
 

 

 

 

 

 

 

◆弁理士知財キャラバン支援による成果について 

･知的財産権を活用して、「新規コーヒー用フィルター」および「新規お茶用フィルター」の各新製品の上市に成功しま

した。この点は、当社事業に取って大きな成果となっています。また、「知財力」が、事業推進上の大きな武器となる

ことに改めて気づかされました。 

・「自己防衛力」や「競合他社との差別化」を強く意識するようになりました。 

・「オープン・クローズ戦略」について理解が深まりました。 

･商標登録の可能性があるかどうかの判断を仰ぎ、ブランド戦略についてアドバイスを頂きました。 

 

◆弁理士知財キャラバン支援を受けた感想 

・当社の実情に即した形で、的確なアドバイスを頂き、「事業戦略立案」を具体的にご指導頂き、参考になりました。 

･ブランドづくりが十分になされてなかったことや改善すべき点があることに気づかされました。 

･既存事業に対しての危機感、すなわち「新しいことをやっていかないと生き残るのは難しいという危機感」を気づか

されました。 

 

◆弁理士知財キャラバン支援を受けた後の新たな取り組みについて 

･既存の技術の中に飛び石みたいに別物を作るのではなく、「今あるもの」に更なる付加価値を付けて行くことが重要で

あると気づかされました。 

･当社の「固有の技術」に別の用途を見つけると、さらにまた「別な用途」が見つかるというやり方で「用途拡大戦

略」の工夫を着手しています。 

･SWOT 分析の外部環境の「機会」「脅威」はある程度分かるのですが、内部環境の「強み」や「弱み」の把握が不十

分である点に気づかされました。 

･当社出願の「特許」「実用新案」「意匠」「商標」の各知財情報について、出願、登録等の「維持管理台帳」を定期的に

更新する作業を実施しています。 

 

◆今後について 

・当社の経営者層にもっと知財の強化の必要性を再認識したもらう努力が必要と考えています。 

・海外事業展開が必要であり、このために海外出願もやっていかなければならないと認識しています。 

・毎月月末に「定例開発会議」を企画開発室と東京営業所が中心になって開催しています。 

 この開発会議の中で、技術開発や開発商品の開発状況をかくにんすることや特許庁の J-PlatPat での先行特許の調査

報告も実施しています。 

 今後、このシステムを更に強化していくことを考えています。 

 

◆今後弁理士会（弁理士）に期待すること 

・「マッチング」を是非期待します。特に「マーケット的なマッチング」をお願いしたいと考えます。 

 当社の技術を使った試作品あるいはサンプルを実証実験で検討してもらえそうな企業を紹介して頂けるとありがたい

と思っています。 

・「海外進出」のサポートに期待しています。 
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――新商品の上市に成功しました！ ―― 

北海道千歳市北海道千歳市

【事業内容】 

コーヒーフィルターの受託加工・販売、珈琲

バック充填加工・販売、メディカル用製品の

加工・販売 

https://www.kanaeshiko.co.jp/index.html 

弁理士知財キャラバン支援を終えて 



 

１  ２つの新製品の上市に成功 

聞き手 A 本日は、よろしくお願いします。いろいろ資料

まで準備していただいてありがとうございます。 

カナエ紙工 いえいえ。 

聞き手 A 今回のインタビューの目的ですけれども、少

しお時間があいていますが、２０１５年に申請していた

だいたキャラバンについて、その後、どういった形で実

際に内容を実施されているのか、キャラバンについて何

かもうちょっとこうしたほうがいいとか、いろいろなご

意見をいただければと思います。今後も弁理士会として

キャラバンを継続していく予定ですので、生のご意見を

いただいて、キャラバンをよりよい方向に進めればと思

っています。本日はお時間を頂きありがとうございます。

よろしくお願いします。前回のキャラバンの一番の目的

は新商品の販路開拓のサポートと聞いています。 

カナエ紙工 そうです。 

聞き手 A 実際に、僕も商品を見せていただいてもよろ

しいですか。 

カナエ紙工 どうぞ。これが、今まであまりなかったも

のなんですけれども、たまたま、成形ができる不織布と

いうのがありまして、それを使って、コーヒー、お茶を手

軽に入れることができるフィルターを開発しました。 

 

 

 

 

