
材採用強化に危機感
複合素材に対応急ぐ

国土交通省

太田昭宏大臣

は約5年後の時点で燃費リッター当たり30km

以上の規制、車体構成の鉄利用率8%、アルミ

合金同7%そ れぞれ減が予想され、車重軽減に

よる燃費規制への対応を急ぐ傾向にあること

を挙げている。

◇電子制御箇所の急増も注目

さらに素材の変更と同時進行でエコカーと

して必要な電子制御箇所も急増し、そのために

使用される各種電子センサーの数が増え、車

体を整備する上で、従来に無かつたテスター類

も必要になることを挙げている。例えば最近の

自動制御ブレーキなどでは最終的には四輪ア

ライメントテスターが無ければ補修は出来ない

といつた緊急事態が発生している。

以上のような条件変化を満たすには、車体整

備工場自体の設備投資を抜本的に見直す必要

があり、同事業協同組合の懸案事項であつた工

クセレントエ場実現への取り組みが急がれてい

るとしている。

◇リバーツ発注の新システム発表

またわれわれの自動車リサイクル業界に関

わる部分では、かねてから提唱していたリサイ

クル部品の地産地消を実現するための発注シ

ステム「ダイレクトオーダーシステム」(販売推

進委員会主催)の採用が発表された。

これは、BSサ ミット会員工場が各個に自動

車リサイクル部品事業者に電話、FA×などで発

▲懇親会では最前列に

太田昭宏国土交通省大臣が

姿を見せ挨拶に立った

注していた作業を組合本部でコンピュータに

よつて統一し、業務を合理化しようというもの。

業務の合理化のみならず部品ヒット率も向上

させる働きがある。

従来のリサイクル部品発注に留まらず、リビル

ト部品の並行発注やBSサ ミット会員工場で発生

した解体車輌の販売などの情報交換も地域単位

で行えるシステムとしている。最終的にこのシス

テムの使用料は初期費用、月額費用の全てが無

料としており、利用者の便宜が図られている。

BSサ ミット本部としてはこのダイレクトオー

ダーシステムの利用者募集と組合員工場側の

操作教育を今後強力に進めるものと見られ、動

きを整えるとしている。

◇政界との連携強化に一歩前進

BSサ ミット事業協同組合の全国大会では例

年、国土交通大臣太田昭宏氏、元環境大臣(自

動車問題議員懇話会会長)斉藤鉄夫氏、BSサ

ミット顧間(自民党自動車議員連盟最高顧間)

中川秀直氏、自民党衆議院議員佐藤ゆかり氏、

同中川俊直氏ら実力政治家を大会に招き、政

治対応を強めているが、今年は公明党参議院

幹事長兼自動車問題議員懇話会幹事長の西田

実仁氏も招き、動きを充実させた。さらに、韓国

の車体整備団体関係首脳陣も多数、今回の大

会に招聘したことも新しい動きとして今後の成

り行きが注目される。

▲例年にない緊迫感の溢れた2015年 のBSサミット全国大会 近藤英男 販売促進委員長

7月 13日 、BSサ ミット事業協同組合(磯部君

男代表理事)の2015年 度全国大会が都内のホ

テルで盛大に開催された。今回の大会では迫り来

る新車メーカー側の新素材採用と電子制御化の

急進展にどう対応するかに的を絞つた方針表明

が磯部代表理事を中心に行われ、例年にない緊

迫感溢れる会議内容となつた。また自動車リサイ

クル業界との関連ではリサイクル部品の直接発

注が可能になる「ダイレクトオーダーシステム」の

採用が発表された。今年を日本の自動車技術革

新の元年と見る時代が始まつたと観測される。

◇新素材問題に的を絞つて報告

大会は例年通り、物故会員への黙祷、基本宣

言唱和で始まり、磯部君男代表理事の挨拶と

報告に移つたが、今年の内容は終始、新車メー

カーの新素材採用の急速な対応に的が絞ら

れ、大半の時間がこれに用いられた。

磯部氏は「世界中のカーメーカーが燃費規制

のための車重軽減に全力を挙げており、これを

実現するため、車体構成材が一気にマルチマテ

リアル化(複合材料化)に向かつている。超高張

力鋼板のみならずアルミ合金、高機能樹脂、炭

素繊維樹脂などを組み合わせた素材複合化が

業界の予想をはるかに超えた速度で進展して

いるJと警告を発し、その対応を会員に訴えた。

ちなみに、事例として世界のカーメーカーで
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自動車検査登録情報協会が集計した2015

