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［ＶＥＳＴ－Ｐ（Ｖａｌｕｅ Ｅｆｆｅｃｔｉｖｅ Ｓｔａｎｄｉｎｇ ｐｏｉｎｔ Ｔｅｃｈｎｉｑｕｅ－Ｐｒｏｄｕｃｔ）とは］ 

 

  製品の価値を高めるために設計面を主体にしつつも、購買面、製造面でも無用、過剰、不足機能、 

  を追及し、製品価値を大巾に高めることを狙った改善活動のプログラムです。 
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［設計領域と機会損失について（ＶＥＳＴ－Ｐテキストより抜粋）］ 

 

  多くの場合、現状商品の大半は「機会損失」のカタマリです。なぜなら、設計→購買→製造と続くプロ

 セスのどこもが、惰性の構造に陥っているからです。特に惰性の設計は諸悪の根源と言わざるを得ま

 せん。明確な「機能－条件」に対する検証もないまま、「忙しい」を言い訳にムダのカタマリを世にタレ

 流し、コストダウンと称してクレームを多発させる図式は、自社の存続を否定しているようにさえ見えま

 す。改めて基本に戻り、機能本位のモノ造りに徹するために、ＶＥＳＴ－Ｐという思想を覘き見て欲しい

 ものです。 

 

１，商品機能の持つ機会損失構造 

 

 

 

 

 

 

 

真に必要な機能

世の中との技術格差による差 

市場要求安全性による差 

物の調達力による差 

製造技術開発力
格差による差 

商品自体が有する機能

時間の経過とともに追加された機能 

自社の技術情報の不足 

実証力の不足 

製造品質保
証力の不足

真に必要な機能 
＝現状の機能－追加機能

顧客が効用として満足する機能 
その商品が企画された時の根本と
なる機能 

現状の機能－真に必要な機能
 ＝今までに何等かの理由で 
   追加された機能 
  

市場開拓力の 
不足 

営業上、商品戦略上 
管理上、経営方針上 

の情報不足

その機能が他の機能に 
すりかえられている。 

もしあの時、こういう仕様にし 
ていたら、この機能は不必要 
だった。 
方針、政策、法規制上の機能。 

＝ 顕在的な機能 ＋ 潜在的な機能

物の調達を 
円滑にする 
ための機能 

製造上の不良対策機能 

顧客からのクレーム対策機能

時間の経過とともに、その機能の存在理由が不明確になり、そのうちに

正当化され、習慣化されてその機能の存在が当然のようになる。 

（追加機能の潜在化現象） 
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２，設計段階から購買段階における機会損失の構造 

 「煙草に火を付ける物」の機能～仕様展開の具体化過程を事例に、Ａ～Ｇまでの各視点を使って、

どこで、どんな時に、機会損失が入り込んでくるのかを考えてみてください。 

 

条件と手法・手段の適切な判断が
できているだろうか？

Ｆ

機能条件

使用条件

制約条件

煙草の本数

使用場所

部屋名

使用者

100 本 10 本

屋内 屋外

工場 応接室

社長 一般

屋内外

コスト
200 円
以下

5000 円
以下

であれば、
　　マッチで十分

であれば、
電子ライターが良い

「煙草に火を付ける」
目的に対し、正しい
顧客ニーズを把握し
ているか

Ａ

火を付けるためには
「炎を出す」機能しかないか？

Ex.熱を出す

Ｂ

正しい条件を要求しているか

Ｅ

購入先の「買いたくな
い機能」まで買ってい
ないか？

Ｇ

どれほど知っているだ
ろうか？

Ｄ－１

煙草に火を
付ける

基本機能

　　燃料を蓄える
　　燃料を出す
　　燃料に着火させる
　　（炎を出す）
　　再点火を可能にする

下位機能

　　100 円ライター
　　マッチ
　　オイルライター
　　電子ライター
　　カルチェのライター

Ｄ

「炎を出す」商品の開発

正 し い 機 能 と し
て捉えているか

Ｃ

炎を出す

上位機能

設計担当者が
購買担当者へ要求

マッチでも
本数は１０本で良い

ライターでも
銘板・塗装等は不要

Ｄ－２

方式別コストを把握し
ているか？

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    購買も製造も「コストを発生させる」部門ですが、そのコストを決定し得るのは仕様（＝図面指示）を  

  決定した「設計部門」に他なりません。現在の仕様はどのようなプロセスで決定されたのでしょうか？ 

   その仕様には、求められている機能と条件に対して無用、過剰な要素を含んでいませんか？、そ 

  の仕様とそれから発生しているコストは、果たして最終ユーザーを満足させていると言いきれるでし 

  ょう か？  
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３，自分本位の仕様決定による機会損失 

  ・ 前例踏襲による設計仕様の決定。（習慣化された思考） 

・ 自分ではまったく気付いていない。むしろ自分では良いことだと思い込んでいる。（自己満足の優

先化） 

(1) 納得行くまで、細かく詰めていない。 

(2) 納得行くまで、修正していない。 

(3) 新材料や技術情報を入手すると、コストに関係なくすぐに使いたがる。 

(4) 自分の仕事をより美しく表現しようとする。（過剰なデザインや形状、仕上げ） 

 

