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0～19人
32.8%

20～49人
23.4%

50人以上
38.8%

NA
5.0%

4.3% 

1.0% 

6.0% 

0.7% 

3.0% 

2.0% 

10.7% 

6.7% 

0.7% 

6.0% 

0.3% 

2.0% 

3.0% 

1.0% 

2.0% 

12.4% 

1.7 

7.7% 

5.7% 

2.7% 

13.7% 

3.0% 

3.0% 

0.7% 

食料品

飲料・たばこ・飼料

繊維工業

木材・木製品

家具・装備品

パルプ・紙・紙加工品

印刷・同関連

化学工業

石油・石炭製品

プラスチック製品

ゴム製品

革・毛皮製品

窯業・土石製品

鉄鋼業

非鉄金属

金属製品

はん用機械機具

生産用機械器具

業務用機械器具

電子部品・デバイス・電子回路

電気機械器具

情報通信機械器具

輸送用機械器具

その他

１．イノベーションの３つの基本原則 

 
 ～日々の積み重ねが、絶え間ないイノベーションを生み出す～ 

 

 

 

 

 

 

２．調査の概要 
 

○調査目的：技術開発に前向きな中小企業を対象に、新製品開発の取り組みや、生産性

向上のための活動についてお聞きし、中小製造業で行われているイノベー

ション活動はどのようなものか、またどのようにしてイノベーション活動

に取り組んでいるのかを把握するため。 

 

○調査対象：東京 23 区内の中小製造業 483 社 

     （１）平成 19 年度に東商がおこなったアンケート調査「中小製造業におけ

る企業の健康診断調査結果報告書」、「中小企業の経営課題に関するア

ンケート調査」、「知的財産権に関する企業の意識と企業間流通等に関

する調査」への協力企業 

     （２）東京都の中小企業経営革新計画承認企業（平成 16 年度～18年度） 

（３）東商ものづくり推進委員会委員 

 

○調査期間：平成 20年 5月 16日（金）～6月 5日(木) 

○調査方式：留置自記入法（郵送配布・訪問点検回収）。 

○回 答 数    ：299社（回答率 61.9%） 

○従業員数：             ○回答業種： 

 

○社長のリーダーシップと風通しの良い職場環境の確立 

○社長を支える営業・企画担当者、技術者、現場管理者、工場長の内部育成 

○ニーズ密着型のＲ＆Ｄ、きめ細かな生産・品質・在庫管理による営業利益率の向上 
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38.8%

14.4%

14.0%

4.3%

19.4%

2.3%

5.4%

1.3%

39.5%

18.1%

17.1%

3.0%

18.7%

1.7%

2.0%

新製品・新素材の開発

新しい生産設備の導入や新しい生産方式の導入

未開拓な市場や新販路の開拓

新しい素材や部品への切り替え

顧客、市場の選択と集中

その他

特に取組んでこなかった

NA

５年前（２００３年） 現在

5.8%

66.7%

11.1%

45.0%

58.5%

7.6%

3.5%

外部のコンサルタントなどに依頼している

取引先企業の技術者などからの開発シーズに積極的に応えていく

問屋、工具屋などからの情報

社長自ら取引先などをまわって情報収集や売り込みをする

自社の社員が独自に調査、販促活動をしている

技術顧問からの指導

その他

c

32.1%

15.2%

37.9%

16.6%

14.5%

21.0%

5.5%

35.5%

10.0%

33.8%

13.8%

7.6%

2.1%

自社の技術顧問

親会社・販売先の担当者

設備、工具、素材などの購入先企業

同業他社の技術者

大学・高専・技術専門校の教員

公的研究機関・技術センターの研究員

民間企業の研究員

外注先の専門加工業者

友人・知人

従業員

工業組合など業界団体

異業種交流会のメンバー

その他

３．イノベーションに取り組む企業の特徴 

 
（１）革新的な都内中小製造業では｢新製品、新素材の開発」に取り組む企業が多く、プロ

ダクト・イノベーションに軸足を置く企業が多いが、同時にプロセスイノベーション

にも取り組む企業も多い。 

 

 

 

（２）新製品・新素材開発におけるマーケティング等、あるいは技術的問題を解決するた

めの相談先は取引先が一番多く、水平型情報ネットワークが構築されている様子が窺

える。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【力を入れいているイノベーション活動】 

【新製品・新素材の開発でマーケティングや販売促進活動をどのように実施しているか】 

【技術的問題を解決するための相談相手・相談先】 
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尐品種多量生

