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しっかりと今後の事業展開を見据えた取引を！ 

～製造委託契約で明確にすべきこと 
 

 

■ 製造に必要なノウハウ（例えば図面、レシピ等）の無償開示を求められ、

ライバル会社や海外メーカにも発注されてしまった。 

■ 製品の品質管理の一環と言われて、工場の監査や秘密情報の開示を求

められ、製法に係るノウハウを盗まれてしまった。 

■ 営業・無償のアフターサービスの範囲を明らかに超えて、納品物の改良

や利用に際しての技術的指導を無償で要求される。 

 

自社の技術・ノウハウ、これまでの実績等が評価され、具体的な製品製造の受託を出来ることは

素晴らしいことですが、特段の取り決めが無ければ相手方は製造委託先を１社に絞る趣旨ではな

いかもしれませんし、より安価に製造できる企業があれば取引を見直すかもしれません。製造を

受託する中で、必ずしも十分な対価を得ないまま、製造に必要なノウハウの開示を求められ、技

術が流出してしまったという事例が少なくありません。結果として、契約上何も決めていなかったた

めに、流出した技術はライバル企業や外国企業に合法的に漏えいし、より安価に製造できるライ

バル企業や外国企業に取引を取られてしまうということもあります。 

 

 

■ 自社を選定してくれた「お客様」が評価している自社の技術はしっかり守る！ 

■ 取引の目的や対価等も含めて約束した製品の納品を超えて、必要以上に 

ノウハウを開示する必要はない！ 

■ 製造ノウハウ等の開示が必要な場合には、契約で秘密の保持や目的外利用の 

  禁止、必要に応じて対価の定め等を明確にする！ 

 

実務の中では、継続的な取引を念頭に製造委託契約に基づいて製品を製造する過程で、改良を

行ったり、取引先の要望に応じたチューニングを行ったりするといったことは多いと思います。両者

の認識としてそうした行為も契約の目的や内容に含まれ、適正な対価等の支払が行われている

のであれば問題ありませんが、実際には、そのようになっていないことが多いと言えます。自社の

コアな強みとなっている技術が流出すれば、自社の優位性が簡単に失われてしまうことにもなりま

すので、守るべき技術は、お客様に対しても安易に開示しないという気持ちを持つことが重要です。 
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