年3月末時点の自動車保有台数(二輪車除く)

は、フ千708万 台で前年同期を05%上 回つ

た。13年から3年連続での最多更新となる数

字だ。このうち乗用車は08%増 の6千 52万

台、貨物車(バスを除く)は010/o減の1千465

万台だつた。

乗用車のなかでは軽自動車が3,9%増 の2千

103万 台と伸ばしたのに対し、登録車は080/o

減の3千949万 台と小幅ながら減少した。軽自

動車は新車販売の四害」を占めるに至つており、

販売台数も13年、14年と2年続きの過去最高

になり、乗用車保有の拡大を支えている。

乗用車と貨物車の保有トレンドは対照的だ。

トラックはパブル経済崩壊の1991年 にピーク

を迎えた後、92年 から今年まで一貫して減少

している。

一方の、乗用車は1970年 代の三度のオイ

ルショックも、バブル崩壊も、08年 のリーマン

シ∃ックもモノとせず、戦後一貫して増加してい

揚餞餡躙鰤
る。平成の始まりである89年 に3千万台に達

し、その25年 後の14年には6千万台に倍増し

た。戦後70年 にわたつて乗用車の保有台数は

右肩上がりを続けている。

但し、今後の自工会あたりの見通しでは、20

20年 には2014年 比で約90万 台の保有減

が、2025年 には2020年 上ヒで300万 台減が、

2030年 には2025年 上ヒで250万 台減が予想

され、最終的には現有の6千万台が5千360万

台にまで落ち込むという見方もある。

その背景には日本の人口減、少子高齢化と

ともに、自動車と言うツールに対する一般人の

感覚の変化などがあり、エコカー志向や様々の

カーシェアリング思想の高揚が保有台数の多

寡にかなりの影響を及ぼすものと観測される。

言T正とお詫び

前回144号第二面の飛田テック様の紹介

記事中で「閉飛田テック」とあつたのは「飛田

テックい」の、本社所在地「新潟市」とあつた

のは「上越市」のそれぞれ間違いでした。訂

正してお詫びします。

▲目下のところはまだまだ入庫はあるが、5年 後には本格的な減少傾向が出てくる

整備工場のクルマ情報が最も正確という認識持て
整備事業者が新車を販売することを業販と

いうが、最近この業販が見直されてきた。とく

に軽自動車の販売はこの業販が重きをなして

いる。この業販と新車ディーラーが展開して

いる直販との違いはどこにあるのだろうか。

実は整備業者と顧客の結びつきに大きい秘

密がある。整備業者の場合は立場上、複数の

銘柄が入庫して来る。このためユーザーの本

音が簡単に入手できる。つまリクルマ選びのコ

ツはこの整備事業者が握つていることになる。

但し、自分が持つているこの貴重な情報を

高度に活用している整備事業者は多くない。

正しい情報を顧客に提供することは罪には

あた
~lな

い。問題は業販の責任者である整備

事業者が自分の中でそれぞれのクルマ情報

を正しく整理しているか否かである。
▲整備工場の店頭での全銘柄情報が実は最強の情報である

夏場はパワーウインドモーターの需要が増える

▲パワーウインドモーターは見えないところで常に負荷がかかっている

