
みやぎ自動車産業振興プラン骨子～地元企業の自動車産業参入に向けて～         
みやぎ自動車産業振興協議会 

＜背景＞ 
・H18.5みやぎ自動車産業振興協議会を立ち上げ，地元

企業の自動車産業への新規参入と取引拡大への取組
開始 
・H23.3東日本大震災により本県製造業は大打撃 
・H23.1初の完成車工場が県内で稼働，H23.7トヨタによ
る東北復興支援の表明，3社統合，エンジン工場新設，
小型HV生産など 
・宮城県は自動車産業で復興を牽引 

 
 

＜現状＞ 
・県内で自動車産業に参入している企業は約１８０社 
 電装品，機械加工，自動機，金型・冶工具，樹脂成型が多い。 
 相手方は，以前から県内に立地している大手自動車部品メーカーが多く 
 全体の３分の１を占める。 

 
 
 
 

＜目標＞ 

・「車づくり」が宮城県に根付くため，トヨタ自動車
東日本㈱及びそのサプライヤーを中心に，自動
車の量産部品等の新たな受注 

 １０年間で ３００件以上 

＜課題＞ 
・近年立地が進むトヨタ系への参入は多くない。 
・自動車の量産部品での参入は一部にとどまる。 

＜要因解析＞ 量産部品での参入が少ない 

ニーズに見合った 

生産設備がない 

売り込み方が
分からない 

見積で高いと言
われる 

投資から回収
開始まで５年
程度かかる 

経営状況，景気動
向から設備投資に
踏み切れない 

自社の強みが
分からない 

見積書の書き
方が分からない 

Ｇ 公的支援
充実 

Ｅ 業界の商習
慣を理解 

＜戦略＞ 一品でも多くの「受注獲得」，開発力・現場力を高める「人材育成」，新技術・新部品を目指す「技術開発」       （下線は新規） 

 

地元企業の自動車産業への参入のための 

具体的取組を新たに「プラン」としてとりまとめ 

参入に必要な設備投資に 
対する新たな支援策を検討 

新技術・新工法を
提案できる企業
が少ない 

開発系，生技系
人材を有する企
業が少ない 

次世代技術が
分からない 

Ｆ 生産改善の定
着・徹底 

自動車部品
が分からない 

相手方のニー
ズが分からない 

売り込み先が
分からない 

A 専門家によ
る技術の目利き 

Ｄ 相手方との関
係深化 

Ｃ サプライ
チェーンを知る 

コスト削減が
十分でない 

学園の協力を得て，地元企業の生産技術
系人材の育成スキームを構築。 

自動車分野への活用が見込まれる「きらりと光る技術」を専門家AD、ティア１，商社など）の目で見極め 

参入企業のブラッシュアップのため，技術の応用，開発方向を専門家がＢＳ 

ＴＭＥＪのサプライチェーンを調査 

ＴＭＥＪ及びそのT1等から示されたニーズに対し提案する逆展示商談会開催を働き掛け。 

ＴＭＥＪ及びそのT1等から講師を招き，車づくりに関わる基本的な知識，技術トレンド（HV，新素材等），技術
分野（プレス，塗装等）等のセミナーを開催，交流機会を創出 

改善の定着に向けて，入門編としての集合研修から，経営トップ層を含めた個別指導まで徹底 

＜PDCA＞ 
・協議会の総力を挙げてプラン実現に向け取り組む。・プランの進捗を毎年度の総会で確認，協議し，必要な見直しを行う。 

高度電子，クリーンエネルギー等異分野の発掘により，すそ野拡大 

新技術・新工法の開発による参入，大規模競争的資金獲得に向けた
ステップアップを狙う，産業技術総合センターとのプレ共同研究 

自動車メーカー等が行う社外向け研修を社内展開する企業の取組支援 

自動車関連企業と東北大学等とのプロジェクトへの地元企業の参画，技術移転の加速 

受注獲得 人材育成 

                                 東北現調化センターの協力を得て，汎用部品，機能部品等参入ターゲット，地 
                                 元企業からみた優先順位 を明確にした実行計画を策定 

技術センター東北と協議しつつ，開発案件への地元企業の参画を働きかけ 

集中支援期間 

学園と連携し，地元企業の生産技術系人材の育成 

制度創設に向けた検討調整 

B 産業技術総

合センターによ
る技術支援 

技術開発 

地域内・県外，異業種間，同業種間等連携により，中長期的なユニット部品での参入を目指す取組を支援 

自動車部品を構成部品単位で分解，現地現物で学ぶとともに，自社技術の活用方策を助言 

地元企業が開発した部品等の自動車部品としての適合性を実証試験 

見出された技術や伸ばした強みをＴＭＥＪ等に売り込み（６県展示商談会，県単独展示商談会，個別あっ
せん等） 

H 開発系，生
技系人材育成 

Ｆ 生産改善の
定着・徹底 

I 大学等との連携
による研究開発 

※新規参入・取引拡大のため重要なことは何か？～会員アンケートより～ 

「相手方との関係深 
化」（25％），「サプ 
ライチェーンを知る」 
（14%）といった売込 
先情報及びターゲット 
の明確化が重要である 
と見ている。 


