研究開発･事業計画　作成シート

区分　1. 新規事業計画　　2. 既存事業（新技術開発・新製品開発･その他）
既存事業の事業環境
	1 自社の事業

当社の事業は、自動車用プレス部品(エンジンルーム、シート取付けなど)の製造である。

具体的には、バッテリーケース、シート取り付け金具である。

	2 顧客

顧客は、○△自動車の一次サプライヤー　○●工業である。

	3 顧客のニーズ

顧客のニーズは、新興国での拡販のためより低価格な自動車の製造と、燃費向上のためのさらなる軽量化である。
そのため、主要部品の納入価格を15%削減(2年)することと、重量を30%軽減することである。

	4 市場規模・市場環境・自社の市場シェア
○△自動車の市場シェア45%(国内)、○△自動車におけるバッテリーケース、シート取り付け金具の○●工業のシェアは、30%である。
○●工業におけるバッテリーケース、シート取り付け金具の当社のシェアは、40%である。
従って、○△自動車におけるバッテリーケース、シート取り付け金具の当社のシェアは12%であり、
国内でのシェアは、5.4%である。

	5 自社の強み
当社の強みは、業界他社と比較して、高品質(コスト20%アップ)な金型を使用することによる、プレス部品の品質の高さである。
この金型は、他社の金型に比べ表面硬度が高い。そのため、プレス加工時にバリや切り粉が発生しにくい。その結果、バリや切り粉の噛み込みによるキズや圧痕が発生しない。


新事業の事業環境（区分2の場合、記入不要）
	6 新事業の内容

新事業は、厚さ0.8mmのプレス部品に、プレス型内でナットを圧入・カシメする技術を開発し、内装部品用の金具を受注することである。

	7 顧客

顧客は、既存事業と同じ○●工業である。

	8 顧客のニーズ

顧客のニーズは、納入価格を15%削減(2年)することと、重量を30%軽減することである。
そのため内装部品用金具では、従来のナット溶接から、ナットをカシメてコストダウンを図る要求がある。しかし板厚が0.8mmと薄いため、必要な締め付けトルクに対応する強度が得られない。

	9 市場規模・市場環境　成長産業か、成熟産業か？
競合が提供する製品・サービスと顧客ニーズとのギャップはあるか。(市場成長の可能性はあるか)
○△自動車のグローバルでの販売増加に伴い、○●工業の生産も増加している。しかし○●工業の要求する内装用金具の量産を実現したサプライヤーはまだない。
ここで当社がこれを実現すれば、内装用金具の30%は受注することができ、売上を15%増加することができる。

	10 自社の強み ⑤の強みとの関連性
当社が強みとしてきた、高品質(コスト20%アップ)な金型による、高い品質は内装用金具においても競合他社と差別化が可能である。


研究開発･事業計画
	11 事業（又は研究開発）内容
従来品の2倍の締め付けトルクに対応する対応するナットの圧入・カシメと、プレス成形を同時に行なうプレス金型の開発

	12 顧客のニーズ・顧客の課題や困り事
当社の顧客である○●工業のニーズは、軽量化と低価格化である。
そこで内装部品用金具では、ナットを従来の溶接から、カシメに変更することが検討されている。
しかし板厚が0.8mmと薄く、必要な強度が得られない。またコストダウンのため、プレス成形と同時に圧入・カシメするという要望がある。

	13 上記⑫を解決する手段・実現方法
プレス加工により、より強度の高い形状に成形し、ナットを圧入・カシメすることで、従来の圧入・カシメの方法の2倍の強度を実現する。その結果、ナットの取り付けを従来の溶接から、圧入・カシメに変更できる。これにより、製造時間が2/3、リードタイムが1/2に削減し、製造コストが20%低下する。

	14 その事業の成果（市場シェアの増加や受注金額）・市場や社会に対する貢献
本技術を開発することで、○●工業から新たに内装用金具の30%は受注することができ、売上を15%増加することができる。
また○△自動車の要求する軽量化と低価格化を実現する内装用金具を供給することで、○△自動車、ひいては我が国の自動車産業の競争力の強化に貢献する。