今回は夏場に需要が増えるパワーウインド

モーターを考えてみる。まずパワーウインド

モーターの摘み部分がぐl~lぐらする状態で使

い続けると、スイッチオンの状態にゆっくりと

繋がり、いつもモーターに負荷がかかること

になり、最悪焼き付きを起す。またドアガラス

のウェザーストリップが劣化して、ドアガラス

を干渉してドアガラスの動きが鈍くなる、ある

いはガラス交換時の建てつけ不具合、グリー

ス固着などでウインドガラスの操作がそれぞ

lt重くなるケースがある。いずれもモーター

を焼きつかせる原因である。温度上昇でこれ

らの不具合が表面化しやすく、夏場がパワー

ウインドモーターの需要期である。



商用車部品専間の立場堂かし
今月7月にBWグ ループ再入金

▲トラック部品専門で雰囲気は質実剛健▲トラック部品専門で雰囲気は質実剛健  ▲藤田明弘フロント担当

今回登場いただしヽた島根県出雲市の有限会社

鈴木商会(鈴木明博社長)はトラック専門のリサイ

クル部品事業者。今月21日 にビッグウェーブグ

ループに入会したばかりの新進企業だ。

新入会と言つても実は創業が昭和55年 で、かつ

てビッグウェーブグループに所属していた経緯が

あつて、その後、しばらく退会していたが、今回改

めて再入会したという背景だ。

今トラックドライバー経験者を現場に配置

そんな同社のフロントを担当しているのが藤田明

弘氏(37歳)である。同氏は四年前に同社に入社、そ

の直前まで大型トラックのドライバーで全国を走り

回つていた。つまリトラックが好きで、今度はその部

品販売に興味を持ち、同社の門を潜ったことになる。

同社は目下総社員5人でトラック部品専門の生

産体制。部品単価の張る大型トラック部品という

環境で乗用車のそれとはかなり事情が異なる。

「大型トラックの部品は当社に来店していただいて

直接確認してもらって購入してもlDうというケース

が結構あります。というのもトラックの修理は時間と

の勝負で一亥」を争う場面がほとんどです。ですから

整備工場さんが買い付けに来られて店頭で交渉す

るほうが時間の無駄が省けるわけです」ともいう。

それに加えて、トラック部品の場合は銘柄を超え

て互いに互換性がある部品が乗用車に比べて多

いことも特徴のひとつで、プロのアドバイスが顧

客に重宝がられている。

●商談は中断できない強い絆

また「在庫なし」と簡単に話をそのまま放置する

ことがしにくい商環境でもあり、最後まで粘つて顧

客の要望に応える努力が必要な状況も多い。そうい

う流れの中で、藤田氏は本格的にビッグウェーブグ

ループの在庫システムの操作を学習中で、一段と現

場の作業効率アップに取り組んでいる。今までの作

業に加えて、グループ加入に伴う事務手続きなどを

早くマスターし、顧客への提案のレベルを上げたい

ようだ。「取り外した部品の写真撮りや他部門の支

援も含めると時間が足りませんIJN、早くビッグウェー

ブの精神を体得したいですJと今、頑張つている。

島根県出雲市多伎町小田824の 2

下EL0853 86 3300

lMl」ARA(ATRS)

