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先ごろの金融経済危機以来、自動車生
産は世界各地で息を吹き返し、今やフ
ル操業の勢いです。例えば、ドイツ国内
の自動車生産台数は、2007年のピーク
時を凌ぐほどになっています。投資集約
型のエンジニアリング産業に見られるタイムラグを伴いながらも、
Hateburは緊急対策を講じ、その専門技術を損なうことなく困難
な2010年を乗り切りました。また、組織的なプロジェクトや経済
的な問題で遅れていた納品を再開し、新しい注文に対応できるよ
うにもなっていました。

そして現在、私たちはスイスフランの高騰という難局を打開すべ
く全力を傾けています。また、スイス・ナショナル・バンクも、スイ
スフランの対ユーロ為替レートを最低1.2とする公約を打ち出す
ことで、私たちを支援してくれています。そうした動きを考えると、
この新しい危機が、経済発展を大きく阻害することはないだろうと
思われます。Hateburは、これまでにもまして、テクノロジーを中
心とした製品改良をさらに推し進めてまいります。

今回のNetshapeでは、長年にわたって非自動車関連の部品製
造に世界規模で取り組まれ、Hateburのクライアントであり、パー
トナーでもある日本の企業をご紹介いたします。そのほか、アフ
ター・セールスに関するビジネス･レポートもございます。アフ
ター・セールスの分野はHateburの総売上げの1/3以上を担う
と同時に、Hatebur製品をお使いいただくお客様の現場におけ
るマシン稼動を支える、Hateburのビジネスの根幹と言えます。

Hateburマシンは継続的にその重要部分の改良を積み重ねてお
りますが、そうした改良の成果は稼働中のマシンに対して日常的
に反映することが可能です。そのことをAMP 70を例に、本号で
ご紹介いたします。それでは、NETSHAPEの本号をお楽しみく
ださい。

ウルス・チュディン

表紙
橋本 潤 様
ユニタイト株式会社　
代表取締役社長
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HOTMATIC 75 － 新しいパンフレット
これまで数ヶ月におよぶ改訂作業を終え、写真を一新、最新の技術を装備したマシンの情報を加えて
HM 75の新しいパンフレットを発行いたします。この新パンフレットのドイツ語版、英語版は近日中にお届
けの準備が整います。その他の言語につきましても、ご要望に合わせて制作、印刷を行う予定です。

2012年壁掛けカレンダー －  
ご要望にお応えし、新年向けのお届け
新年を迎えるにあたり、Hateburは例年どおり、色鮮や
かなスイスの景観で飾ったカレンダーを用意いたしまし
た。2011年、多くのお客様にカレンダーをお届けするこ
とができなかった反省に立ち、2012年版カレンダーのお
知らせを申し上げる次第です。新年用カレンダーは12月
中に各支店へ配布された後、お手元へお届けいたします。
私どもHateburライナッハと直接お取引いただいている
お客様へは、郵送させていただきます。

来年もまた、オフィスにスイスの美しい景観を演出します。

出張追加加工 － 
お客様の現場で
Hatebur-Lumag Services AGは、お客様の元にうかがっ
て実施する出張による加工サービスをご提供申し上げます。
サービスの内容は、接触面、支持面すべての仕上げ加工を
はじめ、剪断スライド、ドライブシャフトやクランクシャフト
のベアリングシートからイジェクター・ボアの再加工などです。
Hatebur-Lumag Servicesの熟練したスタッフが精密ボー
リング・ユニットを駆使してサービスいたします。

Homatic AMP 50の追加加工
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ユニタイト株式会社 － 
HATEBURの技術を活かす独自性

橋本  潤 氏、クリスティーネ・シュタイナー　 ユニタイト株式会社、Hatebur AG

今年で創業65周年を迎えたユニタイト株式会社は、神戸に本社を置き、世界を舞台に活動する企業です。保有する
Hatebur成形フォーマーは13台を数え、近くは今年10月に据付けを終えたばかりです。ベアリングや自動車用部品
の製造のほか、船舶関連産業、橋梁建設、鉄鋼建築といった業界のための営業を展開しています。文化の違い、市
場の違いを超え、開かれた企業姿勢がユニタイト株式会社の最大の特徴です。

ユニタイト株式会社のコンポーネント工場

（本社第2工場）

ユニタイト株式会社の沿革
ユニタイト株式会社の創業は、1946年5月。創業
者の橋本 尚 氏によって、ネジの製造と販売を行う企
業としてスタートしました。第二次世界大戦後、建物、
造船、船舶機械などの再建が進む時期、大型ネジの
製造を機軸に社業が発展。1960年代には、各種の
大型ボルトナットの製造にも携わるようになり、その
製品販路は日本全国に拡大しました。

1965年8月、商号をユニタイト株式会社に変更。
1970年代に入って、大型ボルトの北米向け輸出を
開始します。

日本国内での売上増と海外市場の推移進展に歩調
を合わせ、1960年代後半以降、4ヶ所工場を新設
しました。

－ 1966年2月：兵庫県加古川市に加古川工場を
開設、冷間成形ネジを製造

－ 1969年11月：神戸市兵庫区で生産を開始、小 
ロットサイズ、多種多様な特殊ネジを製造

－ 1970年3月：兵庫県朝来市の和田山工場で大
型ネジの製造を開始

－ 1970年7月：神戸市西区明石工場で鍛造ナット
の製造を開始

工場新築への投資とともに機械設備の投資も行わ
れました。精密ネジの生産着手の際には、生産効
率の高い鍛造機械をヨーロッパから輸入しています。
最初に導入されたHateburマシンはAMP 30で、
据付は1966年。そのマシンは当時、Hateburが日
本向けに輸出した5台目の鍛造機で、生産の第一線
を去ったのはつい最近のことです。このAMP 30に
続いてユニタイト株式会社に納入されたHatebur
マシンは、AMP 20、AMP 30、AMP 50で構成
される12台で、今年10月に据え付けられて間もな
いAMP 30Sが13台目となりました。先代に代わ
る後継マシンである一方、将来をも見据えた投資を
していただいたと言えるでしょう。



