のため、同社に何ができるかとい
う視点から、新たなサービスを考え出しました。

製造業のサービス化への取組
　得意先が抱えていた課題の1つは、熟練者不在
によるゴムロール交換後の調整不足でした。ゴム
ロールは、種類や材質によってインキの付き方な
どが微妙に変化するため、熟練工による調整が必
要でした。
　「得意先の競争力を維持するには、ロール交換
時の調整ノウハウを我々が提供することが必要だ。
ロール交換を有償で代行するサービスを始めよ
う」。
　こうして印刷ロール交換サービスに取り組むこ
とにしました。しかし、同社はもちろん、業界で
も初めてのサービスであったため、立上げまでに
いくつかの課題に直面します。
　まずは、各印刷会社のオペレーター以上に現場
の状況から適切に調整できる熟練者を確保するこ
とでした。高い技術を持った人材を採用してみま
したが、思惑どおりの効果が期待できそうもなかっ
たため、最終的には社内の人材を育成するため、
ハイデルベルク社に半年間、出向させることにし
ました。
　次に、前例のないサービスに対して、得意先の
理解を得るまで時間を要したことです。印刷業に

とって、要であるゴムロールを簡単に他人に委ね
る企業はそう多くはありません。しかし、同社が
これまで築いてきた信用力と、本サービスの趣旨
を説明することにより、少しずつ理解が得られる
ようになってきました。
　こうした取組の結果、計画よりも1年遅れてよ
うやくサービスを立ち上げることができました。
現在のところ、関東の15社にサービスを提供して
います。このサービスは、得意先の作業品質を維
持し、競争力が失われることを回避するという目
的の他に、同社の従業員が得意先の作業現場によ
り深く入り込むことで、今まで以上に潜在ニーズ
を獲得することが可能となる利点があります。
　　　　　　

図2　ロール交換作業

出所：事例企業の提供による。

おわりに
　本稿では、同社の新サービスを中心に触れてき
ましたが、同社は、技術開発にも余念がありませ
ん。自社で開発したUV印刷用ゴムロールが、先般、
デユッセルドルフで開催されたDRUPA’08で高
い評価を受け、来年度からウエストランド社へ技
術輸出する見込みとなりました。印刷技術発祥の
地であるドイツへの技術の逆輸出は、同社の技術
が世界最高水準にあることの証となります。
　ロール交換サービスは、得意先の競争力を維持
しつつ、潜在ニーズの獲得するものです。こうし
て得られたニーズに対応した新技術を開発する力
が同社にはあります。同社の経営革新はその途上
にありますが、こうした連鎖を加速させ、同社の
競争力をさらに高める取組であると考えられます。
こうした連鎖を生みだしているのは、同社が設立
当時から変わらず持ち続けている「さらなる価値
の創造」という思いとそれを実現するための弛ま
ぬ企業努力によるものと思われます。
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