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１．事業概要 

1.1 本事業の⽬的 
深刻化する⼈⼿不⾜等を背景に、製造業はじめ多くの産業分野においてロボット導⼊による⽣産ライ

ン等の⾃動化のニーズが⾼まっており、特に、中⼩企業を含むロボット未導⼊分野・企業への導⼊が期
待されている。 

ロボットの導⼊加速に際しては、ロボットシステムを現場にインテグレートするロボット SIer の役割が極
めて重要であり、中⼩企業が多いロボット SIer 業界の構造的課題を把握し、それを踏まえた事業基盤
強化策を講じていくことが、我が国全体へのロボット導⼊加速にも通じていくと考える。例えば、ロボットを
活⽤した⾃動化は⼀般的な IT 機器の導⼊に⽐べて⾼い専⾨性を要するため、ロボットユーザー企業
のリテラシー向上が望まれる。しかしながら、ロボット導⼊経験のない企業にそうしたリテラシーが乏しいこと
はもちろん、そうした企業（中⼩企業を念頭）に対して労働⽣産性の向上に向けた改善・指導を⾏う
専⾨家（以下「カイゼン専⾨家」という。）も、ロボットの専⾨知識やロボット SIer とのつながりが必ずし
も⼗分ではない。このため、ロボット導⼊を検討する中⼩企業からロボット SIer に持ち込まれる相談は、
⾮常に粒度・解像度が粗く、具体的な提案により本来の事業価値を⽣むまで⾮常に多くの⼯数を要し
てしまうケースが多いという課題がある【課題１】。 

また、各現場に導⼊されるロボットシステムは⼀般的にユーザーの現場毎にカスタマイズされてインテグレ
ートされ、いわゆる⼀品モノ化しやすい性質があり、とりわけ未導⼊領域においての⾼コスト構造を⽣んで
いる。これに対しては、ロボットフレンドリーな環境実現に向けた取組を通じて、環境⾯の標準化を進める
ことで克服するべく取り組んでいるが、仮に環境⾯の標準化が進んだとしても、ロボットシステムは導⼊先
企業の事業ノウハウに直結するため、ロボット SIer は導⼊先企業との守秘義務等により他の現場への
再販・横展開ができず、事業において規模の経済を働かせ難いという課題がある【課題２】。 
 本事業は、上記２課題について、実態を把握するとともに、それぞれ適切な対応策を検討、実施する
ことで、ロボット実装において重要な役割を担うロボット SIer の⽣産性を⾼め、より多くの案件に対応でき
る業界構造の構築と事業基盤の強化を図ることを⽬的として実施した。 
 
1.2 本事業の内容 

1.2.1 実施事項と実施⽅法 
（１）地域のロボット導⼊に向けた⽀援⼒向上 
 課題１の現状把握と課題解決のために、「地域のロボット導⼊に向けた⽀援⼒向上」をテーマに調査
と検討を⾏った。具体的には、下記を実施した。 
① 検討会の設置と運営 

ロボット SIer やカイゼン専⾨家等からなる検討会（WG とあわせて全 5 回実施）を設置・運営し
た。具体的にどういったカイゼン専⾨家がユーザー企業のロボット導⼊を⽀援するためのプレーヤーとなり
得るかやロボット SIer とカイゼン専⾨家の効率的な連携の在り⽅とは何かといったことなどについて検
討した。また、ユーザー企業やカイゼン専⾨家が参照することでロボット SIer の⼯数削減に効果が期
待できる成果物を作成した（下記②参照）。 

さらに、今後の継続的なロボット SIer とカイゼン専⾨家の交流枠組みに関する検討も⾏った。 
② ロボット導⼊⽀援の⼿引きとロボット導⼊事前チェックリストの作成 

カイゼン専⾨家等中⼩企業⽀援機関が使⽤することができるロボット導⼊⽀援の⼿引きとロボット
導⼊事前チェックリストを作成した。 

③ カイゼン専⾨家等中⼩企業⽀援機関との意⾒交換会の実施 
②の成果物の現場実装に向けて、カイゼン専⾨家等中⼩企業⽀援機関と意⾒交換会を３回実





2.2 検討会における検討結果まとめ 
（１）議論した内容 

特に中⼩企業等の多くの企業において、ロボットを含めた⾃動化のニーズが⾼まっているが、現状では
未導⼊企業からロボット SIer に持ち込まれる相談は、⾮常に粒度・解像度が粗く、具体化して本来の
事業価値を⽣むまでに、⾮常に多くの時間と労⼒が相談側と相談を受ける側の双⽅で要してしまうケー
スが多い。また、そうした企業への指導を担うカイゼン専⾨家も、ロボットの専⾨知識やロボット SIer との
つながりが必ずしも⼗分ではない場合も存在する。 
そこで、以下の 3 点を中⼼に議論を⾏った。 

