
― 「ひょうごオンリーワン企業」に認定された感想を
 お聞かせください

　専門分野の追究に努力を続けてきた結果が、このたびの
認定に繋がったことに対し、大変光栄であり、社員にとって
も誇りになると思います。同時に、自分たちの技術がオン
リーワンであることを改めて自覚し、ますます研鑽を重ねる
いい機会になるのではと期待しています。

― 創業のきっかけを教えてください

　1968年の創業当時、日本の産業における製造機械は、
ヨーロッパからの輸入が中心でした。その頃、弊社の創業者
は、船舶用ポンプに携わっていた関係でイギリスへ渡る機会
があり、お客様から頂いていた相談に応える粘性ポンプや難
液ポンプを、ロンドンを中心に探していました。各地を見て
回った中で、ドイツのある企業と交渉する機会をつかみ、３
年がかりで交渉をまとめ「一軸偏心ねじポンプ」の独占的な
製造販売権を手にします。そうして、兵神装備株式会社を立
ち上げました。当時、国内では財閥系大手メーカー3社がすで
に先駆者として存在していましたが、経験と技術が求められ
販売も難しい製品だったためか、最終的に弊社だけが残りま
した。現在、「一軸偏心ねじポンプ」を原理とするポンプの専
業メーカーは、国内では当社のみ。弊社の国内シェアは、
90％程度と推定されます。

― それが御社の製品である「ヘイシン モーノポンプ」ですね

　我々がターゲットにしているのは難液と呼ばれる、高濃度、
高粘度の液体です。例えば食品なら、蜂蜜やケチャップ、溶け
たチーズ、またピーナッツバターのような固形物を含むもの
や、ホイップクリームのように気泡を含む液体、さらに小麦粉
のような粉体まで、高精度に定量移送できるのがモーノポン
プの特長です。こうした食品をはじめ化学、電機、自動車、製
紙、土木・建築、上下水道など、多くの分野で活用されていま
す。さらに、脈動がなく定量で供給が可能なモーノポンプの
特性を活かした製品が、工業用ロボットのアーム先端に搭載
する「ヘイシン モーノディスペンサー」です。「ケーキに文字が
書けるモーノポンプが作れないか」という発想から開発に着
手し、グッドデザイン賞を受賞する製品に成長しています。

― 経営資源をモーノポンプに集中させた、プロフェッショナル
 集団です

　規模の拡大を追わず、当社のコア技術を活かせる一つひと
つの市場を深く掘り下げ、専門家に徹することが弊社の戦略
です。例えばトマトケチャップの移送ひとつをとっても、それ
に徹して経験を重ねるうちに、トマトケチャップ工場の人よ
り弊社の営業マンのほうが詳しくなれます。いろいろなもの
に手を広げず、移送という限られた範囲に集中することで、
工程を勉強し熟知することができるのです。すると、お客様
から「こういうものを移送できないだろうか」と相談をいただ
いた時、相談への回答だけでなく、「こんなことがお困りでは
ないですか」「これを使うと機械を一台導入するだけで解決
できますよ」といった提案まで行えます。そうした提案が、お
客様が目指す高品質、自動化、省エネ、新製品などの付加価
値となって届いていくのです。狭い市場を深く掘り下げ、専門
家に徹する。営業から技術、製造に至る全員がその一点に集
中すること。そうすれば「難しいものは兵神装備に相談しよ
う」という、お客様からの信頼に繋がっていくのです。

