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「ランプ」と言えば、照明を思い浮かべるのが一般的だろう。

だが、河北ライティングソリューションズが製造するランプは、

空間を明るくするためのものばかりではない。

「半導体製造装置に組み込んでシリコンウェーハ（半導体の

材料）を加熱させたり、血液に光を当てて成分を分析したり

するなど、様々な用途に使われる産業用ランプを製造していま

す」と説明するのは、同社 代表取締役社長の今野康正氏だ。

創業は1927年。もともとは映画の映写機などに使用され

る投光用ランプのメーカーであった。以後、数十年にわたって

白熱電球の産業用ランプを作り続けたが、米国メーカーとの

合弁・技術契約でハロゲンランプの製造を開始。1992年には

オランダの大手電機メーカー、フィリップスの傘下に入った。

ところが2006年、当時のマネジメントチーム6人がMBO（マ

ネジメント・バイ・アウト）を行い、フィリップスから独立する。

「“選択と集中” の一環として、当時、まだ市場規模が小さ

かった半導体向けや医療向けの産業用ランプ事業から撤退す

るという経営判断がオランダの本社から下され、『だったら、

自分たちでやろう』ということになったのです。『80年近く培っ

てきた産業用ランプ製造の技術を絶やしたくない』という思い

も強かったですね」と今野氏は振り返る。

それから18年。独立時に約17億円だった売上高は、約50

億円まで急成長を遂げる。AIの普及などによる半導体需要の

高まりや、医療の高度化に伴う診断装置の需要拡大などが

背景にあるが、それらの機器に搭載される多様な産業用ラン

プを開発・製造し続けてきたことが、成長の原動力となった

のだ。

「当社がランプを納入する業界は、どこも技術革新が目覚ま

しく、常に新しい用途や、技術的な難度の高いランプを要求

されます。その鍛錬によって、モノづくりの力がさらに磨かれ、

他社には真似のできない産業用ランプが作れるようになるの

です」（今野氏）

同社は培った技術力を生かし、より高度な製品や、新しい

用途の製品を次々と送り出してきた。

「技術を磨くだけでなく、『今、どんな製品が求められてい

るのか？』というニーズを的確につかみ、設備や人材などの

経営資源を効率よく配置しながらニーズに応えていくことも、

成長のためには不可欠です」と今野氏は語る。

そのための基盤として、河北ライティングソリューションズは

2017年にSAPの基幹業務システム（ERP）を導入した。社内

に蓄積されている様々な情報をリアルタイムに収集し、スピー

ディな意思決定をするためだ。

当時の売上高は約30億円。独立から10年で約2倍に成長し

ていたが、それでもメーカーとしては中堅・中小規模の売上

高水準である。

「正直、社内からは『SAP ERPの導入は身の丈に合わない

投資なのではないか？』という意見もありました。しかし、5

年先、10年先の成長を見据えれば、今そのための基盤を整

えるべきではないかと判断して、SAP ERPの導入に踏み切り

ました」（今野氏）

河北ライティングソリューションズがSAP ERPの導入を決定

したのは、フィリップスから独立して10年がたった2016年のこ

とであった。

その2年前に就任した今野社長は、独立後も、社内のシス

テムがMRP（生産管理システム）のみであることに大きな課

題を感じていた。

「フィリップスの工場だった時代は、必要なものを、必要な

ときに、必要なだけ購買・製造するためのMRPで十分でした。

しかし、独立して工場から会社に生まれ変わったのですから、

モノづくりだけでなく、経営全般を管理できるシステムに置き

換えるべきなのは言うまでもありません。そこで、独立から10

年経ったのを機に、長年使い続けたMRPをERPに刷新すること

を決めたのです」と、今野氏は導入の経緯について振り返る。

数十年使い続けてきたMRPには、いろいろと問題もあった。

新しい製品を請け負うたびに機能の追加を重ねてきた結果、

システムが複雑化し、負荷も重くなっていたのだ。

しかも、追加された機能の中には、特定の社員しか使い方

がわからないものが多く、その社員の不在時には処理できな

いという “属人化” の弊害が顕著になっていた。

さらに、情報共有や意思決定のスピードにも大きな問題が

あった。開発や受注、購買、製造、品質管理、在庫、販売

などの情報は、それぞれの部門がシステム上に登録していた

が、すべての情報を一元的に収集して分析するのは難しく、経

営判断や意思決定に遅れが生じることも珍しくなかったのだ。

「最たる例が月次決算でした。MRPを使っていたときは、各

部門の決算データを収集して統合するまでに1週間近くかかっ

ていました。これでは、お客様ごとの受注動向や材料の購買

動向などを把握するタイミングが遅れるので、タイムリーな施

策が打てません。市場ニーズの変化は時代とともに目まぐるし

くなっているので、従来のシステムのままでは、どんどん時代

に取り残されてしまうという危機感を抱いたのです」（今野氏）

そこで、新たなシステムの導入に当たっては、開発から販

売に至るバリューチェーンのすべての情報が一元化され、会

計システムともシームレスにデータ連携するものを採用するこ

とにした。いくつものERPシステム候補を比較検討した結果、

同社の理想に最もかなっていたのがSAP ERPであった。