新品部品の経験生かして
確実なリバーツ供給を実現

▲マックスカーパーツは都会派のムード ▲廣岡智治フロント担当

兵庫県西宮市のいマックスカーパーツ(佐々木

健―郎社長)は」ARA会 員(AttRS)で は古参の事

業者。創業は1998年 で、総社員13人 、月間解体

台数350台 、在庫量は1万点の規模。国内、輸出

の両面で実績を持ち、自動車リサイクル法下の全

部利用資格を有している。

◇新品販売¬5年 のベテランを投入

今回は同社入社5年 目でフロントの重責を果た

す廣岡智治氏(42歳 )に登場してもらった。廣岡

氏は同社でこそまだ入社間もないが、実はここに

来るまでにすでに15年 間、新品部品商でフロント

を経験済みで、さらにそれ以前にはエンジン整備、

板金塗装、中古車販売など周辺業務を一通り経験

したベテランである。新品部品でのキヤリアが、リ

サイクル部品流通に来てから十分に発揮されて

いるわけで、恵まれた環境にある。

「自動車部品についてメーカーの新品電子カタ

ログで体験した情報がかなり鮮明に身体に埋め込

まれているので、こちらに来てそれが大いに役

立ったJという。

また、新品部品販売時代の顧客が、リサイクル

部品に関しても廣岡から買おうとついてきてくれ

ているので、目下のところ取引する客の軒数は相

当数に達している。要するに恵まれた環境にある。

(〉リサイクル部品の極意は素早い対応

こういつた環境で同氏がいうこの道の極意はと

もかく「素早い反応Jの一言だ。顧客の状況に応じ

て一刻も早くこちらの事情を知らせて、安心させ

る気配りの差ではないかという。品質と価格の間

題は実はその次に来るということになる。

そういう同氏が思うこれからのリサイクル業界

の在りようについては「明快な答えはありません。

悩んでいますJと前置きし、「ともかく目の前にリ

サイクル部品のお客さんがいらつしゃるという事

実に感謝すべきJと強調する。リサイクル部品を希

望する需要家がいる限りはこのビジネスが存在で

きることになり、だからこそ「即答の姿勢Jで目の

前の顧客に迅速丁寧に接することが全ての始まり

だとしている。

兵庫県西宮市山口町阪神流通センター1の61

TEL078 907 1390

三森コーポ派の仙台改革細
人輌生かして地元密着

宮城県仙台市の有限会社鈴和商会(鈴木和治社

長)は昭和47年 の創業で現在総社員フ人、月間解体

台数は35台 、部品在庫量は5000点 の規模。SPN

クラブ発足直前のNGPグ ループに入会、スーパーラ

インシステムには平成11年頃から繋がりを持つてい

た。地元有力店爛三森]― ポレーションが主導した仙

台改革組の一社だ。その同社の第一線をこれまで仕

切つてきたのが同社専務の鈴木力氏(46歳)である。

◆経験したスクラップの下落がきつかけ

三森コーポレーションの呼びかけを受ける数年

前に体験したスクラップ相場の下落から、部品販

売への切り替えに取り組むことになつたが、当時を

振り返つて「先進のNGPグ ループの話を聞いてこ

れではだめだとわかつてグループ入会を決意し、S

PNク ラブの発足に連なつてここまできた」という。

同社の販売の姿勢は需要家のどんな些細な要

望にも応えるというもので、例えばワイパーのゴ

ム、内装部の灰皿、細かいクリップなど小物部品も

嫌がらずに届ける。大きい部品を届ける以上の満

足感を顧客に与える場合がままある。

「われわれのビジネスは一旦、在庫なしとなると

大抵どこにもない場合が少なくない。そこのとこ

ろを何とか探して届けるという点に役割がありま

す。仮にどうしても見つからないとき、その顧客に

対して次回またお電話くださいと繋げらllる心使

いがどこまで出来るかが勝負」ともいう。

◆窓口担当者の人柄が真の売り物

結局、リサイクル部品の販売はその担当者自身

の人柄を売つていることになり、売るべき商品が

無くてもその後の話しに繋げる人と人とのビジネ

スだというのが持論だ。

現在はSPNク ラブを経て」∧RAグ ループに

至つているが、無傷の良質商品を蓄え、付力日価値

を伴つたリサイクル部品を追い求めてきた伝統の

販売をさらに確実なものに仕上げるのが鈴木力

専務の仕事と言えそうだ。

東北仙台は海も山もある市場で錆などの影響

を受けやすい。リサイクル部品のニーズは元来堅

いものがある。徹底して顧客の要望を聞く姿勢の

鈴和商会流の対応は重要だ。

宮城県仙台市宮城野区鶴ヶ谷字大谷3

TEL022 255 8891

▲如何にも地元優先の感じ

'票

う同社  ▲鈴木 力専務取締役



組織戦の歴史を見つ
`二日L―
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腱
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地域整備工場の真の部品二…ズを模索 釉
静 岡 県 の 岩 間 祐 介 氏 (51歳 )     にれからのカレ カ旨導者を育成する必要がありま劇 という岩間祐介氏 >

