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■30歳までに課長になる

城岡陽志さんは愛媛県の出身。高校卒業

後，ネジを販売する大阪の商社に就職し

た。チャレンジングな性格は生まれつきだ

った。３０歳までに課長になろうと決めてい

た。なれなければ，自分はしょせん平凡な

人間で，一生サラリーマンで終わるだろ

う。なれれば自分の中に非凡な何かがある

のだから，独立して何かをやれるに違いな

い。そう思って頑張って営業成績を上げ，２９

歳で課長になった。

課長になるとすぐに辞表を提出した。驚

いた社長は「辞めるなどとんでもない。ま

して独立して同じネジの商社をするのは許

さない」と言い，それ以来，得意先回りを

禁じられた。そこでやむなく「ネジの販売

はしません」と一筆書いてこの会社を辞め

た。１９８０年，城岡さんが３１歳のときのこと

新・改善改革探訪記
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失敗を恐れずチャレンジを続ける会社

太陽パーツ 株式会社 本社：大阪府堺市北区八下北１‐２３
従業員数：１２０人

多くの工場が海外に移転し，機械部品の需要は減少が続いている。同じものを同じよう

につくり続けるだけでは，仕事は減っていく。生き残るには新しい需要をいち早く見つけ，

それに機敏に対応していかねばならない。そのためには失敗を恐れず，積極果敢にチャレ

ンジすることだ。そこで，この会社では，失敗を次のチャレンジに生かそうとする社員に

「大失敗賞」を贈ることにした。十数年前，このことがＮＨＫのテレビで取り上げられ，以

来，テレビ・新聞・雑誌で繰り返し紹介されてきた。この賞が生まれた背景，さらには，
しろおか

どこまでもチャレンジを続けるこの会社の風土がどこから来ているのか。あらためて城岡
きよ し

陽志社長から話を聞いた。

城岡陽志社長
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である。

■特注品の売買を仲介する

とはいえ，知っているのは金属の世界だ

けだったから，特注の金属部品に的を絞っ

て金属加工の注文をとりに歩いた。注文を

もらって，それを図面に描き，加工してく

れる加工業者を見つけて，その間を橋渡し

しようという考えだった。

規格が決まっているネジの場合は，１０００

個つくるのと１００万個つくるのとではまる

で単価が違ってくる。しかし，そのとき必

要な数しかつくらない特注品は誰がつくっ

ても原価は同じである。その原価に販売経

費を上乗せして販売価格を決める。とした

ら，自分１人の人件費を上乗せするだけの

城岡さんの場合は，どこよりも安い金額を

提示できる。それなら十分に競争に勝てる

はずだと考えた。

乳飲み子を抱えた奥さんと，夜一緒に内

職作業をしながら，昼は家庭用日用品の業

界に何度も足を運び，半年後にようやく注

文がとれた。弁当のふたをパチンと止める

金具をつくる仕事だった。電話帳で調べた

加工業者を訪ね，「こんなものをつくって

ほしい」と頼んだ。ほとんどの加工業者が

「ああいいよ。つくってあげるよ」と言っ

てくれたが，中には「キミはブローカー

か？ つくってほしかったら，先にここに

金を積め。現金を持ってこない奴を俺は信

用しない」と言われたこともあった。

いま振り返ると当然の言い分だった。城

岡さんが当時現金を持っておらず，発注者

から回収する代金で支払うつもりであるこ

とは，他の加工業者もわかっていた。わか

っていながら「そんなに悪いことをする人

間でもなさそうだ」と信用してくれた。ま

ずはそれに誠意を持って応えてこそ，明日

につながるということを思い知らされた出

来事だった。

■一流の会社を得意先にする

その後も，何軒かの家庭用日用品メーカ

ーのために金属部品をつくってきた。その

うちの１軒から１年分の注文をもらって，

それを加工し納品した。その集金に行く

と，「大変なことが起きた。お前が納品し

た部品はすべて不良だった。代金は払えな

い」と言う。「どこがどのように不良なの

か，見せてください」と言うと，「いまは

見せられない。金は払えないということを

新・改善改革探訪記

金属加工部品群
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了承する旨一筆書いたらその後に見せる」

と言う。典型的な取り込み詐欺だった。や

むなく裁判を起こしたが，１年半かかっ

