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1　はじめに

事業は、何らかの財、サービスを販売することにより収益を得ます。その自社の財、サービスには何が必要なのでしょうか。それは、思い込みではなく、思いやりと言えます。
今回は、組立式焼型ケースの製造を行っている経営革新計画を紹介することで、それを説明したいと思います。

2　事例企業のプロフィールと承認テーマ
有限会社住友（以下、当社）は、昭和40年に、住友公人氏が個人で住友商店を立ち上げたことから始まります。当時は、造花を作る事業をしていましたが、時間の経過とともに、造花を製造する際に用いる銀紙に注目し、新たな商品開発を行います。具体的には、銀紙を断裁し、凹凸をつけるエンボス加工を施した、食品の包装資材です。この事業はヒットし、当社は、事業領域の拡大に成功しました。

また、昭和59年には法人化し、代表者も住友壽氏（以下、氏）に交代します。
現在、当社は、おかずカップに代表される食品の包装資材を主な事業領域としたメーカーとなり、また、それらの材質もフィルム、紙、アルミニウムと幅広く取り扱うようになっています。このように食品包装資材を加工、製造販売するメーカーとして、当社は、着実に基盤を固めています。

さて、当社が所属する業界には、いくつかの特徴があります。

まず、食品包装資材は、一回限りの消耗品として扱われることが大半です。よって、ユーザーは、少しでも安価に調達しようとします。つまり、同じ機能の商品であれば、ユーザーは少しでも安く購入しようとしますから、同業他社との価格競争は常態化しています。
次に、生産面において、化学プラントのような、高額で大きな生産設備等を必要としないため、ヒット商品がでると、短期間に他社からそれを模倣した商品が生まれやすいことです。よって、商品開発の面でもオリジナル性等を高めないと簡単にコピーされてしまう状況にあります。
氏は、このような状況に対応しています。少しでも安価な生産が可能となるように、タイに合弁会社を有したり、コピー対策として実用新案等の知的所有権によるガードを行っていることは、その証左です
。

ただ、こういった対策だけでなく、自身でも経営環境に対応した、商品開発を進めることにします。

まず、分野選びです。具体的には、ユーザーから見れば消耗品とはいえ、値段競争が生じにくい分野を狙うようにします。例えば趣味等に関する支出は、比較的景気の影響を受けにくいとされていますから、こういったニッチ市場は、新商品を投入する分野としては、適切です。
次に、基本的には生産設備も既存のものを使える商品であることです。これにより追加的なコスト負担が生まれにくく、収益を確保しやすい、もしくは、価格競争になったとしても、ある程度までは価格競争力が確保できる仕組みが構築できるからです。
このような2つの条件を満たす商品開発に着手します。それが組立式焼型ケースの開発、製造（以下、新商品）で、当社は、平成24年11月に経営革新計画の承認を受けました。
新商品は、OEMを中心に販売されており、現在、累計で約5万枚の販売実績を有しています。新商品は、クリスマスからひな祭りまで、お菓子の需要が多いシーズンに販売が伸びるため、まだまだ売上増加に期待がかけられています。
3　経営革新計画からの示唆

さて、当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。
氏は、「（開発当初から）上手くいくと思っていた」としていましたので、それがなぜなのかを詳しく見ていきましょう。

まず、下図の新商品を見てみましょう。
図　新商品
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普段はシート状であり、使用時に、自身で組み立てて、その中にケーキの材料を投入するものとわかります。そして、ケーキが焼きあがると、型を分解し、ケーキを取り出します。型は、一回限りのいわゆる使い捨てのケーキの焼き型であり、安価に販売されています。
上記図や新商品の解説から当社は、これに関与する人に対して思いやりをもって取り組んでいます。

まず、新商品のOEM先に対してです。新商品は、趣味の分野の商品ですが、イベント等の際だけにお菓子を作るという、ライトユーザーがターゲットです。そして、業務用や趣味のお店で購入するのではなく、最寄りのホームセンター等で簡単にまた、安価に購入できます。
本来、お菓子作りを常時行う、ヘビーユーザーになると、紙由来ではない高価なケーキ型を有しています。当社はOEM先に対して、素材の異なるケーキ型等の販売価格を分析し、それらよりも安価なものを提案したのです。その結果、OEM先の営業担当者は、どの販路にどの程度の値段で新商品を誰に売るのか、ということが明確に意識付けられたのです。そのため、営業担当者から見て、いわゆる売りやすい商品となり、上記のような販売実績を残すことにつながっています。
次に新商品を実際に使用するユーザーに対しても思いやりを持って取り組んでいます

第一に、焼き上げることができることです。新商品は、お菓子作りのライトユーザー向けです。そのためユーザーは、突発的なトラブルに対応できるほどの経験はありません。ケーキ生地は焼く前は、どろどろとした状態ですから、素人が組み立てても、液漏れがしにくい構造であり、加熱により材料は膨らんでも、ケースは破れない強度が必要です。当社は、これの要求に長い業歴で培ったものづくりのノウハウで対応することで、きちんと焼き上げることができるようにしています。

第二に、既存の紙製の同様タイプとの違いです。ライバル品は、既に立方体ですが、新商品はユーザーが用いる際に爪を差し込んで立方体にします。そのため、使用時まではシート状になっており、かさ張りません。ライトユーザーは、イベントの時にお菓子作りを楽しむわけですから、もし、何枚か残ったとしても、次のイベントまでは、かさばらず保管できるのです。つまり、保管するシーンまで考えた思いやりがここにも込められているのです。
つまり、売れるだろうという思い込みの商品開発ではなく、使うシーンの想像等、思いやりを持って作った商品であったので、氏は、これは上手くいくという勝算があったのです。

4　結びに

当社では、このように順調に新事業が立ち上がっています。氏に残された課題を問うと、販路面の強化を挙げていました。確かにOEMだけでなく、自社でも販路を持つことは、今後の事業成長には欠かせないものです。当社では、関連会社として販売会社を設立することで、その課題の克服を図ろうとしています。
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当社代表取締役社長住友壽様に対し、この場を借りて厚くお礼を申し上げます。
企業名：有限会社住友


事業内容：食品包装資材の製造　


従業者数：60名（平成26年11月現在）


住所　大阪府大阪市平野区加美北3-2-24


電話　06-6793-2208　


URL　http://www.u-sumitomo.co.jp/company/








�　知的所有権を申請する際には、他社の状況もきちんと自社が調べるため、うっかり他社権利を自社が侵害することを防止するという利点もあるとしている。（2014年11月17日、氏へのインタビュー）
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