― 提案に繋がる顧客ニーズは、どのように
 把握されるのですか？

　常にお客様の声を聴くことです。弊社の仕事は、「こういう
ことができないか」というお客様の声を開発に繋げることの
繰り返しです。うまく展開できない商品は、その声を十分に
聴いていないからです。お客様の声が社内に持ち寄られ、効
率的な処理のもとでハードウェアとしての形にならなくては
いけません。次の販売戦略をどうするか、今の製品では不十
分だから新しいものを開発しよう、このポイントを改善した
ほうがいい、小さすぎるから大きいものを作ろう、大きすぎる
から小さいものを作ろう……様々なニーズを社内で話し合っ
ていく過程が、製品開発には非常に重要です。そんな声を集
める手段の一つがアフターサービスです。業界の状況も把握
できますし、お客様の声を拾い上げるチャンスにもなります。
それが新たな開発のきっかけに繋がるため、メーカーとは、
ある意味サービス業ですね。

― 付加価値の高いサービス提供は、積極的なブランド戦略 
 から生まれています
　
　ブランド・アイデンティティとは、かっこいい社名やロゴ
マークで企業を宣伝することではありません。品質のいい製
品・サービスと、お客様に「ありがとう」と送り出される優秀
なサービスマンが存在していることです。弊社の営業マンに
ご相談いただければ、情報も満足も得られ、お客様が行いた
いプロジェクトがうまくいく。そのために一緒に取り組む優
秀な人材が、弊社に存在しているということ。高性能な製品
を、誠実に誠意をもってお客様に提供することがブランドの
確立に繋がるのです。
そのような人材を育てるためには、誇りを持てる企業である
ことが大切です。弊社のような中小企業が何に誇りを見出す
かといえば、製品やサービスです。例えばコンビニエンススト
アに行くと、お客様と一緒に苦労して作り上げた商品がたく
さん並んでいる。そんな時、「世間の人たちは知らないだろう
けれど、自社の製品は世の中の役に立っているんだ」という
誇りを持てること。それがブランド・アイデンティティの目的
の一つでもあります。

― 技術力向上を目指し、人材育成にどのような
 工夫をされていますか？

　2006年に始まった製造現場の改善活動で、人材育成と
業務の効率化に取り組んでいます。年間800件以上の提案
を集め、そのほとんどを実施するなど、製造現場の自主的な
改善活動が定着しはじめ、着実に成果を上げています。上司
からの命令や指示、ノルマの設定だけで技術開発はできませ
ん。社員の活動が自主的に起こるような工夫をすることが大
切です。弊社では、その一つの取り組みとして、技能五輪全国
大会（フライス盤）出場を積極的に推進しています。ある社員
が、2007年に技能検定機械加工で県知事賞を受賞したのが
きっかけでした。若い社員が技能五輪に出場することで自身
の技能が向上するだけでなく、それに刺激を受けた周囲でも

技能士取得を目指す社員が増え、特級技能士4名をはじめ
100名以上が様々な技能検定資格を保有するまでになりま
した。優秀な技能があれば、お客様の声に応えることができ、
技術も確立できます。弊社にとって機械加工に取り組む若手
社員の技量は、会社の大きなキーポイントです。こうした製
造部の実績が営業部の誇りとなり、さらに確かなブランド・
アイデンティティに繋がっているのです。
改善活動で人が育ち、魅せることを目指した工場がグッドデ
ザイン賞を受賞しました。こうして製品の技術力だけでなく、
企業としての総合力が整い始めたことを確信したのを受け、
2017年6月、創業50周年の記念として滋賀事業所に、製品
ショールーム「プロダクトスクエア」を開設しました。改善活
動の好例として、弊社の見学を希望される企業もあり、いい
循環が生まれつつあることを喜ばしく思っています。やはり、
企業のブランドを作り育てるのは社員です。企業の発展は、
人からしか生まれないのです。

― 今後の展望をお聞かせください

　今は変化の激しい時代です。世の中が変わる時は新しい
技術が求められ、それに伴い様々なニーズが生まれる好機で
もあります。例えば、リチウムイオン電池を搭載する電気自動
車の普及は、弊社にとって大きなチャンスです。リチウムイオ
ン電池の製造は、車だけでなく世界的な生活基盤を支える重
要な産業になりつつあることから、製造現場で進むモーノポ
ンプの導入は、今後も市場の拡大が見込まれています。
もう一つが下水道事業です。全国の下水処理施設で導入が
進んだモーノポンプの更新需要や、他社ポンプからの切り替
えニーズの発生が見込まれます。今後も、この分野でのシェ
ア向上を目指していきます。