5

NETSHAPE 2/11

ユニタイト株式会社 － 
HATEBURの技術を活かす独自性

橋本  潤 氏、クリスティーネ・シュタイナー　 ユニタイト株式会社、Hatebur AG

今年で創業65周年を迎えたユニタイト株式会社は、神戸に本社を置き、世界を舞台に活動する企業です。保有する
Hatebur成形フォーマーは13台を数え、近くは今年10月に据付けを終えたばかりです。ベアリングや自動車用部品
の製造のほか、船舶関連産業、橋梁建設、鉄鋼建築といった業界のための営業を展開しています。文化の違い、市
場の違いを超え、開かれた企業姿勢がユニタイト株式会社の最大の特徴です。

ユニタイト株式会社のコンポーネント工場

（本社第2工場）

ユニタイト株式会社の沿革
ユニタイト株式会社の創業は、1946年5月。創業
者の橋本 尚 氏によって、ネジの製造と販売を行う企
業としてスタートしました。第二次世界大戦後、建物、
造船、船舶機械などの再建が進む時期、大型ネジの
製造を機軸に社業が発展。1960年代には、各種の
大型ボルトナットの製造にも携わるようになり、その
製品販路は日本全国に拡大しました。

1965年8月、商号をユニタイト株式会社に変更。
1970年代に入って、大型ボルトの北米向け輸出を
開始します。

日本国内での売上増と海外市場の推移進展に歩調
を合わせ、1960年代後半以降、4ヶ所工場を新設
しました。

－ 1966年2月：兵庫県加古川市に加古川工場を
開設、冷間成形ネジを製造

－ 1969年11月：神戸市兵庫区で生産を開始、小 
ロットサイズ、多種多様な特殊ネジを製造

－ 1970年3月：兵庫県朝来市の和田山工場で大
型ネジの製造を開始

－ 1970年7月：神戸市西区明石工場で鍛造ナット
の製造を開始

工場新築への投資とともに機械設備の投資も行わ
れました。精密ネジの生産着手の際には、生産効
率の高い鍛造機械をヨーロッパから輸入しています。
最初に導入されたHateburマシンはAMP 30で、
据付は1966年。そのマシンは当時、Hateburが日
本向けに輸出した5台目の鍛造機で、生産の第一線
を去ったのはつい最近のことです。このAMP 30に
続いてユニタイト株式会社に納入されたHatebur
マシンは、AMP 20、AMP 30、AMP 50で構成
される12台で、今年10月に据え付けられて間もな
いAMP 30Sが13台目となりました。先代に代わ
る後継マシンである一方、将来をも見据えた投資を
していただいたと言えるでしょう。

新たに導入されたこのマシンを使って、40種類に
のぼる部品が2シフト（8時間と10時間の1日2シ
フト）体制の下に製造されます。ロットあたりの部品
数は40,000です。また、オペレータの稼働率向上
にもこのマシンが使われることになります。

1981年、ユニタイト株式会社は、神戸市西区の工
業団地に事務棟、工場、試験棟を建設しました。加
古川工場と神戸工場の2工場は統合され、西区に
建設された新工場へ移されました。これと並行して、
プロジェクト企画と生産計画の各部門も同じ敷地内
に入りました。そして1982年、ユニタイト株式会社
は、六角ボルトおよびテンション･コントロール･ボ
ルトの製造、販売を開始しました。

さらに1985年にはそれまでにはなかったコンセプ
トの固定具を開発。ネジ製造だけで満足することな
く、幅広い範囲で用途を見込める固定具の開発と設
計に着手したのです。その開発成果が、地上におい
ても地下においても建設工事の自動化を可能にし、

施行時間の短縮という成果をもたらしたCHジョイ
ントを生み出しました。

自動アライメント機能を備え、高強度の締付けトル
クを特長とするこの新型部品は、当時としては新機
軸の接合技術であり、特にトンネル工事でその威力
を遺憾なく発揮しました。

サンフランシスコとオークランドを結ぶ橋には、Hateburの成形フォーマーで製作した部品が使用されています。 

（写真：© Barrie Rokeach 2011. ALL RIGHTS RESERVED）

シールド工法によるトンネル工事現場



6

NETSHAPE 2/11

「1993年、

自動車工業向けの部品供給に乗り出してはと、

Hateburのウルス・チュディン社長から、

後押しの言葉をいただきました」

ユニタイト株式会社　代表取締役社長　橋本 潤氏

1985年に入ると対米ドルの円相場が上昇し、ネジ
製品工業を取り巻く環境は大きく変動。当時、ユニ
タイト株式会社の主要な顧客であった造船各社は、
高い品質と付加価値を持った船舶建造に力を注い
でおり、必要なプリテンションとともに次のような仕
様を満たす、新世代の接合ネジを求めていました。

耐腐食性、軽量を要求されるネジやナットには、高
強度のチタン合金ボルトナット
（例えば、深海潜水船しんかい6500用）
耐熱・耐遅れ破壊を要求される発電機のガスタービ
ンには、回転部品ロータリースタッドボルトナット

こうした部品は鍛造の後、精度を満たすための機械
加工が施されますが、その素材は高強度、耐熱性を
備えたものでなくてはなりません。さらに、いずれの
仕様も、高い品質精度で満たされていなくてはなら
ないのです。

1987年には、機械加工におけるその後の対応力を
強化する目的で、本社第2工場が建設されました。

グローバル化：海外市場への参入、 
UNYTITE INC.の設立
ユニタイト株式会社が他に先駆けて海外での営業
活動を始めたのは1964年でした。創業者である先
代社長の橋本 尚氏は2ヶ月にわたっていくつもの
ネジの製造企業や機械メーカーを訪ね、アメリカ・
ヨーロッパと日本の間には技術の面で多くの違いが
あるということを学び取りました。最先端技術による
マシンを駆使して高品質のネジが生産される様子を
つぶさに見てゆく中で、橋本氏は自社工場の機械設

