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インターネットを使ったデー
タ受注のみでプラスチックやア
ルミ部品の試作製作を行う米
ProtLabs（プロトラブズ）。09
年に日本に上陸し，技術レベル
の高い日本企業を顧客に独自の
需要開拓を進めている。すでに
定着してきた欧米市場との違い
や日本での可能性について社長
兼 CEO のブラッド・クリーブ
ランド氏に聞いた。 （編集部）
― インターネットを使った試作
受注とはどういう仕組みです
か
「当社のビジネスは短納期射
出成形『プロトモールド』とプ
ラスチック切削加工『ファース
トカット』の 2つ。顧客である
企業の設計者から 3 次元 CAD

データをアップロードしてもら
い，見積もりから金型設計，成
形性の解析，成型，加工を一貫
して行うサービスだ。独自のシ
ステムによってこれらの工程を
ほぼ完全自動化しているため短
納期化が図れ，大幅なコストダ
ウンができるのが特徴だ」
― 米国，欧州での評価はいかか
ですか
「顧客にとっての大きなメリ
ットは時間とコストを省ける点
だ。従来は金型開発で設計者と
金型メーカーで多くの時間を費
やしていた。それが自動で見積
もりから部品試作，作製まで行
うことで，納期は従来の 3分の
1 程度で済み，非常に喜ばれて
いる」

納期は従来の3分の1

― 受注から加工までを自動化し
た狙いは
「創業者で現 CTO（最高技術
責任者）のラリー・ルーカスは
プリンターメーカーのソフトウ
ェア技術者時代に試作で苦労し，
その経験をもとに考案したシス
テムが元になっている。従来の
高コストで，時間のかかる金型
製作工程を変えるため高パフォ
ーマンスのソフトウェアを開発
し，超高速並列処理サーバによ
って 3 次元 CAD データを解析
するサービスを可能にした。金
型製作の設計，解析作業といっ
たマニュアル作業の多くを自動
化することで欲しい部品を安価
に早く提供できるようにした」
― 試作のニーズは幅広く，あら
ゆる要求がでてきます
「短納期と言ってもなんでも
作れるわけではない。加工，材
質などの条件があり，何万，何
十万個といった大量生産には対
応しない。たとえば射出成形の
場合，サイドアクションが 4つ
以下の金型で成形可能な部品。
さらに部品の大きさは CNC な
どで切削加工が可能なことが条
件になる。あくまでも短納期，
低コストにこだわっているため
だ。だから複雑すぎる形状の部
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品などケースによってはお断り
することもある」
「ただ，当社の条件に合えば
確実に短納期でコストダウンが
可能になる。大量生産には対応
しないが，顧客の試作が一度で
きればその後，最大 1万ショッ
トいったオーダーに迅速な対応
ができる。こうしたメリットを
理解していただき設計に反映し
てもらえば製造コスト低減に大
きく貢献できると確信している」

1日数百件の新規受注

― 米国でスタートしたのが約
10 年前。インターネットで
の受注というビジネスがすぐ
に受け入れられましたか
「米国も当時はいまほどイン
ターネットが普及していたわけ
でなく，ネットによるビジネス
自体がそう多くなかった。ただ，
米国も製造業の空洞化が進み，
試作へのニーズは強かった。と
りあえず使ってもらい，あとは
口コミによって徐々に広がって
いった。現在米国での顧客数は
数千社で，毎日数百件の新規受
注がある」
― 日本では対面営業が基本です。
そのあたりの障害はなかった
のですか
「米国も対面営業が普通だっ
た。確かに最初はシステムだけ
では伝わりにくい部分や価格で
の交渉ではインターネットや電
話でのコミュニケーションが必
要なケースもある。特に初対面
では対話が必要になることが少
なくない。しかし，仕組みを理

解して頂け
ればその後
はシステム
を有効に活
用してもら
っている。
特にドイツ
は当初，否
定的な見方
が強かった
が，今では
欧州で最も
成功している」
― 特に強い分野はありますか
「最近，米国で多いのは医療
機器関連の受注だ。納期やコス
トに敏感な業界だけに需要が多
い。といっても特定の業界に絞
ってはいない。工業製品から食
品，アパレルなど顧客は幅広い」

日本を重要拠点として育
成

― 日本にも日本法人のプロトラ
ブズ（神奈川県海老名市）を
設立し，2009 年 6 月からサ
ービスを開始しました
「日本はモノづくりの強い国
であり，優秀な企業が多く期待
できる市場だ。かつて米国でサ
ービスを始めた時よりもインタ
ーネットは定着し，企業はスピ
ードと高い品質を要求している。
日本の方々に喜ばれるサービス
を提供できるよう 10 年間かけ
て技術力に磨きをかけてきた。
満足いただけると確信している」
―状況はいかがでしょうか。
「予想通り順調に推移してい
る。日本にもこれまでにないサ
ービスで，興味を持って活用し

ていただける顧客が増えている。
事務機器，文具，スポーツなど
あらゆる分野から受注している」
― 成長著しい中国への進出の予
定は
「まったく考えていない。当
社のビジネスはモノづくりの上
流部分に特化したものであり，
デザインセンターを置く地域に
限定してビジネスを展開してい
く。現在，米国，欧州など 15
カ国で展開しているが，今後
10 年で日本を米国，欧州と並
ぶ拠点に成長できるとみている。
全売上高の 3分の 1を占める規
模に拡大したい」
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