聞き手 A ちょっと触らせてもらってもいいですか。 

カナエ紙工 はい。これはお茶用なんです。お茶とコー

ヒーと比べると、粒の大きさが違うので、穴の大きさを

変えないといけないので。 

聞き手 A なるほど、なるほど。２０１５年のころには、

もう商品はでき上がっていたのでしょうか？ 

カナエ紙工 まだ試作品の段階でした。結論から言いま

すと、お茶と、それからコーヒーは両方とも大手という

か専用メーカーさんに採用になりました。 

聞き手 A すばらしいですね。 

カナエ紙工 それがもう結論なんです。その過程をお話

しすると、２０１５年のときは試作している段階で、お

客さんのめどは少しついたんですけど、まだまだ採用ま

で至っていなかったところです。そこから、３年間ぐら

いかかったんですけど、去年ぐらいから正式に流れてい

ます。 

聞き手 A なるほど。 

カナエ紙工 それから、当社ブランドということで、当

社の名前で販売しています。 

聞き手 A 商標を出されていましたよね。 

カナエ紙工 そうです。弊社の商標で、「フィルチャー」

というのがこれですね。弊社の知財を１枚目にまとめて

ありますので、商標は下から２番目の「フィルチャー」で

す。これは継続しています。権利はとれています。 

聞き手 A すばらしい。 

カナエ紙工 いえいえ。 

聞き手 A これは鶴見さんがまとめられているのでしょ

うか。 

カナエ紙工 そうです。知財は、前の会社でも、その前の

会社でも、好きでやっていただけで、知財部に所属して

いたわけではありません。 

聞き手 A すばらしいですね。キャラバンでいろいろと

アドバイスがあったと思いますが、それを実践していた

だきながら、今に至っているということでしょうか。 

カナエ紙工 そうですね。こちらの意匠と商標の「フィ

ルチャー」については、キャラバンでご指導いただいた

ときにはもう出願していまして、権利が成立しています。

コーポレートエンブレムについて、これですね。これは、

今、カナエ紙工の名刺にもつけています。これは、キャラ

バンでご指導いただいて、出願しました。これを出され

たらいいんじゃないですかといろいろご指導いただいた

ので、これで出しました。 

 

左から営業本部の白川氏、企画開発室長の三木氏、企画開発室顧

問の鶴見氏 
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カナエ紙工 珈琲をどうぞ。 

聞き手 A すいません、いただきます。 

カナエ紙工 うちのフィルターで入れたものです。豆は

今日、挽き立てのやつを買ってきました。 

聞き手 A おいしいです。ありがとうございます。 

 