― 「オンリーワン企業」をめざす企業へメッセージを
 お願いします

　創業者が作った弊社の社是に「立業創意」という言葉があ
ります。「人の真似をせず、自分たちで考えたもの、自分たち
の手で創ったもので勝負しなさい」という意味です。創業当
初、弊社のポンプは市場が狭い上に高額で、販売が難しい製
品でした。世間で売れているものを、自社でも扱いたいと進
言するのですが「やってはいけない」と創業者に言われるの
です。つまり、「大手メーカーの下請けになると、お客様の声
が聞こえなくなるから手を出してはいけない」と言われたも
のでした。「オリジナルな商品を創る」「自分の手で販売する」。
それが結果として、オンリーワン企業としての発展に繋がる
のだと思っています。
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　1968年の創業当時、日本の産業における製造機械は、
ヨーロッパからの輸入が中心でした。その頃、弊社の創業者
は、船舶用ポンプに携わっていた関係でイギリスへ渡る機会
があり、お客様から頂いていた相談に応える粘性ポンプや難
液ポンプを、ロンドンを中心に探していました。各地を見て
回った中で、ドイツのある企業と交渉する機会をつかみ、３
年がかりで交渉をまとめ「一軸偏心ねじポンプ」の独占的な
製造販売権を手にします。そうして、兵神装備株式会社を立
ち上げました。当時、国内では財閥系大手メーカー3社がすで
に先駆者として存在していましたが、経験と技術が求められ
販売も難しい製品だったためか、最終的に弊社だけが残りま
した。現在、「一軸偏心ねじポンプ」を原理とするポンプの専
業メーカーは、国内では当社のみ。弊社の国内シェアは、
90％程度と推定されます。

― それが御社の製品である「ヘイシン モーノポンプ」ですね

　我々がターゲットにしているのは難液と呼ばれる、高濃度、
高粘度の液体です。例えば食品なら、蜂蜜やケチャップ、溶け
たチーズ、またピーナッツバターのような固形物を含むもの
や、ホイップクリームのように気泡を含む液体、さらに小麦粉
のような粉体まで、高精度に定量移送できるのがモーノポン
プの特長です。こうした食品をはじめ化学、電機、自動車、製
紙、土木・建築、上下水道など、多くの分野で活用されていま
す。さらに、脈動がなく定量で供給が可能なモーノポンプの
特性を活かした製品が、工業用ロボットのアーム先端に搭載
する「ヘイシン モーノディスペンサー」です。「ケーキに文字が
書けるモーノポンプが作れないか」という発想から開発に着
手し、グッドデザイン賞を受賞する製品に成長しています。

― 経営資源をモーノポンプに集中させた、プロフェッショナル
 集団です

　規模の拡大を追わず、当社のコア技術を活かせる一つひと
つの市場を深く掘り下げ、専門家に徹することが弊社の戦略
です。例えばトマトケチャップの移送ひとつをとっても、それ
に徹して経験を重ねるうちに、トマトケチャップ工場の人よ
り弊社の営業マンのほうが詳しくなれます。いろいろなもの
に手を広げず、移送という限られた範囲に集中することで、
工程を勉強し熟知することができるのです。すると、お客様
から「こういうものを移送できないだろうか」と相談をいただ
いた時、相談への回答だけでなく、「こんなことがお困りでは
ないですか」「これを使うと機械を一台導入するだけで解決
できますよ」といった提案まで行えます。そうした提案が、お
客様が目指す高品質、自動化、省エネ、新製品などの付加価
値となって届いていくのです。狭い市場を深く掘り下げ、専門
家に徹する。営業から技術、製造に至る全員がその一点に集
中すること。そうすれば「難しいものは兵神装備に相談しよ
う」という、お客様からの信頼に繋がっていくのです。

