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●ユーザー訪問／株式会社技巧舎

生産管理の経験なしでTPiCSを導入
努力が報われ、適切な購買管理や棚卸しを実現

株式会社技巧舎

提供：株式会社ティーピクス研究所　東京都文京区千石4-8-6　TEL.03-5395-0055

神奈川県秦野市で測量機器や精密機器
を製造する技巧舎。2013年に親会社の
元を離れたのを機に、購買業務を開始。
生産管理の経験が全くない状態から
TPiCSによる管理をスタートさせた。そ
れから7年。製品点数、部品点数とも10
倍以上増えたにもかかわらず、今では適
切な購買管理や在庫管理、売掛管理を実
現。中でも年々向上する棚卸しのスピー
ドと精度に従業員一同、自信を深めてい
る。今後は残る課題の買掛管理や原価管
理に力を注ぐ考えだ。

● 会社概要

株式会社技巧舎

URL http://kkgikousha.wixsite.com/kkgikoushahp

▲社屋

㈱技巧舎は、測量機器やアイケア機器の大手メーカー、
トプコングループ（本社=東京都板橋区）の協力会社として、
土木、建築で使用する電子レベル測量機（高さを測定する
水準機）や付属品、精密機器の組立製造・修理を手がける。
協力業務以外にも、独自に工場向け電源装置の組立製造
なども行っている。特筆に値するのは、そのビジネスモデル。
モノづくりをするのは技術に長けた個人事業主（社内外注）
とパートタイマーで、少人数の間接部門のスタッフがそれら
の仕事を統率するという珍しい業態である。

主要取引先の
㈱トプコンや㈱ソ
キア・トプコン（以下、
取引先）では最新
機器を生産するが、
同社が生産する
のは欠品が生じた

り修理を要する安価なオールド製品がほとんど。しかも、多
品種少量である。しかし、オールド製品とはいえ、開発途上
国などからの引き合いが多い重要な生産品であり、典型的
な「すき間ビジネス」と言えそうだ。
強みは短納期生産とコスト競争力。「電子レベル機のよう

な工数のかかる製品はともかく、一般的な測量機器なら最
短 1週間でつくる
こともできます。ま
た常時、大勢の従
業員を抱えること
なく、大量生産で
きないものを手早
くつくれるため、コ
スト競争では中国
企業にも負けませ
ん」と、間接部門
を率いる村岡陽
子課長は話す。

■代 表 者：木村 和博
■本　　　社：〒257-0031
　　　　　　　神奈川県秦野市曽屋668
　　　　　　　TEL.0463-43-5330　FAX.0463-43-5331
■設　      立：2010年12月
■社 員 数：7人、パートタイマー33人、契約個人事業者21人
■資 本 金：800万円
■売 上 高：4億5000万円（2019年11月期）

▲ベテランの技術が活きるモノづくり

▲部材棚

▲電子レベル機

◀電源装置

▲村岡陽子氏

〈TPiCS導入システムインテグレータ〉
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ユーザー訪問

生産管理関係者の皆さん

斬新なすき間ビジネス

直近では買掛管理、
将来は原価管理も視野に

【主な製品】

戸部エージェンシー

住   所：〒１１６-０００１ 東京都荒川区町屋８-５-１６-３０３
Mobile：０９０-６９４９-０４７２
MAIL  ：makoto@tobe-ag.com　　　TPiCS認定指導員：戸部　眞
HP     ：http://www.tobeagency.com

日々 変化する物作りにシステムは追いついていますか
日々 進化するＴＰｉＣＳ－Ｘで一緒に考えてみませんか

村岡氏はこの初回の棚卸し結果に愕然とするのと同時
に、従業員の意識改革の必要性を痛感した。製造指示書
が戻って来ないとすぐに現場に行き、「きちんとルールに
そって仕事をしてください」と雷を落とした。また、言葉だ
けでなく、部材の種類や数が一目でわかるよう、細かく
整理された部材棚を設けたりもした。
すると、生産管理の
ルールが徐々に社内に
浸透し始めた。それま
ではTPiCSの在庫と実
在庫が合わなくても、
「知らない」と言うだけ
だった現場の人たちが、
自らモノを探したり、
「この棚に、こう置けば
間違えは起こらない」
など、改善案を出すよう
にもなった。その結果、2回目の棚卸しは1回目とは比べ
物にならないほど精度が高まり、さらに時間も半減した。
TPiCS4.0の導入から7年。製品アイテム1000点、部品
点数4500点と管理する部材は当初の10倍以上に増えた
が、オペレーションにも習熟し、5人のスタッフによる管理
が軌道に乗っている。管理項目は購買管理のほか、生産
計画立案、製造指示、工程管理、在庫管理などで、2020
年4月には、管理用パソコンの買い替えと合わせて、
TPiCS4.1へとバージョンアップした。
当面の課題はTPiCS上で売掛・買掛管理をきっちり行
うこと。現状、売掛については請求書を出せるまでになっ
ているが、買掛はいったんデータをExcelに落とし、スタッ

