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工場の自動化装置の設計・制作・販売で創業
「いずれは海外の市場も目指したい」と

外観検査装置（カメラ画像検査システム）の一例。カメラやレンズ、照明装置の選
定を含め、製造ラインに合わせて最も効率のよい検査システムを提案。

自動搬送装置の一例。製造ラインに応じたワークの提供からコンベアや
インデックスによるワーク搬送を行う。写真の自動搬送装置（カスタマイズ
中）は、右下の透明トレイに並べられた樹脂製品をつかんで、左の乳白の
トレイに並べる。

自動組立装置の一例。この装置では
単なる省人化を目指すのではなく、
均一で優れた品質の製品を素早く生
産することを目標としている。

精 密 加 工 装 置 の 一 例。
省スペースかつ高精度
の加工を可能とし、NC
制御によりオペレーター
に寄り添った機械システ
ムを提案している。

従業員の皆さんの働く様子。 
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各種検査装置、NC 装置、
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渡辺亮介社長

支 援 内 容

　「渡辺さん、また一緒にやらないか。といっても今度は

客先を棲み分けし、君には樹脂製品メーカーを掘り起こし

てもらいたい。当社は従来通り金属製品メーカーを担当

していくけど、今ならまだ体力があるから、君の創業を応

援できると思うのだが……」と、かつての勤め先の会長か

ら連絡があったのは平成 27 年の春頃のこと。渡辺さんは

かつて、その会長が経営していた会社で、金属製品のメ

ーカーの生産現場のオートメーション化に取り組み、工場

の要望に合わせて自動化をカスタマイズする仕事をして

いたのだが、見聞を広めようと、樹脂製品メーカーのオー

トメーション化に取り組む大手企業に転職。富山でセー

ルスエンジニアの仕事をしていたのだ。

　「対象製品が金属か樹脂かの違いはありますが、自動

化のために各種機器をシステム設計し、生産ラインに合

わせてカスタマイズするというのは同じことでした。まし

てや転職後の勤務先は、樹脂製品メーカーの工場を自動

化することを営業品目としていましたので、そこでの 3 年

近い経験が生かされることになるわけです」

　渡辺さんは創業前をそう振り返るが、「今ならまだ体力

があるから応援できる」という会長の言葉に背中を押され

て創業を決意したのだ。時は平成 27 年 9月。知人から「生

産現場経験のあるシニアがもうすぐ定年を迎えるらしい」

との情報を得て、再雇用を打診するとOK の返事が返って

きた。渡辺社長はエンジニア1 名を社員として迎え、NFA

　R＆D（NIPPON  FACTORY  AUTOMATION  Research & 

Development）の旗を揚げたのだ。

　樹脂製品の生産ラインの自動化……。例えば皆さんお

使いのスマホを例に説明すると、外側の筐体（ボディー）

は厳しい検査を通って、キズや接合部のズレ等がないよ

うになっている。かつては目視、つまり人の目による検査

が行われていたのだが、例えば AさんとBさんの検査基準

が違うと、品質にばらつきが生じてしまう。それを、人の

目をカメラに置き換えて、一定の基準を満たさない製品

を取り除くようにセットすると、品質が均一化される。これ

は画像検査システムで、同社が得意とする自動化のひと

つの分野であるが、この他に自動搬送装置や自動組立装

置などをカスタマイズして県内の樹脂製品メーカーを中

心に売り込もうというのだ。

　「創業前の会社の友人や取引先が、私が独立したことを

聞きつけて、樹脂製品メーカーに売り込んでくれたので

す。大手樹脂製品のある工場からは、『そんな人がいるな

ら、ウチの工場に一度来てもらいたい』と声をかけていた

だき、それを縁にシステムを納めさせていただきました。

するとそのメーカーの他の工場からも声がかかりました。

また当社の仕入先の代理店が、他の工場で当社のことを

話してくださり、そこでも1 つの工場から始まった自動化

が、『ウチでも……』と系列の他の工場からオーダーが入る

ようになり、幸先のよいスタートを切ることができました」

　取引先の金融機関からも有益な情報がもたらされた。

創業時の機械設備の導入や販促用パンンフレットの作成、

あるいは人件費の一部などを助成する、当機構の「創業・

ベンチャー挑戦応援事業」への申請を強力に勧め、その内

容を詳しく伝授してくれたのだ。

　「会長の会社に間借りして、机 1 つと電話 1 本を置かせ

てもらい、機械や工具はお借りしての創業でした。順調に

仕事が入ったとはいえ、設備や自前の工場を持つには大

きな投資が必要になりますから、創業時の助成は本当に

ありがたかった」と渡辺社長は語り、「将来的には販促をア

シストしていただくような制度も活用したい」と続けた。

　渡辺社長のその目は、大都市周辺の工場群のほかに中

国や発展著しい ASEAN の国々にも向けられている。

　「実は、前の職場の上司が神奈川県で機械商社を創業