― 提案に繋がる顧客ニーズは、どのように
 把握されるのですか？

　常にお客様の声を聴くことです。弊社の仕事は、「こういう
ことができないか」というお客様の声を開発に繋げることの
繰り返しです。うまく展開できない商品は、その声を十分に
聴いていないからです。お客様の声が社内に持ち寄られ、効
率的な処理のもとでハードウェアとしての形にならなくては
いけません。次の販売戦略をどうするか、今の製品では不十
分だから新しいものを開発しよう、このポイントを改善した
ほうがいい、小さすぎるから大きいものを作ろう、大きすぎる
から小さいものを作ろう……様々なニーズを社内で話し合っ
ていく過程が、製品開発には非常に重要です。そんな声を集
める手段の一つがアフターサービスです。業界の状況も把握
できますし、お客様の声を拾い上げるチャンスにもなります。
それが新たな開発のきっかけに繋がるため、メーカーとは、
ある意味サービス業ですね。

― 付加価値の高いサービス提供は、積極的なブランド戦略 
 から生まれています
　
　ブランド・アイデンティティとは、かっこいい社名やロゴ
マークで企業を宣伝することではありません。品質のいい製
品・サービスと、お客様に「ありがとう」と送り出される優秀
なサービスマンが存在していることです。弊社の営業マンに
ご相談いただければ、情報も満足も得られ、お客様が行いた
いプロジェクトがうまくいく。そのために一緒に取り組む優
秀な人材が、弊社に存在しているということ。高性能な製品
を、誠実に誠意をもってお客様に提供することがブランドの
確立に繋がるのです。
そのような人材を育てるためには、誇りを持てる企業である
ことが大切です。弊社のような中小企業が何に誇りを見出す
かといえば、製品やサービスです。例えばコンビニエンススト
アに行くと、お客様と一緒に苦労して作り上げた商品がたく
さん並んでいる。そんな時、「世間の人たちは知らないだろう
けれど、自社の製品は世の中の役に立っているんだ」という
誇りを持てること。それがブランド・アイデンティティの目的
の一つでもあります。

― 技術力向上を目指し、人材育成にどのような
 工夫をされていますか？

　2006年に始まった製造現場の改善活動で、人材育成と
業務の効率化に取り組んでいます。年間800件以上の提案
を集め、そのほとんどを実施するなど、製造現場の自主的な
改善活動が定着しはじめ、着実に成果を上げています。上司
からの命令や指示、ノルマの設定だけで技術開発はできませ
ん。社員の活動が自主的に起こるような工夫をすることが大
切です。弊社では、その一つの取り組みとして、技能五輪全国
大会（フライス盤）出場を積極的に推進しています。ある社員
が、2007年に技能検定機械加工で県知事賞を受賞したのが
きっかけでした。若い社員が技能五輪に出場することで自身
の技能が向上するだけでなく、それに刺激を受けた周囲でも

技能士取得を目指す社員が増え、特級技能士4名をはじめ
100名以上が様々な技能検定資格を保有するまでになりま
した。優秀な技能があれば、お客様の声に応えることができ、
技術も確立できます。弊社にとって機械加工に取り組む若手
社員の技量は、会社の大きなキーポイントです。こうした製
造部の実績が営業部の誇りとなり、さらに確かなブランド・
アイデンティティに繋がっているのです。
改善活動で人が育ち、魅せることを目指した工場がグッドデ
ザイン賞を受賞しました。こうして製品の技術力だけでなく、
企業としての総合力が整い始めたことを確信したのを受け、
2017年6月、創業50周年の記念として滋賀事業所に、製品
ショールーム「プロダクトスクエア」を開設しました。改善活
動の好例として、弊社の見学を希望される企業もあり、いい
循環が生まれつつあることを喜ばしく思っています。やはり、
企業のブランドを作り育てるのは社員です。企業の発展は、
人からしか生まれないのです。

