
※　文中敬称略

（今村）　本日は「富山県中国進出企業に学ぶ対

中ビジネス成功のポイント」ということで、デ

ィスカッションを進めていきたいと思います。

富山県企業の対中進出の特徴

　まず、私の方から富山県企業の対中進出がど

のようになっているかということで話をしてい

きたいと思います。

　日本企業と富山県企業の対中進出数のグラフ

を見ますと、もちろんスケールは違っています

が、動きとしては、日本企業も富山県企業もほ

ぼ同じような動き方をしています。

　対中投資はこれまで３回ブームがあったとい

われていますが、第１次が1980年代半ばのプラ

ザ合意以降のことでした。第２次が92年の鄧小

平の「南巡講話」があった後、93 ～ 94年にピ

ークを迎えているのですが、富山県企業はこの

とき大幅に増えているという状況です。そして

一時、下火になりましたが、2001年のＷＴＯ中

国加盟以降第３次ブームを迎えているわけです

が、同じような動きをしています。これは日本

企業だけではなく、対中投資そのものが同じよ

うな動きをしています。世界の対中投資は昨年

あたりからやや鈍化傾向が見られます。日本側

の対中投資などで見ますと、増えている状況に
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ありますが、これが今後どうなっていくかとい

うことが今後注目されるポイントではないかと

思います。

２大拠点の東北と長江

　富山県企業を見ますと、東北地方と長江デル

タ地域が２大拠点となっています。東北地方に

関しては、大連がほとんどだというようにいえ

ます。それから、長江デルタ地域が特に2000年

以降、これも世界の潮流とほぼ一緒ですが、か

なり注目を浴びてきています。この地域への投

資も増えてきています。

　富山県企業の場合、製造業が多いわけですが、

サービス産業なども多く進出し出してきていま

す。

　90年代当初には、委託加工型の、要するに中

国で作って、それを日本に輸入する、あるいは

世界に輸出するという形のものが多かったので

すが、中国国内市場向けも多くなりつつあるよ

うです。これも日本全体と富山県企業は、傾向

的に見れば同じような動きをしているのではな

いかと思います。

　またこれも最近の特徴ですが、100％外資（独

資）による進出という傾向が増えてきています。

特に最近進出したものについては、独資企業が

多くなっているという状況です。

今後の課題　

　⑴　新たな取引先

　今後の課題としては、先ほど中国国内市場向

けが多くなってきているという話をしましたが、

最近中国をどう見るかということについて、「世

界の工場」から「世界の市場」になりつつある

という言い方があります。「世界の市場」とい

うのが、単に中国国内の消費財向けが増えてい

る、あるいは自動車が売れているというような

ことだけではなく、中国国内にある日系企業、

あるいは他の外資系企業に販売するという形も

増えてきているのではないかと思われます。

　⑵　優遇税制が変わる可能性

　ただし、現在外資系企業の方が国内企業より

も、例えば税制の面などにおいて優遇されてい

るといった制度が今後変わる可能性もあります

ので、どうなっていくかということも問題にな

っていくのではないかと思います。

　⑶　賃金の高騰

　最近、特に２年ほど前から指摘されているの

が賃金の高騰です。グラフを見ていただくとお

分かりのように、99年からＧＤＰの成長率を超

えて賃金が上昇しているという状況です。

このグラフはホワイトカラーとブルーカラーを

合計したものですので、ホワイトカラーの方の

賃金はさらに上がっているのではないかと思い

ます。そうすると、労働コストの削減のみを考

えるという昔の委託加工型の案件は難しくなっ

てくるのかなという感じがします。

　⑷　人材

　最後に人材についてですが、ある新聞に、日

系企業の総経理になっている日本人が今まで日

本にいた時には中間管理職だったのが、ある時

突然、お山の大将になってしまい威張り散らし

ているというようなことで、そういう人材が非

常に多いのだというようなことが書かれていま

した。

　私も、富山県企業をはじめとして日系企業を

何社か見せていただきましたが、幸い、私が

見たところにはそのような方はいらっしゃいま
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せんでした。しかし、そういった方ももしかす

