
 

 

 

 

 

 

マシュマロ」があったら

しいのです。相手がシャ

レの分る子ならいいの

ですが、乙女心を踏みに

じるのはどうかと。「せ

めて普通のお菓子も入

れようよ！」家族全員で 

説得しました。やれやれ…。 
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１．ごあいさつ 

今年のバレンタインデーも妻からチョコレート

をもらい、この原稿を書いているときも気分転換に

食べています。今年は小学生の息子が女の子から手

作りチョコをもらって驚きました。「やるな！」と

思う反面、そういう経験のなかった自分は、ちょっ

と悔しかったりします。しかし息子がホワイトデー

に「お返しは肉入りマシュマロ」と言うので「なん

で？」と聞くと、お気に入りのアニメに「肉入り 
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２．高収益企業について 

 

 

 

お返しに肉入マシュマロ？ 

利益はほとんどありません。 

ものづくりの本には「ムダ取りを徹底して改善を

行い、生産性を高めて『儲かる工場』を目指すべき」

と書かれています。その通りなのですが、中小の 

製造業が「儲かる」ために、「正解」はこれだけで 

しょうか。改善を重ねれば、利益の出ない仕事でも

売上高営業利益率１０％になるのでしょうか。 

では、中小の製造業が高収益企業になるためには

どうしたら良いのか、その取り組みについて考えま

した。 

「事業の収益は外部にある」 

経営コンサルタント一倉定氏は、以下のように言

っています。 

「一倉定の経営心得」より引用 

合理化、能率、品質というようなものは、それ  

自体結構なことではあるが、それは内部管理の優秀

さであっても、必ずしも優秀企業の実証であるとは

限らない。商品の収益性が低かったり、販売力が弱

くては、優れた業績は期待できない。 

〈中略〉 

収益は会社の内部にはない。あるのは費用だけで

ある。収益は外部にあるのだ。つまりお客様のとこ

ろにあるのだ。  

引用ここまで 

飲食店がしっかり清掃し、接客マニュアルを整備

して接客の質を高めることは、大事かもしれませ

ん。でも肝心の商品に魅力がなければどうでしょう

か。ぱさぱさのハンバーグやコンビニに負けている

味のコーヒーのハンバーガーショップは、顧客の 

支持が得られるでしょうか。 

これは製造業では、顧客に良い商品（良い部品や

製品）を提供することです。これには顧客への提案

力や後工程まで含めたサービスも含まれます。その

方法は様々なやり方があります。どの会社でも５Ｓ

や現場管理を強化すれば収益が向上するのでしょ

うか。 

「高付加価値化 

図１に示すように、製品を企画・開発、製造、販売

の各段階に分けると、付加価値は企画・開発と販売

で多く発生し、製造の付加価値は小さくなります。 

 例えば、アップルは企画・開発と販売に特化し、 

製造は海外の会社に委託しています。しかし製造を

委託された会社の利益はアップルに遠く及びませ

ん。 

きっかけはある社⻑の⾔葉でした。 

「売上高営業利益率１０％は当たりまえでしょ」 

 

多くの製造業で利益が出なくて苦しんでいる 

昨今、中小企業しかも部品製作でそう言えるとは。

では生産性がとても高いかというと、他の中小企業

と大差なく、大企業の量産工場のようにすごいスピ

ードで動いているわけではありません。 

一方で絶え間なく作業者が機械を動かし、何回も

段取り替えを行っているプレスメーカーもありま

す。作業者は一生懸命働いているのにプレス部品の 
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一つの方法は、技術を高めて他社ができない仕事

を受注することです。そうすれば単価を引き上げ高

収益化できます。この場合その価値に見合った価格

を訴える必要があります。他社ができないから強気

の交渉ができるはずですが、製造業の方にはこうい

った交渉が得意でない方もいます。 

もう一つの方法は、前後の工程を取り込む方法で

す。部品の単価が上がり、付加価値を高めることが

できます。 

一般的には部品加工より組立の方が付加価値が

高いことが多いので、部品加工に加えて組立も行え

ば収益性を高めることができます。 

また設計や販売など上流の工程や、在庫管理や 

発送などの下流の工程を取り込めば、付加価値を 

高めることができます。 

もう一つの方法は、自社製品の取組です。自社製

品は、付加価値の高い企画・開発と販売を行う為、

高収益化が実現します。 

 