例えば、TPiCSの在庫が30個なのに部材置き場には
10個しかない。それを現場の人に尋ねても、誰もが「知ら
ない」と言うだけで探そうともしない。結局、「実在庫の
10に合わせておけばよいのでは」という声に折れてそうす
ると、何日か経って、誰かの机の下から20個出てくるとい
う具合である。要するに、製造指示とは関係ないタイミン
グで、現場の人がすきに部材を持ち出していたのである。
また、指示書を発行しモノが出来上がっても指示書が
戻って来ないことなどが日常的に起きていた。

フが手作業で仕入れ先各社に送るのが残っている。ただ
し、「TPiCS上でやれないことではないとわかり、近く、そ
の仕組みを構築したいと思っています」（村岡氏）。さらに、
将来的には原価管理も行う計画もある。「TPiCSと出合
わなかったら、今頃どうなっていたかわかりません。それく
らい何をするにも重宝しています」と村岡氏は語っている。
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▲TPiCS画面

工場移転を機に購買業務を開始

TPiCSには多彩な機能があるが、担当者が村岡氏と
新人女性の2人だけということもあって、直近の課題であ
る電子レベル機の購買管理に焦点を絞った。電子レベル
機は約20機種だったが、まずはすぐに使いそうな機種を
管理対象に選んだ。
だが、予期したこととはいえ、当初は苦戦した。BOMは
取引先が使用していたものをそのまま移行できたのだが、
一番の問題は構成のツリー階層が深く複雑なことだった。
「『この製品をつくるためにこのユニットがあり、それを

つくるためにこの部品があり、そのまた部品の』という感じで、
一見しただけでは何がなんだかわかりませんでした」（村岡
氏）。当初、階層は9段階に及んだ。しかも、そのツリー通り
にモノをつくろうとすると、同社の生産に合わないことも少
なくなかった。電子レベル機は1人の個人事業主ではつくれ
ず、6人は必要だ。同社からはそれぞれの個人事業主ごとに
注文書を発行するが、それぞれの分担をきっちり分けること
が難しかったのだ。そこで、階層の簡略化（5階層程度）と併
せて注文書をシンプルに出せる工夫が必要だった。
「『ここにこの部品があると、その時点で注文書が出てし

まっておかしなことになる』というのがすごく多く、当社の実情
に見合うツリーをつくり、それをTPiCSに教え込むのが一番
大変でした」と村岡氏。毎日、所要量計算の結果を見て、「こ

こはこうしたほうがいい」とカット&トライを繰り返したという。

それでも努力の結果、導入決定から3か月後の2013年6
月には本番稼働にこぎつけた。最初に管理が可能になっ
たのは、10機種の電子レベル機。部品点数は300点ほど
であった。また、その翌月にはすべての電子レベル機を管
理できるようになった。2人の担当者にとって、購買業務
やTPiCSの運用は初体験であったにもかかわらず、短期
間で当初の目標をクリアできたのは、戸部エージェンシー
や取引先の支援が得られたことに加えて、特定機種の購
買管理だけに集中できたことが大きかったという。操作
するフォームも購買にかかわる資材実績と生産実績の登
録をシンプルに行うことをポイントにして、愚直にそれだ
けを行ったことが奏功したのである。
「今でも、運用レベルに合わせて機能を限定して使える

のはTPiCSの大きなメリットだと思っています。また全くの
素人だったわれわれでも、オベレーションが苦にならない
など、よく考えられたITシステムだと思います」（村岡氏）。
ただし、苦悩はその後も続いた。購買管理が軌道に乗

り始めると、期末（11月）の棚卸しに向けて在庫管理にも
取り組んだ。ところが初回の棚卸しは惨憺たる結果に終
わった。TPiCSの在庫と実在庫が大きく乖離していたの
だ。思い当たる節はいろいろあった。