るといるのかもしれない。よく中国人の留学生

などが、日本企業はやはりガラスの天井がある、

出世が限られているから、どうも日系企業は魅

力がないということを言います。これも日系企

業にいわせると、辞める人材が多いから登用で

きないのだということになって、鶏が先か卵が

先かになるわけですが、そういう悪循環があり

ます。

　そうではなくて、日系企業を幾つか参観させ

ていただきますと、実際には登用システムもか

なりでき上がっています。きちんと資格試験を

作り、信賞必罰なども明確にしているというと

ころが多いようですが、どうも日系企業は欧米

企業と違うのだという思い込みがあるのではな

いかと思います。この辺も、ではそうではない

のだという事例を多く作っていかなくてはいけ

ないわけでしょうし、非常に難しい問題ではな

いかと思います。

　人材というようにぼやかして言うのは、最初

の例でいきますと、私が見た日系企業などでは、

日本から派遣されている方が威張っているよう

なところはないわけですし、反対にいいます

と、日本人から見ても魅力的と思う方が社長を

していらっしゃるところだと従業員の定着率も

いいようです。親会社ばかり見ているのではな

く、きちんと中国のことを理解して会社経営を

しているというのを、従業員も分かっているの

だということをつくづくと感じました。その意

味では、これからの人材養成というのは、日本

側も中国側も両方必要なのかなという感じがし

ました。

　詳しい中国情勢そのものにつきましてはジェ

トロの加藤さんからお話しいただけると思いま

すので、富山県企業の話題を中心にお話しまし

た。私よりも、実際にビジネスをなさっている

方のお話の方がより皆様のお役に立つと思いま

すので、本日パネリストとして来てくださって

いる方のお話をこれから順次、伺っていこうと

思います。

　本日のテーマは「対中ビジネス成功のポイン

ト」です。世間には、それこそ対中投資のハウ

ツーものなどもたくさんありますし、最近では

本屋に中国関係の書籍がたくさん置いてありま

す。そういった書籍には書かれていない、ある

いは書けないような生のお話などもお伺いする

ことができればと思います。成功のポイントと

いいますが、「失敗は成功の母」というような、

これは少し違う意味で使われているわけですが、

もしかすると失敗しないためのポイントという

ようなことも重要になってくるのではないかと

思いますので、そういった話などもお聞かせい

ただければと思います。

　中国に進出した順番で、まず北陸電気工業の

高倉さんからお話を伺いたいと思います。

　北陸電気工業は、98年には広東省東莞市に委

託加工型の生産拠点を設立し、2004年には天津

市に独資で生産拠点を設立したということです

が、この２か所をそれぞれ設立して、実際にど

のような苦労があったのか、設立してよかった

という点、この点は最初に考えていたものと少

し違ったとか、あるいは中国市場開拓という面

においてはどうだったのかというようなことを

お聞かせ願えればと思います。よろしくお願い

します。

〈北陸電気工業株式会社〉

（高倉）　弊社の概要をまず説明したいと思い

ます。本社は旧大沢野町にありまして、世界で

500億円弱の売上があります。我々は電子部品

製造販売をしている会社です。そのうち抵抗器

といわれるものを年間1，000億本ぐらい、総売

上の15％ぐらいになりますが、製造しています。

　それから、最近はセンサーというものに力を

入れていまして、自動車や家庭用の様々なエア

コンなど、温度を使うようなもの、湿度を使う

ようなもの、最近では７月25日に携帯電話のＦ

ＯＭＡから702ｉＳというものが出ました。そ
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の中には加速度センサーが入っていて、動かす

