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佐藤：まず、米本君の簡単なプロフィールからお願いします。

米本：私は11年前に羽根田商会に入社しました。最初は豊田営業部で
6年間締付工具の担当を任され、現在は、本社の環境事業部に所属し
ています。

佐藤：今回の事例は5年前の事例だったね。

米本：はい。2年間かけて、本格的に採用していただきました。

佐藤：1998年から2000年にかけてだね。

米本：はい。大河内さんからオエティカを引き継いだのが最初のきっ
かけでした。

佐藤：オエティカというスイス製のカプラー（エアーツールの継ぎ
手）は大河内さんが見つけて来たの？

米本：はい、そうです。

佐藤：最初、カプラーを見てどう思った？

米本：カプラーとは水道でいうと蛇口、水が出るところにあたる部分
の機械の事ですが、最初に思ったのは、他社にない独自性があるな、
ということと、ちょうど私はエアーツールを扱っていたので、このカ
プラーを使えばお客様の生産性が上がるのではないかと思いました。
お客様の工数が低減できるのではないか、とも思いました。

佐藤：それは何故？

米本：オエティカという商品は、エアーの継ぎ手なのですが　エアー
を妨げる弁がなく、圧力損失がほとんどないのが目で見て分かる。直
感でも分かる。

佐藤：つまり覗いた時に向こう側が見えるんだよね。ということは、
まあ、何の妨げもないから当然、圧力損失もない。だからツールも本
来の機能を発揮出来るということだね。

米本：はい。

佐藤：今までのカプラーだと、圧力損失があるから締め付ける時間が
長くなるなどの問題が発生していた。それが改善出来るとにらんだの
だね。

米本：はい。

佐藤：その後どうしたの？

米本：前任者の大河内さんから引き継いだお客様が工数低減をテーマ
にされていましたので、お客様のところにオエティカを持っていきま
した。
お客様は初めは半信半疑でしたが、テストや実験を行っていくうちに
納得していただけ、現場で使っていただけるようになりました。

佐藤：カプラーを変えるだけで、そんなに効果があるのかと、お客様
も初めは半信半疑だったのだね？

米本：はい、そうです。そもそもエアーの圧力損失があるということ
がピンと来られてなかった。それがロスになっている事を認識されて
いなかったのです。

佐藤：そういう問題提起をして、それを実験で証明したのだね。

米本：実はこの前より歴史がありまして、まず前任者の大河内さんが
カプラーを見つけてきたのですが、スイス製だったので日本の製品と
互換性がなかったのです。それを大河内さんがメーカーに伝え、まず
日本の製品にあうように作りかえてもらいました。
最初素材も鉄ではなくアルミだったんですね。
一番最初に酒井さんがアルミのものをラインに入れたのですね。工場

米本：はい。行程短縮をするためには、ボルトの締め付け時間を短く
する必要があり、圧力損失をどれだけ軽減出来るかが重要です。その
ためにどの部分がより多くのロスが生まれる原因になっているかを調
べました。
エアーツールにエアーが流れてくる通り道は、コンプレッサーから配
管を通り、エアーホース、エアーツールという順番になっています。
そこで各部分毎にロスの影響を及ぼしている割合を調べたのです。
そこで、30％の割合でカプラーが大きな原因となっていることが分か
りました。
その次に大きな要因だったのが、カプラーをつなぐ数でした。
配管からひとつだけカプラーをつなぐという事はなく、カプラーから
エアーツールの間に３個４個とつなぎます。使い勝手を考えると複数
をつけるということは当然のことでが、これがロスにつながっていま
した。。
３つめの要因はホースでした。
巻きの数が多ければ多いほどロスが生まれ、ホースの内径が小さけれ
ば小さいほどロスが生まれます。
この３つが大きい要因で、それを改善するために逆に作業性が悪くな
ってはいけないので、作業性の部分も含め検討しました。
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で実際に使用したところ、アルミでは強度が足りなくて、カプラーか
エアー漏れをしてしまったのです。
そこでカプラー素材を強度の強い鉄にしてもらいまして、やっと私が
紹介できるようになったのです。

佐藤：メーカーにスイス製の物を日本仕様にしてもらい、さらに鉄製
にしてもらって、やっと工場で使っていただける状態になったという
事だね。そこから米本君が引き継いだ。

米本：はい、そうです。先輩たちの改良の歴史と工数低減の提案を持
って行ったらいいぞという先輩のサジェスチョンがあったからこそ、
入社数年の私がカプラーによる圧力損失低減の提案が出来たのです。

佐藤：その提案は結果的にはどうなったの？

米本：自動車メーカーのある工場で売れました。その工場のラインの
半分がオイティカのカプラーと我々の取り扱っているホースに変わり
ました。
カプラーでいくと2000個以上。ホースの数では500本以上、当社取
扱いの製品に変わりました。
今までは通常の銀色のカプラーでしたが、それがオエティカの少し洒
落た銀と黒の色をしたカプラーに変わり、ホースも赤と緑に統一しま
した。すごく綺麗なラインになりました。

米本：交換が大変でして、工場の休みが土日しかないので、2000個
のカプラーの交換とかすべてを２日間でしなければいけなかったので
す。
ただ業者に依頼し付け替えるだけだと、作業性の問題がおこりますの
で、羽根田商会でその作業を行いました。
他のメンバーにお願いし泊まり込みで夜中まで作業
し、ラインが始動するギリギリまで作業を行いました。