・どのようなカイゼン専⾨家が、ロボット SIer への橋渡しができるのか 
・ロボット SIer とカイゼン専⾨家の効率的な連携の在り⽅は、どのようなものか 
・連携にあたり、カイゼン専⾨家が参照するドキュメントは、どのようなものか 

以下、各論点における議論の要旨を紹介する。 
 
（２）どのようなカイゼン専⾨家が、ロボット SIer への橋渡しができるのか 
①ユーザーとロボット SIer をつなぐ第三者であるカイゼン専⾨家とはどのような⼈か 
・ここでいうカイゼン専⾨家とは独⽴した定義のある存在ではなく、⼀つのファンクションである。ロボット SIer
にいても良いし、独⽴した企業や組織にいても良い。 
・カイゼン専⾨家としてまず挙げられるのは、カイゼンコンサルタントだが、現状では必ずしも全員がロボット
導⼊に⼗分な知⾒を持っているとは限らないということと、今後⽬指すロボット導⼊数に対して対応できる
⼈数が圧倒的に少ないという点がある。そのため、ユーザーとロボット SIer をつなぐ第三者をどこまで広げる
かを考える必要がある。 
・ロボット導⼊に関して相談できる⼈が地域にいて、いつでも相談でき、導⼊に向けて⾒守っていく存在で
あることは重要である。 
・ロボットや⾃動化に関する⼊⼝の知識を有していることと、地域に遍在していることの 2 つの要件を満た
すものとして、公設試の存在が挙げられる。公設試（公設試験研究機関）とは特定の職能を指す⾔
葉ではなく、地域に存在する技術センターなどを総称する⾔葉であり、地域の企業から技術的な相談が
寄せられる窓⼝もある。 
地域経済の特⾊によって各地域機関が重点を置く分野も異なっているが、概ね全ての都道府県にロボッ
トや⾃動化に関して対応できる相談員がいることが期待できる。 
・本検討においては、ユーザーとロボット SIer をつなぐカイゼン専⾨家として、カイゼンコンサルタント、公設
試、中⼩機構のアドバイザー、公的⽀援機関のアドバイザーに期待する。しかし、増加するロボット需要
に対応するために、中⼩企業に接点を持つ、地域⾦融機関なども想定し、裾野を広げる⽅法を模索す
る。協⼒を要請する上では、対応可能な無理のない役割範囲に限る必要があることが想定されるため、
そうしたことを鑑みて、連携できる体制を想定する。 
 
②ユーザーとロボット SIer をつなぐカイゼン専⾨家に求める能⼒と対応 
・カイゼン専⾨家には⼗分なロボットの専⾨性を要求しなくても良い。むしろ会社のビジョンから⽣産改善、
設備投資までつなげて考えられる⽅が⼤事である。 
・⽣産を合理的に⾒るとそれなりに答えが出てくる。（ロボットを⼊れたい、が先に来るとかえって話がトンチ
ンカンになってしまう。） 
・求めたい能⼒は問題提起⼒である。⽕のない所に煙を⽴てて経営者を動かしていくという⽬線を持てば、
⾃動化できるところは多くある。 
 



（３）ロボット SIer とカイゼン専⾨家の効率的な連携の在り⽅は、どのようなものか 
・ロボット導⼊の経験が浅い企業と、ロボット SIer の間をカイゼン専⾨家がつなぎ、本事業における成果
物を使⽤して、ロボットの導⼊に⾄るプロセスを円滑にすることが重要である。 
・ロボットを普及させていくには、丁寧な地ならしが必要であるし、その結果ロボットではなくて⾃動機でいい
場合や、⼈が効率の良い動きができれば良いという場合もある。これに⾄るには丁寧なコンサルティングが
不可⽋である。丁寧なコンサルティングが必要であると理解するプレ－ヤーが地域に育たないと、地域にお
いて体系的な⽀援ができないので、まずそこを理解してもらえる地域を仲間に引き⼊れ、アドバイザー能
⼒を⾼める取り組みを⾏うことが必要である。 
・最初はいきなり RFP を作ろうとしたり、ロボット SIer とのマッチングをしようとしたが、なかなかうまくいかなか
った。こうした地ならしを⾏い、技術の部分と気持ちの部分の両⽅を⾼めていくことが必要。カイゼン専⾨
家に⾼めてもらった後にロボット SIer につないでもらうという流れが必要である。 
・ロボット化に知⾒が深いアドバイザーばかりではない。カイゼンの合理性は⾒ることができるが、どういう⾃
動化が有効なのかが分からない、という状態でロボット SIer につなぐとロボット SIer の苦労は変わらないの
で、そこを整理してくれる⼈を地域で⼿当てできないか。カイゼン専⾨家から聞いた話をロボット化拠点に
持ち込んで整理し、ロボット SIer に持っていくという 2 ステップの場合もあると思う。 
・アドバイザーは寄り添って伴⾛する。ロボット SIer にバトンタッチするところまでを、やっていただいた⽅が良
い 。 
・地域⾦融機関などは、カイゼンの知識、ロボットの知識のばらつきが想定されるので、現状把握までして
もらい、対策の提⽰には踏み込まない。その場合、ロボット SIer につなぐ以外にも地域のアドバイザー拠
点につなぐことも考えられる。地域のアドバイザー拠点が⼗分でない場合は、⼀度地域ネットワークにつな
ぐということも考えられる。 
 
