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「当社が、製品やブランドの 
ストーリーを自分たちの 
名前で語っているときに 

最高の宣伝効果が得られる
ということが分かりました」

原産地と品質を 
コミュニケーションで可視化
PB SWISS TOOLS 社の CEO
EVA JAISLI （エヴァ・ヤイスリ）との対談

PB SWISS TOOLS のハンドツールは、世界
中で耐久性、精密性、そして信頼性の代名
詞になっている。これら三つの価値は、「スイ
スネス」とも結びついており、スイスが原産
地であるということが、ブランド・マネージメ
ントにおいて重要な役割を担っている。その
訴求力が企業成果に及ぼす影響は大きく、製
品品質と並んで無視できない要素である。

今日の PB SWISS TOOLS の礎石は、1878
年に置かれました。このブランドは創業以降、
どのように発展してきたのでしょうか？
高品質を誇る当社のハンドツールは、今も昔もす
べてエメンタールの自社工場で作られています。
1960 年代の初め、アジアに向けて製品を供給する
ことができるようになったとき、当社にとって「ス
イスメイド」というテーマはますます重要になっ
ていきました。そのため、2005 年に、お客様が当
社のブランド製品を選択する動機を調査しました。

どのような手法でそれを行ったのですか？
当社は、ベルン総合大学と一緒に構想中だった調査
を実施したのですが、その際、世界の各大陸のパー
トナーに対してアンケートを行いました。お客様が、
当社ブランドの何を重視しているのかを調査したい
と考えていました。

どのようなことが分かりましたか？
ユーザーは、製品の品質、そして実用面での価値
を最も重視しているということが分かりました。
第二位は、原産地 43 からイメージするブランドの

43  Theorie 
（理論） 

109 ページ
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信頼性です。つまり「スイスメイド」が中心的な
役割を演じているということが明らかになりまし
た。PB SWISS TOOLS が開発、製造するツール
は、妥協を一切排したスイスメイド品質です。当
社のキャッチコピー「Work with the best」には
確かな裏付けがあるのです。製品に対して品質保
証ができる理由はここにあります。

そこから何を推論しましたか？
お客様と当社の接点がどこにあるのかと自問した
わけですが、ただ製品が良ければそれでよいとい
うわけではなく、それを製造する当社の社名も重
要だと分かりました。最高の宣伝は、当社が、自
分たちの名前で製品およびブランドの成り立ちを
語っているときだということを理解しました。そ
の結果、当社は家名である PB Baumann（バウマ
ン）を取り去って、「Swiss（スイス）」および「Tools
（ツール）」を名称に採用しました。創業者である

Paul Baumann（パウル・バウマン）は、そのイニ
シャルで社名に留まっています。当社の沿革はこ
んなところです。この変更は、ご好評をいただい
ております。

では、熟慮の結果、スイスという共通の認識
を名称に盛り込んだということですね？
その通りです。ここエメンタールの雑音の聞こえ
ない部屋の中で決断を下したのではなく、アン
ケートの結果を考慮して決定したということが重
要です。この調査からは、驚くほど多くのノウハ
ウがもたらされました。この名称変更で「スイス」
という言葉が加わったことにより、ブランド名は、
かなりリッチなものになりました。

他にもこの調査から得られたものはありま
すか？
「スイスネス」で連想するものが、当社の品質に価
値として込めれたものとも一致するかという点も
検証され、耐久性、精密性、そして信頼性が当社
の製品の特徴になっているということが確認され
ました。これら三つの価値はすべて、スイスメイ
ドというテーマに重なります。そのことから、そ
の繋がりをブランド名にも取り入れるべきだと確
信しました。

その判断は、販売パートナーにどのように受け
入れられましたか？
変更はきわめて速やかに行われ、それが、私たち
の判断が正しかったことを示す明白な指標となり
ました。私にはまるで、当社のパートナーがそれ
を待ち望んでいたかのように感じられました。そ
れは、ブランド名変更をパートナーがコミットし
てくれたことと無関係ではないと思います。パー
トナーによる進路変更への準備とコーポレートデ
ザインの変更はスムーズに行われました。

