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「バーミキュラ」という商

品をご存知でしょうか？

納品まで15ヶ月待ちという

人気の鋳物ホーロー鍋です。

鍋本体と蓋がぴったりと密着

する精度の高い商品です。こ

れにより、無水調理が可能に

なり、美味しい料理が出来る

と評判です。

これを製造しているのは、

名古屋にある愛知ドビーとい

う会社です。この会社は、も

ともと鋳物製造が本業で、機

械メーカーから鋳物部品の製

造を受注しています。

いわゆる下請企業です。下

請企業は営業の必要性が低

く、待っていても自動的に仕

事が入ってくるというメリッ

トがあります。

一方で、価格交渉権がほと

んど無いため、利益率が低

かったり、無理な短納期を要

請されたりします。その結

果、残業が多くなり、人件費

が増えたりします。

どの下請企業でも、自社製

うが良さそうです

戦略を打ち続けるには、難

しいと判断したら直ぐに撤退

することです。執念は大事で

すが、ダラダラ続けることは

無駄です。

この線引きは難しいところ

です。状況判断、将来性の予

測、自社事業とのシナジー効

果、そして最終的には「勘」

も大事かもしれません。

そして、愛知ドビーのよう

な下請企業が自社ブランドを

立ち上げるとき、問題になる

のは販路です。

今は主にインターネットで

販売しているようですが、販

路をどのようにして開拓して

いくか？というのはとても重

要です。

どんなに良い商品でも、た

だ待っていて売れるものはあ

りません。皆に知ってもら

い、購入する場所まで辿りつ

いてもらわなければならない

わけです。ここもうまくいっ

ているケースだと思います。
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品（自社ブランド）を作り出

そうと考えます。

しかし、それがなかなかう

まくいきません。脱下請や多

角化という戦略をよく聞きま

すが、決して簡単なことでは

ありません。

同社も製品化するまで３年

かかったそうです。本気で脱

下請をしようとしたり、本気

で新規事業を立ち上げる決断

決意が必要です。

そのような決断があって

も、成功するか否かはわかり

ません。ユニクロの柳井さん

の書籍のように「1勝9敗」と

いうのが新規事業の現実では

ないでしょうか。

たくさんの新規事業を行っ

ても、当たる確率は1割程度と

思っていたほうが良いので

しょう。

イメージ的には、次から次

へと手を打ち続けるようなも

のです。たくさん数を打って

いるうちに、一つくらい当た

る事業が出てくると考えたほ