（４）連携にあたり、カイゼン専⾨家が参照するドキュメント（本事業の成果物）は、どのようなものか 
①成果物の考え⽅ 
・全ての企業に通⽤しなくても良い。それをベースに話しをしていくことが重要である。 
・業種は問わず、どの業種にも普遍的な内容（業界事情を踏まえた内容は次ステップ）であることが必
要である。 
・ユーザーがロボット導⼊、⾃動化までの距離がどれくらいあって、どのくらいの可能性があるのかをあぶりだ
し、何をしなければならないかがはっきり分かるような構成が必要。 
・仕様を作るまでは、本来ユーザーとロボット SIer でキャッチボールが必要。チェックシートだけでなく⼿引き
全体で誘導していく必要がある。ユーザーの状況（⾃動化までの距離）によって⼊る段階を変えるという
ことも１つの考え⽅である。 
・チェックシートと、それに対する解説を作成することが良い。 
・必ずしもロボット導⼊ありきでなくても良い。⽣産の合理性が浮き彫りになるようなものが必要である。 
 
②成果物の使われ⽅ 
・ロボット SIer 企業が、導⼊企業に何を求めるか、これだけを書いておいてほしい項⽬を明確にして、揺り
戻しがないようにする。⽬的を明確にして、ここに対して進めていくということを決めてから進めていくことが必
要。 
・導⼊側が、何が分かっていて何が分かっていないのかというところと、ロボット SIer に伝えるべき内容が何
なのか、ということが意識できるようなものが必要である。⾃動化をしたことがない企業であると、単語⾃体
も分からない場合もあると思うので、チェックする事で⾃分が伝えなければならないことが段階的に分かって
くるようなものを作ることができると良いのではないか。 



・IT 業界では、チェックリストは結局アドバイザーと⼀緒になって進めることが多い。チェックリストを⾃分たち
で書けるところは、⽀援をせずとも進めていける。⾃分たちでチェックリストが書けないところを⽀援した⽅が
良い。アドバイザーも使えるチェックリストだと良いと思う。 
・相談者の回答に基づいてどのようなアドバイスをするかという、アドバイザーのためのマニュアルがあった⽅が
良い。例えば、設問の回答が不⼗分であっても、ロボット導⼊をあきらめない、背中を押すような誘導がで
きると良い。 
・イメージとしては設問があって、それをアドバイザーの⽅が話をすることで話が広がっていき、導⼊したい企
業の経営層が夢を持ちながら、⾃分の現実を直視するような、そんな会話ができるようなものが良い。 
・アドバイザーのレベルには、ばらつきがあると想定されるので、回答の質を均質化できる⼯夫が必要。 
・SIer 協会作成の導⼊⽀援講座や基礎講座の中から、アドバイザーに知っておいてほしいところを抜き出
して講義をするということは考えられる。 
・（ロボット導⼊事前チェックシートのあとに）基礎講座のロボット導⼊⽀援のマニュアルを使っても良いの
ではないか。 
 
（５）まとめ 
 本検討会において、カイゼン専⾨家のような中⼩企業と接する機会の多いアドバイザーとロボット SIer
の連携を考えるべきであること、そのためのツールとしてアドバイザーが利⽤できるチェックリストを作るべきで
あること、またその解説書となる⼿引きも整備する必要があることが確認された。 
 上記の議論の結果をもとに、次節（2.3）の WG にて「中⼩企業⽀援機関のためのロボット導⼊⽀援
の⼿引き」と「ロボット導⼊事前チェックリスト」（別添）を作成した。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 