▲セル生産

いきなりTPiCS

カット&トライを繰り返す
実運用しながら修正

同社は1980年、旧ソキア（現ソキア・トプコン）が定年者再
雇用の場として、㈱測機舎エンタープライズを設立したことに
始まる。その後、2010年にソキアがトプコンに企業買収され、
いったんは会社を清算したが、新体制となった取引先から、
技術力とそれまでの取扱量が再評価され、2011年に現社長
の木村和博氏が新たな受け皿として㈱技巧舎を設立した。
さらなる転機が訪れたのは2013年。それまでは取引先の

松田工場（神奈川県足柄上郡）内で操業していたが、その
工場が閉鎖されることになり、これにより同社は取引先から
離れて、単独で現在地に移転することになった。しかもこの
工場移転は、単なる場所の移動だけにはとどまらなかった。
取引先から、移転と併せて「技巧舎さん自ら、購買業務

を行いませんか」という内示を受けたのだ。それまでは製品
仕様をはじめ、組立に必要なすべての部材は取引先から支
給され、同社はモノを品質よく組立てることに注視して、納
期に間に合えさえすればよかったのだが、購買から始めると
なると、業務内容は様変わりする。それまでは消耗品を購入
することはあっても、部材の購入などまったく行ったことが
なかったからだ。
それでも、最初にこの話を聞いたとき村岡氏は「数個の

部材の購入なら、うちでもできそうだ」と思ったという。とこ
ろが取引先が対象製品として示したのは、1機種当たり100
～200個もの部品で構成される複雑構造の電子レベル機の
組立製造だった。
「そんな複雑なものの部材購買なんて、うちでは無理です。

工程管理だけはきっちり行うので、従来通り部材は支給して
くれませんか」と食い下がってみたものの、「もう技巧舎さん
も、独り立ちしないといけない」と逆に説得されてしまった。

しかし、それからが大変だった。慣れない購買業務も負
担になったが、仕入れ先については取引先がすべて教えて
くれるので何とかなった。問題はそれまで取引先の社内で
行われていた購買管理やそれ以降の生産管理をどうする
かであった。同社はそれまで購買管理はもちろん、生産計
画や生産指示、在庫管理、棚卸しなどの生産管理業務は
一切やらずに済んでいたのだ。行っていたのは、取引先か
ら出る注文書をWordとExcelを使って記録し、個人事業
主宛に手書きの注文書を渡すことだけだった。工程管理
は、20数人の個人事業主の中から「これはAさんの得意分
野だし、今は手が空いてそうなので、10日もあればできそ
うだ」と村岡氏らが頭の中で考えれば用は足りたのである。
ところが、こうしたアナログ手法では部品点数が多く、仕

入れ先が多岐に渡る電子レベル機の購買管理はとうてい不
可能だ。部品ごとに調達期間、発注ロットが異なるのをExcel
で管理するには限界がある。藁をも掴む思いで取引先の情
報システム担当に相談すると、SIベンダー、戸部エージェン
シーの戸部眞社長を紹介された。「この人なら、きっとよいア
ドバイザーになってくれるはずだ」と。取引先の言葉通り、
「戸部さんは、1を話せば10を理解するような方で、お会いし
た瞬間から『この人ならば頼りになる』と思いました」と村岡氏。
ちょうどTPiCSの新バージョンである4.0がリリースさ
れた直後のことであり、戸部氏が太鼓判を押すこのシス
テムでIT化を推進することに決めた。2013年4月。秦野市
に工場移転した翌月のことである。一般にTPiCSのユー
ザーは、生産管理業務があり何らかのソフトウェアの使
用経験から使いやすさでTPiCSに切り替える企業が多い
が、同社の
場合はまさ
しく“いきな
りTPiCS”
であったわ
けだ。

TPiCS導入成長ヒストリー（導入プロジェクトの人生曲線）

▲成長ヒストリ―（株式会社技巧舎様の場合）
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従業員の意識改革、
生産管理のルールを徹底

振り返れば、「購買業務という重荷は背負ってもらうが、高
付加価値製品の電子レベル機の仕事を発注し、独り立ちを
支援してあげよう」という取引先の親心だったのだ。
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～200個もの部品で構成される複雑構造の電子レベル機の
組立製造だった。
「そんな複雑なものの部材購買なんて、うちでは無理です。

工程管理だけはきっちり行うので、従来通り部材は支給して
くれませんか」と食い下がってみたものの、「もう技巧舎さん
も、独り立ちしないといけない」と逆に説得されてしまった。