	15 外部との連携・協力者

カシメ形状と締め付けトルクの関係の分析・指導は、＊＊大学＊＊教授に指導していただく。
専用のナットの設計と開発は、＊＊鉄工所が協力する。

	16 リスクと、その対応

必要な強度と信頼性が得られない。
＊＊鉄工所が専用のナットの量産ができない。

対応
着手前に＊＊大学と実現可能性を精査する。
専用のナットの量産のリスクを＊＊鉄工所と洗い出す。

	17 　実現のための課題
	⑰－1　技術的な課題（試作・量産）
市販のカシメ用ナットのカシメ部の形状では、○△自動車の要求する締め付けトルクに対応できない。そこで締め付けトルクに対応できるカシメ部の形状と、専用ナットの開発が課題である。

そのナットを金型内に自動的に挿入し、プレス加工と同時に圧入する金型の開発が課題である。

	
	⑰－2　販売に関する課題（販路・マーケティング）
販売については、従来の取引先に販売するため問題はない。

	
	⑰－3　その他経営資源に関する課題（資金・設備・人材など）
金型内部でカシメを行なうためには、上型の位置を精密に制御できるサーボプレス機が必要である。
的確なカシメ形状を設計できる人材が社内にいないため、外部の協力が必要である。
カシメ形状に対応した特殊なナットを製造できる企業の協力が必要である。

	18 　課題を解決する手段
	⑱－1　技術的な課題（試作・量産）
カシメ部の形状は、＊＊大学＊＊教授に指導していただく。
ナットの設計と開発は、＊＊鉄工所が協力する。
金型内でナットを圧入・カシメする金型を自社で開発する。

	
	⑱－2　販売に関する課題（販路・マーケティング）


	
	⑱－3　その他経営資源に関する課題（資金・設備・人材など）
100トンのサーボプレス機を1台導入する。
この開発のために、生産技術1名を2年間専任する。製造の人間を1名生産技術に移動する。製造の不足人員は、派遣社員を1名増員する。

	19 具体的な方法

	テーマ
	期間
	内容
	必要な資源

	カシメ形状の試作と評価
	2014年3月～5月
	＊＊大学と協同でカシメの設計
一次評価は＊＊大学で行ない、二次評価を自社で行なう
	＊＊大学の協力
開発専任者1名
試作1名

	圧入・カシメに対応した金型の設計・製作
	2014年6月～9月
	上記で確定したカシメ形状を成形する金型の設計
	開発専任者1名
金型設計1名
金型組立1名

	ナットの試作
	2014年6月～9月
	＊＊鉄工所と協同でナットの設計･試作
	＊＊鉄工所
開発専任者1名

	ナット供給装置の設計･製造
	2014年7月～10月
	生産技術部にてナット供給装置の設計・組立

	生産技術1名

	サーボプレス機の導入と試運転
	2014年9月
	サーボプレス機の立ち上げ、運転条件の設定
	サーボプレス機
開発専任者1名
製造1名

	金型での圧入・カシメのテスト
	2014年10月～12月
	金型によるテスト
	開発専任者1名
品質保証1名

	信頼性評価
	2015年1月～3月
	＊＊大学による信頼性評価
	＊＊大学
開発専任者1名
品質保証1名

	顧客での評価
	2015年4月～5月
	○●工業での評価
	○●工業
開発専任者1名


	量産準備
	2015年2月～5月
	量産での問題点抽出
保守条件の確認
	開発専任者1名
製造1名


単位　万円
	20 売上計画

	期間
	新規事業
	既存事業売上

	
	売上
	費用
	利益
	

	1年目
	0
	5,000
	-5,000
	100,000

	2年目
	2,000
	3,000
	-1,000
	102,000

	3年目
	8,000
	8,000
	0
	104,000

	4年目
	11,000
	10,000
	1,000
	106,000

	5年目
	15,000
	12,000
	3,000
	110,000


記入サンプル


注意　架空事例です