４，誤った目的感による機会損失 

  ・仕様的な思考から入る設計（対象の機能・条件を知らない） 

 
なにか「作ろう」とすると

全体の形、材質等から考え出す。

一度決めた仕様は、条件が変わっても変わらない。

 

 

 

 

 

 

    （例） ＡとＢを取付ける    本能的ににボルトナットを使う。 

 

５，仕様を中心とした即物的改善による機会損失 

  ・取組みやすいが、すぐに限界が見えてくる。 

    （例） 当社は、コストダウンというと板厚を下げることしかやらない。 

           一時期はそれで済むが、長続きはできない。 

 

６，コスト検証の不足による機会損失 

  １） 経済的な設計とは何か 

   （例） ① 安価な材料を使用したら、加工の手間が増えてコストがアップした。 

② 精度の良すぎる部品を使ったため、検査費がアップした 

※ トータルで安くない物を、経済的とは言わない。 

  ２） コスト発生に無意識、無頓着では、経済的設計はできない。 

    与えられた条件を満たす最経済的な 

          材料費 

          加工費 
の追求を目指そう。（コストミニマム化） 

そのためには、コストの評価ツール（＝ＰＣＳコストテーブル）の存在が不可欠。 

 

 

 

 

７，設計者が陥りやすい４つの心理の打破 

１） 設計者は「製品コスト」よりも、自身の「創造」への自己満足を優先する心理に陥りやすい。 

２） 誤った「信頼性感覚」や「品質管理思想」から、「機能本意の見方」よりも「過剰品質」の方向に走

る傾向が見られる。 

 これは、図面・仕様書での自分の失敗をゼロにしたいという潜在的（時には顕在的）な自己防衛

心理の表れである。 
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３） 設計者は「機能研究」をやらない。なぜなら、多くの設計者に機能系統図を作らせると、ほとんど

できないからである。しかし、設計された製品は充分にその機能を果たす。それは「余分な機能

（過剰、重複、無用）」が多く折込まれているからである。 

 結果が良ければすべて良しとしてしまう態度と心理が、その背景にはある。 

４） 一般に設計者は、技術的特性のような自然科学や数学・物理には強い。ゆえに、その方面の情

報には大いに関心を持ち、勉強もするが、コストに対してはそれほどの情熱を傾けることが少な

い。中にはほとんど無関心な人も存在する。 

その原点は「自分の仕事は、世の中にいかに素晴らしい商品を出せるかであって、コストダウン

等は、買ったり作ったりしている他部門がやるべきことだ。」という他責心理にある。 

  こうした心理が生ずる背景は 

(1) 自分が設計したものを批判されたくない。 

(2) コストダウンすると品質が低下し、クレームの元になる。 

(3) コストダウンのための図面改訂や、実験・検証には時間も手間もかかる。 

(4) 年中忙しくて手が回らない。 

等々が考えられるが、非常に残念なことである。 

世の中に素晴らしい商品を出しているメーカーは、そのほとんどがコストに対しても厳しく追及してい

る。現在そこまでコストダウンしなくても十分以上の利益を出しているメーカーであっても、コストダウ

ンの手を緩めることはない。 

そういうメーカーでは、 

(1) 今は良くても、将来の優位を確保するために、今から手を打っておく。 

(2) すでに激烈なコスト戦争に直面している。 

(3) コストダウンを通じて、「技術の限界」に挑戦し、新しい技術を生み出すため。また、精神的にも

そうした挑戦者意識を植え付けたい。 

等々の理由を挙げている。 

特に(3)項では、誰も経験したことがない道を切り拓くことこそが「挑戦に値する仕事であり、それ以外

は単なる労働にすぎない。」という強い意志が伺えるのである。 

 

 ４つの心理を打破し、機能・条件と同時にコストタ

ーゲットを達成し得る商品開発に挑戦しよう  

 

 

８，後記 

   ＶＥＳＴ－Ｐプログラムは、まず対象品（構成部品を含む）の機能を分析し、機能面での過不足をテ 

  ーマアップする「機能研究」段階と、機能の持つべき条件の過不足をテーマアップする「条件研究」段

  階を重視して展開します。更にそれらを満足し得る最適コストの「方式研究」、安価な代替品を求める

  「仕様研究」へと展開し、購買面、製造面のムダ取りを合わせてミニマムコストを狙います。 

   つまり、設計部門が主体のトータルコスト改善活動なのです。 

  現在、コストダウン活動を積極的に行っていると自認されている皆さん。コースが逆になってはいま 

  せんか？購買、製造部門が先行し、小さな末端仕様の改善案検討で汲々としていませんか？ 

   もし、上位機能の一つが「無用」と判断できたとしたら、その小さな末端仕様そのものが存在を否定

  されてしまうかも知れませんよ・・・。 
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