産が中心
22.7%

どちらかといえ

ば量産傾向に

ある

10.4%

中品種中量生

産品
8.4%

どちらかといえ

ば尐量生産の

傾向にある

5.7%

多品種尐量生

産が中心
20.1%

受注、個別生産

が中心
25.8%

NA
7.0%

62.8%

69.9%

16.6%

18.6%

51.0%

34.5%

1.7%

11.1%

各種セミナーなどへの参加補助

見本市などへの参加

学会への参加

産学連携への参加

社外の勉強会・交流会への参加

専門書購入の費用補助

その他

特にやっていない

（３）生産形態は多品種少量生産を得意とする企業が半数以上である。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（４）自社の技術者に対する自己啓発の支援で、「見本市などへの参加」「各種セミナーな

どへの参加補助」などが６割以上あり、都心部で数多く開催されている見本市・セミ

ナー等に容易に参加・受講ができ、かつ情報収集もできる利点を活用している。 

 

【生産形態】 

【技術者に対してどのような自己啓発の支援をしているか】 
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66.7%

14.6%

23.4%

5.8%

39.8%

12.9%

1.8%

4.1%

社長からのトップダウン

現場管理者（工場長）からの提案

技術者からの提案

現場の作業者からの提案

営業・企画などからの提案

親会社・顧客からの提案

技術顧問からの提案

その他

新卒採用となっ

た技術者（社内

で育成）
30.8%

技術系以外の

出身の従業員

だが社内で技術

者として育成
14.5%

同業・中小企業

からの転職者を

中途採用
9.9%

同業・大手企業

からの転職者を

中途採用
4.1%

異業種・中小企

業からの転職者

を中途採用
5.8%

異業種・大手企

業からの転職者

を中途採用
9.3%

その他
19.8%

NA
5.8%

４．イノベーションを推進するプロジェクト体制 

 
（１）開発テーマは社長からのトップダウンで決めるのが一番多い（６６．７％）が、新

製品・新素材の開発では営業・企画、技術者からの提案。プロダクト型では営業・企

画、現場管理者(工場長)からの提案が多い。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（２）社長に続いてプロジェクトの核となるのは技術者、リーダーを担える技術者が社内

にどの程度育っているかがポイント。技術者の内部育成に力を入れている企業が多く、

これは営業・企画担当者や工場長（技術系以外の出身者も多い）でも同様である。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【プロジェクトの開発テーマの決め方】 

【開発のプロジェクト・リーダーの入職経路】 
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（３）「新製品・新素材の開発（プロダクト型）」「生産設備・方式の開発（プロセス型）」 

  の２つのイノベーションにおける活動の担い手の違いは次の表の通りである。 

   最も特徴的なのは、プロダクト型において研究・開発の段階の参加者に広範囲な職   

  域の人材が参加していることであろう。いわゆる「ワイガヤ」により多様な人材が知   

  恵を出し合っていることがイノベーションの秘訣といえる。 

 

質問項目

 新製品・素材の開発
（プロダクト型）

 生産設備・方式の開発
（プロセス型）

開発・導入期間
の評価結果

開発テーマの
決め方

社長、営業、技術者 社長、営業、現場管理者（工場長）

職種・職位 社長、技術者 社長、現場管理者（工場長）

最終学歴

入職経路

中心的役割 計画段階

研究・開発段階 社長、技術者 社長、工場長

試作・試行段階 技術者 工場長

生産段階 技術者 工場長,社長

参加者 計画段階 社長、技術者、熟練技能者、営業担当者 工場長、現場監督者

研究・開発段階
若手後継者、技術者、熟練技能者、
一般技能者、営業担当者、社外技術者

工場長

試作・試行段階 熟練技能者 現場監督者

生産段階

マーケティング

差はない

差はない

プロジェクト・
リーダーの属性

それぞれの段階別に見たアクターの違い

やや高学歴傾向

差はない

あまり差はない

差はない
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35.7% 35.2%

17.6%

25.0%
22.6%

29.6%

23.5%

28.6%

15.7%

11.1%

27.5%

14.3%14.8% 14.8%

11.8%

23.2%

11.3%
9.3%

19.6%

8.9%

新
製
品
・新
素
材
の
開
発

新
し
い
生
産
設
備
の
導
入
や
新
し

い
生
産
方
式
の
導
入

未
開
拓
な
市
場
や
新
販
路
の
開
拓

顧
客
、
市
場
の
選
択
と
集
中

20％以上増加

5～20％増加

5％未満減尐～5％未満増加

5～20％未満減尐

20％以上減尐

（営業利益の伸び率）

５．イノベーション活動と営業利益率 

 

（１）イノベーション活動と営業利益の伸び率との関連は強く、「新製品・新素材の開発（プ

ロダクト・イノベーション）」、「新しい生産設備や新しい生産方式の導入（プロセス・

イノベーション）」への取り組みの程度と営業利益の伸び率との相関が高かった。 

（２）マーケティングや販売活動との関係では自社の社員が独自に調査、販売活動をして

いる企業で利益率が高い。 

 