し、横浜や厚木の工場の自動化の仕事を紹介してくれまし

た。これを機会に首都圏での実績を増やしていきたい。ま

たIoTの進展により工場のスマート化はもっと進むでしょう

から、それを踏まえて自動化のシステムも充実させたい」

　渡辺社長は意気軒昂だ。その勢いに乗って昨年春に、

東京・新宿にオフィスを開設。「海外展開を考えたら、東

京に事務所があるというのは、大きなファクターになりま

す」と夢は万里の波涛を超えて、アジアの国々での拠点設

置に向けて動き出しているようだ。

創業すると知人が有益情報を、
その 1 つが……

まずは中国、そしてASEAN の国々へも

　「訳あって、妹がやっていたお店を私が引き継ぐように

なりました。その時、事業をどのように引き継げばよいの

かわからず、ネットで『事業承継 富山』で検索してみたの

です。すると『富山県よろず支援拠点』が上位に表示され、

『事業承継の相談を受けつけます』と紹介文がありました。

さっそく予約の電話を入れて約束の日にうかがったのが、

新世紀産業機構との付き合いの始まりでした」

　そう言って平成 29 年の夏頃を振り返るのは、加納百合

子さん。韓国の子ども服を店頭並びにネットで販売してい

るお店・AND の代表者である。

　その加納さんがお店を引き継ぐようになった「訳」とは、

妹の妊娠・出産により、お店の運営を継続することが難し

くなったことだった。“軌道に乗っているお店を、1 年間休

業にするのはもったいないし、休業している間もお店の

家賃は払わなければならない”等々の理由から、お店の継

続が検討され、白羽の矢が立ったのが姉だったわけだ。

　といって姉の加納さんは当時、フリーの身ではなかった。

広告代理店に勤め、クライアント企業のテレビCM や新聞・

雑誌の広告制作に携わり、またネット社会が普及するに

つれてWeb や SNSを活用したマーケティングも取り入れ

て、客先へ宣伝・販促企画を提案するなど多忙な日々を

送っていたのだが、妹のこれまでの努力をムダにしたくな

いという思いが強くなって、「これを機会に……」と店を引

き継ぐことにしたのだ。

　ところが事業承継を決心したとはいえ、不安な点はい

くつもあった。単に書類上の名義変更だけでよいのか。

債権債務の引き継ぎはどのようにしたらよいのか。税法

上、留意しなければいけない点は……等々。それら疑問

について相談できるところがないかと探して行き当たっ

たのが、当機構の富山県よろず支援拠点であった。

　「税務にも詳しいコーディネーターが、個別の事案につ

いてアドバイスしてくれましたし、私が気づいていなかっ

た課題についても指摘され、その解決策も例示していた

だき、引き継ぎそのものはスムーズに運びました。その相

談事が一段落したところで、コーディネーターが『女性の創

業を応援する助成制度があるから、応募してみないか』と勧

めてくれたのです」（加納さん）

　その助成制度とは、「若者・女性・シニア創業チャレンジ

支援事業」（平成29年度）のこと。創業時の機械設備の導入

費や広告宣伝費、人件費などの一部を補助しようというもの

で、採択になれば事業費の1/2の支援を受けることができる。

コーディネーターから申請を勧められたのは、締切の1週

間ほど前であったが、加納さんは書類一式を早急に整えて

申し込んだところ、採択になったのだ。

　「私はネットでの販売も考えていました。そうするとシス

テムを立ち上げなければいけませんし、メンテナンスもし

なければいけない。当然、受発注や在庫の管理・商品の

発送・入金の確認などの業務も出てきます。店頭販売とネ

ット販売の相乗効果も期待していました」（加納さん）

　調べてみると、デザイン性の高い韓国の子ども服は静か

なブームを呼び、平成29年夏の時点でインスタグラムの投

稿は370万以上あり、北欧子ども服（同1,884件）や輸入子

ども服（同11,536件）を圧倒していたが、個人販売者が多

いことからトラブルが多発していたことがわかった。例えば

欠品が多い。また確認せずにメーカー提供の画像を使うた

め、ネット上の画像と実際の商品が異なる……等々。韓国

語ができる加納さんは、メーカーとの情報交換に齟齬や誤

解が生じないよう念を入れて確認し、商品写真は自分たち

で撮影。商品のデザインや色調を正確に伝えるよう心がけ

たのだ。その結果、引き継ぎからこの取材までの2年半の

間で、売上げは約7倍。店頭とネットの販売比率は3対7で、

ネット販売はまだ増える傾向にあるという。

　最後に、今後の抱負についてうかがった。例えばテイス

トの違う子ども服を、別ブランドで販売する、あるいは実店

舗を増やす計画はないか、と。以下の答えが返ってきた。

　「韓国の大人向けのファンションを扱ってみたいと思いま

す。そのためには、ここより広いところに引っ越す必要があ

り、また人材も育てなければいけません。接客ができて、

向こうのファッションの特長をお客様に伝えることができな

いといけない。もう少し時間がかかりそうです」

　加納さんの八面六臂の活躍は、まだまだ続く。
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