今野氏はSAP ERPの選定理由について、「フィリップスは

SAPを使用していたので、同社の工場だった時代から、経営

管理に最適なシステムであることは認識していました。しか

も、SAP ERPは製造業においてグローバル、国内共に豊富な

導入実績があり、ユーザーの約80％は中堅・中小企業だと

いうことを知って、当社にも導入できるのではないかと確信を

持ったのです」と説明した。

今野氏は、SAP ERPの導入に当たって、社内にプロジェク

トチームを立ち上げた。IT部門のメンバーはもとより、各事業

部門からも2人ずつプロジェクトメンバーを任命し、“全社プロ

ジェクト” として活動を展開した。

各部門の社員も参画させたのは、「新システム導入を機に、

部門における仕事のやり方を棚卸しし、効率化を推進してほ

しい」という思いがあったからだ。

「SAP ERPには、世界中の製造業における業務の知見を基

に『Fit to Standard』、標準にかなった設計が施されています。

従来の仕事のやり方に合わせてシステムをカスタマイズするよ

りも、SAP ERPの標準機能の中から必要なものを組み合わせ

て使うやり方に合わせたほうが、効率的な作業が実現すると

考えたのです。慣れ親しんだやり方を捨て、新しいやり方を採

り入れるのには何かと抵抗があるものなので、社員のチャレ

ンジ意欲を高める “意識改革” の意味合いも持たせました」

と今野氏は振り返る。

企業として成長を続けるには、無駄な業務を極力排除し、

社員に最大限のパフォーマンスを発揮させることが不可欠であ

る。河北ライティングソリューションズの直近の売上高が、

SAP ERP導入前の約30億円から約50億円に急増しても業務

に混乱や支障が出なかったのは、「Fit to Standard」に基づ

く業務効率化の効果も大きかったと言えよう。

もちろん、生産計画から会計に至るすべてのデータが一元

化され、経営状況がリアルタイムに “見える化” したことも、

同社の成長を大きく後押しした。

「以前は1週間かかっていた月次決算が、わずか数日で確認

できるようになりました。経営判断や意思決定がスピードアッ

プしたのはもちろん、各部門長や現場の社員たちも、権限に

応じてリアルタイムな経営情報を確認し、自分たちの業務が

販売実績やコストにどう影響しているのかといったことが分析

できるようになりました。経営層も現場も、数字の変化を見

ながら、すぐに手を打てるようになったことが画期的な進化だ

と思います」と今野氏は評価する。

「身の丈に合わないのでは？」と危惧されたSAP ERPの導

入であったが、8年近くたった今となっては、事業規模も拡大

し、スケールに見合った投資となっている。

「5年後、10年後の成長を見据えて、導入に踏み切ったのは

正解でした。当社のお客様も大部分がSAP ERPを導入してい

るので、“共通言語” で対話ができるのも、導入して良かった

と感じる点です。今後は、新たな製品の投入等によって増え

るデータを効率よく処理し、BCP対策を図るため、システムの

クラウド化を推進していきたい」（今野氏）

ちなみにSAPは、河北ライティングソリューションズのような

中堅・中小企業がERPをより早く導入し、より効果的に活用

できるように支援するクラウドERP「GROW with SAP」という

ソリューションも提供している。同社のように、将来を見据え

て業務の効率化や経営情報の “見える化” を実現したいと考

える企業は、利用を検討してみてはいかがだろうか。

産業用の特殊ハロゲンランプや放電ランプなどを開発・製造・販売する河北ライティングソリューションズ（本社・宮城県石巻市）。グロー
バルな電機メーカーから独立して10年が経過し、当時の売上高規模が30億円ほどだった同社は、さらなる成長のための基盤としてSAP 
ERPを導入した。月次決算がわずか数日で処理されるようになり、経営の“見える化” が実現。社員一人ひとりが“自分事”として経営に向
き合うなど、社内の意識改革も進んだ。

河北ライティングソリューションズ
代表取締役社長
今野 康正氏
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「5年後、10年後の成長を見据えて、導入に踏み切ったのは

正解でした。当社のお客様も大部分がSAP ERPを導入してい

るので、“共通言語” で対話ができるのも、導入して良かった

と感じる点です。今後は、新たな製品の投入等によって増え

るデータを効率よく処理し、BCP対策を図るため、システムの

クラウド化を推進していきたい」（今野氏）

ちなみにSAPは、河北ライティングソリューションズのような

中堅・中小企業がERPをより早く導入し、より効果的に活用

できるように支援するクラウドERP「GROW with SAP」という

ソリューションも提供している。同社のように、将来を見据え

て業務の効率化や経営情報の “見える化” を実現したいと考

える企業は、利用を検討してみてはいかがだろうか。

コア技術である特殊光源の開発に軸足を置きながら、光応用技術の領域へと事業を拡大。
“スペシャルライティング”の分野において、存在感を放つ特殊光源メーカーへと成長を遂げた

経営管理に最適なシステムである
SAP ERPを選定
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5年先、10年先のビジネスを見据え