代表取締役社長 橋本 潤氏（右から二人目）をはじめとするユニタイト株式会社のスタッフ
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備を一新し、海外市場、とりわけアメリカの市場に
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12角ナット

大きく前進したアメリカ合衆国での営業活動では数
多くの実績が残されました。

－ 首都ワシントンの大統領専用機格納庫
－ フロリダ州ケープ・カナベラルのアメリカ航空
宇宙局NASAケネディー宇宙センター複合発射
施設

－ ジョージア州アトランタのオリンピックスタジアム
－ 大リーグMLBやプロバスケットボールリーグ

NBAを含む、各地のスタジアム
－ ラスベガスの大型ホテル
－ サンフランシスコ湾に架かるサンフランシスコ・
オークランド・ベイブリッジ（全長は約9 km。現
在改築工事中）などの橋梁建築物

左から、ユニタイト株式会社 

代表取締役社長 橋本 潤氏、

そして橋本 篤、大西 敏郎の

各氏



8

NETSHAPE 2/11

1995年以降、飽和状態とも言える市場環境を打
開すべく、ユニタイト株式会社は自動車部品の供
給に乗り出しました。

日本の自動車メーカーは、アメリカ合衆国国内
の規制により、製造部品の現地調達率を高める
よう強いられていました。ユニタイトが保有する
成型フォーマーのサイズレンジより製造するのは
ネジ製品ではなく、パワートレインやトランスミッ

ション等に使われる鍛造部品が中心となり、自動
車部品が販売に占める割合は著しく増加しました
（総売上の30％）。そうした時期、橋本 潤社長
と自動車業界への部品供給について意見交換を
したのが、Hateburの現CEO、ウルス・チュディ
ンでした。

ユニタイト株式会社はアメリカ合衆国につづく海
外工場として、2006年、中国に現地法人となる
製造会社を設立。2011年にはさらに製造工場を

建設して、2012年以降、大型ネジや成形部品の製
造を開始しようとしています。

中国のおける企業戦略：佛山優仁精密有限公司と
佛山勇一精鍛有限公司
ユニタイト株式会社が中国に生産拠点を求めた理
由は、低賃金低コストにあったのではなく、将来の
中国市場に見込まれる大規模な需要に対応しようと
いう戦略があったためでした。また、いくつかの得
意先が中国市場参入に名乗りを上げていたことも
重要な要因でした。ユニタイト株式会社はそうした
企業を現地で支援したいと考え、各企業にとっても、
現地での部品調達率を高めることが大きなメリット
だったのです。

予測どおりの成長基調でビジネスが展開するとなれ
ば投資の効果も高まります。そして何より、（日本、ア
メリカ合衆国につづき）中国に生産拠点を持つこと
で、ユニタイト株式会社のグローバル・サプライ・
チェーンがより強固になります。部品の販売、開発、
製造に関わる選択の幅が大きく広がり、運用の柔軟
性も飛躍的に高まります。

異なる文化、習慣、教育が混在する国際色豊かなス
タッフと日本人従業員の結び付き、そしてそこに生
まれる国際性。ユニタイト株式会社は、新しい時代
を担う従業員には広い視野と豊かな柔軟性を持って
スタートラインに立ってほしいと考えているのです。

ビジネス戦略
こうした需要を満たすために、さまざまなレベルで
多様な加工方法を採用して行くことも必要となりま
す。側方プレスの工程にHateburの成形フォーマー

自動車用鍛造部品： 

トルクコンバーター

「Hateburのマシンには、

全幅の信頼を置いています。

今後もHotmatic成形フォーマーを

購入したいと思います」

ユニタイト株式会社　代表取締役社長　橋本 潤氏

自動車用鍛造部品：

ヨークジョイント（右）、

リングギアシャフト（左）
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を採用することに加え、冷間成形工程にも側方プレ
スを取り入れています。研削、研磨、表面処理など
の関連作業もユニタイト株式会社の中で行われてい
ます。こうした自社対応を推し進めることで、生産に
必要なノウハウを絶えず充実することができるので
す。独自の技術を積み重ねることで鍛造技術やネジ
製造の分野で欠くことのできない存在となっている
ユニタイト株式会社を支える企業姿勢の現れである
と言えるでしょう。

ユニタイト株式会社の経営陣は、「複合」という言葉
を新しいキーワードにしています。従来、製品の製
造は冷間成形か熱間成形のいずれか1工程ずつで
行われていました。熱間成形を終えた後、鍛造部品
は冷間で校正され、仕上げにかけられます。つまり、
製品の価値が高められます。

現在、製造工程は1元化され、一体化された製品
の開発が進められています。コンポーネントは形状、
サイズ、構成部品を仕様書や設計図で指定して製造
されますが、ユニタイト株式会社はその考え方をさ
らに進め、機能や特性を含めた「複合」を供給しよ
うと考えているのです。

付加価値を高めようとすることで、人はオペレーショ
ンにどう関与すべきか、その質を高めることが必要
になりました。販売量がアップすれば、生産量も増
大します。橋本社長は、作業時間の延長や従業員へ
のプレッシャーを高めることでは生産性の向上は望
めないという考えに立ち、従来の作業方法を変革す
ることで従業員１人あたりの生産効率を高めること
に成功しました。そこには余力が生まれ、技能訓練
やさらなる教育研修に充てられることになりました。

時間的プレッシャーから解放されたスタッフは新し
い任務に取り組むようになっています。こうした変化
は従業員のモチベーションを高め、同じ人員構成で
より多くの仕事をこなし、生産量を高めたのです。