だけで画面が変わる、あるいは通話をするとき

に振るだけでつながるといった、携帯電話に使

うようなセンサーも作り始めていまして、これ

が約35％となっています。

　そのほかはモジュールといわれるもので、こ

れは現在、液晶のフラットテレビなど、液晶の

モジュールを国内だけではなく、中国でも製造

しています。

　電子部品会社には宿命のようなものがあって、

セットメーカーの需要があるところで物を作り

ます。昔はそこへ輸出したりしていたのですが、

納期、コスト、あるいは様々な関税の問題もあ

りまして、セットメーカーの近くで物を作ると

いうのがデファクト・スタンダードになってき

ました。そのためにセットメーカーと一緒に物

事を考えます。物事というのは生産拠点や開発

設計の部隊などで、そういうものを考えていか

なければいけないというのは一つの宿命です。

　弊社の場合は、70年代後半からＡＳＥＡＮに

進出しました。これは当時、セットメーカーが

カラーテレビやビデオなどを日本からどんどん

ＡＳＥＡＮの方に生産シフトしたわけです。そ

れに合わせて、弊社もシンガポールを基点に、

次にはマレーシアといったようなところへ、抵

抗と呼ばれるローエンドの部品から順番に進出

したのです。

中国への進出

　90年代になってきますと、ＡＳＥＡＮでの物

作りを見直さなければならない、中国をにらま

なければいけないという動きが非常に活発にな

ってきました。88 ～ 89年から同業他社が立て

続けに中国へ出ていく、あるいはセットメーカ

ーも出ていくということになりましたので、弊

社もそれに合わせる形で、まず中国を勉強し、

どこへ何を出したらいいだろうかと考え、やは

り市場のあるところを目指して出ていかなけれ

ばいけないということで、最初に委託加工で華

南地区に出ました。そこで抵抗と名のつくもの

を作り始めたわけです。

　生産体制は、徐々にセットメーカーに引きず

られながら、発展的な形態変化が出てきてい

ます。その結果、学習もしましたし、いろいろ

問題もはっきりしてきましたので、2004年、独

資で華北地区の天津に出ました。それまで華南

は日本に引く、あるいはアジアへも引く、ヨー

ロッパ、アメリカへ輸出するという委託加工だ

ったのですが、中国国内で部品が使われること

への比重が非常に高まってきましたので、天津

では携帯電話の温度保証型の水晶（ＴＣＸＯ）、

また日系自動車メーカーを対象にしたセンサー

関係について、進出しました。

　現在、華東地区の無錫にＲ＆Ｄ拠点を設置し

ました。華東地区はＩＴ産業が非常に盛んで、

特に台湾系が目覚ましい動きをしているわけで

すが、当然日系も行っていますので、日系、台

湾両方をにらんだ形でＲ＆Ｄ拠点を設立して、

中国の開発、特にソフト開発の人材の協力を得

て、取り組み出しました。

　先ほど申し上げたセンサーというものは、加

速度センサー一つとっても、アルゴリズムに関

わるソフトがないと使われないのです。私のよ

うに古い営業マンは、抵抗を持っていって「使

ってください」というセールスをしていました

が、今はそういったセンサーを持っていって「使

ってください」と言っても、どのように使うの

だ、どういうアプリケーションを使ってどうな

るのだということをソフト絡みで開発しないと

なかなか使ってもらえないということで、部品

メーカーでもローエンドのものとハイエンドの

ものとで違った売り方、開発の仕方をしなけれ

ばいけないというのが実情です。そのために中

国でも、中国のソフトに非常に長けた人材を使

っています。

　それが現在、弊社が中国に進出している状況

でして、総売上の約28％が中国生産というのが

実情です。
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中国進出へのアドバイス

　弊社が97、98年頃、中国進出をどうしたらい

いかと非常に悩みながら、ある時中国に進出し

ている銀行に、昔から進出している部品業界の

同業他社と行っていろいろ教えてもらいました。

その際のアドバイスが今も一部通用します。

　⑴　役割分担を的確につかむ

　その当時、今から６～７年前ですが、まず世

界規模の生産部隊の役割分担を的確につかむこ

とが大事だと教わりました。マレーシアをやめ

て全部中国へ行くのではなく、マレーシアの役

割は何なのか。これはやはり10年スパンぐらい

で考えなくてはいけません。そして、中国に出

るというのはどういう目的があって、何を出す

のだということをはっきりさせなさいというア

ドバイスを受けました。要は地域的にどういっ

たセグメントをして、どういった戦略で物を作

っていこうとしているのか、物流も含めてどの

ように行おうとしているのかということです。

　⑵　中長期的に需要を調査する

　セットメーカーや、その頃から非常に力を持

ってきたＥＭＳ（生産請負業）にどのように

物を売っていくのか。今非常に目覚ましいのは、

台湾系ではホン・ハイ（フォックスコン）とい

う会社です。ここはもともとコネクター製造会

社ですが、素晴らしいＥＭＳに発展しています。

シンガポール系ではフレクトロニクス、もちろ

んアメリカの元祖はソレクトロンという会社で、

日本の西村公一さんがＩＢＭにいた時から起業

された会社ですが、ソレクトロンとかセレステ

ィカなど、現在、ＥＭＳの生産比率は全エレク

トロニクスの４割近くになりました。現在それ

ぐらい力を持っていますが、そういったＥＭＳ

の会社、それからセットメーカーにどのように

物を売っていくのか、どこに需要があるのかと

いったことを中長期的によく調査しなさいとい

うのが２番めに教えてもらったことです。

　⑶　ロードマップ

　それから、ＷＴＯの問題、ローカルコンテン

ツの問題です。今、ＷＴＯには中国も入りまし

て、非常に慣れてきましたが、当時はいつ入る

のだろうか、ローカルコンテンツはどう変化す

るのだろうかというのは大変な問題でした。そ

ういうことを勉強しました。

　それと産業の発展性です。弊社もマーケティ

ングをしたわけですが、中国が平均で60％、台

数で作るようになるというのは予測しましたが、

これだけ徹底したというのはやはり今になって

みると大きな変化だったと思います。どこでど

ういうセットが発展するか、要は技術的なロー

ドマップとマーケティングのロードマップをき

ちんと引けるかどうか。それがアドバイスして

もらった主なことです。

　⑷　ローカルに勝つコスト

　精神的には、ローカルというのは必ず北陸電

気工業と同じ物をものまねで作ってしまう、特

に抵抗などはすぐに作られてしまいます。そう

すると、ローカルに勝つコストで物ができるか

どうか。どのように作るのか。日本から設備や

材料を持っていっていてはとても合わない。現

地のものをいかに使う技術力を作るかというこ

ともアドバイスしてもらいました。

　⑸　Ｒ＆Ｄ（研究開発）

　Ｒ＆Ｄですが、６～７年前にアドバイスされ

て、ようやく去年末から無錫にＲ＆Ｄ拠点を設

立しましたが、その頃からＲ＆Ｄには二面性が

あり、中国国内向けと輸出向けといった区分な

り、ローエンドとハイエンドといった製品区分

なり、そういったものをきちんと分けたＲ＆Ｄ

をしていかなくてはいけないとアドバイスされ、

今ようやく設立したというのが現状です。

現状とこれから

　現在はどうかといいますと、セットメーカー
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の動きも若干変わってきました。北京オリンピ

ックまでは大丈夫という声も多いのですが、セ

ットメーカーもそろそろ中国一辺倒のリスキー

から、タイやベトナムへリスク分散しようとい

う動きもあります。そうなると、弊社の部品も

どこでどのように供給されるか、注文書が出る

か、どういったルートで出せば最もよいのかと

いうことで、弊社も中国一辺倒ではなくなって

きたというのが、今の正直な現実です。

　我々の現状はおおよそこういったところです。

（今村）　ありがとうございます。次にインテッ

クの川浦さんにお話を伺いたいと思います。

　インテックは大連と武漢、上海に拠点を設立

しています。情報システム開発ということにな

りますと、人材がポイントになると思いますが、

中国の人材というものが期待どおりだったのか

ということ、大連や武漢という地を選ばれ、そ

の場所や事業形態の違いなどによって、何か違

いがあったのかというようなことなどについて

お話しいただければと思います。

〈株式会社インテック〉

（川浦）　この「NEAR2006 in とやま」の特徴

からしますと、今日お集まりの皆さんは製造業

の方が中心なのかなと思います。弊社は情報処

理サービス業ということで、違った業界が中国

へ進出した時の様々な観点を、気楽に聞いてい

ただければと思います。

　私の所属は北陸ソフトウェア工場長というこ

とで、製造業様には特に違和感はないのでしょ

うが、我々の業界ですと「工場長」というと笑

われていますといった状況です。

工場化構想

　なぜ工場という名前か。2003年頃から工場化

構想ということで始めたのですが、その先に中

国のオフショアがあるものですから、工場化と

いうのをまず説明させていただきます。

　結局、大きく言えば、企業のグローバル化と

いうのでしょうか。弊社もグローバル化、お客

様もグローバル化。その影響というか必然とい

うか、そのようなものが大きな要因です。

　バブルがはじけてから、企業の投資効果に対

する考え方が厳しくなりました。徐々に厳しく

なっていく中で、それまではコンピュータシス

テムはどちらかといえばアウトソーシングしな

い、自社の中で物を作るというような位置づけ

でしたが、投資効果を考える中で、企業のグロ

ーバル化、専業回帰というのでしょうか、専門

分野は専門家にということで、アウトソーシン

グに対する理解が得られるようになり、需要が

増えてきました。

　今までは北陸にいましても東阪名の仕事はな

かなか流れにくかったのですが、アウトソーシ

ングによって北陸でも仕事ができるようになり

ました。そういうものが一番大きいのではと思

います。

　あとは需要です。ＩＴの役割などもますます

大きくなっています。四半世紀前頃ですと、明

確な数字ではありませんが、企業の投資のＩＴ

に占める割合は２～３％だったのですが、ここ

１～２年は５分の１～４分の１を占めるように

なってきました。ハードウェアは相当投資しな

ければいけない製造業におきましても、ＩＴと

いうものに対して平均５分の１～４分の１ほど

投資している。そういう意味では、需要がます

ます増えてきまして、当然のことながら質は問

われますが、量的要請というのが高くなってく

る中で、ではそれを解決するためにはどうすれ

ばいいのかというところです。

　ここで弊社の強みといいますか、こういった

業界で地方に拠点を持つ企業が少ない中で、偶

然にもこの富山に拠点を持っていますので、こ

れは弊社しかできないなと、大変前向きという

か、タイミングを見計らったような形で、ちょ

うどオフショアに対しても第３次ブームに乗っ

かるような形で中国に拠点を開設しました。
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　工場化というのは、当然、東阪名の仕事で