ブランド名の変更はどのように行われたので
すか？
新コーポレートデザインの立ち上げは、その当初
から十分な注意を払って進められました。新しい
ブランド名は、当社の価値、つまりコーポレート
アイデンティティーと常に結びついていました。
この価値は、相互に非常に良好に調和していまし
たので、新しいブランド名が投入され、良好な反
応が得られるまで、それほど時間を要しないだろ
うと予想されていました。

障害はありませんでしたか？
エモーショナルな力がまったく足りないというこ
とにすぐに気がつきました。視覚に訴える世界を
展開することを決断したのは、そのためです。キー
ビジュアルは、細心の注意で作成しました。私た
ちの知名度をどう高めるかということを検討しつ
づけました。どのような価値なら、100 パーセン

「耐久性、精密性、 
そして信頼性が 

当社の製品の特徴です。 
これら三つの価値は 

すべて、 
スイスメイドという 

テーマに一致しています」
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ト支持できるか？キービジュアルは、当社の価値
をエモーショナルに表現するものでなければなり
ません。

新しいキービジュアルはどのように見えまし
たか？
コーポレート・デザインの要素として、「work 
with the best」というキャッチコピーが、実行の
中核に位置していました。ツールを、スフィンク
ス、ユングフラウヨッホとゴルナーグラートの高
地アルプス研究ステーションで演出しました。ア
ルプスのキービジュアルは、当社の最大公約数的
なアイデンティティーでした。つまりユングフラ
ウヨッホも PB SWISS TOOLS も「最善」、「最
高」、または「卓越」といった最上級の形容詞によっ
て、ヨーロッパ内で、またそれを越えて知られて
います。

どうやって、ツールとユングフラウヨッホとを
結びつけたのですか？
海抜3,580 mのユングフラウヨッホの最高地点に、
スフィンクスと PB SWISS TOOLS の共通点が
存在します。研究ステーションでは、極地にも匹
敵する風と氷と寒気の中で日々作業が行われてい
ます。当社のツールが、あらゆる耐久テストをク
リアしているということをビジュアル化したいと

考えました。つまり精密使用に耐えて長寿命、耐
久性にも優れていることを訴えたかったのです。
どのツールも適合精度が保証され、確実かつ効率
的な作業が約束されます。ねじ締めに情熱を持っ
て取り組む人は、ツールの価値をよく知ってい
ます。

このブランドにおいて、人という要素はどのよ
うな役割を演じていますか？
人は、かけがえのない要素です。強力なブランド
にはパーソナルブランドが必要であり、結局は、
そのブランドを保証するのが顔であるということ
もよく見受けられます。それは、中小企業にとっ
てチャンスに他ありません。なぜなら、スイスの
中小企業ではオーナーが会社を率いていることも
多く、パーソナリティーが、オーナーとしてブ
ランドと同一視される下地があるからです。結局
は、人がそのブランド価値を保証する場合もあり
ます。

ブランドの立ち上げにおいて、理論と実践を組
み合わせることはどのような結果をもたらしま
したか？
常に両方が必要です。理論的思考パターンは、一
方ではインスピレーションを獲得し、他方ではエ
モーショナルなレベルに働きかけるものを検証す
るための基準を与えてくれます。理論と実践はい
つもそのようにして対話を続けています。最終的
には、両方で一つのポジティブなフィーリングを
獲得しなければなりませんが。

ブランド構築を支援したのは、どのような理論
的ベースですか？
さまざまな理論的思考パターンが使用されまし
た。一つは、コーポレートブランドが全体の中で
の中心的なキーワードになっているということで
す。これに、重要な補助手段としてタッチポイン
ト 44 の着想がまるごと加わります。それは、特
にコーポレートブランドの実現においてです。自
問したのは、末端のユーザーはブランドのどこに
タッチしているのか、ということでした。その場
合、現在ではプロフェッショナルな利用者ばかり
でなく、ご家庭で利用するユーザーのことも考慮
しています。主要なタッチポイントがどこで、当
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ということに 
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展開することを 
決断したのは、 
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社の立ち位置はどこにあるのかということを、目
標を意識して考察しました。それに基づいて世界
中のパートナーと、だれが、どのタッチポイント
を、どのように処理するか、役割分担を行いました。
地域的プレゼンスを迅速に確保することができた
のはそうした取り組みがあったからです。