ユニタイト株式会社の経営陣は、従業員が仕事を通
して自らの潜在能力を認識することが重要だと考え
ています。良い仕事をすることが社会に貢献するこ
とになり、その成果、個人、地域、さらには社会全体
の資質を高めることにつながります。だからこそ、従
業員は、どのような難題にも積極的に取り組み、異
なる文化や市場に対してオープンな姿勢を忘れない
でほしいと考えているのです。

技術革新を重ね、市場のニーズに応え、絶え間な
く変化する顧客の満足を満たしつづけることで、ユ
ニタイト株式会社は、激しい競争にさらされるネジ、
ナット、特殊締結部品の分野にあって、リーディング
カンパニーとしての存在価値をゆるぎないものにし
ているのです。

創業記念
ユニタイト株式会社にとって今年は創業65周年と
なる年です。数多くの関連会社で働く社員やOBが
その記念すべき年を祝い、社員の家族には会社へ
の理解を深めてもらう意味から工場見学の機会が与
えられています。そうした家族の理解が社員を支え、
社員に新しいアイデアの発露を促し、ひいては会社
経営そのものを支えてくれるからです。
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第1回ロシア成形技術シンポジウム －  
素材から完成部品へ

および クラウス・シュライナー、クリスティーネ・シュタイナー

過去数十年にわたり、Hateburは、成形工業に携わる多くの企業との間で営業活動をつづけてきました。Hatebur
代理店のFerrostaal AGは、本社をモスクワに置き、ロシア連邦各国におけるHateburファミリーのマシンと関連
するサービス活動を支援しています。しかし、これまでロシア国内には大量成形を行う会社の連合組織がなく、研究成
果、新たな開発や製品、サプライヤー、出版物などの情報を得るのは困難でした。

シンポジウム開催のアイデアは、ロシアで鍛造や金
属加工に携わる業界エキスパート諸氏との数多くの
情報交換の中から生まれました。そうした情報交換
の中で、個人レベルで知己を得たいという要望とと

もに、サプライヤー企業から専門家同士の交流と刺
激を求める声が数多くあることが分かりました。

モスクワの金属加工用設備・機器・工具見本市
（METALLOOBRABOTKA）
モスクワ・エキスポセンターを舞台とする 
Metalloobrabotka工作機械見本市は、設備、器具、
工具を展示する金属加工業の企業（機械メーカーや
サプライヤーを含む）にステージを提供して、毎年
1週間にわたって開催されます。

Hateburはこの見本市を機会に、同時開催のイベ
ントとしてロシア向けで成形技術シンポジウムを企
画しました。シンポジウムの期間中、「素材から完成
部品まで」をメインテーマとして、成形技術やその
上流および下流の各プロセスのダイジェストを紹介
しようというものです。

プロセスチェーン（プロセスは若干増えることがありえます。チェーン、図の説明、図の表題ではありません）

 

「ドキュメントは充分に推敲され、 

プレゼンテーションは 

プロフェッショナルに進められたと 

申し上げたいと思います」

ローマン・ブコフ博士、東部地域マーケット担当販売部長
SECO/WARWICK Thermal S.A.

鉄鋼製造 加熱 成形 歯車加工 熱処理 切削屑排出 投資
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スポンサーは8社
Hateburは、ロシア代理店のFerrostaal社ととも
に1年以上前から準備を開始。スポンサー（ロシア
の市場に興味がある、金属加工の工業界各社）の協
力を得て、1日間のシンポジウムを開催するというも
のです。この企画に8社からの寄付金をいただいた
ほか、関連会社を紹介いただき、プログラムの一部
として講演もお引き受けいただくことができました。

100件を上回る参加申込み
データベースにある1000件近い顧客のうち、書状を
送り、招待の旨を伝えたのは、ロシア、ウクライナ、ベ
ラルーシの約600社。2011年5月24日のシンポジウ
ムにエントリーいただいた代表者は110名を数えまし
た。シンポジウムの終わりにはモスクワ川でのナイト
クルーズが催され、和やかな懇親の会がもたれました。

クルーズの夕べで参加者を魅了した 

救世主ハリストス大聖堂 

（Chram Christa Spastielja）

シンポジウムで、Hateburの 

マシンおよびアフターサービスについて 

プレゼンテーションを行うクラウス・ 

シュライナー、ノルベルト・イェール、 

トーマス・フライアームートの各氏

壮麗な講演会場に集う、第1回ロシア成形技術シンポジウムの参加者一同

企業PRと将来の有望な顧客
企画は見事にその目的を果たしました。シンポジウ
ムは、招待客とスポンサーの双方から大成功との
評価を受け、好意的な感想が数多く寄せられました。
この成果を受け、このシンポジウムを今後2年周期
で催す計画です。Hateburでは今回のシンポジウ
ムを契機にロシア市場での開拓をさらに進め、これ
までの顧客との信頼関係をさらに深めてゆきます。
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アフター・セールス・サービス部門で働く方は何名で
すか。また、どんな組織構成ですか。

ハンスヨルグ・ゲッパード（以下、GH）：アフター・
セールス・サービス部門、マシンを購入いただいた
お客様に対するアフターサービスのすべてを扱って
おり、スペアパーツサービス、修理、資材仕様量計
画、製品入出荷などの6グループ、31名の社員が働
いています。

グループがいくつかある中で、社員の主な業務はなん
でしょうか。

マーティン・フュンフゲルト（以下、GF）：発送管理
部では、スペアパーツの発送全般を3名の社員で担
当しています。発送前には準備作業や送り状の作成
を行います。受入国によっては輸送や関税の規則が
厳しく複雑ですので、そうした規則に多角的に対応
することが主な仕事です。
2つめの部署では、5名の社員が、書面や口頭で寄
せられる注文や問合せに対応しています。簡単な内
容のものは受けた社員がその場で対応しますが、よ
り細かなアドバイスや分析を必要とするような場合
には、スペアパーツ技術サービスへ転送します。
スペアパーツ技術サービスには社員が6名おり、膨