聞き手 A 新商品が大手さんに採用になったということ

ですが、もう少し詳しく教えていただけないでしょうか。 

カナエ紙工 採用が決まって、１年ぐらいです。商品と

して出したのも１年前ぐらいです。こちら（珈琲用）は小

川珈琲さんというところに提案したときに、一緒に共同

でやらせていただいてということで話が進みました。こ

ちら（お茶用）は、うちのブランド名「フィルチャー」で

出しています。こちらの取っ手がないものは、同じ素材

で、成形法でつくったコーヒーフィルターです。これは

台紙とセットで、実用新案をとっています。こういう感

じで使用します。 

聞き手 A いろいろ種類があるんですね。 

カナエ紙工 そうそう。カップの大きさとか入れる容量

が色々ありますので、試行錯誤でやっています。ぱっと

開くタイプもあります。 

聞き手 A なるほど。 

カナエ紙工 小川珈琲さんは京都のコーヒー屋さんで、

どちらかというと、高級志向のお客さんをターゲットに

しています。例えば、こんな感じです。 

聞き手 A 立派ですね。拝見します。 

カナエ紙工 小川珈琲さんが、独自の商品に弊社の新商

品を当てはめたいということで、コーヒーとしては業界

で初めて、弊社の新商品を採用していただきました。お

茶の方はもう少し前に出ていましたけど、珈琲の方がマ

ーケットは大きいです。今のところ、ノークレームで順

調です。台紙の紙とポリエステルの不織布の熱成形した

ものとのセットで、販売しています。 

聞き手 A なるほど、なるほど。台紙とセットでというこ

となんですね。 

カナエ紙工 そうそう。 

カナエ紙工 台紙がないと、浸かっちゃうんですよね。

コーヒーの場合は、お湯につけちゃうとよくないので。

お茶の方は、浸かったほうがいいのですが。 

聞き手 A なるほど。 

カナエ紙工 こちらについては、実用新案で２つ出して

いまして、先ほどの表に記載されています。夫々のサマ

リーは、後ろに載っています。それから、特許も出しまし

た。改良発明です。 

聞き手 A 僕が事前に調べた限り、これはまだ公開され

ていないですよね。 

カナエ紙工 未公開です。 

聞き手 A ほんとうに出したばかりということですね。 

カナエ紙工 そうです、そうです。 

聞き手 A なるほど。 



カナエ紙工 コーヒーは大体そんなところです。コーヒ

ーは、売れているのかという話ですが、小川珈琲さんが、

「ｅｎフィルター」という商標をとって、そこまで力を

入れて販売しています。お茶については、ルピシアさん

というお茶の大手さんが扱ってくれています。ルピシア

さんは、女性に人気で、大手のデパートとか有名店に入

っています。ルピシアさんで扱ってもらっているお茶用

のフィルターは、弊社の仕様で、これをルピシアさんに

売ってもらっています。お茶については、もう一つ。三井

農林さんで扱ってもらっています。現在、継続的に扱っ

ていただいている大手３社さんは、小川珈琲さん、ルピ

シアさん、三井農林さんです。 

聞き手 A ちなみに、この３社さんというのは、キャラバ

ン以前からおつき合いとかあったのでしょうか。 

カナエ紙工 ルピシアさん以外とは、お付き合いがあり

ました。新商品のお付き合いではありません。 

聞き手 A 今回、新商品について、３社さんに強くアプロ

ーチしようという、何かきっかけがありましたでしょう

か。頂いた資料には、「（キャラバンで）「知財力」が、事

業推進上の大きな武器となることに改めて気づかされま

した」、と記載して頂いていますが。 

カナエ紙工 キャラバンのご指導で、その辺はどうかと

いうことですね。もともとアプローチは、考えていまし

た。基本的には従来のおつき合いで、やってくれそうな

ところ、当然、当たりますよね。 

聞き手 A そうですね。 

カナエ紙工 うちのコーヒーフィルターですけれども、

お客さんが案外多いんです。コーヒー屋さんにしてもお

茶屋さんにしても。ですから、そういうところに提案す

ることは当然考えますね。皆さん、ちょっと目新しいも

のを欲しがっているのも事実です。それに対して、特許

等を活用しながら、今後も改良、改善して、提案できてい

ければと思っています。 

聞き手 A すばらしいですね。 

 

２  知財キャラバンの支援を受けた感想 

聞き手 A 話が少し変わりますが、キャラバンはどこで

お知りになりましたか。 

カナエ紙工 知財の情報収集は、日々行っています。東

京都主催のセミナーにも参加しますし、弁理士会にも足

を運んでいます。その中で、（キャラバンの）パンフレッ

トをもらって、これはいいなと思いました。キャラバン

をやっていただけるというのはおもしろいですし、しか

も無料だと、これがもう一番。会長にパンフレットを見

せまして、これいいですよ、やってくれますよと説明し

ました。そうしたら、どうも最初みたいだしいいね、みた

いな感じで申し込むことになりました。 

聞き手 A ストレートにお聞きしますが、今回のキャラ

バンですが、お金を払ってもいいなという内容でしたで

しょうか？ 

カナエ紙工 非常に役に立ったと思います。ただ、ある

程度、私に知識があり、わかっていたもので・・・。 

聞き手 A なるほど。 
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小川珈琲オンラインショップより 