あなたにとってブランド・マネージメントとは何
でしょう？
それには、熟考に熟考を重ねました。例えば 2015
年には、それまで以上にブランドを中心に置いた
マルチチャネル戦略を取る決定をしました。具体
的には、さまざまなチャネルにどのような役割を
与えるか、どのプラットフォームを使い、どのよ
うにアプローチするかといった検討を重ねたの
です。

御社には、このプロセスを継続的に検証する
マーケティング部門がありますか？
はい、あります。ブランドに目を光らせるコーポ
レートブランド・マネージャー 45 がおります。彼は、
キービジュアルをはっきりと表現した新しい年間
カタログの作成でもリーダーシップを発揮してい
ます。また、そのキービジュアルにブランドの価値
が込められているか、さらにそれが製品の価値をサ
ポートしているかを確認しています。

ブランドはどのように管理されていますか？
PB SWISS TOOLS の代理店は、オフライン及び
オンラインのチャネルで製品をエンドユーザーま
たは小売店に販売します。彼らはブランドをリー
ドし、当社のサポートでそれを管理します。その
提携関係が数十年にわたって継続しているという
事実が、マーケットシェア拡大のチャンスをもた
らします。当社はまた、新市場を開拓することに
より、いつも新規の顧客を獲得しています。

会社にとって、長年にわたる提携関係にはどん
なメリットがあるでしょうか？
ブランド・バリューをサポートし、ブランドの存
在感を継続的に改善、最適化するのを支援してく
れます。パートナーがさまざまなターゲットグ
ループに対してブランド・イメージをアジャスト
してくれるようになるのです。
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具体的な例を挙げていただけますか？
プロのユーザーと一般のホームユーザーのために
使うキービジュアルは同じではありません。それ
ぞれに活動する世界が異なるわけですから、異
なったキービジュアルが必要なのです。独自のオ
ンラインショップを使っている場合、またはさま
ざまな E プラットホームで当社の製品を提供して
いる場合も、オンライン領域はすべて、パートナー
自身が運営しています。

あなたの目から見て、強力なブランド力の確立
に必要なものは何でしょう？
第一のポイントは、製品の価値です。これは私個
人の意見ですが、ブランドが製品価値の証明なし
に築かれることはありません。第二のポイントは、
そのブランドによる経験値です。当社は、デジタ
ル化によってこれまで以上の可能性、行動の余地
を得ることができました。

PB SWISS TOOLS ブランドの成功の秘訣は
何でしょうか？
それは、製品の品質だと断言できます。それが成
功の決め手です。また、その品質をコミュニケー
ションによって可視化し、理解してもらうための
ノウハウも必要です。第三に、製品の品質とブラ
ンドの信頼性を支えるポジティブな経験でしょ
う。市場に開示するニュースひとつとっても、ラ
インナップ、ブランド全体にしても、当社は「Work 
with the best」という約束を守ることを証明して
います。この中核となる責務を永続的に果たして
いかなければなりません。

「約束を 
一度守ることは良し、 
約束を繰り返し 
実行することが、 
成果をもたらす」
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具体的には、どのようにして品質を可視化する
のですか？
自らの製品を廉価で販売しようとする企業がます
ます増えている時代に、当社は首尾一貫して品質
を重視しています。PB SWISS TOOLS のすべて
の製品にはシリアル番号が付けられています。こ
れにより、使用された原材料から工具が完成する
までの生産工程全体を遡って確認することができ
ます。シリアル番号は、当社のツールの比類のな
い品質を保証するシンボルマークです。

どのような方が、御社のツールを使っていま
すか？
著名なスイスの大企業が、当社の顧客に名を連ね
ています。例を挙げれば、SBB、ABB、シュタッ
ドラー・レール、シンドラーなどがあります。また、
輸出中心産業で活躍する多くの企業でも使用して
いただいています。そこには、様々な中小企業も
もちろん含まれています。それらの企業で電気工、
各種機械工、または技術者として当社製品を使用
しているプロフェッショナルです。彼らは、商品
開発を継続的に行う糧となっています。彼らは当
社に対して期待を持ってくれていますが、我々は
まだその期待に応えきれていません。様々な作業
現場に開発担当者が赴き、その評価や問題点、そ
の打開に必要なポイントなどをうかがいます。