20％以上増加 88 5.0% 73.3% 8.3% 45.0% 70.0% 6.7% 3.3%

5～20％増加 77 4.8% 57.1% 14.3% 50.0% 57.1% 11.9% 0.0%

5％未満減尐～5％未満増
加

46 4.2% 54.2% 8.3% 62.5% 50.0% 4.2% 4.2%

5～20％未満減尐 46 8.3% 79.2% 16.7% 29.2% 58.3% 8.3% 8.3%

20％以上減尐 37 5.6% 61.1% 11.1% 38.9% 38.9% 5.6% 5.6%

合計 294 5.4% 66.1% 11.3% 45.8% 58.9% 7.7% 3.6%

自
社
の
社
員
が
独
自
に

調
査
、
販
促
活
動
を
し

て
い
る

技
術
顧
問
か
ら
の
指
導

そ
の
他

（営業利益の伸び率）

合
計

外
部
の
コ
ン
サ
ル
タ
ン

ト
な
ど
に
依
頼
し
て
い

る

取
引
先
企
業
の
技
術
者

な
ど
か
ら
の
開
発
シ
ー

ズ
に
積
極
的
に
応
え
て

い
く

問
屋
、
工
具
屋
な
ど
か

ら
の
情
報

社
長
自
ら
取
引
先
な
ど

を
ま
わ
っ
て
情
報
収
集

や
売
り
込
み
を
す
る

 

 

【５年前と較べた営業利益の変化】 

【新製品・新素材のマーケティングや販売促進活動をどのように実施しているか】 
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（３）Ｒ＆Ｄの担当者と共に営業販売責任者および企画提案力のある営業担当者の育成状

況が成長の鍵でもある。 

 

28.4%

34.1%

46.5%

55.2%

32.2%

50.0%

42.5%

21.8%

29.3%

25.0%

39.2%
37.3%

23.7%

43.2%

36.0%

18.4%

26.7%
22.2%

46.7%

43.2%

24.4%

52.3%

35.6%

15.9%

28.3%
28.9%

41.3% 41.3%

26.1%

50.0%

39.1%

15.6%

21.6% 21.6%

45.7%

35.1% 35.1%

45.9%
48.6%

25.0%

経
営
の
参
謀
・右
腕
と
な
る
幹
部

研
究
・技
術
開
発
の
担
当
者

工
場
長
、
製
造
の
責
任
者

営
業
販
売
の
責
任
者

企
画
提
案
の
で
き
る
営
業
担
当

指
導
の
で
き
る
ベ
テ
ラ
ン
技
能
者

総
務
・経
理
の
責
任
者

若
手
後
継
経
営
者

20％以上増加

5～20％増加

5％未満減尐～

5％未満増加
5～20％未満減尐

20％以上減尐

（営業利益の伸び率）

（「育っている」と回答した割合）

 

【５年前と較べた営業利益の伸び率別人材育成の状況】 
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19.5%

29.2%

60.2%

33.6%

35.4%

45.1%

23.0%

49.1%

24.5%

79.2%

39.6%

15.1%

67.9%

26.4%

14.4%

33.9%

67.8%

22.9%

34.7%

44.1%

13.6%

最新の高性能機能への設備更新

加工方法の全面見直し

従業員教育の徹底

検査設備の強化

素材の見直し

生産設備の改善

ＩＳＯ９０００シリーズの取得

プロダクト型 プロセス型 その他

63.0%

58.3%

38.9%

6.5%

33.3%

.0%

80.8%

51.9%

50.0%

15.4%

50.0%

1.9%

62.1%

47.4%

45.7%

9.5%

36.2%

.0%

小さな改善事項なら現場の作業者が自

主的に行っている

提案制度や現場でのミーティングで意見

を吸い上げている

社内の技術者やスタッフが現場に出向

いて、現場の意見を聞いている

取引先企業の改善スタッフから直接現

場作業者が指導を受けている

経営者や工場長が独自の判断で直接

現場作業者を指揮している

その他

プロダクト型 プロセス型 その他

57.7%

46.2%

23.1%

44.2%

1.9%

48.3%

34.5%

51.7%

34.5%

.0%

48.7%

41.0%

33.3%

46.2%

2.6%

独自に開発し自前で製作した生

産設備・専用機

設計は自前であるが外注製作し

た生産設備・専用機

市販の機械をベースに独自に改

造した生産設備・専用機

独自に開発した治具、工具、取り

付け具、送り装置など

その他

プロダクト型 プロセス型 その他

47.8%

52.2%

55.8%

44.2%

35.0%

65.0%

ある

ない

プロダクト型 プロセス型 その他

６．イノベーションを支える生産設備 

 
（１）プロセス型は設備更新をスムーズに進められるかどうか。ユースウェア開発（人材

開発、しつけ教育など）に力点、ＱＣＤ面での差別化を図る。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