図１ 付加価値と高収益化 

 

  

図２ 高収益化の取組 

 

高収益化の５つの取組 

この取り組みを図式化したのが図２です。 

1) 自社の技術を深め、オンリーワンを目指す 

他社のまねのできない技術を獲得することで

付加価値を高めます。 

2) 顧客や事業分野を絞り込み、オンリーワン

を目指す 

中小企業が広い分野でオンリーワンとなるの

は容易ではありません。しかし顧客や事業分

野を絞り込めば不可能ではありません。 

3) 前後の工程を取込み、付加価値を高める 

前述のように上流や下流工程を取り込みます。 

4) 自社の事業に新たな価値を見出す 

自社の事業を別の見方をすることで、新たな

価値を発見し顧客に訴えます。 

5) 全く違う事業に取り組む 

 

以下に事例を紹介します。 

ただし事業の収益には様々な要素があり、取組の仕方だけで決まるものではありません。事業分野、企業

規模、企業文化、経営者によっても異なります。ここであげるのはほんの一例で、経営を考えるための参考

としていただければ幸いです。 

病院清掃を極めることで、モップメーカーに 

株式会社ウィングの嶽本社⻑は、床の清掃作業が

「ほうき→乾いたモップ→濡れたモップ」と３工

程もあり、作業負担が大きいことに疑問を持って

いました。 

 1990年代メチシリン耐性⻩⾊ブドウ球菌 

（ＭＲＳＡ）が問題になりました。乾いたモップで

はホコリに潜む菌を飛散させてしまう為、水拭きだ

けで床の汚れを確実に取り除けないかと考え、様々

なメーカーのモップや素材をテストしました。 

 そしてアメリカの知人から「汚れが良く落ちる 
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仰ぎ、最適なモップ絞り

器を開発しました。そし

て、てこの原理を利用し

た絞り器を開発、量産は

中国の企業と提携しまし

た。2003 年に「ウィング

モップ」として発売、今ま

でに 1000 セット以上を

販売しました。 

（中小企業進化論） 

https://www.youtube.com/watch?v=gVYm1RL64

OM 
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スポンジ」フランスのスポンテックス社の再生セル

ローススポンジを教えてもらいました。これをテス

トしたところ、ひと拭きできれいになりました。 

1994 年にはイギリスの病院の視察ツアーに参加

し、院内感染防止にスポンジモップが使用されてい

たことを発見しました。 

また⻑崎⼤学医学部からスポンジモップの効果

の実証実験の誘いを受け、効果を実証しました。 

そして 1996 年モップを販売しました。しかし 

作業者がひじを痛める問題が起きました。モップ絞

り器を使うのに強い力が必要なため、小柄な日本女

性には負担が大きすぎました。 

そこで販売を中⽌し、⻑崎産業振興財団に⽀援を 

３．ものづくり温故知新 和算 その２「円の謎に挑んだ和算家」建部賢弘 

 
前号で江⼾時代に和算が発達し、庶⺠にまで数学が

広まったこと、そして優れた和算家は、ベルヌーイ

やオイラーなど⻄洋の数学者に劣らない業績を残

したことを書きました。 

ここでは、和算家の中で円に魅せられた建部賢弘

をご紹介します。 

 

円周率πは、円周／直径で、その値は 3.1415…と

永遠に続く数字です。技術者は様々な工学計算で 

意識せずに使っています。実用的には 3.14 で十分

ですが、この値の中にこそ「真理」があると、多く

の数学者が魅せられ、これに挑みました。 

その求め方は、図４のよ

うに円に内接する多角形を

考え、多角形の外周から円

周の⻑さを考えます。図４

では、正六角形の外周は６、

直径は２ですので、円周率

は３より大きいことが分か

ります。これをどんどん細

かくしていけば、計算でき

ます。 

実際はもっと面倒な計算をしますが、このような

考え方で、アルキメデスは紀元前三世紀に 3.14 ま

で計算しました。 

この円周率の計算については、以下の国会図書館

のホームページに詳しく記載されています。 

http://www.ndl.go.jp/math/s1/c4.html 

 