オンラインショップＬＵＰＩＣＩＡより 

楽天市場 三井農林オンラインショップより 



カナエ紙工 でも、逆に、知財を分かる人が全くいなか

ったら、キャラバンのこの前みたいな話をしてもらって

も、わららない、理解できないということになりそうな

気もします。あるレベルの理解力がないと難しいような

気がします。だから、必要最低限の知識を持つ人を、１人

でも、２人でもいいんですけど、会社に置くのが重要な

のかなとは思いますね。 

聞き手 A それはすごく思いますね。 

カナエ紙工 キャラバンは、とにかく参考になりました。

これはいろいろな意味で、弊所の事業の構造と問題点、

課題を掘り下げて、３回にわたっていろいろやっていた

だいて、レポートまで出していただきましたので。ただ、

それをいただいたから、それを実行しているかというと、

悲しいかな、中小企業のまだ動きが悪いので、私として

も、そこはまだこれからの課題だと思っていますけど、

少しずつ手をつけてやっている、それから、出願もやり

ましたしという段階ですね、ぶっちゃけた話で。 

聞き手 A 僕も実際にキャラバンの支援員として、この

３、４年、何社が回らせてもらっています。また、実際の

仕事の方でも、自分で事務所をつくって中小企業さんを

中心に支援をさせていただいているので、まさにおっし

ゃるように、なかなか中小企業さんの中で、知財マイン

ドとか知財の知識がある企業さんって少ないですからね 

カナエ紙工 皆さん、興味なくはないんですけど、やり

たいと思うかもしれないけれども、ある意味、面倒くさ

いんですよ。 

聞き手 A そうですよね。 

カナエ紙工 それは多分、どこもみんな同じだと思うん

です、現業にかまけて目先のことをやっていて、やっぱ

りどうしてもそうなっちゃうと。これはどこかに書いて

あったけど、実はすごい宝を持っているんだけど、やっ

ている本人がわかっていないと。それが一番、それを把

握するのが一番大事だと思う。 

聞き手 A そうですね。本当にいいものとかお宝が眠っ

ていて、それが気づかないうちに外に出てしまっている

こともありますね。生産技術系だと特に多くて、先人、先

輩方から受け継いできて、会社とか工場の中では当たり

前のように教わっているから、他の会社の人もやってい

ると思っている。でも、実は、その会社のオリジナルとい

うことが結構ありますからね 

カナエ紙工 うちもそうなんですよ、実際。うちのメイ

ンは加工技術ですから、加工技術の中で設備なり装置な

りノウハウがあるんですよ。十分、まだ切り出していな

いやつで。今、そこは問題だね、そこをやらなきゃいけな

いねと我々も問題意識を持っていて、２人で後でもお話

しする開発会議みたいなものを定期的にやりまして、そ

れで少しでも新しい宝庫を見つけようとして、横展開を

やっていけば絶対広がるので、その辺ですよね、今の問

題意識は。それはキャラバンがなかったらほんとうにな

かったかというと、必ずしもそうではないかもしれませ

ん。ただ、キャラバンを契機に、余計そういう問題意識を

我々は持つことができた。それが成果の一番大きいとこ

ろじゃないでしょうかね。 

聞き手 A なるほど。 

カナエ紙工 中小でというと、知財に対しての知識があ

まりにもなさ過ぎるというか、きっかけ的なものが少し

あれば、お話しされたら前に進むと思います。知識がな

い状態で、どういうことができるかというのを説明する

のが大変だと思うんですよね。 

聞き手 A そうですね。 

カナエ紙工 我々は、たまたま、知財がわりと好きだっ

たという気持ちはありましたが、どこでどうやればいい

のか、鶴見さんが来るまで検索すること自体も曖昧でし

た。自分たちが出そうとしているものが、引っかかるか

引っかからないか（権利を取れそうかどうか）、検索する

こと自体の知識がなかった状態でした。それが、今は、あ

る程度自分でできる範囲は、自分でやりますという雰囲

気になってきています。 

聞き手 A 知財にお詳しい鶴見さんがいらっしゃるおか

げですね。 

カナエ紙工 社員にも自分でやりますという雰囲気がで

き始めたので、鶴見さんが今後いなくなったにしても、

今までやってきているので、ある程度、知財に対する認

識が出来てきているのかとは思っています。 

 

３  弁理士に期待すること１（海外展開のサ

ポート） 

カナエ紙工 今後、うちなんかは少し考えなきゃいけな

いのは国外なんですけどね。今、ＪＥＴＲＯ等のいろい

ろセミナーなんか、活用しようとしていろいろセミナー

なんかも行って、中国、ＡＳＥＡＮ、台湾の情報を収集し

ています。ターゲットは。アメリカ、欧州、カナダもいい

んですけど、もちろんそっちにも行きたいんですけど、

まずは、中国、ＡＳＥＡＮ、台湾の情報取集をしていま

す。 

聞き手 A なるほど。 

カナエ紙工 私の認識している範囲で、もちろん中国、

台湾は別格として、ＡＳＥＡＮも各国で知財のレベルが

ものすごい格差があって、しかし、どこもみんな今すご

く日本の方式を勉強して、立ち上がっている時期だと思

います。いろいろなセミナーに参加して、情報収集して

います。海外にマーケットを見つければ、うちの製品は

いけると思っています。まだまだそこのチャンネルのな

いし、商社のルートもない、これから考えなきゃいけな

いレベルですが。でも、海外進出はしたいと思っていま

す。日本だけじゃ限界があると思うので。 

聞き手 A なるほど。 
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カナエ紙工 どちらかというと、欧米の白人の意識と、