・横展開の制約事例 
・横展開の実施事例 
・横展開に関するその他の意⾒ 

 
（２）ヒアリング先 

ロボット SIer 企業等横展開を実施している 10 社に対しヒアリングを実施した。 
 
（３）横展開の制約事例 
ヒアリングにおいて、横展開の制約として聞かれた主な意⾒は以下の通りである。 
【秘密保持等客先からの要望による制約】 
納品先から同業種の特定の会社には売らないでくれと⾔われる。 
NDA を結んでいるから、ロボット SIer が作ったロボットシステムの画像や動画を出すなと⾔われることが
ある。 
SI 案件 10 件中 7-8 件は売らないでほしいと⾔われる。 
営業は受注しやすい⽅法を考えるので、横展開についてお客様に強く要望しない。 
業種によって横展開の許容度は異なる。機械や⽣産設備が⾃社のノウハウという考え⽅をしてない⽂
化もある。加⼯設備ではそこまで品質の差を出せない分野もある。 
お客様とメーカーのパワーバランスも⼤きい。⼤⼿と開発の案件を受注するときには、圧⼒をかけられる
と従わざるを得ない場合もある。 
お客様がこの業界に売ってほしくないという事であれば、考慮しなければならない。そういうところでは、
制約は出てきている。 
業界当事者同⼠の関係に影響され、他社への販売をしないでほしいと⾔われることがある。こうしたこ
とは、やらないと分からない。 
秘密保持契約には、何が抵触するかは、事細かには書かれていない。明確でない部分は解釈の余地
が⽣じ、争議になったときは発注側の⼒が強いので流されてしまうことがある。 
物に対してではなく⽤途に対して反発されることが多い。 
ニーズを取り込んだものを独⾃で作ることにした。それを売るには、この業界に関しては相談してくれ、そ
れ以外は構わないと⾔われた。 
同じ業界には売れない場合が多い。 
横展開をお客様が認めてくれるかどうか。また、当社単独で特許を出すのを許してくれるか。お客様の
情報に基づいて開発したものは、お客様に権利があるという条項が⼊っているので、我々が発案したと
しても、共同特許になってしまうという制約がある。 
作ったものは、他に売れないとなっている場合が多く、他社には売りにくい状況である。 
最初は、装置をつくってくださいという依頼である。そこに、お客様の情報に基づいて作ったものの知財は
お客様のものという条項が⼊っていることがある。 
同じ業界には売るなということを最初から⾔われるケースも多い。その場合は、最初から横展開をあきら
めて受注せざるを得ない。 

 
 
 



【標準化の困難さによる制約】 
オプションなどを含めると種類が多すぎるため標準としてまとめきれない。 
製造⼯程そのものが、標準化されているようでされていないことが横展開しにくい原因の⼀つ。⼯場⾃
体のレイアウトもお客様ごとに異なるので、ある会社で導⼊できた事例が、他の会社で導⼊できないと
いうことが起きる。 
パッケージとして作ったもののカスタマイズ要望が多く、結果的に増えたのが SI の仕事だった。 
中⼩企業の場合、⾃動化の対象⼯程を決めるための前さばき協⼒が必要となってしまう。 
掴むものは毎回違うのでカスタマイズとなる。セミオーダーが発⽣する。 
どう頑張ってもパッケージ化できないという⼯程は存在する。私たちはたまたま適している⼯程だったので
パッケージ化できた。 
今までもシステム等を、名称をつけて売っていたことはあったが、結局フルカスタマイズになっていた。 
横展開できるものは限られている。 
横展開をやろうとして、他で使えないかと思って営業しても、お客様ごとに仕様が全然違うので、なかな
か転⽤できない。 
どの業界にも共通化するところをシステム化するということは難しい。同じ業界でも全然違う。そう簡単
ではない。似ていても全然違う。⽣産⽅法がお客様毎に異なる。そうなると苦労して作ったものが他で
は流⽤出来ないということになってしまう。 

 
【販路、販売⽅法の問題による制約】 
商社、取次を介した商流の場合、やり取りの⼿間や、利益が上乗せされて価格が合わなくなった。 
受託型はオーダーメイド。⾃社製品型は作ることはできても、売ることが難しい。 

 
【⾃社の競争優位性の維持による制約】 
社内で標準のシステムを作っているものはあるが、他社も模倣が可能なので、商品としては積極的に
出さず、引き合いがあったときに出している。 
顧客が求めるものが分からないので、標準化できない。また、価格競争に陥ってしまうので出していな
い。 
社内的には、装置としてのパッケージ化もあるし、部位に対してのユニット化、キット化は⾏っている。そ
れを組み合わせて最終的には⼀つの装置になる。それぞれを単品で売るというわけではなく、最終的に
は組み合わせたものをパッケージとして販売している。ただ、パッケージ化すると、真似すれば同じものが
作れてしまうので、企業としての差別化をどうするかという問題が⽣じる。どこをブラックボックスにするかと
いう悩みは⾮常にある。 

 
（４）横展開の実施事例 
ヒアリングにおいて、どのように横展開を実施しているかの主な意⾒は以下の通りである。 
【⾃社開発によるパッケージ化】 
⾃社で改良を重ねたシステムを、似たような状況の⼈達に販売できるのではないかと考え、パッケージ
化した。 
最初からターゲットを決めて、パッケージ製品開発を⾏っている。こうした形をユーザーに提案することで



導⼊ハードルを下げられるのではないかと考えている。 
協働ロボットに架台などをつけてパッケージ化している。 
特定の⼯程に特化したパッケージシステムを提供しており、システムの中にロボットを組み込んで来た。 
過去に納⼊したものがあり、これを改造してもっと使いやすくすれば売れるのではないか、ということで作り
直した。 