す。東阪名で90％ぐらいの市場があるでしょう

か、それを北陸に集めてくるのですが、今度は

対応しなければいけません。対応するとなると、

意外と要員の確保が難しいということが分かる

のです。

　北陸の採用を増やそうとか、地域回帰といっ

た現象でＵターン組が増えてきているという状

況の中で要員確保をしていますが、なかなか難

しいというのが現状です。これは意外と知られ

ていないのではないかと思いますが、採用をし

ようと思っても、なかなか採用できないという

状況です。

中国進出

　それを補完する意味で、中国にオフショアの

進出をしたというのが現状です。オフショアの

話ですが、今は拠点という意味では大連と武漢

に二つあります。上海は武漢の分公司で、調査

段階の拠点とご理解していただければよいと思

います。スポットは以前から行っていたのです

が、2003年に進出するにあたり、大連について

は東軟ソフトという従業員3，000 ～ 4，000名の

中国企業と提携という形で進出し、武漢につい

ては独資で進出しました。

中国の人材

　少し話を変えて、人材を中心に話しますと、

大連の現状は、提携の中でラボ形式という形で

借り上げていました。ピークで約30名にしかな

りませんが、仕事がある・ないは別にして借り

上げです。

　なぜ借り上げという形にしたかといいますと、

やはり今日言って明日すぐ仕事ができるという

ものではなく、ある程度勉強をして知識をつけ

なければいけない、３～４年のスパンの中で力

をつけてくれればいい、また要員を固定したい

と考えたのが主な理由です。

　また、独資でも進出しないといろいろなこと

が分からないということで、武漢については独

資で進出しました。

　結論から申しますと、大連のラボ形式は撤退

しました。なぜ撤退したかというと、特に提携

ですので、給与やボーナスなども含めて弊社が

自由にインセンティブを与えられないという点

もあったとは思いますが、とにかく定着率が悪

い。定着率が悪いというのは弊社側の考えです

が、優秀なメンバーだからこそ、１年、２年と

いった短い契約にしたがるのです。

　そのような状況ですから、たかだか10％、15

％ぐらいまで上がったこともありますが、それ

でも高い方です。ですから、メンバーを結果的

に固定できないということで、ラボ形式は撤退

して、今は東軟ソフトという中国企業と提携し、

スポット的に案件を出しています。むしろそう

することによって、東軟ソフトには3，000 ～ 4，000

名いますので、ある程度自由に発注できるよう

になったのではないかと思っています。

　武漢は、どちらかというと上海に近いです。

上海から400キロメートルほど西にありますの

で、ある意味では、先ほど言われた長江デルタ

地域に進出したといえます。武漢については基

本的にはうまくいっていると思います。ただし

プログラマーの給与ですが、現在上海近辺では

4，000 ～ 5，000元です。4，000 ～ 5，000元というと、

製造業の方は驚かれるのではないかと思います

が、高いです。業界でいえば、弁護士の次ぐら

いだといわれているほど高いのです。当初は給

与ベースだけでしたら２分の１、３分の１だっ

たものですから、そのイメージで進出したので
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すが、現状はなかなかそこまで効果が出ていな

いというか、現実にはブリッジＳＥといわれる

ますが、品質を保つ橋渡し役という位置づけの

作業工程が必ず入ります。現状では、せいぜい

10 ～ 20％ぐらいの効果ではないかと思います。

　ただ、10 ～ 20％というと小さいように聞こ

えますが、確実に出ればよいのです。結局のと

ころ、品質保証のようなものをいかに保って標

準化していくか、オフショアのノウハウを保っ

ていくかということをやっていくことが今後の

課題、我々の目標と思っています。

五つの観点

　今、オフショアの話をしましたが、これにつ

いて五つの観点でビジネスを考えています。

一つ目は今のオフショアで中心となる人材の話

です。オフショアというのは向こう側に仕事を

出すことですが、二つ目は技術者の導入、来て

もらって仕事をしてもらう。当然滞在費もかか

りますから、コストメリットはありません。コ

ストメリットはオフショアで終わり。技術者の

導入というのは、あくまでも量的要請に応える

ということで、中国の人口は約13億人で仮に優

秀な人が１％としても1，000万人ですから、そ

ういう量を確保するためです。そこまでは今考

えています。

　三つ目は、今度は中国に進出している日系企

業向けのビジネスです。四つ目は中国市場のビ

ジネスということになるのですが、弊社はどう

しても今でいう委託加工型、労働集約型という

部分が多いので、サービス業としてはそこにメ

リットが出せていない。まだよく分かっていな

いというのが現状でしょうか。製造業は歴史も

深いですからいろいろなリスク分散もされてい

ますが、サービス業はまだこれからなのか、本

当にあるかどうかさえも分かっていない。長い

スパンで考えれば、中国市場は絶対にあるだろ

うとは思っていますが、それを確かめるところ

まではまだいっていないということです。

　五つ目は、先の先の話ですが、逆オフショア

というのが十分考えられるかなと。このように

五つの観点でビジネスを考えているということ

です。

（今村）　ありがとうございます。それではスギ

ノマシンの宮尾さんにお話を伺いたいと思いま

す。

　スギノマシンは生産拠点を設立してからまだ

日が浅いですが、実際進出してみて、これは少

し違ったとか、この点は考えたとおりだったと

か、いろいろ感想をお持ちだと思いますが、そ

の点なども含めまして、ご紹介いただければと

思います。

〈株式会社スギノマシン〉

（宮尾）　最初に会社概要をご紹介します。創

業が1936年で、今年でちょうど70年になりま

す。設立が56年で、設立から50年ということに

なります。現在、社員数がグループで約1，000名、

売上高で約250億円で、工作機械や産業用機械

を作っているメーカーです。

コア技術・商品

　メーカーですから、いろいろな装置を作って

います。弊社は五つのコアの技術にずっと着目

をしています。一つは「超高圧」で、高圧のウ

ォータージェットを用いて、いろいろなものを

洗ったり切ったりするというものです。「超精

密」というのは金属などをきれいに仕上げる、

あるいは精度よく加工するというものです。

　「超小型」ということで、最近変わったもの

では、水の中に粉を混ぜて、粉の混じった水を

対抗衝突でぶつけます。水で物を切るときに、

マッハ３のスピードで飛ばすのですが、マッハ

３の水とマッハ３の水とをぶつけることによっ

て、中の粉がもっと粉々になるといいますか、

超微粒化という微粒材料を作ります。いろいろ

な応用がありますが、例えば今ですと、携帯電
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話の中にコンデンサーという電気を蓄える部分