いわゆる東南アジアというか、そこの人間、日本人も含

めて、比較的ニーズとか、好みとか、嗜好とかが近い可能

性もあるんです。だから、まだ彼らは知らないだけだか

ら、そういうところに入れば、商社と入っていったら絶

対に売れると思う。ばーっと売れることを考えると、今

度は生産能力を勿論考えなければならない。 

聞き手 A それはそうですよね。 

カナエ紙工 マーケットをどんどん拡大できたら、やっ

ぱり自動でどんどん大量生産をしないとコストも問題に

なってくると思っています。現状は、半手動といか、ほぼ

手動です。 

聞き手 A 全自動化への対応はできるんですか？ 

カナエ紙工 できます。投資とタイミングがありますけ

ど。 

聞き手 A 費用対効果の問題なんですね。 

カナエ紙工 そうです。改良、改変できるものは大いに

あるとは思っています。市場では、新しいものが好まれ

ます。新しい一体型ものを進めています。 

聞き手 A その一体型も、それこそ、次、また小川珈琲さ

んに採用して頂く方向ですか。 

カナエ紙工 そうです。 

聞き手 A 小川珈琲さん向けに、ある意味開発している

ところもあるんですか。 

カナエ紙工 今のところはそうなっている。小川珈琲さ

んがトップランナーなんですよ、コーヒーのマーケット

の中で。 

聞き手 A 定期的に新しいものを提案できれば、ずっと

うまくタイアップしていけますね。 

カナエ紙工 そうです。実用新案や特許も重要です。特

許もどこまで持っていけるか。 

聞き手 A 今後、大手さんと引き続きタイアップしてい

ったり、海外に進出、展開していく上で、その辺の情報収

集は、必要になりますね。 

カナエ紙工 それは欲しいところです。 

聞き手 A 海外は費用もかかりますからね。 

カナエ紙工 かかりますね。それには、やっぱり事前の

情報が欲しいのは事実。あと、海外展開するんだったら、

海外出願しておかなきゃいけないので、それは国によっ

てしなきゃいけない。ＰＣＴも出しておく必要がありま

すし。商標は、また少し異なると思っていて、そこで商売

するんだったら、商標だけはとらなきゃいけない。中国

も含めて。中国でとられちゃうと動きがとれないから。

ひどい目に遭っている会社、有名な会社いっぱいありま

すし。商標だけはとりたいね。但し、やっぱり費用対効果

ですから、進出しない、そんなところでとってもしよう

がないので。そこら辺も悩ましいところです。うちも１

個だけＰＣＴをやっているんですよ。国内移行の段階で

実施していないので、投げちゃいました（権利化しませ

んでした）。一応、途中までオーケーだったんですけどね。 

聞き手 A おそらく、国際調査報告で特許性ありの見解

が出たということでしょうかね。 

カナエ紙工 そうそう。そこまで出たはず。諸事情で使

い道がなくなったので、途中で投げました。「ダンク式」

という名前だけ、商標だけは、とりました。 

 

４  高い知財マインドのきっかけ 

聞き手 A また、お話しが少し変わりますが、会長さんは

知財マインドが高いというのは、何か若いときにきっか

けとかがあったんですか。 

カナエ紙工 会長は、アイデアマンではあった。今でも、

四国の本社から東京での開発会議に出席している。新し

い話は好きですね。昔、某珈琲メーカーと共同開発みた

いなことをやっていた。１９８０年、昭和５５年ごろ、コ

ーヒーのフィルターを始めた。まだまだ、インスタント

コーヒーがメインの時代。ドイツのメーカーが最初だっ

たかな。そうすると、日本にも入ってきますね。それを特

許で何かとれるかとれないかとか、多分そんな話が出た

んじゃないかと思うね。最初、いくらやってもできなか

ったみたいだから。会長が、やっぱり特許マインドで何

とかとろうと意識があったんだと思います。 

聞き手 A 経営者の方がそういうマインドを持っていら

っしゃるというのが大きいですよね。 

カナエ紙工 すごいですよ。すごいと思います。僕は、前

の会社が接着材のメーカーで、そこにいているときにた

またまある会社の紹介でこっちに来ましたが、会長の特

許マインドが強かったですね。 

聞き手 A すばらしいですね。 

 