て，回収できたのは代金１億円の６割に過

ぎなかった。

三流の会社と取引するからこんなことに

なるのだと思った。自分が一流になりたけ

れば一流の会社と取引するしかない。城岡

さんはそう考えるようになり，ツテを頼っ

て当時の松下電器の購買部門に，月１０万円

でよいから仕事をさせてほしいと頼み込ん

だ。最初は相手にしてもらえなかったが，

何度も足を運ぶうちに，その熱心さに先方

も根負けして，ついにテレビの部品の小さ

なピンをつくる仕事をやらせてもらえるこ

とになった。代金を振り込むための銀行口

座をつくるように言われたが，個人口座で

はだめだとも言われ，このときはじめて法

人化した。こうして太陽パーツ�が誕生し

た。１９８３年のことである。

■製造部門を別法人化する

法人化後すぐに会社案内カタログをつく

った。それまでにつくってきた金属部品を

加工工程ごとに写真を撮ってそれを掲載

し，取引先として「松下電器」と書いた。

それを持って上場企業を１軒１軒回って営

業すると，「これは嘘やろ」と，行く先々

で言われた。「いや，本当です。調べても

らってけっこうです」と言い張り，そのひ

たむきさから「この男は，ひょっとしたら，

すごい実力の持ち主かも知れない」と思っ

てくれた上場企業が何社かあった。それら

の会社の部品加工を見積もらせてもらうこ

とができ，見積金額はどこよりも安く，加

工も間違いのないものだったから，注文は

次第に伸びていった。

しかし，１社からの受注額が月３００万円

に近づくと，それ以上には増えなかった。

背景に次のような事情があった。月３００万

円を超えると資材課長のレベルでは発注を

決められず，上司の決裁が必要になる。そ

のとき，太陽パーツが商社だとわかると決

裁が下りない。商社から買うと中間マージ

ンが加わっているから高い。メーカーから

直接買え，と言われるからだ。実際にはメ

ーカーでもほとんどの場合下請けに出して

おり，その場合のマージンは太陽パーツの

マージンよりも高い。しかし，月３００万円

を超えると商社から買わないというのは半

ば慣習化されていて，言葉で説明してもは

じまらなかった。

そこで，かねてから信頼を寄せていた加

工発注先の優秀な技術者に相談を持ちか

パナソニックと共同開発した
システムキッチンのダンパー
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け，太陽パーツの費用負担で機械加工とユ

ニット組立の工場を建設し，必要な設備を

揃え，製造部門を独立採算の子会社とし

て，経営をその技術者に委ねた。太陽パー

ツはこうして，一部の加工分野について製

造販売業となった。１９９４年のことである。

■チャレンジングな風土

その後は少しずつ従業員も増え，加工素

材は金属だけでなく，ゴム，プラスチック，

木材にまで広がった。鈑金加工，鋳造加工，

プレス加工，押出加工，ユニット組立など

も引き受けるようになり，機械，医療機器，

航空機，住宅建材など，さまざまな分野の

アッセンブルメーカーのために部品をつく

ったり，相手先ブランドでＯＥＭ生産する

ようになった。

バブル期には，さばききれないほどの注

文があった。同業他社はキャパシティを超

えた仕事の受注を手控えたが，城岡さんは

営業マンたちに，他社が手控えた仕事をす

べて受注させた。その一方で，加工事業者

を技術レベルによってＡＢＣの３ランクに

分けた。Ａランクの加工事業者のキャパシ

ティがいっぱいになると，仕事の内容によ

ってＢランクの加工事業者にも振り分け

た。Ｂランクも手一杯になると，Ｃランク

の加工事業者を指導しながら加工させた。

太陽パーツの営業マンには，得意先から

求められた仕事を理解するだけでなく，こ

ちらからも提案し，さらに加工事業者を指

導監督する能力も必要だった。

そこまでの働きが求められる背景として

「商店制」という仕組みがある。主要品目

ごとの営業担当，発注管理者，出荷管理者

でグループをつくり，それぞれを独立した

商店と見立てて，売上げ，経費，人件費，

利益をガラス張りにして競わせている。他

のグループと競いながら，得意先のニーズ

を先取りし，そのために加工事業者を積極

的に使いこなすノウハウを身につけてい

く。これがチャレンジングな風土づくりの

ベースとなっている。

新・改善改革探訪記

太陽パーツ・製造工場 ダイカスト製品群
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■大失敗賞の顛末