江⼾時代の和算家  建部賢弘もこの考え方を 

発展させ、小数点以下 41 桁まで正しく計算しまし

た。そろばんの達人である建部賢弘にとっても気の 

遠くなるような計算でした。 

還暦を前にした建部は、この数字のどこかに公式

があるはずだと考えました。彼を駆り立てたのは、

美しい数学の真理に到達したいという数学者の執

念でした。 

どこまでも続く数字を眺め続けた建部は、円周率

が無理数という仮説を立てます。それならば無限 

級数で円周率の公式を表せると考えました。 

その様⼦を鳴海風⽒は著書「江⼾の天才数学者」

の中で以下のように書いています。 

 

以下、江⼾の天才数学者より引⽤ 

凍てつく夜に、かじかんだ指でそろばん珠をはじ

くのは老いの身には堪えたろう。無数に並ぶ細かな

数字を⻑時間⾒つめる作業も、視⼒の衰えた眼には

つらかったろう。計算の反古は部屋を埋め尽くして

いったはずだ。 

引用ここまで 

 

そしてついに建部は、以下の公式を導き出しまし

た。 

 

 

 

 

これは 1737年にスイスの数学者オイラーが発見

した円周率の自乗の公式で、建部はオイラーの 15

年前にこの公式を導き出しました。 

1722 年建部は、この公式をまとめた「綴術算経

（てつじゅつさんけい）」を将軍徳川吉宗に献上し

ました。 

  

 

 図３ ウィングモップ 

 

図４ 円周率の求め方 
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５．編集後記 

 

私は高専の機械科ですが、卒研は数学でした。テー

マは「多項式の収束率とエイトケン加速法」これは

建部が江⼾時代に取り組んだものです。何か不思議

な縁を感じます。 

本ニュースレターが不要な方はお手数ですが 

下記通信欄に、お名前又は社名と｢不要｣とご記入の

上、FAXして頂くか、メールにて不要とお知らせく

ださい。 

通信欄 

 

最後まで読んで頂きありがとうございました。 

 

株式会社アイリンク 代表取締役 照井清一 

〒444-0202 愛知県岡崎市宮地町馬場 17-1 

TEL 0564-55-5661  FAX 0564-52-5364 

URL : http://www.spiral.ilink-corp.co.jp 

Email: terui@ilink-corp.co.jp 

Facebook：https://www.facebook.com/se.terui 

メルマガ （まぐまぐから下記に移行しました。） 

http://spiral.ilink-corp.co.jp/malmag.html 

 

 

次回の未来戦略ワークショップは「高収益企業につ

いて」です。モノづくり通信第では紙面の都合で書

けなかった高収益企業の事例を紹介し、どのように

すれば高収益化できるか参加者でディスカッショ

ンします。 

この経営環境や経営事例などを学ぶ勉強会「未来

戦略ワークショップ」毎月第三日曜日の午前に行っ

ています。テーマに関心がある方であれば、どなた

でも自由に参加できます。 

過去の資料はこちらからダウンロードできます。 

http://ilink-corp.co.jp/1669.html 

 

日時 ３月１5日(日) 9:30〜11:30 

場所 刈谷市産業振興 センター302会議室 

参加費 500円 

どなたでも参加できます。申込みは前日までに 

電話(0564-55-5661)かメールでお願いします。 

円周率という真理にどうやったら到達できるの

か、建部は⻑らく苦しんだと思います。そうして限

りない数字の羅列を眺め、思考した結果、すっと見

えてきたもの、それがこの公式だったのです。 

その真理は合理的で美しくすらありました。その

建部だからこそ、この言葉が自然と出てきました。 

 

茶道、華道、剣道…「道」は、自らその道を極め

るという心持ちと考えれば、建部にとって数学はま

さしく「数学道」でした。 

決して満足することなく、真理へあくなき探求す

る心、これはその道を極めんとする職人の心にも相

通じるものがあります。効率優先、コスト重視の現

代のものづくりに対し、建部は大切なことを私たち

に示していると思います。 

４．未来戦略ワークショップのご案内 
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「綴術算経」に建部は以下の言葉を残しています。 

「算数の心に従うときは泰（やす）し。従わざると

きは苦しむ。」 

 

図 5 綴術算経 