５ 今後弁理士に期待すること２（マッチング

等） 

聞き手 A 既にお付き合いのある先生がいらっしゃるよ

うですが、その先生とは、特許出願とか、知財の出願以外

の部分で活用の仕方とか、そういうお話はあまりされて

いないですか。 

カナエ紙工 元々大阪の弁理士さんにお願いしてました

が、接着剤のメーカー時代にお世話になっていた先生に

お願いすることにしました。その先生は、技術の話しが

できますので。活用の仕方はしていないですね。どちら

かというと、こういうものが決まりましたで、ちょっと

出願考えていますという段階での相談です。 

聞き手 A なるほど。開発の段階から携わってもらうよ

うなことは考えられませんか。 

カナエ紙工 こういうアイデアなんでこれを特許にでき

ないですかということはできないこともないとは思いま

すけど。ある程度できるかできないかの相談もしますよ
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ね。ある程度固まってからですよね。こんなのつくると

言って、何か使用用途ないみたいな話はしません。 

聞き手 A なるほど。弁理士というと特許出願の代理や、

商標登録出願の代理が専権業務なんですが、今回のキャ

ラバンでは、もっと上流とか、逆に下流とか、これから商

品開発を進めたいときに、出願だけじゃなくてどんなこ

とを考えたらいいのかなとか、経営の部分にもちょっと

だけ足を踏み込んでアドバイスできますよという形で一

応ご案内させていただいています。そういう意味では、

出願だけじゃなくて、もっと前工程だったりとか、その

辺を既存の例えば代理人さんに期待したり、その辺はあ

まり突っ込んだお話というのはされたことはないですか

ね。 

カナエ紙工 それはキャラバンでいろいろご指摘いただ

いたことで勉強になりました。 

聞き手 A 今後、弁理士が出願以外のアドバイスもでき

ますよとなったときに、今回キャラバンを受けていただ

いて、これだったら可能性ありそうだなというご感想な

のか、それとも、そこはまだもうちょっと時間かかりそ

うだなというご感想でしょうか。 

カナエ紙工 知財以外、こういうことも考えたほうがい

いよと、こういう用途だったらと、そういうことがある

程度長けている弁理士さんだったらそれはいいかもしれ

ないなと思う。アイデアがあって、これが商品になるか

みたいなときにね、知財も含めて意見を聞くというか、

それができればありがたいでしょうけれども、それ以上

となると・・・。今後の弁理士会に期待することとして、

マッチングがあります。例えばコーヒー以外の用途とし

て展開できないか、そういうのに近いものをやってるの

はこういうところがあるんじゃないですかとか、そうい

うような指導をいただいたらいいかなというのがありま

す。確か、弁理士会が公表しているキャラバンのアンケ

ート結果にもあったと思います。 

聞き手 A はい。 

カナエ紙工 あの中のどっかの会社の方が言われていた。

あ、なるほどなと。ただ、それは高望みなのかなとも思っ

たりします。そういうことをわかっている弁理士さんも

いると思うので、それは逆に弁理士会のほうからそうい

う弁理士さんをご紹介いただいたらおもしろいかなとい

いなと思います。 

聞き手 A 僕のお客さんでもそれを希望されるお客さん