そうした風土の中で，チャンスがあれば

何か新しいことをやろうという話し合いは

いつも行われていた。その１つとして，カ

ー用品事業をやらないかという提案があっ

た。車の芳香剤やハンドルカバーなどをつ

くって，統一ブランドをつけて売ってみた

らというのである。調べてみると，特別に

高度な製造ノウハウが必要なわけではな

く，競争相手も中小規模の会社ばかりだっ

た。これならやれると判断して商標登録

し，製品群を揃えて，大手のカー用品量販

店に出荷した。次々注文が入ってきた。こ

れはすごい，彼らは天才だ，と城岡さんは

思ったという。１９９８年のことだった。

しかし，あるときから品物が次々返品さ

れてくるようになった。なぜかと思って調

べてみて，はじめていろんなことがわかっ

てきた。カー用品量販店というのは棚を貸

す商法で，一定期間に一定の売上げに達し

ない商品は別の商品に入れ替えねばならな

かった。入れ替えができなかったら棚は返

さなければならないというルールである。

結局，つくった商品のほとんどを引き上げ

ることになり，損害額は５０００万円に上っ

た。当時の１年間の利益に相当する金額だ

った。

この失敗は，社内の全員が知るところに

なり，提案者でこの事業を担当した２人の

社員はいたたまれずに小さくなっていた。

会社には重苦しい空気が漂い，みんなが暗

い顔をしていた。何とかしなければならな

かった。半期に一度開いている経営方針発

表会で，城岡さんは一計を案じた。「ピン

チはチャンス」と書かれた額を会場に掲

げ，全社員の前で，２人に「大失敗賞」と

いう賞状と金１万円を贈って，こう言っ

た。

「これくらいの失敗でこの会社は潰れな

い。このピンチをチャンスに変えるにはど

うしたらいいか，みんなで考えよう」

担当者の１人のＳさんは，その賞金の１

万円でクジラをデザインしたネクタイピン

を買った。クジラは潜っても必ず上がって

きて水面に顔を出す。自分も必ずもう一度

浮上するという意味を込めたものだとい

う。Ｓさんは，その後の上海工場の建設に

際して，予定していた社員が行けなくなっ

たとき「自分に行かせてください」と手を

あげ，工場建設を成功に導き，工場はやが

て大きな利益を出すようになった。Ｓさん

は現在，取締役経理部長を務めている。

■どこまでもチャレンジを続けるために

大失敗賞のエピソードが新聞・雑誌・テ

レビに取り上げられてから，城岡さんはそ

れを復活させ，失敗してそれを次のチャレ

ンジに結びつけようとしている事例を毎年

表彰することにした。

失敗にもいろいろある。わかっていなが

ら横着して手を抜いたために，不都合な事
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取材・執筆 山口 幸正（やまぐち ゆきまさ）

《プロフィール》
外資系食品製造業人事部勤務の後，産業教材出版業勤務。全国提案実績調査を担当し，改善提案教
育誌を創刊。１９８５年に独立し創意社を設立，『絵で見る創意くふう事典』『提案制度の現状と今後の
動向』『提案力を１０倍アップする発想法演習』『提案審査表彰基準集』『改善審査表彰基準集』『オフ
ィス改善事例集』などの独自教材を編集出版。４０年にわたって企業・団体の改善活動を取材。現在
はフリーライター。
●創意社ホームページ http://www.souisha.com 「絵で見る創意くふう事典」をネット公開中

態を招いてしまったというのは論外だが，

結果を予測できず，当てずっぽうですすめ

てしまって不都合な結果を招くということ

はある。はじめてのことはやってみなけれ

ばわからない。結果を予測できる範囲の中

だけで行動しているかぎり，会社も個人も

前にすすめない。失敗してはじめて失敗し

ないための方策を学べる。それを学んで，

次から失敗しないようにすればよい。失敗

を恐れず，あくまでチャレンジを続けるた

めに，「大失敗賞」はやはり必要だと，城

岡さんは考えたのである。

いま「大失敗賞」は，社員から選ばれた

褒賞委員会が半期に一度，受賞者を選定す

る。城岡さんは，その受賞者をみんなの前

で半ば笑いながら，半ば次への奮起を励ま

しながら，表彰している。

新・改善改革探訪記

「大失敗賞」の賞状と賞金