 
【契約時の⼯夫、客先との交渉】 
横展開の可能性があるものは、お客様との契約の中で横展開をさせていただく旨の約束をさせていた
だいている。 
お客様から、こういう商品がほしいという要望があった場合、特注案件として受注し、機密保持契約書
に、横展開がだめという事が記載され、お客様ごとの特殊型番で管理することになる。それ以外で、お
客様のニーズにあわせて⼀緒に開発した商品で、実証テストもお客様にやってもらったものでも、お客様
の承諾が得られたものは、横展開し、標準品として販売している。基本的には、お客様との事前の確
約をしている。 
OEM したものはそのまま横展開というのはできず、仕様、精度など少しカスタマイズした部分については
横展開が許容されている。 
ある OEM ではロボット SIer 側のパッケージ商品をそのまま横展開したという前提でスタートしており、
横展開については許容していただいている。 

 
【客先（納品先）による販売】 
納品先のお客様がお客様の業界向けに販売し、ロボット SIer は⿊⼦として製造している。 
共同開発案件では、お客様がお客様の商品として売る場合もある。その場合は、当社に製造権をくだ
さいと⾔う。 

【標準化の⼯夫】 
標準機を元に、数々のマイナーチェンジやオプションがあり、顧客の求めに応じてカスタマイズしており、こ
うしたマイナーチェンジごとにカタログの製品番号を変えて管理している。 
また、カタログ掲載製品を元にした顧客からカスタマイズ開発の依頼があり、その会社の独⾃仕様を作
ることもある。 
型式品で売ろうとしているが、ワークや環境が変わるので、ベースは定格で型式品になるが、それ以外
はオプションになる。 
パッケージ化する際にサイズ（スペース）は顧客ごとに異なり標準化の障害となるが、これをあえてロボ
ット SIer 側で決めて提供することで、顧客にそのサイズで⼯夫して使ってもらうよう提案する形にした。  
オプション部分のセミオーダーとして作った部分を、さらに横展開する事例はある。標準化してオプション
としてシリーズ化することがある。 

 
【周辺装置とのパッケージ化】 
⼯作機械との加⼯対象物の受け渡しを⾏うロボットシステムを展開している。 
⼯作機械に対してワークの出し⼊れのニーズに対応する移動式ロボットシステムを開発。 

 



【販売ツールとしてのカタログ化】 
カタログに掲載している内容は、過去の提案時に作成した 3D の図⾯をカタログ化している。実績はお
客様のものなので、過去に納⼊した装置などの写真をそのまま出すといったことはできない。そのため3D
にし、さらにデフォルメして作成している。（このカタログは）話を始めるための⼀つのツールとしての位置
づけであり、あまり細かい話もできないかと思う。 
カタログは、お客様に対してアイデアを喚起させるような役割もある。 

 
（５）横展開に関するその他の意⾒ 
 横展開に関するその他の意⾒としては下記のようなものがあった。 
【横展開に向けてロボット SIer に必要なこと】 
追加発注と共に、他社に売らないでくれという要望を受⼊れたが、予測できない⼤きな経済環境の変
化があり、追加発注ができなくなったので、引き換えに他社への販売を認めてもらった。横展開が実現
したのは技術⼒に加え、交渉⼒、経営者のマインドがあったからである。 
商品にするにはロボット SIer の強みが必要。 
⾃分たちの技術を発信する機会がなければ、ロボット SIer は残っていけないのではないか。 
パッケージ商品にはマーケティング⼒が必要だが、ロボット SIer はマーケティング⼒が弱い。 
リモートメンテナンスやサービス拠点などをどうするかなどを考える必要があり、こちらの⽅が重いのではな
いか。お客様も、ダウンタイムを懸念するのでサービス拠点がないところから買うのは難しい。 
パッケージ化では、マーケティングが⼤事になる。 
市場としてどれくらいあるのか探ることが重要。 
マーケティングは⼀番⼤事な部分。我々は、範囲を限定して事業ドメインを設定し、それ以外は⼿を
広げすぎず、深堀りしてきた。 
何でもやってしまうと特⾊が薄れる。お客様の所に⾏って、何でもやりますだとなかなか仕事がこないが、
ここなら我々に任せてください、と⾔えることが⼀番⼤きいと思う。 
少⼈数のロボット SIer は個別で全て対応せざるを得ず、お客様の⾔うとおりにやらざるをえないので、
やりにくいのかとは思う。狙いをもって受注をしない限り難しい。⾔われた通り作ったのでは横展開はでき
ないと思う。ある業界のこういう仕事をとろうと思って営業展開しないと、難しいのではないかと思う。 
横展開するには、⾃社で何か開発しないといけない、お客様の当初の注⽂との要素と違う要素を⼊れ
ないといけない。 
⾃社製品作ろうと思ったのは、外部環境に振り回されない企業にならないといけないと感じ、受注型だ
けではなく、⾃社で営業展開して注⽂がとれるような会社にしようとしたため。 
他社ではできないことができる機械を作ろうと考えている。そうしないと買ってくれない。他社ができるもの
は作っても売れない。できないものを作るしかない。 
ロボットシステムを普及させるためには、何を開発したらいいかということと、他社との差別化がポイント。
これができれば多少⾼くても買ってくれる、というニーズをどうやって探し出すか。 
中⼩企業はオンリーワン、ナンバーワンを狙うべきだと思う。 