自動車リサイクル業界のひとつの特徴に小規

模事業者が大半を占めるという点が挙げられ

る。規模の不足を集団で補うという動き方がこ

れまでの歴史を築いて来た。そういう流れの中

で、各個にみたとき、企業間の規模の格差が目立

ち始めている。単独行動が可能なリサイクル業

者も出てきたが、大局的には小規模事業者がま

だまだ主流を占める。日本の自動車リサイクル

事業は小回りの利く小規模経営が本来の姿だと

喝破する岩間祐介氏(51歳)に持論を聞いた。

御社のこれまでの歩みについて簡単にお話く

ださい。

岩間 昭和45年 に私の父敏伸が倉」業し、昭和

55年 に法人化しました。私自身は学校を出て、

二年余り鉄スクラップのIll屋さんに勤め、父の

会社に戻りました。この道に入つて30年 になり

ます。20年 前、31歳 のとき後を継いで代表に

就任しました。

当初、ビッグウェーブグループにお父様は加入

されていましたね。

岩間 そうです。ビッグウェーブグループの第

二次会員募集に応募して当時のフレンド制度の

メンバーとして加入しました。父が倉」業した当時

は本格的な組織を組んで、業者の訓練をしてい

たのはビッグウェーブさんしかありませんでし

たから。私も父の代理で何度も名古屋の伏見技

研さんの事務所に出向いていろいろ勉強させ

てもらいました。なにも知らなかつたときだつた

のでそこで聞くことにいちいち衝撃を受けまし

た。それまでの私は近隣の同業者の方々から聞

いた知識で自己流に商売をしていたものでした

から、エンジンテスターの開発とか、フロントマ

ンの研修とかを体験する過程で最終的には在

庫管理のコンピュータ化など基本的な技術教

育も受け、大いに目が開かれたのを覚えていま

す。さらに金沢で開かれたリサイクル部品の展

示会「ビッグウェーブフューチャーJの開催で事

務方のお手伝いさせてもらつたことは非常に参

考になりました。あの頃は自動車メーカーや損

保会社からリサイクル業界が始めて注目を浴び

るいい時代でした。

その後、かなりの時間の後、旧SPNク ラブに転籍

されました。その辺の経緯を聞かせてください。

岩間 実はSPNク ラブが発足された直後に当

時の幹部の方々が勧誘に来られたのですが、即

答できず、そのままの状態が続いたのです。そ

の後もいろんな方々がSPNク ラブと一緒に仕

事をしようと声をかけ続けてくださつたので、そ

れならばと、思い切つて転籍したのです。当時の

SPNク ラブではかなり人材教育に力を入れて

おられたので、違う雰囲気のなかで勉強し直す

こともいいかなという気持ちでした。組織を替

えるに当たつては親父のお墓にお参りして一応

報告はしました。(笑い)

ところで御社では新品部品の販売も手がけて

おられるようですが。

岩間 これは少し説明が必要です。取引先だつ

た新品部品商さんが廃業されるという話が舞

い込んできましたので、そこにお勤めの社員含

みで私が経営権を買い取つたということです。

社名もそのまま「ダイエーパーツ」でつでは当

社の新品部品部を担当してもらつています。

リサイクル部品業者が新品部品販売に本格的

に取り組むということは画期的ですね。

岩間 永年取引していただいていた当社の顧

客だつたので、そのまま見過こすのはもったい

ないと思つたのが発端です。

それでは、現状のJARAグ ループでの岩間社

長のお立場についてお話ください。

岩間 現在、私はグループ内の人材教育に携わ

らせていただいております。」∧RAグ ループの

社員教育は愛媛の八束さん、岐阜の近松さんこ

両者の尽力で基礎が完成しています。その伝統

を引き継いでいる状態です。いまやつているこ

とは若いJARAの メンバーにグループの過去の

経緯を理解してもらうことに力を注いでいま

す。グループの上位 ]5社 あたりは十分に体力

を持つておられますが、問題はそのライン以下

の中堅会員の体力強化です。全体のボリューム

を引き上げるにはボトムアップが必要です。とく

に中堅会員企業の若い社員にやる気を出して

もらう訓練が目的です。

分かりました。では次の場面のJARAグ ルー

プの課題はどういうところにありますか。

岩間 私は次の時代の指導者の育成だと見て

います。今までは現状の会員企業の社員訓練が

主な目的でしたが、それと同時に次の時代の

リーダーを育てることが急務です。若いが次の

世代の模範になる人材の発掘です。教育する側

の若返りも必要だということです。そして過去

の伝統も確実に継承していく機能が組織に求

められています。目下の」ARAグ ループの合言

葉は「温故知新」です。第二の倉」業期に入つたと

いう気持ちを現在のグループ執行部は強く感じ

ています。私もその方向に沿つた人材教育に尽

力したいと思つています。

なるほど。ではこれからの日本の自動車解体事業

のあり方についてはどのようなお考えですか。

岩間 私は自動車解体業の存在理由はなにか

という点に目を向けています。とくにリサイクル

部品の生産とその販売は当然、地域に根ざす整

備専業工場さんの便宜を図るためにあると思つ

ています。企業の規模の大きさが問題ではなく

て小まめに整備工場さんの要望に応えられる

体制になつているかどうかです。つまり、一社―

社は規模が小さくても、整備業界のニーズとそ

の先におられるカーユーザーの二十ズに応えら

れるかどうかがポイントです。ですから小規模事

業者の良さを総合的に発揮できる組織戦略が

求められているわけです。組織で各個の企業規

模の不足をカバーし、各社の戦略を効率良く引

き出すのが本来の組織戦の姿です。我々の業

界の成り立ちの頃の想いに立ち返つて今、改め

て新時代の組織戦を見直そうと思います。そう

いう」ARAグ ループの戦略を今後は強く打ち出

していくべきだと思つています。
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