があります。細かな説明は省きますが、細かく

なればなるほど電気がたくさん蓄えられる、し

たがって長時間もつということです。あるいは

化粧品など、企業秘密なのであまり話せない内

容ですが、資生堂などはよりつややかにという

ことでもご利用いただいています。

　また「超高速」というのは、より速く加工す

るための機器類です。「超仕上げ」というのは

金属を本当に平らにして鏡の面のように変えて

しまうという工具です。ほかにも原子力発電所

などに使われるロボットなどを独自に開発して

世に送り続けることで、事業活動を続けていこ

うとしています。

会社沿革（中国展開を中心に）

　弊社の沿革を、特に中国展開を中心にご説明

しようと思います。

　中国とのビジネスというのは意外に古く、最

初は1957年で、当時は広州交易会というものが

ありました。ＬＴ貿易といわれた時代に、詳細

は分かりませんが、何十時間かけて初めて機械

を交易会に持ち込み、以降そういった類の交易

会に出展してきました。

　その後、1980年にはアメリカ、90年にはドイ

ツなどに現地法人を作っていくのですが、中国

はで現地法人を、という動きは会社内にはまだ

出ませんでした。やはり貿易中心ということで、

香港の商社と契約して、30 ～ 40年間ビジネス

をやってきました。

　そういう中で、アメリカ、ドイツ、シンガポ

ールに、北米、ヨーロッパ、東南アジアのそれ

ぞれの拠点として設立したのですが、中国はそ

の三つの拠点とは役割が違ってくるのではない

か、一つの極になるのではないかというような

話が出てきました。2001年にＷＴＯ加盟という

一つのターニングポイントがあったわけですが、

そこを境に中国への進出を検討しようというこ

とで、2002年にまず上海に販売会社を設立しま

した。

　その後、タイあるいはプラハ等にも拠点を設

けていますが、2005年、実際の創業という意味

では2006年に、上海から西へ約90キロメートル

のところにある常熟という都市で生産法人を設

立しました。これが弊社の今の中国のビジネス

の流れです。

海外ネットワーク

　弊社の海外ネットワークについてですが、工

場を持っているのは今、中国だけといっていい

状況です。アメリカで多少のアセンブリー、そ

の他、ジグ（治具）の取りつけや、タイで組み

立ての一部といった非常に小さなものをやって

いますが、ある意味、初めて本格的に工場を稼

動します。アメリカに次いで２か所めの、しか

も規模的には最も大きな工場を今、中国に展開

しようとしています。

　実はまだ操業しておらず、10月８日に操業開

始予定です。工場は完成したのですが、まだ完

工検査が終わっていない状況で、10月８日に間

に合うのか、あるいは一月ほどずれ込むのかと

いう状況です。

中国現地法人設立の目的とその検討

　では何を目的に検討してきたか、あるいはど

ういったことを行ってきたのかということに触

れながら、それで行ってみたけれどもやはり違

うなとか、ここはその通りだったという点をご

紹介させていただこうと思います。

　中国への現地法人設立については、現地法人

ありきではなかったのですが、2000年４月に検

討するようトップから指示が出ましたので、専

任のプロジェクトチームを設けました。１回目

は2000年から、２回目は2005年からそれぞれプ

ロジェクトを組み、累計で13人・18か月間検討

していました。

　何をやっていたかといいますと、弊社はメー

カーでありながら比較的特殊なものをやってい
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ます。ですから、どちらかというとコストダウ

ンというよりも、中国市場を開拓していこうと

いうのが、最も大きな目的でした。

　その点に立っていろいろなことを調査しまし

た。ジェトロや環日本海経済交流センター、銀

行、中小企業総合事業団などのいろいろな機関

にも相談し、現地調査も行いました。

　弊社は北陸電気工業と少し違うのですが、お

客がどこか１社ということではなく、しかも８

割方が中国企業でした。これは現在もそうです

が、永らく香港の会社を使ってビジネスしてい

た関係もあり、どうしてもこの地域に進出しな

ければいけないということはありませんでした。

　したがって、トップから「どこがいいか」と

言われたときに答えようがないものですから、

大連、北京、天津、上海・華東周辺、あるいは

広州・華南周辺など、いろいろな開発区を回り

ました。

　結論として、販売会社は上海に本店を置き、

工場は上海から車で１時間半足らずの常熟とい

う町を選択しました。それぞれ地域によって、

弊社にとってという意味ですが、いい点、悪い

点が見つかりました。

　大きなポイントとして、弊社のお客の所在地

を考慮すると、物流や交通事情なども一つの決

め手であったということです。それから、販売

会社を上海に作ったので、やはりその人間も使

いたいということもあり、その近くに工場を作

ろうということです。

　そういった調査の中で延べ１年半も何を検討

してきたのかということですが、最初の2000年

のプロジェクトでも工場を建てることを考えて

いました。先ほど中国進出はコストダウンが大

きな目的ではないと言いましたが、やはりコス

トダウンという魅力もありました。

　それから、納期問題です。今も多少困ってい

ますが、上海における通関事情による納期問題

の解消も含めて工場を作ろうと思ったのですが、

１年近くプロジェクトを組んでいながら、あま

りにも分からないことが多く、分からないまま

進出してしまおうかとの声もありましたが、販

売会社であれば大きな投資でもないしお金もあ

まり使わないだろう、万一失敗したら帰ってく

ればいい、ということで先に販売会社を作りま

した。

　おかげさまで販売会社を作って、売り上げは

３年間で約８倍に伸びました。収益がついてく

るかどうかというのは別次元の問題だったので

すが、そういう中でさらに一歩進めたいとなっ

た時に、やはり工場が必要だと思いました。も

っとアフターサービスをやりたいなどいろいろ

な事由がありまして、工場を作っているところ

です。

進出に伴う問題点

　１年半もかけて、これだけいろいろな人間が

調べて、現地へ出張もして、さぞかし分かった

だろうと思われるかもしれませんが、現実はな

かなかその通りにいっていないところもありま

す。

　例えば工場一つとっても、実は今、常熟の供

電局（電力を供給してくれる役場）の嫌がら

せに遭っています。２か月前に私も出張に行き、

契約合意までしたのですが、工事の日程を教え

てほしいと問い合わせると、あなたにだけは教

えないと言われました。何をしたのかよく分か

らないのですが、例えばそういったことがあり

ます。

　あるいは、工場の中の電気室ですが、設計は

供電局の範疇だからということで供電局にやっ

てもらい、工事業者も供電局指定の業者にやっ

てもらったのですが、消防局から必要なれんが

を積んでいないなどと指摘され、「なぜ教えて

くれなかったのか」と供電局に言ったところ、

「それは常識だろう。この常熟では絶対にそう

なのだ」と言われました。

　このように、弊社の勉強不足、現地での対応

力不足ということもあり、予定どおりになかな
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かいかなかったりしているところもあります。