 
【横展開の効果、必要性、可能性】 
ゼロベースでやるよりも共通ユニットがあった⽅が良く、パッケージの可能性は⼗分ある。 
ユーザーリテラシーがあるところは、今の SI 業務の延⻑で対応し、リテラシーがないところは、ある程度パ



ッケージにしないといけないと思っている。 
パッケージ商品だと価格も抑えられる。⼤きな⾦額の SI 案件はコンスタントに受注できないので、パッケ
ージ商品があると経営の先⾏きを読みやすくなる。 
最初にパッケージで⼊れてもらい、成功体験が得られると、だんだんやりたいことが増えて来て要求レベ
ルがパッケージに収まらなくなってくる。そうしてユーザーの中でロボットを使うことが定着し、次の展開を考
え出すという良い循環が動き出す。最初にパッケージでエントリーのハードルを下げておくことは、有効で
あると思う。 
⾃社で使っているものをパッケージ化して他社で使えるようにすると、⾃社の競争⼒に影響を及ぼす可
能性もあるといえばあるが、ノウハウを隠したままにするよりも、オープンにした⽅が対象市場を広げられ
るため、得られるメリットの⽅が⼤きいと考えている。 
設計業務は重複する個所があるため、この業務を効率化し、なくすことができないかを考えるようになっ
た。 
カタログ化したのは、ユーザーの利点というよりも、⾃分たちの個別設計対応するマンパワーが不⾜して
いたという点が⼤きい。 
当社は社員数が少ないという事もあり、SI 業務は多く対応できないが、パッケージは台数を売ることが
でき、⼿離れも良い。 
パッケージシステムは、売るだけでなく、導⼊作業も求められる事が多いが、⼀般的なロボット SI 業務
の請負物件に⽐べて、設計構築及びアフターフォロー業務は少ないと⾔えるだろう。 
汎⽤性こそが中⼩企業が期待するものだと思う。狙ったところでうまくいかなかったとしても、他で使える
という汎⽤性。 
そこまで⾦をかけて作り込まない、あとで使い道がなくならないような替えがきく提案が受け⼊れられてい
る気がする。以前は製作物を作りこむと評価されていたが、今ではそれはあとで使い道なくならないか、
と⾔われることが出てきているように感じている。 
このパッケージをベースにお客様との会話が⽣まれ、お客様にイメージを持ってもらうことで、何が⾜りな
いかを協議して必要であればカスタマイズ開発として、SI 業務を進めていくことができる。ベースがある
分、お客様にとってもロボット SIer にとっても好都合なところがある。 
カスタマイズは普通にありえると思っている。 
カスタマイズの程度問題はあるが、パッケージ、カタログがあることによって、⼟台がある分、コミュニケーシ
ョンが早く、やりやすくなる。 
⼯程や商品にお客様が合わせていくという考え⽅、設計思想を変えるということを促せる。 
⼤⼿は⽣産技術がしっかりしており、⾃分達で⾃動化を検討できるので⼀品⼀様のシステムが多くな
ると思うが、⾃動化が進まない企業は、⾃分達でどのように⾃動化したら良いのか検討が進まないとこ
ろに原因があると考えている。そこをわれわれが⽀援するために、このパッケージを作った。 
中⼩企業はロボット導⼊の実績のないところは、パッケージ製品がある⽅が、イメージがしやすいと思う。
費⽤感や導⼊時期の⾒通しが出るので、投資対効果がわかりやすい。実現できるのかどうか分からな
い、実現できたとしてもどれくらいの⽣産性が⾒込めるのかが分からない、となると、⼈が作業する⽅が
結局良いよね、となってしまい⾃動化が進まないとなってしまう。経営者に判断しやすくするところが、ポ
イントではないだろうか。 
中規模⼩規模のお客様の⽅が、保守契約を結んでくれることは多い。考えられる理由としては、導⼊
時に担当者を専任でつけられないということがあるのと、また、歩留まりが落ちたときに即時に対応できる
のはメーカーであること。そうしたこともあり、保守に加⼊しているお客様は増えている。 



パッケージ化している理由は代理店に売ってもらいやすくするため。⽬に⾒える形で提⽰して売ってもら
わないと難しい。⼀から打ち合わせしてカスタマイズしたものを売るというのは⾮常に難しい。これだったら
カタログを配れば売れる、というところまで（落とし込んで）、カタログにして販売している。 
お客様が共通する課題があり、パレタイジングやケーシングはどんな形状であれ共通する。形があること
で、お客様が検討しやすく、ロボット SIer もやりやすい。 
パッケージ化されたことで形を⾒ることができ、さらにこういう使い⽅ができる、というイメージが湧く。⼊れ
た後にも要望が出てくる。そうしたニーズに対応してオプションが広がることもある。 
パッケージにすると納品までの期間は短くなる。 
⾃社のパッケージ商品を作るようになって良かったところは、企業 WEB サイトから引き合いが来て受注
につながったこと。 
カタログ化のメリットは似た仕事になり強いところに寄せていくことができるので、案件のコントロールもで
き、交渉⼒も⾼まり、提案ができるようになる。提案ができることによって、価格や付帯条件も有利な条
件にすることができる。 