しかし、それからが大変だった。慣れない購買業務も負
担になったが、仕入れ先については取引先がすべて教えて
くれるので何とかなった。問題はそれまで取引先の社内で
行われていた購買管理やそれ以降の生産管理をどうする
かであった。同社はそれまで購買管理はもちろん、生産計
画や生産指示、在庫管理、棚卸しなどの生産管理業務は
一切やらずに済んでいたのだ。行っていたのは、取引先か
ら出る注文書をWordとExcelを使って記録し、個人事業
主宛に手書きの注文書を渡すことだけだった。工程管理
は、20数人の個人事業主の中から「これはAさんの得意分
野だし、今は手が空いてそうなので、10日もあればできそ
うだ」と村岡氏らが頭の中で考えれば用は足りたのである。
ところが、こうしたアナログ手法では部品点数が多く、仕

入れ先が多岐に渡る電子レベル機の購買管理はとうてい不
可能だ。部品ごとに調達期間、発注ロットが異なるのをExcel
で管理するには限界がある。藁をも掴む思いで取引先の情
報システム担当に相談すると、SIベンダー、戸部エージェン
シーの戸部眞社長を紹介された。「この人なら、きっとよいア
ドバイザーになってくれるはずだ」と。取引先の言葉通り、
「戸部さんは、1を話せば10を理解するような方で、お会いし
た瞬間から『この人ならば頼りになる』と思いました」と村岡氏。
ちょうどTPiCSの新バージョンである4.0がリリースさ
れた直後のことであり、戸部氏が太鼓判を押すこのシス
テムでIT化を推進することに決めた。2013年4月。秦野市
に工場移転した翌月のことである。一般にTPiCSのユー
ザーは、生産管理業務があり何らかのソフトウェアの使
用経験から使いやすさでTPiCSに切り替える企業が多い
が、同社の
場合はまさ
しく“いきな
りTPiCS”
であったわ
けだ。

TPiCS導入成長ヒストリー（導入プロジェクトの人生曲線）

▲成長ヒストリ―（株式会社技巧舎様の場合）
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3か月で何とか
本稼働に

売掛・買掛管理
に目途

ツリー階層の
設定に苦労

生産管理
不要の時代

主要品目の絞り込み
とマスター登録

棚卸しの精度、
スピードが大幅向上

購買管理の
必要性が生じる

TPiCS4.0の
導入決定

TPiCS4.1に
バージョンアップ

意識改革が進み、
2回目の棚卸しは
大きく改善

将来的には
原価管理も視野に

在庫管理に着手するも、
棚卸しは惨憺たる結果に

従業員の意識改革、
生産管理のルールを徹底

振り返れば、「購買業務という重荷は背負ってもらうが、高
付加価値製品の電子レベル機の仕事を発注し、独り立ちを
支援してあげよう」という取引先の親心だったのだ。
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●ユーザー訪問／株式会社技巧舎

生産管理の経験なしでTPiCSを導入
努力が報われ、適切な購買管理や棚卸しを実現

株式会社技巧舎

提供：株式会社ティーピクス研究所　東京都文京区千石4-8-6　TEL.03-5395-0055

神奈川県秦野市で測量機器や精密機器
を製造する技巧舎。2013年に親会社の
元を離れたのを機に、購買業務を開始。
生産管理の経験が全くない状態から
TPiCSによる管理をスタートさせた。そ
れから7年。製品点数、部品点数とも10
倍以上増えたにもかかわらず、今では適
切な購買管理や在庫管理、売掛管理を実
現。中でも年々向上する棚卸しのスピー
ドと精度に従業員一同、自信を深めてい
る。今後は残る課題の買掛管理や原価管
理に力を注ぐ考えだ。

● 会社概要

株式会社技巧舎

URL http://kkgikousha.wixsite.com/kkgikoushahp

▲社屋

㈱技巧舎は、測量機器やアイケア機器の大手メーカー、
トプコングループ（本社=東京都板橋区）の協力会社として、
土木、建築で使用する電子レベル測量機（高さを測定する
水準機）や付属品、精密機器の組立製造・修理を手がける。
協力業務以外にも、独自に工場向け電源装置の組立製造
なども行っている。特筆に値するのは、そのビジネスモデル。
モノづくりをするのは技術に長けた個人事業主（社内外注）
とパートタイマーで、少人数の間接部門のスタッフがそれら
の仕事を統率するという珍しい業態である。