　それから、想定以上の問題と思ったのはコピ

ー商品の氾濫です。弊社も事前調査し、商標登

録をしたり特許を取得したりといった防御策を

講じていたつもりですが、実際はそういったも

のは無視され、弊社の「スギノ」などのマーク

をつけた偽物がかなり出回っています。

　私もその偽物メーカーのうち何社かに直接行

ってきました。それら偽物メーカーは「何しに

来た」と言うので、「分かるでしょう」と言う

のですが、「それは分かっているけれども、何

が問題だ」と言うのです。話にならないといえ

ばそれまでなのですが、ただ怖いのは、彼らの

技術が一歩一歩弊社に近づいている。一歩一歩

どころか、そのスピードがとても速くて、弊社

の商品改良のスピードが間に合っていないよう

に思えてしまいます。一方価格は大変安いとい

うことで、変な話ですが、弊社が一生懸命営業

活動をやり展示会に出展したりしているのは彼

らのためにしているのかなと思うことがしばし

ばあります。

　今年も広州のある展示会で、弊社がブースを

借り立派に装飾をして、ある工具を販売して

いました。その横で、アルバイトを使って、コ

ピーメーカーが自分の会社のカタログを配って

いるのです。またそのカタログを外で回収して、

ちり紙交換のようなことをしている業者がまた

いるのです。このようなことを言っていると、

中国に進出してはいけないと言っているように

理解されると困りますが、一生懸命調べて、勉

強しながら今進んでいるというのが、今の弊社

の状況です。

（今村）　ありがとうございます。

　これまで、個別に企業の方のお話を伺いまし

たが、続いてジェトロの加藤さんに、中国の一

般情勢ということでお話しいただければと思い

ます。

〈日本貿易振興機構（ジェトロ）〉

中国ビジネスの現状と今後の展開

（加藤）　これまで県内企業３社の方々から最前

線のお話を伺いました。私からは、ジェトロで

これまで調査したアンケート結果などに基づき

まして、日本の企業を全国レベルで見たときの

現状なり課題なりについて、ご紹介させていた

だきたいと思います。

中国ビジネスのメリット・可能性

　まず、先に結論ですが、中国ビジネスのメリ

ットや可能性は一体何なのかということですが、

コストメリットであり、人材の確保の面、さら

には中国自体の市場の成長の可能性、そして現

地の産業集積等々から、また新たに生まれるビ

ジネスチャンス、それと主に税制面などの外資

の優遇措置を享受できるということで、５点ぐ

らいに整理できます。

中国ビジネスの課題

　その一方で、課題も５点ぐらいに整理しまし

た。コストメリットも随分状況が変わってきつ

つあり、全体としては上昇傾向にあります。

　労働力や人材も場所や地域、業種にもよりま

すが、供給不足が徐々に目立ってきています。

　市場の競争ですが、日系企業同士、地場企業

との競争、さらにそれ以外の外資系企業との競

争の激化がありまして、それが収益の圧迫の要

因にもなっているようです。

　税制面などの優遇措置ですが、今村先生のお

話にもありましたが、目下見直しが進められ

つつあるようで、いずれは内資、外資とも法人

税は一本化されるというのはほぼ既定路線であ

ろうと思います。後は、いつ、どの程度のレベ

ルになるかという段階に来ているようです。外

資の受け入れについても、以前のようにとにか

く外資系企業であれば、どんな業種であろうと、

どんな企業であろうと熱烈歓迎だった時代と比

べますと、中国側も徐々に選別的に誘致すると
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いう面も見られてきているところです。

　最後は知財の問題で、まさに今、現場のお話、

実態をご紹介いただいたわけですが、世界の工

場であるとともに世界の偽物工場という部分も

あって、これはなかなか複雑で悩ましい問題と

いうことです。

ビジネスコストの変動

　これら課題について、もう少し具体的な事例

でご紹介させていただきます。

　コスト、賃金のお話です。法定最低賃金が中

国では地域別に定められています。特に近年、

この上昇の幅がかなり大きくなっています。こ

こで今年になって発表されました最低賃金をご

紹介します。括弧の中の数字は改定前、つまり

１年ほど前の数字で、それと並べてあります。

この金額差はかなり大きいというのがお分かり

いただけると思います。１か月当たりでこれほ

ど一気に上昇しているのです。これは法定最低

賃金ですので、実際には地域により、また職種、

業種等によりいろいろ異なると思いますが、さ

らに大きな水準になっています。賃金が上がる

ということは、いろいろな社会保障費用なども、

賃金をベースに雇用者負担が発生しますから、

結果として人件費全体の上昇につながります。

　一体、この先どうなっていくのだろうという

一つの目安として、中華全国総工会という労働

組合の全国的組織のような団体が今後の最低賃

金の引き上げ目標を打ち出したものをご紹介し

ます。これから先２～３年の間に、いわゆる平

均賃金と呼ばれる各地域における全業種の平均

賃金の40 ～ 60％の水準に、最低賃金を引き上

げていくべきだというような目標、一つの目安

を打ち出しているようです。

　万一これがその通りになりますと、各都市で

どの程度まで法定最低賃金が上昇していく可能

性があるかということも考えられるというデー

タです。

雇用・労働情勢

　次に雇用・労働情勢ですが、人材不足など人

材に関わる問題で悩んでいるのは何も日系企業

だけではないようです。中国にあるアメリカの

商工会議所の調査結果をご紹介します。特にビ

ジネス上の問題のトップに挙がっているのがマ

ネジメントレベルの人材です。2004年と比べて、

矢印が下に向かっているのは、2005年時点での

調査では、この問題は悪化しているという回答
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が多かったということを示しています。