― 今後の展望をお聞かせください

　今は変化の激しい時代です。世の中が変わる時は新しい
技術が求められ、それに伴い様々なニーズが生まれる好機で
もあります。例えば、リチウムイオン電池を搭載する電気自動
車の普及は、弊社にとって大きなチャンスです。リチウムイオ
ン電池の製造は、車だけでなく世界的な生活基盤を支える重
要な産業になりつつあることから、製造現場で進むモーノポ
ンプの導入は、今後も市場の拡大が見込まれています。
もう一つが下水道事業です。全国の下水処理施設で導入が
進んだモーノポンプの更新需要や、他社ポンプからの切り替
えニーズの発生が見込まれます。今後も、この分野でのシェ
ア向上を目指していきます。

― 「オンリーワン企業」をめざす企業へメッセージを
 お願いします

　創業者が作った弊社の社是に「立業創意」という言葉があ
ります。「人の真似をせず、自分たちで考えたもの、自分たち
の手で創ったもので勝負しなさい」という意味です。創業当
初、弊社のポンプは市場が狭い上に高額で、販売が難しい製
品でした。世間で売れているものを、自社でも扱いたいと進
言するのですが「やってはいけない」と創業者に言われるの
です。つまり、「大手メーカーの下請けになると、お客様の声
が聞こえなくなるから手を出してはいけない」と言われたも
のでした。「オリジナルな商品を創る」「自分の手で販売する」。
それが結果として、オンリーワン企業としての発展に繋がる
のだと思っています。



　創業以来50年にわたり、難液移送の様々なニーズに応
え続ける産業用ポンプのパイオニア、兵神装備株式会社。
代表する２つの製品が「ヘイシン モーノポンプ」と「ヘイシ
ン モーノディスペンサー」です。
モーノポンプは、高粘度・高濃度液、固形物を含んだ液、変
質しやすいデリケートな液や粉体などを高精度に定量移
送できるのが特長で、食品、化学、電機、自動車、製紙、土
木・建築、上下水道など多くの分野で活用されています。

【モーノポンプの６つの基本性能】
１．移送困難な液体や粉体を送ることが可能
２．移送液を変質させずに送ることが可能
３．吐出量はどの瞬間も定量で脈動がない。
４．回転速度の制御により吐出量を瞬時に変更可能

60種、45,000バリエーションもの製品開発実績が支える

５．省エネ・静音で粉塵も、騒音も、悪臭も外部に漏らさない。
６．小容量～大容量、低圧～高圧、酸～アルカリと幅広く対応

　一方、モーノディスペンサーは、工業用ロボットのアーム
先端に搭載して微少量の高粘度液を高精度に塗布・充填
できる吐出装置で、電機、自動車分野などで利用されてい
ます。最新の機種では直径0.2ｍｍの点、幅0.2ｍｍの線
の超微少量・高精度塗布を実現しています。また、高粘度
液を定量吐出するモーノディスペンサーND型は2004 
年、高粘度液をμL（マイクロリットル）レベルで吐出し自在
に制御するHD 型は2016 年に、それぞれグッドデザイン
賞を受賞しています。



1968年　兵神装備株式会社設立
 西ドイツNETZSCH社との技術提携契約成立

1969年　ヘイシン モーノポンプ第1号機を納入

1973年　滋賀工場竣工

1986年　ヘイシンロボディスペンサー第1号機納入

1988年　粉体用ヘイシン モーノポンプ第1号機納入

2003年　全社で国際規格ISO14001認証取得

2004年　技術研究所竣工

2007年　ヘイシンテクノベルク㈱　テクニカルセンター竣工

2017年　製品ショールーム「プロダクトスクエア」開設

2019年　ひょうごオンリーワン企業認定

連結(2019年1月1日)