アフター・セールス・サービス －  
スペアパーツサービスにおける成果

および クリスティーネ・シュタイナー

ある日の早朝のこと、インゴ・ゲルシュパッハ氏がオフィスへ入るやいなや電話がなりました。至急、スペアパーツがほ
しいと、ドイツのさるお客様からです。夜勤シフトの間、ゲルシュパッハ氏が担当するColdmatic AKP 3-5で不良
が発生し、その機械は、本来ならフル稼働で生産すべきところを、停止したままの状態だと知らされたのです。知らせ
を受けたアフター・セールス・サービスのチームが部品を確認し、スペアパーツの包装、発送を終えるまでに要した
時間はわずか30分。その日の夕方近くになって、同じお客様から再度、電話がありました。マシンは生き返り、動い
ているとの知らせでした。

込み入った問合せにも 

チームでアドバイスや分析に取り組む、 

ルネ・ブルンネル、ベアト・サイラー、 

アレクサンダー・ドプソン、ヴァネス・ 

シュタベリーニ（正面左から）、 

チュンホン・ルモース（写真アングル外）

の各氏
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お客様に対するアフターサービスのすべてを扱って
おり、スペアパーツサービス、修理、資材仕様量計
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スペアパーツサービスにおける成果

および クリスティーネ・シュタイナー

ある日の早朝のこと、インゴ・ゲルシュパッハ氏がオフィスへ入るやいなや電話がなりました。至急、スペアパーツがほ
しいと、ドイツのさるお客様からです。夜勤シフトの間、ゲルシュパッハ氏が担当するColdmatic AKP 3-5で不良
が発生し、その機械は、本来ならフル稼働で生産すべきところを、停止したままの状態だと知らされたのです。知らせ
を受けたアフター・セールス・サービスのチームが部品を確認し、スペアパーツの包装、発送を終えるまでに要した
時間はわずか30分。その日の夕方近くになって、同じお客様から再度、電話がありました。マシンは生き返り、動い
ているとの知らせでした。

込み入った問合せにも 

チームでアドバイスや分析に取り組む、 

ルネ・ブルンネル、ベアト・サイラー、 

アレクサンダー・ドプソン、ヴァネス・ 

シュタベリーニ（正面左から）、 

チュンホン・ルモース（写真アングル外）
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大な量の見積書を作成したり、分析や技術サポート、
変更に伴う詳細計画の作成に携わっています。

この部門で働きたいと考えたら、資格や訓練などどの
ような準備しておけばよいでしょうか。

GH：Hateburの社員はすべてが充実した専門教
育を受けているという特徴がありますが、同時に、
奉仕とサービスに対して高いメンタリティを備えて
いることが求められます。日々の仕事を効率的に進
めるには英語力も必要です。その他、この部門が求
めるのは、運送業務に関する教育訓練を受け、国境
を越える出荷輸送や税関業務の経験があるスペシャ
リストです。

GF：お客様からの問合せに対応するには、技術面
で確実な基礎教育を受けていることがベースにな
ります。この部門の社員は、長年の共同作業の中で、
お客様から寄せられるニーズやリクエストにどう対
応すべきかというセンスを養っています。どれほど多
忙を極める状況にあっても、お客様に対しては優れ
たコンサルティングが必要です。そのためには、高
い次元の即応力を整えておかなくてはなりません。
スペアパーツ技術サービスの社員は技能習得のた
めに高度の訓練を受けていますが、可能な限り、制
御工学（油圧および空圧システム）と電気工学の経
験を積むことも求められます。組立スタッフの経験
があったり、技術の高等教育訓練が修了済みであれ
ば、それがメリットになります。どんな教育訓練でも、
プラスアルファがあればチーム全体への貢献度が高
まるのです。すべてをカバーするスペシャリストを見
つけるのは、至難の業です。そのため、社員には専
門分野を持たせ、スタッフを補充するときは、グルー
プに足りない知識をカバーするよう配慮しています。

部門を構成する人員に求められる資質や作業方法な
ど、過去数年の間に変化したものがありますか。

GH：お客様の都合で改修を4週間ですませなくて
はならないというようなことはよくありますが、数年
前までは、その倍以上の時間をかけることもよくあ
りました。Hateburでは、機械工作の経験があれば

仕事で成果を上げられましたが、それは過去の話で
す。今日、それだけでは不十分で、技術の発展とと
もに電気、油圧、空圧の分野で必要になるノウハウ
は多岐にわたります。マシン構造の一体化がより一
層進んだため、材料の仕様も格段に厳しくなってい
ます。
日々寄せられるお客様からの要望に応えることが、
アフター・セールス・サービスの最大の任務ですが、
次のような対応力が求められます。
－ 部品の供給体制は確保されているか
－ 柔軟性と機動力に富んだ対応ができているか
－ アフター・セールス・サービスと各専門グループ
のノウハウは充実しているか

マシンやスペアパーツに関する社員の知識は、どのよ
うにして最新の状態に保たれていますか。

GH：新人社員は、上司や同僚から、徹底したガイ
ダンスを受けます。そのガイダンスの一環として組
立工場に赴き、組立スタッフについて実際の作業を
学びます。さらにその後、OJTを受けることになり
ます。実際の注文に沿った知識をさらに蓄えるとと
もに、社内資源の利用や工具のトレーニングへの参
加、あるいは社内スペシャリストからより深い知識を
吸収していきます。

この部門でこなす仕事量、また寄せられる依頼の数
はどのくらいですか。

GH：スペアパーツは、（製造原価で）ほぼ2400万
スイスフランに相当する在庫量があります。マシン
には新型が導入されていきますので、在庫量は途
絶えることなく増え続けています（最近の10年間で
30％増）。その一方、すべての部品を手元に在庫す

