
AI（ジェミニ）に聞いてみました。 

プラスチック成形業界で生き残るための戦略 

親会社による庇護の構造が崩壊した現代は極めて厳しい局面ですが、「価格決定権を自ら握る真

の自立」へと舵を切る千載一遇の好機でもあります。大企業に依存せず、自力で生き残るための現

実的な手立てを提示します。 

受託型から「提案型・パートナー型」への転換 指示された仕様通りに作るだけの体制では、常に

価格叩きの対象になります。仕様の最適化や工程短縮、材料変更によるコストダウンなどを自ら発

注元へ提案する姿勢を持つことで、単なる「下請け業者」から「代えの効かない技術パートナー」へ

とポジションを引き上げる必要があります。 

強みの「超ニッチ」化と市場の再定義 自社の持つ技術やノウハウを「どの業界の、どんなピンポイ

ントな悩みに活用できるか」という視点で捉え直します。大企業が採算に合わないと見送るような極

小市場（超ニッチ領域）でトップシェアを狙うことで、不必要な価格競争を避け、高い利益率を確保

できます。 

自前の「営業・集客構造」の構築 依存体質から抜け出せない最大の要因は、自前で新規顧客を

開拓するノウハウの欠如にあります。自社の強みを言語化したWebサイトの構築、製造業向けマッ

チングプラットフォームの活用、展示会への出展など、自社に直接問い合わせが入る仕組みを泥

臭く作り上げる覚悟が必要です。 

他社との横の連携（アライアンス） すべての機能を自社一社で揃える必要はありません。営業力の

ある企業や、異なる技術を持つ近隣の中小企業と柔軟なアライアンスを組み、共同で案件を受注

できる体制を作ることで、大手主導の系列化とは異なる独自のネットワークを構築できます。 

下請けを脱却する道のりは容易ではありませんが、自ら顧客を選び、適正な利益率を設定できる事

業構造を手に入れる唯一のルートです。 

現在、貴社が保有している技術や設備の中で、「既存の親会社以外の業界でも通用しそうな強み」

として、真っ先に思い当たるものはありますか？ 
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