は結構います。先生、紹介してよって。 

カナエ紙工 大変なことだと思いますよ。その辺がわか

るような神様みたいな弁理士さんはなかなかおられない

と思うし。知財に特化してて、知財のことならわかるけ

ど、事業のことだとわからないとか、マーケットのこと

はわからないとか、そういうふうになっちゃうからね。

そういうのがもしあればいいですが。 

聞き手 A 弁理士でもマッチングのサイトを運営してい

る弁理士もいます。 

カナエ紙工 そういうことをやっていただけるんだった

らぜひ期待したいしたいですよね。それは有料でもいい

ですよ。大阪産業創造技術館。産創館って言ってますよ

ね。マッチングビジネス始めてもう２０年以上になるの

かな。最初は少なかったんですけれどもね。大阪市が、大

手メーカーのＯＢだとか、そういう人を雇って、雇われ

た人が中小企業を回って、企業同士をマッチングさせる。

雇われた人が利害関係ゼロなんで、わりとこうイーブン

でやるんですよね。しばらくして、展示会を始めた。展示

会も最初は小規模でやったんですけれども、だんだん非

常に特化されてわかりやすい展示会にしたもんだから、

今、すごい大手も含めて展示するようになりました。う

ちは、三木さんが行かれて、成果の例としては、大手メー

カーの技術開発の元部長さんと知り合いになり、その元

部長さんと技術交換することができました。産創館から

連絡があって、紙のことを教えてくださいみたいな話だ

ったんですよね、それがきっかけでしたが、ある開発の

技術交換できました。三木さんは、そういう意味じゃさ

っきの会長が開発マインドとかなんだけど、彼はもっと

開発マインドがあって、そういうのにどんどん情報、い

ろんなところに出入りして、そんなところから今ピック

アップしたテーマが幾つもあるんですよ。展示会出てく

れとか言われたりもしますしね。だから、ああいうの、や

っぱり、中小としては大きいんだろうと思うんですよね。

非常に直接結びつくというか。だから、それが、知財にど

う結びつくかはわかりませんけれども。うちは、紙の技

術のノウハウ、製造技術ぐらいしか持ってなくて、大手

メーカーの元部長さんは紙に興味があって・・・・。それ

でマッチングしたわけだけど。うちの何が出せるのかと

いうのがあるんだけど、うちのノウハウ技術、それを展

開するための、あちこち当たるしかないですね。アンテ

ナ持って。キーワードは紙、シート加工だね。それで何と

か新しい事業をしたいと。その１つがこれです。ある大

手メーカーさんがシートを開発していましたが、出願も

していましたが、ものにできていなかった。我々は、その

情報を入手し、それをものにした。成功体験ですね。 

聞き手 A すばらしいですね。 

 

６ 今後のキャラバンについて 

聞き手 A キャラバンの終了後、支援員の先生と連絡を

とっていらっしゃいますか？ 

カナエ紙工 とってないですね。なんとなく、敷居が高

い。極端な話、週１回、顔を見せてくれるとか。ばか話し

みたいでもいいんですよ。どうですかみたいな、何か進

んでますかみたいな話。（距離が）近くなってくると、あ、

ちょっとそういえばという話になります。案外、そんな

もんなんですよ。商売だって、そんなもんなんですよ。 

弁理士知財キャラバン支援企業ヒアリング 

 