左からジャンヌ・ヴィリッヒ、ヒディール・ 

エズメン、マルティーネ・カゲッジの各氏。 

必要とされるスペアパーツの出荷を 

手配し、輸送と税関に関して適用される 

規則類を明らかにして、毎週、大量の 

包装物を全世界へ向けて発送します。
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ることを望まないお客様が増えています。
総売上高に占める割合が平均30%に及ぶスペア
パーツビジネスは、Hateburにとって計り知れない
重要性を持っています。また、アフター・セールス・
サービスの売上げの80%以上は、スペアパーツビ
ジネスによるものです。

Hateburの機械を構成する部品点数は、何千点と
あります。注文した部品が正しいものかどうか、お客
様はどのように確認することができるのでしょうか。

GF：どの部品を交換し
なくてはいけないのか、
不良や破損の状況を見
て確かめることができ
る場合があります。こう
した部品は、お客様が、
スペアーパーツのカタ
ログを参照しながら特
定し、直接、注文でき
ます。
それに、不具合のある
部品用に調整用の部品
を、可能な範囲でアフ
ター・セールス・サービ
スの社員から、お出し
することもできます。そ
うすることで、追加で必

要になった材料が交換用部品とともに納品できる上、
取り付けと交換は、お客様自身あるいはHatebur
の組立スタッフによってより簡単に実施できます。
それでも、不良部品の写真をお送りいただいたり、
電話で詳しくご説明いただかなければならないこと
もあります。この作業はドイツ国内であれば比較的
スムーズに進めることができますが、国外のお客様
になると、多少手配が難しくなります。言葉や時差、
ノウハウ、習慣の違いなどが原因して、電話で複雑
な相談を受けたりアドバイスをすることができない
のです。

今後数年の間に、部門が必要とする戦略、変更、あ
るいはその予定がありますか。

GH：技術的な要求レベルがさらに高まっていくこ
とは明らかでしょう。それに対応していくことがアフ
ター・セールス・サービスの目標でもあります。最初
の商談で適切な確認をすることで、複雑な問題にも
効率的に必要な工程を進めることができ、また、目
的に合ったスペシャリストが参加することで、再確認
の内容も頻度も最小限ですみます。

GF：現在Hateburでは、将来のリクエストに備え
るため、次のようなサポートに重点を置いて取り組
んでいます。
－ マシンごとに部品リストを作成し、その中に

Hateburから出荷する全部品を登録します。これ
は、電子データのメンテナンスに要する工数が多
くなることを意味します。しかし、この作業によっ
て誤った出荷がかなりの割合で防止できることが、
お客様にも社員にとってもメリットとなります。

－ お客様から連絡されてくるのは、必要な部品の部
品番号のみですので、注文をうかがう際にはお客
様の元で使用されている機械の型式と仕様を明
らかにしなければなりません。これに加えて、旧
式のマシンでは、新規の部品や改良部品が使用
できるかどうか、あるいは、改造が可能かどうか
の確認が大切です。そのため、社員はあらゆる仕
様や型式の図面と首っ引きになる毎日になります
が、図面はすべて原紙を保管しています。

－ 注文のあった部品が1種類でも、仕様が複数に
わたることがありうるため、社員は部品を正しく割
り振り、電子ファイルのデータをしかるべく更新し
なければなりません。社外・社内のいずれからも
作業員が利用できるよう、社員総数のおよそ10％
にあたる人数がデータの更新作業に携わってい
るのも、ごく当然のことなのです。

日常業務での最大の課題とは何でしょうか。

GF：お客様に正しい部品を最短納期でお届けする
という目標があります。そのためには迅速で素早い

電話で親身になって応答する声の

持ち主は、

シュテファン・ベルネット、インゴ・

ゲルシュパーハ、ブリギッテ・ 

ウティンガー、ウルス・シュネル、 

ゲラルト・ブルームの皆さんです 

（正面左より）
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るいはその予定がありますか。
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の商談で適切な確認をすることで、複雑な問題にも
効率的に必要な工程を進めることができ、また、目
的に合ったスペシャリストが参加することで、再確認
の内容も頻度も最小限ですみます。

GF：現在Hateburでは、将来のリクエストに備え
るため、次のようなサポートに重点を置いて取り組
んでいます。
－ マシンごとに部品リストを作成し、その中に

Hateburから出荷する全部品を登録します。これ
は、電子データのメンテナンスに要する工数が多
くなることを意味します。しかし、この作業によっ
て誤った出荷がかなりの割合で防止できることが、
お客様にも社員にとってもメリットとなります。

－ お客様から連絡されてくるのは、必要な部品の部
品番号のみですので、注文をうかがう際にはお客
様の元で使用されている機械の型式と仕様を明
らかにしなければなりません。これに加えて、旧
式のマシンでは、新規の部品や改良部品が使用
できるかどうか、あるいは、改造が可能かどうか
の確認が大切です。そのため、社員はあらゆる仕
様や型式の図面と首っ引きになる毎日になります
が、図面はすべて原紙を保管しています。

－ 注文のあった部品が1種類でも、仕様が複数に
わたることがありうるため、社員は部品を正しく割
り振り、電子ファイルのデータをしかるべく更新し
なければなりません。社外・社内のいずれからも
作業員が利用できるよう、社員総数のおよそ10％
にあたる人数がデータの更新作業に携わってい
るのも、ごく当然のことなのです。