佐藤：そうなんだ。で、交換してどのくらい効果があったの？

米本：ボルトを締め付ける時間が平均で30％短縮されました。
作業の時間が少なくなるという事は、他の作業が出来るということで
す。
導入した工場のラインでは大体60秒で１台の車が完成するのですが、
その内５秒がボルトの締め付け時間です。
30％時間を短縮出来たので、ボルトの締め付け時間が3.5秒で出来る
ようになったのです。

佐藤：ということは、他の作業をする時間も生まれ、エアーツールを
持っている時間が少なくなるのだから疲労も軽減出来るという訳だ。

米本：これだと作業者の負担を軽減出来たという事だけですが、この
事によって工数低減の可能性、60秒の行程を59秒で出来る可能性が
生まれたのです。

佐藤：そういうことか。全行程を１秒短くすれば59秒で出来るという
訳だね。車の出来る台数も当然増えるという事ですね。
で、作業者の評判はどうだったの？

米本：土日で工事を行ったので、月曜の朝、作業者の方が工場に入っ
た瞬間は『何だこれ』という反応でした。
金曜日に作業を終え帰る段階では今まで通りだった機械が、月曜日の
朝には半数以上変わっていたのですから。

佐藤：そうだろうね。

米本：今まで使い慣れたものが使い易く、新しい物は使いにくいので
はないか、との反応でした。
ですが、実際ラインを動かし作業をしていただくと、『早いな！』と
の反応をいただけました。
長く作業をされている方は、機械よりも敏感で、コンマ０．1秒時間
が短くなるだけで分かるんですね。

佐藤：そうなんだ

米本：ただ、計算して取付けたのですが、ホースが長過ぎたり、短す
ぎたりと修正が必要でした。
我々も朝の6時からスタンバイしていたのですが、
１分に１台車が出来る工場での交換作業なので、常に緊急での交換状
況でした。

佐藤：なるほどね、今はやっと落ち着いたんだ。

米本：はい、そうです。

佐藤：その後はどんな感じ？

米本：残念ながら行程そのものを短くするところまでは、いけません
でした。ただ、作業が早くなったので、焦る事が少なくなり、作業遅
延が少なくなりました。

佐藤：なるほどね。この自動車メーカーさんの場合、作業が間に合わ
なかった時に、悪い商品を次の行程に流さないように、ラインをスト
ップしちゃうもんね。

米本：そうですね。その場合、ライン全体が止まってしまうという状
況になってしまいます。

佐藤：そういうはみだす事態が少なくなり、効率が上がったという事
だね。

米本：一時期、直行率99％でラインが止まる事なく作業が出来るとこ
ろまで行きました。

導入の結果・現場の人の反応はいかに

連続稼動する工場ラインにいかにしてツールを
導入したか
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佐藤：通常直行率は95％ぐらいだからね。99％の状態だと計画台数
がほぼ狂わないようになって来たということだね。

米本：そのラインだけで1000人くらいが作業していますので、ライ
ンが止まってしまって、何もしていない時間がなくなるというのは非
常に効率がいいのです。

佐藤：そうだね。

米本：数字もさることながら、現場の評判がとても良かったのが、嬉
しかったです。

佐藤：技術員の方と、米本君が計画立てて数字が良い状態になり、作
業者の方も喜んでもらえているという事はすごく良い事だね。

米本：そうですね。

佐藤：今回の件を振り返ってみて達成感とか感想とかどのような感
じ？

米本：新しい技術とか新しい工夫など世の中にあるんですけど、その
ままじゃ使えないものも弱点を克服して使えるようにしていく。
その過程は、蝉でいうと土の中にいる状態です。そして土の中から出
たときが結果という状態なんですが、その土の中にいる状態、準備の
段階でどれだけ気持ちを込めてやってるかということ、先輩たちの姿
を見てこれが羽根田商会の仕事の仕方だなと思いました。

佐藤：そうだね。スイスの会社だから改良してくれと言ってもコミュ
ニケーションの問題もあるし、大体欧米のメーカーというのはゆっく
りだし、こちらのペースではなかなかやってくれない。そういうのを
説得しながら、変えてもらってしかもまだ売れていない商品だから向
こうもなかなか動かないよね。でそれを説得してなんとか改良して、
売れる形にしてまでというのがある意味1年2年かかる。

米本：もっとかかってます。

佐藤：５～６年の準備期間があって、1年のこういう実際のテストと
かトライがあってようやく決まっていった。非常に息の長い仕事です
ね。

米本：ここの技術員の方とずっと接してましたので、部署が変わった
今でもお付き合いさせていただいてますし、この方がご結婚をされる
時に2次会に呼んでいただいたりとか、私が結婚する時に祝電をいた
だいたりとかそういう付き合いにつながりました。

佐藤：最後になりますけど、米本くんはこれからどういう風に何をや
りますか？

米本：いま取り扱っている商品はまだ、大手のユーザーさんに納得し
ていただくデータがないので、今はそれを作っているところですね。
自分達がメーカーであれば自分達で改良すればいいですけど、メーカ
ーさんがいてお客様がいてお客様のリクエストをメーカさんにどう

やってもらうかという、そこが羽根田商会の腕の見せ所だろうと。

佐藤：そうですね。今日はどうも、ありがとうございました。


