
　美顔ローラー「ユビタマゴ」をご存知
だろうか？大手テレビ通販にも採用さ
れ、発売２年の販売累計が９万個を突
破した。いまや「ユビタマゴⅡ」「ユビタマ
ゴ生活セット」などシリーズ化している。
開発・販売しているのは、東京・足立区の
プラスチック成形メーカー、ミツワ株式
会社である。
　社長の三輪隆一は、２代目社長に就
任してから業態を市場の変化に合わせ
て変えてきた。目指すは受託型の成形業
からの脱皮。図面待ちではなく、デザイナ
ーを雇い自社でディスプレイ什器の設計
をはじめた。引き合いがあればすぐに社
内でデザインし、３Dプリンターや手加工
により一晩で試作品を作り、実物を見な
がら打ち合わせした。小回りが利くこと
で、スピードを重視する広告代理店や売
り場スペースが限られているコンビニの
化粧品売り場などに重宝され、売り上げ
が伸びていった。
　ユビタマゴは、東京・青山のカリスマ
整体師からの企画が持ち込まれスタート
した。この案件に限らず、三輪はあらゆる
飛び込みの相談にできるだけ対応して
きた。同業者の中には「よくある話で商売
にならないよ」、「彼らはお金持ってない
から型代出ないよ」などとネガティブな
反応が非常に多い。そういった人は有名
企業の案件には目の色を変えるが、三輪
は逆だ。大企業の案件は「ほんとにうち

がふさわしいと思って引き合いに来てい
るか」をまず一番に確認して慎重に対応
する。
　ユビタマゴの商品化にあたり、三輪は
まず方針を決めた。開発費はこれこれ以
内、ターゲットは30代40代の働く女性、小
売価格はこれこれ以下。そして、大きさ、
材質を変えた多数の試作品を作り、従業
員、家族、友人、近所の人に試してもらい
意見を聞いた。そして1年をかけてようや
く完成にこぎつけた。ずっと試作品で顔
をマッサージしていたため、三輪自身の
顔が美肌ですっきりし若 し々くなるという
副産物も生まれた。
　ユビタマゴを商品化した三輪は、あら
ゆる女性雑誌にサンプルを提供し、読者
プレゼントなどで認知度を上げた。同時
に、商品を持って、大手百貨店、小売店に
来る日も来る日も営業した。某大手雑貨
チェーンからは「うちは1個売れたら1個
入れてもらう方式だから、商品1点で取引
口座を持つのは無理だよ」と言われるな
ど、直販だけでなく問屋、卸売業者の必
要性も学んだ。そんな中でつながった縁
から、テレビ通販最大手のSHOPチャン
ネルで取り上げてもらうことができた。画
面上でキャストが顔をマッサージする、
ふたをしてポンと叩くと内側の鋼球が外
れて付着した皮脂の汚れが清掃できる、
ギフトにも最適……実際にキャストの顔
半分がリフトアップした効果が映し出さ

れると、画面上の注文カウンターが一気
に上がっていく。一晩で3000台売れたこ
ともあった。
　ユビタマゴのヒットで会社のドメイン
（本業）は、射出成形業から美容用品メー
カーへ変わった。昨年、無添加原料を使
った「ユビタマゴ・洗顔ソープ」を商品化
したが、その生産には、工場にある設備
の射出成形機は使わない。
　三輪は振り返る。「以前の受託の成形
の売り上げシェアはどんどん落ちている。
もしそれしかやっていなかったら、いま
頃会社が無くなっていたかもしれない」
そして、今後について「日本の美容は世
界に認知されている。ぜひ海外進出した
い。国際意匠登録も済ませた。弁理士さ
んに相談しなくても自力でできた。なん
でもやればできるんだとわかった」
ミツワの次の
挑戦はもうスタ
ートしている。

　リーマンショックの影響は試作・開発
型の製造業にも及んでいた。「アルミの
薔薇」や「世界最小のサイコロ」で注目さ
れる入曽精密も試作・量産案件ともに受
注が激減した。そんな2008年後半のある
時、社長の斉藤清和は従業員に次のよう
にハッパをかけた。「この不況はチャンス
だ。いま時間的に余裕がある時に、やり
たいことをみんなが考えて商売につなげ
よう。きみはギターが好きなんだから、ギ
ター業界に貢献できる製品を考えろ。き
みはバイク好きなんだから、バイク好き
が欲しいものを考えろ。それから作った
だけではダメだ。自分で責任持って営業
して、注文ももらって来い」
　この言葉に奮起した製造部の杉本佳人
は、バイクのエア・クリーナー部品を作る
と決意し、アイデアをまとめ、毎日営業回
りをした。そしてあるカスタム・バイクシ
ョップが賛同してくれ商品化にこぎつけ
た。切削加工ならではの特殊なフィン形
状などにより、トルク性能が向上すると

いうデータも出た。そして1年がたった
現在、延べ1000台の受注を超え、現在、
全国のバイク・ファンに愛用されている。
杉本はいま多忙の中にも生き生きとし
て、次の新製品の開発に取り組んでい
る。また、前述したギター好きのスタッフ
も某楽器メーカーと製品化に向けて商
談に入ったという。
　斉藤は言う。「アルミの薔薇も究極の
サイコロもバザラ大将も、日本が誇る職
人技術（知恵）とITの融合による製造業の
スキルアップを目指したもの。しかしな
がら、0.3㎜のサイコロはすごい切削加工
技術だと注目はされたが、世の中はそん
なに変わらなかった。微細な切削加工だ
けではだめだと思い、こんどは0.3㎜の製
品の組み立て技術に取り組んでようやく
実現できそうになってきた。まだ内容は
言えないが世の中が変わるかもしれな
い。一番大事なのは始めることだと思う。
そして続けること」
　景気が回復傾向にある入曽精密だ

が、新しい技術への挑戦がやむことはな
いようだ。

■会社名：ミツワ株式会社
■代表者：代表取締役　三輪 隆一
■所在地：〒121-0831
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■設立：昭和４２年１１月
■資本金：１５００万円
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■業務内容：各種プラスチック成形・加工、商品
企画・開発・販売
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■会社名：株式会社　入曽精密
■代表者：代表取締役　斎藤 清和
■所在地：〒358-0032
 埼玉県入間市狭山ケ原369-1
 （武蔵工業団地) 
■TEL：04-2934-4633(代表)／FAX：04-2934-4630
■設立：昭和４６年１１月
■資本金：１６００万円
■従業員：１４名
■業務内容：精密切削加工 微細加工 三次元形状
部品製作（モデリング、スキャン含む）
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①実際に取り付けた様子　②アルミの薔薇　
③0.3ｍｍのサイコロ（隣はシャープペンシルの芯）
④国宝バサラ大将（5軸マシニングセンタによる削り
出し）　

② ③ ④

①

～やりたい事をみんなが考えて商売につなげよう～
一番大事なのは、はじめること
入曽精密の挑戦ミツワの挑戦

～BtoBからBtoCへの事業転換の挑戦～
ターゲットを明確に
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