 
【横展開の⽅法】 
パッケージ商品だけでは全ての⼯程を賄えないので、周辺の⼯程はお客様の製造スペースにあわせて
前後の周辺機器を設計し直し、納品することになる。 
⼯作機械メーカーには標準機があって、加⼯するものに応じてオプションを変えるのが通常なので、⼯
作機械を導⼊するユーザーにとってこの考え⽅は違和感なく、オプションありきで話をした⽅が（標準を
元にヒアリングしてオプション構成を決めていく⽅が）早い。 
⾃分がオーダーしたものが他社で使われていることについて、それほどうるさくは⾔わない。ワークの搬送
のキモのところを⾒せなければ、技術的には隠すところではないので、うるさく⾔わないのではないか。 
ワークを掴むところは⾒せることができないところであり、開⽰しないところ。ここは共通化しにくいところで
もある。おそらくここは、開⽰しないでほしいと⾔われると思う。 
パッケージシステムに関⼼がある顧客企業は、ロボット導⼊初期段階の知識レベルの場合が多い。 
やり始めてみないと分からない、けれど何からやっていいか分からない、という層にフィットしたと感じる。 
半年ほど顧客側で触っていただくと、少しずつ成果が⾒えて来て、応⽤もしたいという要望が出てくる。
この流れになると、1 年ほど経って、リピートで 2 台⽬の発注が来る。そうしてリピートが来るときには、顧
客⾃⾝が具体的な要望を提⽰してくる。 
なんでも我々にお願いしてくる会社は 2 号機に⼿が出ず、1 号機で終わる。ロボットを専⽤機として使
って終わってしまう。 使い⽅が顧客⾃⾝で分かってくると、あれもできるのではないか、これもできるので
はないか、という発想につながり、次の使い場所を顧客⾃⾝で⾒出してくれる。 
⼤⼿の会社は、安全やコストに厳しく協議の結果⼀品ものになってしまう傾向があるので、パッケージの
ターゲットとしては、郊外にある 100-200 ⼈規模で、10 ⼈単位で⼈が減りそうだとか、年配の⽅が働い
ているとか、という事情にフィットするのが今のパッケージではないかと感じている。 
顧客としてもいろいろと聞きたい、助けてほしいという気持ちで、無料の⽴ち話の感覚で引き留められ
る。 
⽭盾するようだが、⽴ち上がりに時間がかかっている会社は、案外継続して使ってくれている。 
苦労して使っている会社は、顧客が⾃分で⼯夫し、試⾏錯誤の中でロボットの使い⽅を習得してい
る。 
需要が⼤きいことと、当社の強みを活かしてこの⼯程を選んでパッケージ化した。 



100%完成したものは難しいので、7 割完成した⾃動化機器を使ってお客様のニーズに合わせた提案
ができると考えた。これを⾒たお客様は、これであればできるのではないか、というきっかけを作れると考え
た。 
お客様のノウハウになっているかもしれないところは、パッケージの基本範囲から外している。 
パッケージ製品として難しいのは、どこまでの機能を⼊れるかという事だと思う。標準化の形を決めるのが
難しい。 
これができます、こういうものです、というものではなく、こういうことができます、という視点で作成しなけれ
ばならない。まったく同じものはないと考えているが、こういうことができますと提⽰し、そこをベースにお客
様と詰めて⾏っており、商談のきっかけとするために作成している。 
横展開が難しいのは、全く同じものを同じように売れるかというと、そうではないというところ。標準化をど
こまでしているか、あまりパッケージ化しすぎるとカスタマイズするのが難しくなり、そのバランスが難しい。 
あまりに標準化しすぎて、お客様の要望に合わないと設計変更が必要になり、標準化の意味がなくな
ってしまう。 
ロボット仕様、ワークエリアによりバリエーションがある。ただし、要求仕様がお客様によって異なり、治具
回りや安全カバーなどは多種多様。こうしたものを含めると、8 割が標準、2 割がお客様に合わせた形
（カスタマイズ）である。 
我々は特定の⼯程しかやらない。前後や関連する⼯程をやったらどうかという話があるが、そこは我々と
しては⾏わない。 
業界で共通的な課題は何かを考えた時に、要望が浮かび上がってきたので、そこからパッケージとして
⼿掛けることにした。その中で、掴むものは都度違うので、テストが必要。ここに費⽤がかかる。 
どの契約でもニーズをもらって開発したものは、お客様から⽂書で了解をもらえないと、特許出願もその
お客様以外への販売もできないという契約になっていることが多い。そのため納めたものとは、違う形を
作り、尚且つ違う業界向けに開発販売をしている。 
WEB サイトからの反応で、世の中にはまだ実現できていない要素に対してニーズがある、引き合いが
続いている。 
パッケージ商品では 3 割ほどを共通化していて、残りの 7 割はお客様毎に違う。 
我々のような中⼩企業で、数を出すようなイメージはできない。 
パッケージと⾔っても、廉価なものを⼿離れよくやるという発想はロボットメーカーがやることで、我々はあ
くまでも⽣産ラインなので、個別対応が必要なものをやる。 
パッケージ化は、製造ラインでは、どうしても⼨法が個々に変わらざるを得ないので難しい。パッケージの
仕様に業務の⽅を合わせてもらうということができるのなら、あり得るかもしれない。 
製造業だとお客様の製造ラインは、製造する製品のためのものなので、個別仕様になってしまう。ワーク
も共通でないと難しい。ワークがほぼ似ているとありえると思う。 

