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1． 除湿の必要性

　空気中には常に水蒸気が存在しています。この空気に含まれる水分の割合を湿度といいます。空気は暖かいと容積が大きく、冷たいと小さくなる性質があるため、空気中の水分量が同じであっても湿度（一般的な尺度としての相対湿度）は温度により異なります。

また、空気中に含むことのできる水蒸気には限界があり、温度によってその水蒸気量は変化します。この空気が含むことのできる最大の量を飽和水蒸気量、そのときの状態を飽和状態といいます。

さて、空気が冷やされて水蒸気を含むことのできる限界の温度を越える（飽和状態より温度が低くなる）と、余分となった水蒸気は、モノ（金属、樹脂、ガラス、薬品、食品など）の表面などに水滴となって現れます。これが結露で、錆び、カビ、ダニ、臭いなどを発生させ、製品品質の低下や劣化、精密機器の誤作動や故障などの問題を引き起こす原因にもなることから、産業の様々な分野においてその対策が実施されています。
温度や湿度は外部の環境が変われば、それに応じてどんどん変化します。それらを常時コントロールできれば結露するなどはありません。工場や倉庫など一定の条件が整ったところでは除湿機や冷却機などで機械的に温度や湿度をコントロールすることは可能ですが、今日のように企業活動が世界的な規模になると、寒冷地域と温暖地域、乾燥地域と多湿地域など気候環境の大きく相違する地域間でのモノの移動が日常的になり、輸送途中などにおいては機械的にそれをコントロールすることが著しく難しくなることから、そこでの結露防止や除湿対策の重要性が増しています。

結露を防ぐ方法としては、空気中の水分を取り除く方法（除湿法）、空気を遮断する方法（バリヤ法）、あるいはそれらの組合せなど、数多くの具体的な方法のなかから、それぞれの企業が対象とするモノや状況に応じて適切と考えられる方法を採用しているのが現状です。なかでも、バリヤ梱包などと併用して乾燥剤を使用する除湿は、機械、電子機器、それらの部品などの輸送には優れた効果を発揮する有効な方法となっています。

2． 高吸湿力乾燥剤「ＯＺＯ」の特徴

私たちの身近にある乾燥剤として、シリカゲルや石灰などがよく知られていますが、それぞれには特性があるため、それらを見極めて使用する必要があります。例えば、吸湿形態という面では、シリカゲルは物理的に水蒸気を取り込む（抱水する）が水分を分離することがある、石灰は化学変化で水分を吸着するため基本的には水分を離すことはないという特性があります。また、吸湿力という面では、一般的に化学的乾燥剤のほうが物理的乾燥剤より大きいという特性があり、吸湿力だけを評価するのであれば、化学的乾燥剤のなかから吸湿力の優れたものを選択するのが適当です。

高吸湿力乾燥剤「ＯＺＯ（オゾ）」は、塩化マグネシウムと酸化マグネシウムを混合した化学的乾燥剤で、市販のシリカゲルの５～６倍の吸湿力があり、次のような優れた特徴を有しています。

1 化学反応によりマグネシアセメントを形成して固化する。

吸湿が完了すると硬く固化するので取り替えなどの判断が容易である。

2 大変高い吸湿率（180％）を有している。

自らの重量に較べ1.8倍程度もの水分を吸湿するため、乾燥剤の軽量・小型化が図れる。

3 低温・低湿の環境下においても吸湿力ある。

低温低湿から高温多湿まで、温度差などに関係なく吸湿力を発揮する。

4 天然系型の乾燥剤で安心・安全である。

海水のミネラルを主成分としているため、万一口にしても安全である。また、使用済みのＯＺＯは回収すればリサイクルが可能である。

　また、ＯＺＯには顧客の様々なニーズに応えられるよう、吸湿力や吸湿速度の異なる様々なタイプを揃えるとともに、顧客の個別の要望に合わせたＯＺＯを設計・提供しています。

　

３．小型乾燥剤の開発と狙い
　製品や部品などの品質を維持するのに必要な乾燥剤に対する市場のニーズは、吸湿力が強く、安価、軽量、小型、安全、環境負荷が小さいなどというものです。また、製品や部品の小型化、高精度化、高密度化、精緻化などが益々進展すると、それらの保管や輸送、使用時など様々な局面でその精度や品質を維持する（錆びや湿気による曇りなどから防ぐ）必要が高まり、それに適した「薄くて小さい乾燥剤」に対するニーズが一層強まってきます。

　オゾ化学技研（以下、同社）は、このようなニーズに対応するため、「スティック状の小型乾燥剤」、「タブレット状の小型乾燥剤」、「シート状の乾燥剤」という3種類の新たな乾燥剤の開発に平成21年10月頃から着手しました（この計画は、「中小企業の新たな事業活動の促進に関する法律」に基づく経営革新計画の承認を受けています）。
　「スティック状の小型乾燥剤」は、既存品をより小型化するものですが、その実現には、微量であっても2種類の原料を均一に混合する技術、微量な原料を小型の袋に封入・封止する技術の開発が必要になります。一方、「タブレット状の小型乾燥剤」や「シート状の乾燥剤」の開発は、これまでとは全く異なった加工方法などの新たな技術を要するもので、外部の研究機関との連携が不可欠と考えられているが、同社の今後にとって新たな用途開拓や顧客の獲得につながるものとして大きな期待を寄せているものです。

　なお、新たな3種類の乾燥剤の開発の現状は、「スティック状の小型乾燥剤」は開発を完了して販売を始めており、「シート状の乾燥剤」も開発の目途が立ち、量産化の技術開発の段階に進んでいるところです。
　

４．乾燥剤市場での模索

「乾燥剤に関する統計資料などが無いため、市場規模は不明です」との社長の言葉のとおり、乾燥剤がどのような分野でどれだけ使用されているか、また、個別の企業においても具体的にどのように使われているかの詳細は分からないというのが現状のようです。

このような場合、乾燥剤メーカーとしては、新たな乾燥剤の開発に必要な情報は、顧客との日常的な会話などから潜在的なニーズを探るしかありません。同社が「薄くて小さい乾燥剤」という顧客ニーズから新たな3種類の乾燥剤を開発することになったポイントは、「小さな隙間にでも入る乾燥剤」というコンセプトを立てたことにあります。そして、新たに開発した乾燥剤は、提案という形で市場に投入し、顧客の評価を受けるということになります。

このように、乾燥剤市場での製品開発や顧客開拓などは、同社にとって常に模索の連続ともいえるものです。

５．事業展開の基本
社長は、「とにかくＯＺＯを知ってもらい、ＯＺＯの良さを知ってもらうことが何よりも大切なのです」と、ＯＺＯの知名度の向上に積極的に取り組んでおられます。その一つに、ホームページの充実があります。これは、最近ホームページを見ての問い合わせが週に3～5件あり、その商談成約率が高いことが理由の一つですが、新たな問い合わせの際にユーザーの生の声（意見や要望など）が聞けるのも大きな要因となっています。

ユーザーの声を聞き、市場の潜在あるいは明らかとなったニーズに適した乾燥剤の開発に努めるという社長を始めとする同社の姿勢が、これまで企業の基盤を築き、将来の成長を支えるものとなっています。

　最後になりましたが、土川社長には多忙な時期にもかかわらず、本稿作成にあたり多大なご協力をいただきました。厚くお礼を申し上げます。