（２）プロダクト型は独自開発の生産設備で差別化、効率化を狙っている。 

 

 

【高品質/高精度化への対応】 

【生産設備の改善に現場の作業者はどのように関わっているか】 

【独自に開発した生産設備・専用機はあるか】 【どのような生産設備・専用機を独自に開発したか】 
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61.2%

43.9%

34.0%

28.9%

42.5%

43.2%

37.4%

31.3%

46.3%

18.4%

1.0%

より専門分野を深めてほしい

専門領域を広げてほしい

より実務的なノウハウ

商品知識を高めてほしい

最新の技術動向

市場動向や消費者ニーズ

原価見積もりや購買・外注管理

生産管理・進捗管理

品質管理

経営管理全般

その他

27.8

27.8

42.5

43.1

27.4

46.8

39.1

19.1

57.9

55.9

41.5

42.1

51.2

30.4

46.2

53.2

13.4

15.4

13.4

13.0

20.4

20.4

13.4

25.8

1.0

1.0

2.7

1.7

1.0

2.3

1.3

2.0

経営の参謀・右腕となる幹部

研究・技術開発の担当者

工場長、製造の責任者

営業販売の責任者

企画提案のできる営業担当

指導のできるベテラン技能者

総務・経理の責任者

若手後継経営者

育っている 育成中 人材不足（いない） NA

29.8%

5.0%

17.4%

25.8%

14.0%

2.0%

1.7%

2.0%

2.3%

社長自らが対応

社長の親類／縁者が担当

外部から採用した経験者（技術者）

社内で育成した新規学卒出身の技術者

技術系以外の従業員だが社内で技術者として育成された者

社外のコンサルタントや技術顧問、技術センターの研究員など

取引先企業からの技術指導に依存

その他

NA

７．イノベーションをリードする基幹人材の育成 

 
（１）新卒者、中途採用者を含めて内部での人材育成がカギを握る。 

（２）製造・営業販売の責任者、ベテラン技能者は比較的育っているが、右腕となる経営

幹部、Ｒ＆Ｄ技術者、企画提案のできる営業担当者、若手後継者の育成に遅れが見ら

れる。 

 

（３）技術者に対して専門性、最新技術動向、市場動向、生産管理／品質管理などの生産

技術を身につけて欲しいとのニーズが高い。 

 

 

 

 

【技術開発をになう最も重要な人物】 

【基幹的人物の育成状況】 

【技術者にどのような知識・ノウハウを身につけてほしいか】 
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54.9%

53.9%

25.6%

46.8%

10.4%

毎期ごとの収益状況を公開している

毎月の売上、経常利益、在庫状況、受注残高な

どの経営情報を公開している

毎日の売上高や受注状況を全員がパソコンか

ら見られる

毎月の生産計画／販売計画などの目標値を公

開している

従業員には公開しない

24.2%

27.9%

50.8%

49.8%

53.9%

25.9%

43.8%

14.1%

43.8%

41.8%

9.8%

45.1%

1.7%

地位は変わらないでも高い給与で処遇

現在は厳しいが将来は高額な報酬が得られるとの期待を抱かせる

仕事の内容や仕事自体のおもしろさで応える

仕事面での自律性や裁量性を高める

本人のスキルや能力が伸ばせること

将来の昇進可能性を見せる

経営陣との密接なコミュニケーション

小集団活動や自主管理活動の支援

従業員への積極的な利益の配分

快適な職場環境

企業立地の良さ

皆が活発に働ける職場の実現

その他

71.8%

70.1%

22.4%

21.4%

7.1%

40.1%

19.7%

23.5%

1.0%

従業員のチームワークを大事にしている

経営トップとの風通しをよくしている

優秀な女性の採用・活用に力を入れている

個性のある従業員の採用を心がけている

木登り型人材の育成（極めるほど幅広く見える）

仕事の縄張りにこだわらない仕事の進め方

計画的なＯＪＴによる人材の育成

互いの立場にこだわらずにワイガヤができる職場の雰囲気を作っている

その他

８．イノベーションを活発化させるための日常管理 

 

（１）従業員のチームワーク、トップとの風通し、縄張りにこだわらない仕事のやり方が

イノベーションを促進する。 

 

 

（２）仕事のおもしろさ、スキル／能力が伸ばせる、仕事面での自立性・裁量制の付与、

利益配分、快適職場環境などに配慮する。 

 

（３）収益状況や生産・販売計画を積極的に従業員に対してオープンにする。 

 

 

 

 

 

 

【イノベーション活動を社内的に活発化するために日常的にどのようなことに力をいれているか】 

【従業員にやる気をおこさせるための施策】 

【従業員に経営情報をどの程度公開しているか】 