3

「ランプ」と言えば、照明を思い浮かべるのが一般的だろう。

だが、河北ライティングソリューションズが製造するランプは、

空間を明るくするためのものばかりではない。

「半導体製造装置に組み込んでシリコンウェーハ（半導体の

材料）を加熱させたり、血液に光を当てて成分を分析したり

するなど、様々な用途に使われる産業用ランプを製造していま

す」と説明するのは、同社 代表取締役社長の今野康正氏だ。

創業は1927年。もともとは映画の映写機などに使用され

る投光用ランプのメーカーであった。以後、数十年にわたって

白熱電球の産業用ランプを作り続けたが、米国メーカーとの

合弁・技術契約でハロゲンランプの製造を開始。1992年には

オランダの大手電機メーカー、フィリップスの傘下に入った。

ところが2006年、当時のマネジメントチーム6人がMBO（マ

ネジメント・バイ・アウト）を行い、フィリップスから独立する。

「“選択と集中” の一環として、当時、まだ市場規模が小さ

かった半導体向けや医療向けの産業用ランプ事業から撤退す

るという経営判断がオランダの本社から下され、『だったら、

自分たちでやろう』ということになったのです。『80年近く培っ

てきた産業用ランプ製造の技術を絶やしたくない』という思い

も強かったですね」と今野氏は振り返る。

それから18年。独立時に約17億円だった売上高は、約50

億円まで急成長を遂げる。AIの普及などによる半導体需要の

高まりや、医療の高度化に伴う診断装置の需要拡大などが

背景にあるが、それらの機器に搭載される多様な産業用ラン

プを開発・製造し続けてきたことが、成長の原動力となった

のだ。

「当社がランプを納入する業界は、どこも技術革新が目覚ま

しく、常に新しい用途や、技術的な難度の高いランプを要求

されます。その鍛錬によって、モノづくりの力がさらに磨かれ、

他社には真似のできない産業用ランプが作れるようになるの

です」（今野氏）

同社は培った技術力を生かし、より高度な製品や、新しい

用途の製品を次々と送り出してきた。

「技術を磨くだけでなく、『今、どんな製品が求められてい

るのか？』というニーズを的確につかみ、設備や人材などの

経営資源を効率よく配置しながらニーズに応えていくことも、

成長のためには不可欠です」と今野氏は語る。

そのための基盤として、河北ライティングソリューションズは

2017年にSAPの基幹業務システム（ERP）を導入した。社内

に蓄積されている様々な情報をリアルタイムに収集し、スピー

ディな意思決定をするためだ。

当時の売上高は約30億円。独立から10年で約2倍に成長し

ていたが、それでもメーカーとしては中堅・中小規模の売上

高水準である。

「正直、社内からは『SAP ERPの導入は身の丈に合わない

投資なのではないか？』という意見もありました。しかし、5

年先、10年先の成長を見据えれば、今そのための基盤を整

えるべきではないかと判断して、SAP ERPの導入に踏み切り

ました」（今野氏）

河北ライティングソリューションズがSAP ERPの導入を決定

したのは、フィリップスから独立して10年がたった2016年のこ

とであった。

その2年前に就任した今野社長は、独立後も、社内のシス

テムがMRP（生産管理システム）のみであることに大きな課

題を感じていた。

「フィリップスの工場だった時代は、必要なものを、必要な

ときに、必要なだけ購買・製造するためのMRPで十分でした。

しかし、独立して工場から会社に生まれ変わったのですから、

モノづくりだけでなく、経営全般を管理できるシステムに置き

換えるべきなのは言うまでもありません。そこで、独立から10

年経ったのを機に、長年使い続けたMRPをERPに刷新すること

を決めたのです」と、今野氏は導入の経緯について振り返る。