御社の製品は、御社にどんな利益をもたらして
いますか？
当社の高品質ツールが、産業界のプロフェッショ
ナルたちの卓越した作業に貢献しています。この
意味で、当社は、他の方々に成功をもたらすソ
リューションを提供しています。作業の良し悪し、
作業時間の長短、その作業やプロセスの確実性を
決めるのはツールの品質です。それは、ある会社
の成果に貢献し、当社のブランドの信頼性を際立
たせる基準です。当社が製造するのは機械ではな
く、機械を組み立て、稼動を支えるツールです。

PB SWISS TOOLS の製品は壊れないものだ
としたら、売上をどう確保しますか？
毎年、新製品を投入しています。新製品は、注目
を喚起しますので、売上の拡大にとって重要です。
成長にとって意味のあるのは、顧客の期待に応え

るイノベーションだけではありません。当社は、
新しいマーケットに進出し、新しい販売パート
ナーとの関係を構築しています。それによって新
しいチャネルへのアクセスが可能になります。要
約しますと、当社は、市場浸透、市場拡大、およ
びラインナップの充実というように発展のために
あらゆる機会を利用しています。

製品の修理が必要ないとしたら、カスタマー
サービスにはどのような意味がありますか？
仰るとおり、当社の製品は高品質で、クレームを
受けることは非常に稀です。ただし、誤った使い
方をされている場合はありますが。それでもカス
タマーサービスには、重要な役割があります。プ
レミアムツールには、プレミアムなサービスが必
要です。当社は、カスタマーサービスによって、
お客様が、必要なときに当社製品を手にできるよ
うにしています。それは、絶対の供給を約束し、
適切な製品が供給されることを保証する供給サー
ビスを意味しています。もちろん、この高度なサー
ビスを維持できる販売パートナーを確保するの
は、当社の責任です。

何が、御社のカスタマーサービスでのキーファ
クターですか？
ベストは、ダイレクト・レスポンスです。コミュ
ニケーションにおいて、オンラインチャネルは非
常に大きな意味を持っています。顧客は、問い合
わせに対して迅速な回答を望んでいます。その回
答は、具体的、専門的なものでなければなりま
せん。

御社は 70ヶ国以上で活動しています。カスタ
マーサービスがどこでも同じようにうまく機能
するようにするには、どのようにしていますか？
中国を例に挙げましょう。この市場に対しては、
上海で PB SWISS TOOLS を運営する子会社が
あります。つまり、現地に在庫を持ち、エンドユー
ザー及び小売店にアドバイスを行う専門チームを
抱えています。
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デジタル化というキーワードですが、御社で
は、新しいメディアはどのような役割を果たし
ますか？
ソーシャルメディアを使ったブランドマネジメン
トには独自の意味があります。特に、製品をプロ
フェッショナル、セミプロ、そしてホームユース
に向けて販売するという当社の課題にとって大き
な意味があります。当社は、さまざまなターゲッ
トグループがその情報をどのように得ているのか
を知る必要があります。製品とサービスについて
の情報をどこから得ているのかということです。
それに関して、ソーシャルメディアは情報プラッ
トホームとして信頼度が高まり、販売に対する重
要性も増しています。

そうした傾向に、どのように対応していますか？
当社は、ソーシャルメディア・チャネルを慎重に
利用しています。マルチチャネル戦略の決定によ
り、その取り組みをはじめました。当社の関係者
との対話を増やし検討しながら、取り組みをしっ
かり進めたいと考えています。LinkedIn または
Xing でのプレゼンスを実現したいと思っていま
す。Facebook は、ストーリーの説明 46 およびさ
まざまなプロモーションのリンクに使用します。
その他、ユーザーとの対話を促すためのブログも
運用しています。

それらのデジタルコミュニケーションの難しさ
とは、どのようなものでしょうか？
グローバル化です。それは、発展に対してチャ
ンスだけでなく、リスクももたらします。例え
ば、アメリカで日曜大工に当社のツールが使わ
れていて、そのすばらしい仕事ぶりが録画され、
Youtube に流されれば、それはブランドの印象
を強化します。しかし、ネガティブなメッセー
ジが伝達されることもありえます。そのような
場合、当社は直ちにリアクションを起こしますが、
それにはキャパシティーが必要です。