　さらに、離職や転職も人材に関わる主要な問

題の一つです。上海の事例を取り上げてみます。

　上海市の労働社会保障局の調査では、30歳以

下の平均勤続年数は約１年半という調査結果

で出ているようです。全体平均でも約46か月で、

若い方でいけば17．5か月で転職をしているとい

う結果になっています。

　一方で、近年大卒者に就職難が発生してきて

いるといわれますが、専攻や出身大学によって

事情は異なるようです。全体で見ると、今年の

大学の新卒予定は全国で約413万人、それに対

して求人見通しは約167万人だそうです。新卒

の方は、大学の定員を増やしていますので、こ

れは偶然の一致だと思いますが、前年に比べ新

卒者が22％増えているのに対して、求人の方は

22％減少しており、これを差し引きすれば、大

卒者の就職は、計算上は簡単でもなさそうだと

考えられます。一方で、優秀な人材を確保する

のは難しいという実態があり、大卒者の新規の

就職でもまた問題があるようだというところで

す。

外資政策の動向

　次に外資政策の動向についてです。

　まず、選別的な受け入れの方向性ですが、す

でにこれは３年ぐらい前に、「外商投資指導目

録」という法律が定められました。ここでは特

に中国が奨励、制限、禁止する業種をそれぞれ

定めています。これから投資をしようといった

ときに、この目録の中のどれに区分されるのか

によって、全く投資できないというのもあれば、

投資はできるけれども受けられる優遇措置が限

られるなどありますので、ここは要確認事項で

す。

　「産業構造調整促進暫定規定」というのは、

先ほどの目録と似たようなものですが、例えば

エネルギーを相当程度消費するような業種であ

ったり、すでに中国では飽和状態にあって重複

投資に属するような業種であったりした場合、

審査を厳しくしたり、場合によっては中国で融

資を受けようとする際に制限される可能性があ

るといったようなことを定めています。

　「投資密度」ですが、これは投資金額により

土地などの取得に何らかの制限を設けようとい

う措置です。

　法人税につきましては、先ほど申し上げたと

おりです。
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知的財産保護問題

　最後に知的財産の問題についてお話します。

模倣品を作っているところ、販売・消費してい

るところはアジアが圧倒的なウエイトを占めて

います。

　国、地域別にみると、中国が最も多く、台湾、

韓国などが続いています。

　単に問題を放置しているかというと、決して

そうではありません。税関の水際措置でどれだ

け差し止められたかというのを、日本、アメリ

カ、ヨーロッパ、中国について並べたものです。

確かに差し止め件数は年を追うごとに増えてき

ています。ただし、増えているというのは、そ

れだけ模倣品等の問題が相当数あるということ

を示していますし、これはおそらく氷山の一角

であって、差し止められていないものが相当な

数に上っているのが実態ということが推測でき

ます。

　以上、中国のビジネスチャンスの面と課題、

問題点についてご紹介しました。

（今村）　ありがとうございます。一通りお話い

ただいたところで、もう少し詳しくお話を伺い

たいと思います。

　一つは、北陸電気工業の高倉さんのお話では、

今後、中国リスクの分散ということも考えなく

てはいけないということでしたが、その点につ

いてもう少し詳しくお聞きしたいのと、製造業

における品質に関して日中間に意識の差のよう

なものがあるのではないかと思うのですが、そ

こどのように日本の基準まで到達させていくの

かという点について苦労されたことなどありま

したらお聞かせいただきたいと思います。

　というのは、先日中国のある方とお話をして

いましたら、日本の自動車は過剰品質だとい

う言葉が出ました。それはそういう考え方もあ

るのかもしれないけれども、日系企業であるな

らば日本としての品質を保持しなければいけな

いという面があるのではないかと思いますので、

そのあたりでどのような苦労をされたのか、お

聞かせいただきたいということです。

　それから、先ほどジェトロの加藤さんから労

働の問題が出ました。中国では、40 ～ 50代の

労働力は余っているけれども、他方一人っ子政

策の影響や大学進学率の上昇などにより、若年

層の労働力が不足しがちだという問題があるよ

うです。そのあたりの問題はどうなっているの
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かお聞かせいただければと思います。