数十年使い続けてきたMRPには、いろいろと問題もあった。

新しい製品を請け負うたびに機能の追加を重ねてきた結果、

システムが複雑化し、負荷も重くなっていたのだ。

しかも、追加された機能の中には、特定の社員しか使い方

がわからないものが多く、その社員の不在時には処理できな

いという “属人化” の弊害が顕著になっていた。

さらに、情報共有や意思決定のスピードにも大きな問題が

あった。開発や受注、購買、製造、品質管理、在庫、販売

などの情報は、それぞれの部門がシステム上に登録していた

が、すべての情報を一元的に収集して分析するのは難しく、経

営判断や意思決定に遅れが生じることも珍しくなかったのだ。

「最たる例が月次決算でした。MRPを使っていたときは、各

部門の決算データを収集して統合するまでに1週間近くかかっ

ていました。これでは、お客様ごとの受注動向や材料の購買

動向などを把握するタイミングが遅れるので、タイムリーな施

策が打てません。市場ニーズの変化は時代とともに目まぐるし

くなっているので、従来のシステムのままでは、どんどん時代

に取り残されてしまうという危機感を抱いたのです」（今野氏）

そこで、新たなシステムの導入に当たっては、開発から販

売に至るバリューチェーンのすべての情報が一元化され、会

計システムともシームレスにデータ連携するものを採用するこ

とにした。いくつものERPシステム候補を比較検討した結果、

同社の理想に最もかなっていたのがSAP ERPであった。

今野氏はSAP ERPの選定理由について、「フィリップスは

SAPを使用していたので、同社の工場だった時代から、経営

管理に最適なシステムであることは認識していました。しか

も、SAP ERPは製造業においてグローバル、国内共に豊富な

導入実績があり、ユーザーの約80％は中堅・中小企業だと

いうことを知って、当社にも導入できるのではないかと確信を

持ったのです」と説明した。

今野氏は、SAP ERPの導入に当たって、社内にプロジェク

トチームを立ち上げた。IT部門のメンバーはもとより、各事業

部門からも2人ずつプロジェクトメンバーを任命し、“全社プロ

ジェクト” として活動を展開した。

各部門の社員も参画させたのは、「新システム導入を機に、

部門における仕事のやり方を棚卸しし、効率化を推進してほ

しい」という思いがあったからだ。

「SAP ERPには、世界中の製造業における業務の知見を基

に『Fit to Standard』、標準にかなった設計が施されています。

従来の仕事のやり方に合わせてシステムをカスタマイズするよ

りも、SAP ERPの標準機能の中から必要なものを組み合わせ

て使うやり方に合わせたほうが、効率的な作業が実現すると

考えたのです。慣れ親しんだやり方を捨て、新しいやり方を採

り入れるのには何かと抵抗があるものなので、社員のチャレ

ンジ意欲を高める “意識改革” の意味合いも持たせました」

と今野氏は振り返る。

企業として成長を続けるには、無駄な業務を極力排除し、

社員に最大限のパフォーマンスを発揮させることが不可欠であ

る。河北ライティングソリューションズの直近の売上高が、

SAP ERP導入前の約30億円から約50億円に急増しても業務

に混乱や支障が出なかったのは、「Fit to Standard」に基づ

く業務効率化の効果も大きかったと言えよう。

もちろん、生産計画から会計に至るすべてのデータが一元

化され、経営状況がリアルタイムに “見える化” したことも、

同社の成長を大きく後押しした。

「以前は1週間かかっていた月次決算が、わずか数日で確認

できるようになりました。経営判断や意思決定がスピードアッ

プしたのはもちろん、各部門長や現場の社員たちも、権限に

