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　株式会社カスタムジャパンは、バイ
ク・自動車・自転車の部品や工具をバ
イク販売店や整備工場向けにネット販
売する。その前身となるのは、1954
年に代表取締役社長の村井基輝氏の祖
父がバイクや自動車部品の販売業とし
て大阪市で創業した鶴橋部品。父親が
2代目としてその経営を引き継いだ。
　「後継者になる気はまったくなかっ

ら資金調達して自分の会社を作ってや
ると考えていた」と話す。
　入社して気づいたのは、バイクや自
動車の部品は流通経路が複雑で、顧客
は発注に手間がかかるということ。村
井社長は、複数の部品を一括発注でき
る仕組みが必要だと考えた。当時、オ
フィス用品の通販会社が成長していた
こともあり、これまでのITの知見を生
かしてバイクや自転車部品のネット通
販への挑戦を決意。05年に株式会社
カスタムジャパンを設立した。鶴橋部
品とは別会社にしたのは、社長という
立場のほうが事業を進めやすいと思っ
たからだという。

家業の再構築はスピード速く
イノベーションを起こせる

　家業では国内の商社や問屋を経て部

た」と話す村井社長は、コンピュータ
専門学校に通う傍ら、クラブDJとし
ても活躍。知人らと起業したITベン
チャー企業で取締役に就き、時流に
乗ったビジネスの楽しさを味わったと
いう。しかし、出資を受けた事業が難
航し役員任期終了とともに退任。当時、
村井社長は28歳だった。
　そんな時、思いがけず父親から「家
業を手伝ってみないか」と誘いを受け
た。当時の鶴橋部品は従業員5人。電
話で注文を受けて手書きの伝票をつけ、

品を入手していたが、新たに海外の工
場を自らメーカーを探し出し、直接仕
入れを交渉。中国語を話せるスタッフ
は語学学校の講師やコンビニエンスス
トアのアルバイト店員に声をかけ希望
者を採用した。
　ネット通販サイトを作る上で大変
だったのは、部品のデータベース化だ。
特に部品の互換情報は自動車やバイク
メーカーが開示していないため、取引
先である修理工場の協力を得て、一つ
ひとつ丹念に調べ上げた。
　「祖父の代からの商品情報の蓄積や
取引先との信頼関係という財産があっ
たからこそ、通販サイトを構築するこ
とができた。スタートアップ企業には
ない、古くから根を張る会社の良さが
よくわかった」（村井社長）。
　仕入れと流通の見直しによって商品

価格を抑えたことと、必要な部品が素
早く見つかる利便性の高さからサイト
の会員数は大きく伸び、同社は業界に
革新を起こす事業を創り上げることに
成功した。その後、部品の自社開発に
も取り組み、現在は国内外メーカー商
品と合わせて約30万点を取り扱い、
サイトの会員数は7万社に上る。鶴橋
部品の入社当時から比べると、売上高
は10倍以上に伸びた。現在、鶴橋部
品は社名を変更して株式会社日本モー
ターパーツとなり、大手バイクショッ
プ向け事業を担うグループ会社として、
村井社長が代表を兼任している。
　「バイク市場は日本では縮小傾向だ
が、アジアでは成長産業。今後は海外
展開を加速する。自分で部品を集めて
作る新しい乗り物の提案や、バイク好
きの個人に向けたBtoC事業も手掛け
たい」と村井社長の構想は広がる。
　自身がベンチャー型事業承継を成し
遂げた経験から「家業のリソースがあ
るほうがビジネスの成功率が高いこと
を、若手アトツギに知ってもらいたい」
と話す村井社長。「DJをしていた時、
新しい音楽は必ず、既存の楽曲に何ら
かの要素を加えたリミックスによって
生まれると知った。ビジネスで言えば
これは“家業の再構築”。リミックスこ
そ、イノベーションの源泉であり、長
寿企業の多い日本の事業承継問題の解
決につながるはず」と語る。

部品をトラックで配達するという昔な
がらの商売をしていた。
　「正直、カッコ悪いので家業に入る
のは嫌だと思った。でも、これまで自
分が好き勝手をできたのも、家業の
バックボーンがあったからだと気づい
た」という村井社長。財務諸表を見る
と、かろうじて黒字であることに驚い
たという。仕入れと売り方を変えれば、
拡大のチャンスがあると考えた。
2003年に入社した村井社長は、「父親
がエンジェル投資家に見えた。父親か

戦後から続くバイク部品卸会社の3代目。家業の人脈と信用力を活かして、
バイク販売店や修理工場向けに部品や工具のネット販売をスタートさせた。
業界の慣習を変革し、ベンチャー型事業承継を実現した。

カスタムジャパンのネッ
ト通販サイトでは、業界
で初めて、バイクに適合
した部品情報をフレーム
ナンバー、型式や純正
部品番号から検索でき
る機能を構築した

村井CEOの祖父母にあたる創業
者夫婦。1954年に大阪市の鶴橋
で自動車やバイク、自転車の部品
販売業を始めた

「日本国内では斜陽といわれるバイク部品
販売事業も、アジアでは成長産業。今後
海外での部品の流通は加速していくと見
ている」と語る村井基輝代表取締役社長

代表取締役社長　村井基輝
本　社 大阪府大阪市中央区

日本橋2-9-16
創　業 1954年
設　立 2005年
従業員数 120人（アルバイト含む）
事業内容 バイク・自転車・自動車パーツ、
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ITベンチャー企業の役員から転身。プロ整備士向けの
部品と工具の通販ビジネスで業績拡大

カスタムジャパンの改革

プロ整備士向けの部品と工具の通販ビジネスで
業績拡大し、業界トップシェアに導いた

取引先と先代の人脈
（バランスシートに
ない無形資産）

ITビジネスに
関する知見

Case 1

株式会社カスタムジャパン
“カッコ悪い”けど高収益のバイク部品販売
ネット通販に乗り出し、業界を変革

「ベンチャー型事業承継」で家業をリノベーション特 集