聞き手 A そうですね。 

カナエ紙工 変な話、特許だったら、まず私は鶴見さん

の顔を見ますよね。鶴見さんはある程度詰めるじゃない

ですか。だから、ある程度のところは、こっちで必要な分

はここである程度完結しちゃうので、それを超えたら、

もう特許事務所さんの話。じゃ、ちょっと特許事務所に

聞いてみようかみたいな話になりますよね。そうそう。

そういうパターンですね。弁理士会に聞いてみようかと

いうふうにはならないな。うちは、鶴見さんがいるから

そうだけれども、いないところが大半だと思うんですよ

ね。企画開発の中小って、そこを単独でやるというのは

あんまりないと思いますよ。 

聞き手 A ないですね。ほとんど、もう兼任というか。 

カナエ紙工 ですよね。 

聞き手 A はい。多いのは、やはり会長さんや社長さんご

自身がアイデアマンです。 

カナエ紙工 そうなりますよね。 

聞き手 A もしくは、ずっとアイデアを出してくれてい

る右腕になるような方がいらっしゃいますね。でも、な

かなかそれが引き継がれていないということがあります

ね。 

カナエ紙工 うちなんかは、ある意味で、ちょっと特異

なケースなのかもしれない。たまたまというところもあ

りますけどね。ただ、うちもいつまでもこういう体制で

やれないし、知財も含めて後継者を考えなきゃいけない

です。後継者というと、一概にはいかないところがやっ

ぱりあると思うんですよ。そうすると、今、弁理士会でや

っていただいているものや、やっていただける業務です

よね。ちょっと相談相手みたいなことになるということ

になると、かなり近しくなっている必要があると思うん

ですよね。ちょっとしたことで相談できる距離感です。

でも、そういうちっちゃい中小企業を相手に、弁理士会

は事業を進められますか・・・。 

聞き手 A 個人的には進めたいですが・・・。 

カナエ紙工 でも、それ、まず１本釣らないと、２本も３

本も釣れませんって。 

聞き手 A そうですね。キャラバンの回数については如

何でしょうか。今までは、３回を基本としていますが、３

回ですと提案までで終わるじゃないですか。今後は、回

数を例えば６回にして、提案の後の実践についてもサポ

ートすることを検討中です。 

カナエ紙工 回数もありますけど、回数じゃないですよ。

年を取ると、あまり時間かけられないから、１回で忘れ

られないような人間になろうとしますね。 

聞き手 A なるほど。 

カナエ紙工 一気に近しくなろうとします。どのぐらい

気さくに話の形になるか。業務的にずっと話したら、ず

ーっと業務です。「そしたら、またちょっと電話してね」

みたいなことで終われるかどうかですよね。回数だけで

見ていると。やっぱり質の問題はあると思いますよ。信

頼の問題もあるでしょうし、気安く話せるという問題も

あるだろうし、安心して話せるというのもあるだろうし。

その辺をどう伝えるか。だから、１０回行ったからとい

って、１０回行ったはいいが、もう次から来てほしくな

いと思われたらアウトですもんね。 

聞き手 A それはそうですよね。（笑）キャラバンを継続

することについてどう思われますか？。 

カナエ紙工 いいと思います。弁理士会がこうやって外

へ出るということ、僕は、それは賛成だと思う。ただ、そ

れこそ費用対効果で、それなりの努力と、どこまで目標、

目的を達成できるかというのは難しい。キャラバンは、

今で何年ですか。 

聞き手 A キャラバンが平成２７年からなので、４年で

す。 

カナエ紙工 じゃ、我々が第１回生、１期生ですよ。そろ

そろ、（キャラバンも）考える時期でもあるわけですね。

中小の手助けをするというのを前提としているんですよ

ね。 

聞き手 A はい。 

カナエ紙工 知財があって中小を助けるという考えでい

くと、幅が狭くなるんですよね。助けるという意味の中

で知財が一部に入っていると、随分やり方変わってくる

と思うんですよね。４年目ぐらいというとその辺で少し

考える時期が来るときだと思うんですよ。それで、費用

もかかってどうのこうのというと、計算し始めたら、だ

んだん違うところに寄っていきますからね。当初の予定

から少し外れてきやすくなっている時期だったと思いま

すね。もともとこういう意気込みでこうやれよというこ

とだったんでしょうけど、いろんな状況が出てくるので、

そうすると、ちょっと実務に引っ張られて、当時やろう

としたことを少しずつ忘れやすくなるというか、そうい

う傾向が出やすい時期だと思います。 

聞き手 A さすがです。キャラバンについて、弁理士会で

もいろいろと検討している時期でもあります。過去にキ

ャラバンを受けていただいた企業さんで、そのままにな

っている企業さんも結構いらっしゃって、例えば、追加

的に支援するような制度がもしあれば、もう１回受けた

いかなと思うのか。その辺はいかがですか。 

カナエ紙工 マッチングや海外については、相談したい

と思う。特に海外。 

聞き手 A 今お願いしている先生には、その辺のご相談

とかされたんですか。 

カナエ紙工 それはしていない。東南アジアとか、海外

の話になると、そっちに強い弁理士に相談することを考

えている。今は、弁理士事務所に相談する前段階のレベ

ルかな。オールマイティーの弁理士は、なかなかいない

と思いますし。弁理士試験に受かって、弁理士登録して、

それは基本の部分はそれで共通してある能力があるのは
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わかる。問題はそれをベースにした実務をどれだけ経験

しておられるか。実務のベクトルはどこに向かって得意

なのかというのは、それは人によって違うはずですよ。

化学、機械、電気、それも違うわけだし。東南アジアだっ

たら得意、任しておいて、コンシューマープロダクトは

任しておいてよというところだったら、ＪＥＴＲＯとの

組み合わせも含めてだけど、そういうところや、こうい

う成功例を知っているとか、そういうようなレベルだっ

たら非常に期待したいですね。知財の状況からこれだと

行けるんじゃないみたいな話が出てくるとありがたいん

ですけどね。 

聞き手 A なるほど。 

カナエ紙工 そんなところですかね。お役に立たなかっ

たかもしれない。 

聞き手 A いえ、とんでもないです。貴重なお時間をいた

だいた上に、貴重なご意見をありがとうございます。 

 

商品写真 
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