日常業務での最大の課題とは何でしょうか。

GF：お客様に正しい部品を最短納期でお届けする
という目標があります。そのためには迅速で素早い

電話で親身になって応答する声の

持ち主は、

シュテファン・ベルネット、インゴ・

ゲルシュパーハ、ブリギッテ・ 

ウティンガー、ウルス・シュネル、 

ゲラルト・ブルームの皆さんです 

（正面左より）

対応と発送が必要ですから、スペアパーツが提供で
きる状態かどうかが最も重要な要素になります。

定期的に注文が入るのはどんな製品でしょうか。

GH：アフターマーケットサービスで中心になるの
は、プリアセンブル・コンポーネントを含む交換ユ
ニットです。このユニットはHateburが調整したも
のですので、再利用する場合も含め、不具合が発生
したユニットと交換するだけですみます。交換した
ユニットは私どもへお送りいただき、別の機会に再
利用できるよう調整しておくという手順です。費用を
節約できる上（再調整ユニットの価格は、新品の約
70％前後です）、新品と変わらず機能するユニット
をお使いいただけます。交換時間が短いという点も、
お客様にとってのメリットになります。

競合他社にはないHateburの3大サービスについ
て説明をお願いします。

GH：まず、スペアパーツの在庫が豊富で、対応力
が確かである、という点です。私たちは、ヨーロッパ
のお客様には24時間以内、ヨーロッパ外のお客様
には48時間以内に必要なスペアパーツをお届けす
るということを目標としています。

次に、部品リストです。マシンの型式を確認し、正し
い部品をお届けするよう、必要な処理業務はすべて
このリストに沿って進められます。
既に多くのお客様に高く評価いただいているサービ
スが、取り置き注文です。これは、主にツールブロッ
ク、ダイブロック、パンチホルダーでご利用いただ
いているもので、2年を限度に追加代金なしに、こ
れらの部品をHateburでお預かりするものです。発
注をいただいて以降、部品はお客様の所有になりま
すが、商品引渡しのご用命をいただくまでは請求書
を発行しません。お客様の利便を優先したシステム
です。

交換するコネクティングロッ

ドをチェックするマーティン・

フュンフゲルト（左）とハンス

ヨルグ・ゲッパードの両氏

ライナッハにある

Hateburの 

大規模なスペア

パーツ倉庫の

一角
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Hotmatic AMP 70のフライホイールシャフトに対し
ては、設計の見直しとOrtlinghaus社製の油圧式ク
ラッチ /ブレーキ・システムに改良されています。

HM 75では、予防のための保守作業で油圧式クラッ
チを分解し点検が行われましたが、設計で許容された
範囲を超える摩耗はありませんでした。こうしたことか

らHateburは、既設のHotmatic AMP 70への改修
も、油圧式クラッチやブレーキで平均的と言われる最
低運転寿命10年を確保できると判断しています。

AMP 70向けの耐摩耗クラッチ －  
稼働率を向上、ランニングコストを低減

クリストフ・ペルガー、クリスティーネ・シュタイナー　 クリストフ・ペルガー

これまで高く評価されてきたOrtlinghaus社製の油圧式クラッチ・ブレーキ結合システムが、この度、Hatebur  
Hotmatic AMP 70にも採用されることになりました。姉妹機のHotmatic HM 75に使われた優れたノウハウ
と設計をさらに見直し、フライホイールシャフトユニットに使います。このソリューションは、現行の空圧システムに代
わるものとして、新規製作のマシンや既設マシンの改修用として順次提供されます。

Hotmatic HM 75の例に見る 

フライホイールシャフト
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フライホイールシャフト

既設機械改造の要件
470068（1997年式）以降の強化型フライホイー
ルベアリングを備える標準モデルでの改修が可能で
す。さらに旧型のマシンへの改修も可能ではありま
すが、改修の時間と費用が若干多くなります。

改造コスト
改修を施した場合も、フライホイールやピニオン
シャフトの変更は不要です。油圧ユニットを追加す
ることで条件が変わるため、台座をわずかに調整す
ることが必要になります。

コントロール・システムには最新技術が盛り込ま
れ、操作の安全性が高められています。このことが
マシンの改造や改修を行う上で最も重要な点だと
Hateburの開発者は考えています。

ブレーキの例に見る動作

原理（© Ortlinghaus-

Werke GmbH）

マシン改修の要点
 クラッチとブレーキは油圧作動
 焼結金属のライニングの冷却と潤滑をハイドロリックオイルで
行い、摩耗抑制とランニングコストの大幅削減を実現

 アクティブ・クーリング方式によって熱負荷に対する高い耐性を
確保

 ライニングへの給油を行わず、クラッチとブレーキで発生するト
ルクを一定化。

 これは、制動から停止までの角度を安定させ、高稼働率を維持
するための基本です。

 改修型マシンは最新のモジュール・コントローラを装備
 水冷式油圧ユニットは、ベースへの取り付けが可能
 クラッチとブレーキはHotmatic HM 75と同一の構造です。
唯一、異なるのは、ディスクのプレート数を減らし、Hotmatic  
AMP 70の仕様に合わせて、トルクを調整してある点です。

3油圧作動油（ギヤオイル）

オイルリターン

インクリメンタル 
エンコーダ（オプション）

潤滑油

油圧式クラッチ /ブレーキ・システムを後付けした 

フライホイールシャフト
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極東におけるHatebur –  
Hateburの現地法人

ラインハルド・ビューレル、今田 剛、クリスティーネ・シュタイナー　  ラインハルド・ビューレル、今田 剛

Hatebur (Shanghai) Technology Co. Ltd.は、2008年1月1日に創立されました。同社が開設されるま
での20年間、中国におけるHateburの代理店業務は複数のディーラーによって運営されていました。一方、そ
れに先立つ13年前の1995年、東京ではHatebur Japan K.K. が営業活動を開始していました。日中両国
では、市場にHateburありと言われて久しく、その高い知名度のものとに販売とアフターサービスの各組織を立
ち上げ、その地位の強化が行われてきました。

2400万を上回る人口を抱えた大都会であると同時
に経済ハブの大都市でもある上海、その中心地を起
点に、積極的な目的意識を持ったチームが、スイス
のスペシャリスト集団と緊密に連携しながらマシン、
金型、プロセスへの要望を満たすべく、お客様をサ
ポートしています。
また、東京でも、エキスパートとしてのノウハウや東
洋と西洋の文化の違いを乗り越える中で積み重ねて
きた経験を駆使し、日本に根差したチームとしての
強みを発揮しています。特殊な質問や困難な課題に
対して、最適な解決策をご提供できるよう、お客様
とのコミニュケーションを図っています。