 
【横展開の現状】 
このパッケージ化により、販売台数は増えたが、収益を⽀えているのは、SI 業務である。 
⼿離れが良いことを期待していたのに、納品後にいろいろと要望が出てくる。（顧客とのやりとりはなくな
らない） 
ある業界では、保守契約がないか聞いてくるお客様が多い。 
初めてロボット等⾃動化導⼊するユーザーは、導⼊後のトラブルやメンテナンスに不安を感じている場
合も多く、導⼊の障壁の⼀部にもなっている。 





図 2 ヒアリング結果に基づくパッケージ化に関する効果と制約の整理 

 
（２）ロボットシステムのパッケージ化推進に向けての意⾒交換 

上記検討会にてロボットシステムのパッケージ化推進に向けて交換された意⾒は下記のとおりである。 
・今までロボットが導⼊されなかった企業、ロボットが扱えない⼈しかいない中⼩企業に導⼊には、すぐに
使える状態で納⼊できるソリューションが必要ではないか。今までのロボットシステムインテグレートは引き続
き旺盛な需要が予想されるが、それとは別に、頭を切り替えて新たな切り⼝で取り組んでいく必要がある。 
・中⼩企業にロボットを⼊れる時には、中⼩企業⾃⾝がロボットを扱えるように育てる必要がある。そういっ
た観点から導⼊キット的なロボットシステムを⽤意していく必要がある。 
・例えば地域のアドバイザーがロボットシステムのカタログのようなものを⾒て、導⼊検討を進めていくことが
できれば、当事者間でイメージが湧いて検討が進む可能性も⾼まる。そうした活⽤を想定して、横展開が
可能になるよう、ユーザーとの整理をしておくことが望まれる。ロボット SIer とお客様とで Win-Win の形に
持っていけるよう、契約の知識もさることながら、ビジネスのスキームをお客様と握っておくことが重要になる。 
・従来の SI の業務とは違う所として、マーケティング、量産設計、量産製作、販売チャネル、保守などが
挙げられる。こうした新たな業務に対応できるよう、得意分野を持ち寄った協業体制も求められる。 
・ロボットシステムパッケージを導⼊側が⾒る場、ロボット SIer が告知をする場も必要となる。現在、特化
した媒体はない。 
・パッケージ化にあたっては、ロボット SIer の強みが必要だが、それが⾃分で気付けるかが⼤きい。⾃社の
強みを理解した上で、マーケットを⾒つけてシフトしていくということが重要である。 
・個社のパッケージは、その会社の強みで外に出していいものが標準となっている。個社の強みを⽣成 AI
に⼊れることができれば、業界強化プラットフォームができる可能性がある。 
 
 
 
＊本書における定義 
横展開 
本書において、横展開とは、ある現場に納品したロボットシステム等を、納⼊先のお客様との合意の範囲
内で、納⼊先以外のお客様に、そのまま、または⼀部改変して販売することを指します。 
 
パッケージ（ロボットシステムのパッケージ） 

効果 必要なこと 制約

SIer

・誰でも営業できる
・納期の短縮化
・品質の安定
・利益の向上

・経験や実績を⼀旦⾃社で消化す
るプロセス
・強みの明確化
・発信⼒、マーケティング⼒
・メンテナンスなど今までにない機能

・契約知識
・SIerの営業の意識
・カスタマイズの要求が多くオーダーに
近くなってしまう
・真似される（外部に出してない）

導⼊企業

・イメージがわいて導⼊のきっかけにな
る
・納期の短縮化
・品質の安定
・価格の低下（数量が⾒込める場
合）

・⾃分達でも触り操作を習得
・カスタマイズ部分の要求の伝達
・パッケージに合わせる、寄せる

・⾃社の事情と違う
・どの⼯程に使えるのか発想がわかな
い
・購⼊後のサポートの不安
・あとで使い道がなくならないか



本書において、パッケージ（ロボットシステムのパッケージ）とは、ロボットだけでなく周辺機器等を合わせて、
⽬的が達成できるように構成された⼀式を指します。 



添付 ロボット導⼊⽀援の⼿引きとロボット導⼊事前チェックリスト 

 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 
 
 



 

 