応じてリアルタイムな経営情報を確認し、自分たちの業務が

販売実績やコストにどう影響しているのかといったことが分析

できるようになりました。経営層も現場も、数字の変化を見

ながら、すぐに手を打てるようになったことが画期的な進化だ

と思います」と今野氏は評価する。

「身の丈に合わないのでは？」と危惧されたSAP ERPの導

入であったが、8年近くたった今となっては、事業規模も拡大

し、スケールに見合った投資となっている。

「5年後、10年後の成長を見据えて、導入に踏み切ったのは

正解でした。当社のお客様も大部分がSAP ERPを導入してい

るので、“共通言語” で対話ができるのも、導入して良かった

と感じる点です。今後は、新たな製品の投入等によって増え

るデータを効率よく処理し、BCP対策を図るため、システムの

クラウド化を推進していきたい」（今野氏）

ちなみにSAPは、河北ライティングソリューションズのような

中堅・中小企業がERPをより早く導入し、より効果的に活用

できるように支援するクラウドERP「GROW with SAP」という

ソリューションも提供している。同社のように、将来を見据え

て業務の効率化や経営情報の “見える化” を実現したいと考

える企業は、利用を検討してみてはいかがだろうか。

丘の上にある本社からは石巻を一望できる

事業規模が拡大し、
スケールに見合った投資に
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もちろん、生産計画から会計に至るすべてのデータが一元

化され、経営状況がリアルタイムに “見える化” したことも、

同社の成長を大きく後押しした。

「以前は1週間かかっていた月次決算が、わずか数日で確認

できるようになりました。経営判断や意思決定がスピードアッ

プしたのはもちろん、各部門長や現場の社員たちも、権限に

応じてリアルタイムな経営情報を確認し、自分たちの業務が

販売実績やコストにどう影響しているのかといったことが分析

できるようになりました。経営層も現場も、数字の変化を見

ながら、すぐに手を打てるようになったことが画期的な進化だ

と思います」と今野氏は評価する。

「身の丈に合わないのでは？」と危惧されたSAP ERPの導

入であったが、8年近くたった今となっては、事業規模も拡大

し、スケールに見合った投資となっている。

「5年後、10年後の成長を見据えて、導入に踏み切ったのは

正解でした。当社のお客様も大部分がSAP ERPを導入してい

るので、“共通言語” で対話ができるのも、導入して良かった

と感じる点です。今後は、新たな製品の投入等によって増え

るデータを効率よく処理し、BCP対策を図るため、システムの

クラウド化を推進していきたい」（今野氏）

ちなみにSAPは、河北ライティングソリューションズのような

中堅・中小企業がERPをより早く導入し、より効果的に活用

できるように支援するクラウドERP「GROW with SAP」という

ソリューションも提供している。同社のように、将来を見据え

て業務の効率化や経営情報の “見える化” を実現したいと考

える企業は、利用を検討してみてはいかがだろうか。

お問い合わせ SAPジャパン株式会社 https://www.sap.com/japan/index.html

https://www.sap.com/japan/contactsap/
電話：00531490110 （受付時間：平日 9:00～18:00 日本語対応）
Webお問い合わせフォーム
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100年近い歴史を持つ、河北ライティングソリューションズの決断
5年先、10年先のビジネスを見据え