Hatebur (Shanghai) Technology Co. Ltd.は 現
在、Hatebur成形フォーマー 20台を稼働し、自動
車業界、ベアリング業界をはじめとする中国国内の
企業16社に対してアフターサービスを提供していま
す。その製造施設は近々、AMP 50XL、AMP 20S
の2台を加えて増強されることになっています。

一方、日本のHatebur Japan K.K.では、トヨタ自
動車、NGK、大同特殊鋼、愛知製鋼など30社を超
えるお客様に対して総勢7名のチームがサービスに
あたっています。

お客様との関係を密にし、充実したアフターサー
ビスを提供することが、中国と日本で活動する
Hatebur現地法人の重要な任務です。工程改善と
生産性向上に対する絶え間ない挑戦を続けるお客
様が必要とするサポートをお届けする。その目的を
達成するために、中国・日本の国境を越えたアジア・
サービス・センターを創設することも視野に入れら
れています。

Hatebur (Shanghai) Technology Co. Ltd.チーム：

左からダニエル・ディートリッヒ、アンディー・リャン、 

ユー・チェンホア、ラインハルド・ビューレル、ステラ・シー、 

ジェフ・シェンの各氏
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様が必要とするサポートをお届けする。その目的を
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ハテバー  
上海テクノロジーズ

ユー・チェンホア（支社長）は、Hateburの機械につ
いて16年を上回る経験の持ち主です。市場や専門
分野の幅広い知識を活かして、Hatebur Shanghai
設立にかかわり、Hateburのお客様をセールスの
面から現場でサポートする責任者です。

ジェフ・シェン（サービスエンジニア）は、2008年から、
中国のHatebur設備を担当するサービス技術者で
す。技術上の問題があれば、お客様のオペレーター
スタッフやメンテナンススタッフにプロのサポート
を提供し、必要に応じて現地で修理やサービスの業
務にあたります。

ステラ・シー（秘書）は、2008年にチームに加わ
り、経理業務と管理部門の活動をサポートする業
務の責任者です。その他、マーケティング活動や
Hateburが工業メッセへ出展する際の調整を担当
しています。

アンディー・リャン（セールスエンジニア）は、チーム
の増援として2011年から加わっています。前職で経
験したアフターサービスが、セールスとアフターサー
ビスの各活動をサポートする現在に繋がっています。

ダニエル・ディートリッヒ（アジア地区サービスセン
ター所長）は、Hateburで長年サービスエンジニア
を務めるベテランですが、2011年からは上海チー
ムに加わりました。アジアにおけるHateburのアフ
ターサービス活動を強化し、さらなる拡張に力を注
いでいます。

ラインハルド・ビューレル（アジア・太平洋地区セー
ルス部長）は、2010年から上海チームの一員として、
アジア市場で展開する顧客関連の活動を調整してい
ます。

ハテバー ジャパン（株） 

今田  剛（代表取締役）は、2010年9月よりHatebur
のチームに加わりました。今までの営業経験と機械
工学の知識を元に、Hatebur代表としてスイス本社
との連携を図りながら、ハテバージャパンを牽引し
ています。

川村  博士（技術部長）は、機械工学を専攻後、スイ
スの輸入機械会社でサービスエンジニアとして働き、
豊富な知識と経験を持ちます。2011年3月に入社
後はお客様の様々なご要望に対応するべく、日本に
おけるアフターセールス・サポート業務の中心的存
在となっております。

宮田  誠史（サービスエンジニア）は、サービスエ
ンジニア及び開発技術者としての経験があります。
2011年4月入社以降、Hateburの即戦力として活
躍し、川村と共に現場での直接の技術提供によりお
客様の諸問題の解決に努めます。

石川  利恵（営業サポート）は、2007年2月から業
務に当り、お客様への営業サポートの責任者です。
サービスエンジニアを支えながら、お客様のご意見
を反映できるようコミュニケーションを図っています。

小林  由樹子（営業サポート）は、2011年2月にチー
ムの一員となりました。石川と共に業務に当り、見
積書作成・納品等の営業サポートがスムーズに行わ
れるよう心掛けています。

北畠  信和（技術顧問）は、Hatebur製品取扱38年 
の元代表取締役であり、長年の経験と知識を元に若
手エンジニアの指導に当っています。その知識はこ
れまでのお客様との深い信頼関係によって培われた
ものと言えます。

海谷  孝（名古屋地区担当マネージャー）は、名古
屋地区のお客様へのサービスの拠点として、20年
以上のHatebur機械の経験を生かして業務にあ
たっています。

ハテバー ジャパン（株）チーム：

宮田 誠史、北畠 信和、海谷 孝、

ロルフ・ハギン、石川 利恵、小林 由樹子、

川村 博士、今田 剛の各氏（上から下、 

左から右へ）
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ご来場の節は、Hateburへお立ち寄り下さい

n ドイツ

ドイツ、デュッセルドルフ：WIRE 2012、
2012年3月26日～ 30日

中国における営業活動

8月23日より26日にかけて、上海でChinaForge Fair 2011が、MetalForm  
Chinaと並行して開催されました。今回も、Hatebur (Shanghai) Technology 
Co. Ltd.は、現在および将来のお客様をブースにお迎えし、新たな協力関係を
構築するための情報交換の機会を得ました。

メッセ／イベント

ブラジルにおける営業活動

31回目となる鍛造に関する全国セミナー（31. Senafor）が10月5日から7日
にかけてブラジル、ポルト・アレグレで開催され、Hateburの社員とPrecimac  
Lfda.の代表が来場者を迎えました。