オンラインでのブランド表現をどのようにモニ
タリングしていますか？
当社のパートナーは世界中で、70 ヶ国以上で活動し
ています。そのパートナーが、コミュニケーションチャ
ネルに目を配り、適切な情報を配信してくれます。

46  Theorie（理論） 
113 ページ

カスタマーサービス分野のトレンドはどちらを
向いていますか？
ここでは、差別化がキーワードです。スイスの輸
出重視の中小企業である当社にとって、ブランド
製品をニッチに位置づけられれば、それが最大の
チャンスになります。当社の製品は、価格ではな
く品質を通じて販売されていますので、マスでは
なくニッチに位置するハイエンドの顧客セグメン
トに集中します。将来も品質重視で、同時に競争
力のある価格を保証します。

それは、自信に満ちた発言ですね。
当社は、自分たちの貢献度をお客様満足度および
競争力を基準に検証しており、製品とブランドの
価値を競合者と比較するベンチマークでチェック
しています。その際、国内市場での定着度が重要
な役割を果たします。スイスのツール市場は、国
際的なツールメーカーによって成り立っています
が、当社のマーケットシェアは最大です。希少価
値を提供する当社の活動はそのようにして支えら
れているのです。

では、御社はさらにニッチ分野に特化していく
のですね。そこに勝算はありますか？
「特化」とおっしゃいましたが、私の考えているの
は「差別化」です。当社は、自分たちの行為すべて
の中で、競合状況を意識して進まなくてはなりま
せん。グローバルプレーヤーに対して当社は鼻の

「当社の製品は品質が高く、
クレームを受けることは 
非常に稀です。また、 
受け取るクレームの 

ほとんどが誤った製品の 
使い方によるものです」
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差でリードしているつもりですが、それを商品で
証明していく覚悟です。

最後のまとめとして、企業、特に若い企業にも
有効なブランド管理およびカスタマーサービス
に関するアドバイスをお願いします。
製品の価値を証明し、また信用されるような形で
伝えることです。ブランドに合った適切なコミュ
ニケーションを行うべきです。ブランド・バリュー
（UAP）とブランドの差別特性は一致していなけ
ればなりません。ブランドは表看板であり、製品
とサービスによって提供されるメリットの伝達者
でもあります。伝統ある企業もスタートアップの
会社も、プロ気質および試練に対する忍耐力があ
るかどうかが問われます。

「当社は、 
ソーシャルメディア・ 

チャネルを 
慎重に利用しています」
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Ms. Eva Jaisli

エヴァ・ヤイスリ　1958 年生まれ、1997 年から
PB SWISS TOOLSのCEO。彼女とその夫がオー
ナーであり、四代目として会社を経営。
元は、心理学 / ソーシャルケースワークでの追加
教育を受けた教員（学士）、経営学（修士）、国際マー
ケティングで MBA 取得。

家族：既婚、四児の母
大学教育：心理学 / ソーシャルケースワーク専攻、
大学院で経営学を専攻、国際マーケティングで
MBA 取得。
ベルン総合大学経済学部から名誉博士号を授与さ
れる。
余暇：家族および友人と自然の中で活動。
エヴァ・ヤイスリは、産業連合 Swissmem の理
事および理事会委員、スイス品質および管理シ
ステム協会（SQS）の理事、スイス・グローバル企
業（(S-GE）の副会長を務める。彼女は、地域病
院エメンタール・サービス（株）（Regionalspital 
Emmental Service AG）の管理委員会会長でも
ある。

PB SWISS TOOLS

PB SWISS TOOLS は決して妥協しないスイス品
質（精度、耐久性、信頼性）で製品を開発、生産
しています。ねじを扱うプロフェッショナルは、
優れた工具や道具を見極める術を知っています。
Work with the best.

企業創設は、1878 年に遡る。現在、企業は約 150
名の従業員を擁し、年約 1000 万個を生産。3 分
の 2 が輸出向け。主要輸出先：ヨーロッパ、アジア、
アメリカ。上海（中国）に子会社。

www.pbswisstools.com
 