主要取引先の
㈱トプコンや㈱ソ
キア・トプコン（以下、
取引先）では最新
機器を生産するが、
同社が生産する
のは欠品が生じた

り修理を要する安価なオールド製品がほとんど。しかも、多
品種少量である。しかし、オールド製品とはいえ、開発途上
国などからの引き合いが多い重要な生産品であり、典型的
な「すき間ビジネス」と言えそうだ。
強みは短納期生産とコスト競争力。「電子レベル機のよう

な工数のかかる製品はともかく、一般的な測量機器なら最
短 1週間でつくる
こともできます。ま
た常時、大勢の従
業員を抱えること
なく、大量生産で
きないものを手早
くつくれるため、コ
スト競争では中国
企業にも負けませ
ん」と、間接部門
を率いる村岡陽
子課長は話す。

■代 表 者：木村 和博
■本　　　社：〒257-0031
　　　　　　　神奈川県秦野市曽屋668
　　　　　　　TEL.0463-43-5330　FAX.0463-43-5331
■設　      立：2010年12月
■社 員 数：7人、パートタイマー33人、契約個人事業者21人
■資 本 金：800万円
■売 上 高：4億5000万円（2019年11月期）

▲ベテランの技術が活きるモノづくり

▲部材棚

▲電子レベル機

◀電源装置

▲村岡陽子氏

〈TPiCS導入システムインテグレータ〉
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ユーザー訪問

生産管理関係者の皆さん

斬新なすき間ビジネス

直近では買掛管理、
将来は原価管理も視野に

【主な製品】

戸部エージェンシー

住   所：〒１１６-０００１ 東京都荒川区町屋８-５-１６-３０３
Mobile：０９０-６９４９-０４７２
MAIL  ：makoto@tobe-ag.com　　　TPiCS認定指導員：戸部　眞
HP     ：http://www.tobeagency.com

日々 変化する物作りにシステムは追いついていますか
日々 進化するＴＰｉＣＳ－Ｘで一緒に考えてみませんか

村岡氏はこの初回の棚卸し結果に愕然とするのと同時
に、従業員の意識改革の必要性を痛感した。製造指示書
が戻って来ないとすぐに現場に行き、「きちんとルールに
そって仕事をしてください」と雷を落とした。また、言葉だ
けでなく、部材の種類や数が一目でわかるよう、細かく
整理された部材棚を設けたりもした。
すると、生産管理の
ルールが徐々に社内に
浸透し始めた。それま
ではTPiCSの在庫と実
在庫が合わなくても、
「知らない」と言うだけ
だった現場の人たちが、
自らモノを探したり、
「この棚に、こう置けば
間違えは起こらない」
など、改善案を出すよう
にもなった。その結果、2回目の棚卸しは1回目とは比べ
物にならないほど精度が高まり、さらに時間も半減した。
TPiCS4.0の導入から7年。製品アイテム1000点、部品
点数4500点と管理する部材は当初の10倍以上に増えた
が、オペレーションにも習熟し、5人のスタッフによる管理
が軌道に乗っている。管理項目は購買管理のほか、生産
計画立案、製造指示、工程管理、在庫管理などで、2020
年4月には、管理用パソコンの買い替えと合わせて、
TPiCS4.1へとバージョンアップした。
当面の課題はTPiCS上で売掛・買掛管理をきっちり行
うこと。現状、売掛については請求書を出せるまでになっ
ているが、買掛はいったんデータをExcelに落とし、スタッ

例えば、TPiCSの在庫が30個なのに部材置き場には
10個しかない。それを現場の人に尋ねても、誰もが「知ら
ない」と言うだけで探そうともしない。結局、「実在庫の
10に合わせておけばよいのでは」という声に折れてそうす
ると、何日か経って、誰かの机の下から20個出てくるとい
う具合である。要するに、製造指示とは関係ないタイミン
グで、現場の人がすきに部材を持ち出していたのである。
また、指示書を発行しモノが出来上がっても指示書が
戻って来ないことなどが日常的に起きていた。

フが手作業で仕入れ先各社に送るのが残っている。ただ
し、「TPiCS上でやれないことではないとわかり、近く、そ
の仕組みを構築したいと思っています」（村岡氏）。さらに、
将来的には原価管理も行う計画もある。「TPiCSと出合
わなかったら、今頃どうなっていたかわかりません。それく
らい何をするにも重宝しています」と村岡氏は語っている。