製造業においての品質について

（高倉）　まず品質についてですが、弊社も当初、

日本で設計した部品であるし、日本の設備を使

っていましたので、品質は同じものを作らなけ

ればいけないと考えていました。日系企業や中

国ローカルはもちろん世界中で売るわけですか

ら、品質アズ・ナンバー１ということでやって

いましたが、どうも品質が安定しない。

　例えばこういうことがありました。女性社員

がたくさん並んだラインで生産を開始しました。

開始したときの品質を50とすれば、ゆくゆくは

100になるだろうということで日々管理をして

いましたが、70ぐらいまで習熟してきますと、

急にまた50あるいは40に落ちてしまうのです。

　その理由をいろいろ考えてみますと、一つは

社員が作業に慣れてきて集中力が出ない。なぜ

出ないのかというと、女子社員がお小遣いでお

化粧を始めた。お化粧を始めると、小さな手鏡

を自分のラインのところに置いて、ちらちら顔

を見るようになる。それがだんだん大きな鏡に

なって、きれいになったのはいいのだけれども、

どうも集中力が落ちてくる。また、手袋をす

ることが作業手順できちんと定められているの

ですが、化粧品の細かいパウダーが手袋に付き、

それが品質に影響することも分かるなど、日本

ではなかなか考えにくいこともありました。

　もう一つは、これは監督職になりますが、基

本的に不良品はない、直せば使えると考えて

いることです。日本の不良品、品質という考え

方とは異なる考え方をしている。中心となる社

員を弊社の大沢野工場に数か月間派遣して教育

しても、中国に帰ると元に戻ってしますのです。

日本の考え方を理解させるのに数年かかりまし

た。なぜいけないのかという証拠を、現場のデ

ータ、お客様の声を聞きながら示すのに、大変

苦労した覚えがあります。

　今おかげさまで、品質については相当上がっ

てきました。それはスキルアップというのもあ

りますが、ライン設備の中で徹底して不良品を

省こうとしているというのもあります。日本の

例えばチップレジスター、チップ抵抗という表

面実装の抵抗で、世界では月に900億個使われ

ているものですが、こういったチップレジスタ

ーについて日本のラインでは考えられないＣＣ

Ｄカメラを至るところに導入して、とにかくラ

イン設備の中で不良品を省きます。結果的に日

本よりも相当お金のかかったラインにせざるを

えなかったということで、品質については大変

苦労しています。

中国人労働力

　労働力については大変苦労していまして、先

ほどジェトロのデータでもありましたが、賃金

が30 ～ 40％上がっていくのですね。当初は食

費や寮の厚生費も含まれているので、そういっ

たものを明らかにすることで当座をしのごうと

か、いろいろ考えました。

賃金の高騰

　先ほど、弊社の東莞工場の事例をお話したわ

けですが、９人入りの寮を６人入りにし、食堂

の食事もよくするなど、福利厚生面をよくして

いくのだけれども、なかなかそれらを聞き入れ

てもらえません。昔はそうでもありませんでし

た。同業者で東莞にあるコンデンサーメーカー

では、大きなストライキを構えられて大問題に

なるということで、法律には抵触せず政府も承

諾するかもしれないけれども、労働組合がきち

んとありますから、彼らの立場ではそれは受け

入れられないということで、賃上げ幅とその名

目を従業員と政府の両方にどのように納得して

もらうかということで苦労しています。これは

かなり専門的な、技術的な知識や経験が必要で

す、いろいろな方に相談したり専門員を置くな

どして対応しています。
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慢性的な人手不足

　それから、労働力が集まらない、慢性的な人

手不足ということです。弊社が進出したときは

潤沢な労働力があって、２～３年で従業員全て

を替えていく方がいい、賃金も上がらなくてい

いといったことを教えていただくほど労働力集

めには苦労しなかったのですが、今は大変です。

必死にならないと、なかなか労働力が集まらな

いのです。

　これには二つ原因があるといわれています。

一つは広東省は上海に比べて平均賃金が低いと

いうことです。常熟はまだ賃金が高いのですが、

上海と一口に言ってもかなり広いので、地域間

で賃金に大きな格差があります。にもかかわら

ず広東省から見ると、上海の方がはるかに賃金

が高いので、同じような賃金にしないと、労働

力、特に優秀な人が広東省から出ていってしま

うということで、政府が労働力を流出させない

ための賃金政策を取っています。

　もう一つは中国内陸部の開発ということで、

政府も相当力を入れていて、内陸部での仕事量

を確保し生まれた田舎の近くで十分食べていけ

るだけの賃金がもらえるような企業進出、特に

ヨーロッパ系や素材系の企業進出などが進んで

いますので、昔のように内陸部から労働力が供

給されないというところです。

　賃金の高騰と人手不足の問題には、本当に苦

労しています。

（今村）　労働力確保は具体的にはどのようにし

ていますか。

（高倉）　一時は人材派遣会社にいろいろ相談し

たりしたのですが、最近は内陸へバスで行って

ＰＲ活動をして、そこの鎮（村）の人たちと交

渉して、一定のまとまった労働者を募集してい

ただいてくるというようなことで、本当に現場

に即してやらないとなかなか集まらないという

ことです。

（今村）　ありがとうございます。

　それでは、インテックの川浦さんにお尋ねし

たいのですが、先ほど大連での提携を解消し、

今はスポット的に案件を出しているということ

ですが、品質の問題はクリアになっているのか

ということ。それから、先ほど提携と独資とい

うことで、人材の面からお話しいただきました

が、経営の面から見たメリットや問題点等につ

いてお聞かせいただけますでしょうか。

品質について

（川浦）　まず、品質ということに関しては、基

本的には契約形態が変わったからといって品質

は変わらないといえます。大連の場合は、仕組

みという意味ではきちんとできています。

　ただし、望む品質までにはどうしてもあと一

歩届かないというように感じています。そのた

めにブリッジＳＥという者を配置して品質を維

持しているのですが、あと一歩届かない理由は

何だろうかといつも思っています。

　正解かどうかは分かりませんが、民族の違い

が理由なのでしょうか。これは私が言ったわけ

ではありませんが、やはり中国は漢民族が多く、

広い大地ですので、細かいことにはこだわらな

い。最後の微妙な品質を保つための作業といっ

たところはやはり彼らは少し苦手なのだろうか

と思います。反対に、設計などものを発想する

という点は、逆に日本人よりもよいところがあ

るのではないかと思います。今のオフショアに

ついては、彼らの最も弱い点を利用していると

思います。早く上流工程を一緒にできるように

なっていかないと、品質に関してより多くのメ

リットが出ないと思っています。

経営について

　経営に関しては、やはり独資です。これはま

た同じことの繰り返しになるのですが、彼らの

判断基準は結局のところ価値があるかどうかし

かないといえます。それこそ道を歩いていると、
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一つのりんごでも売っているのです。私たちは

りんごを売ったりはしませんが、ルールや商売

などは関係なく、りんごそのものに価値があれ

ば一つでも売るという感覚です。

　ですから、仕事においても、自分の仕事に対

する価値を認めてくれれば残りますし、認め

てくれなければ離れます、という割切り方をし

ます。全員ではないかもしれませんが、基本的

にはそういったインセンティブをきちんとする、

例えば給与もその価値に見合った給料を払うと

いうようなことをきちんとしていけば、反対に

長く雇用できるということです。

　現在、従業員に対して１年に１回評価するの

ですが、その評価に１日かかります。主張もす

るし、評価もする、そういったことを大事にす

るといいますか、きちんと理解して経営すると

いうのが非常に大事なことではないかと思って

います。

（今村）　今の人事評価の話ですが、１日かかっ

て行うとおっしゃいましたが、よく日系企業の

トップの方が戸惑うのが、月給のみならずボー

ナスなども半日もすればほかの人の金額が全て

分かってしまうということです。なぜあの人よ

り私のほうが少ないのかと文句を言ってくると

いったことに戸惑いを感じる方もいるようです。

評価を公正に行うポイントは何だと思いますか。

評価について

（川浦）　大変難しい質問ですが、依頼している

のがプログラム作成なので、少し難しくなりま

すが、その月々の生産ステップを明確に出して、

それに対して明示し評価するというような、定

量的な評価をするという点でしょうか。定量的

に評価するのは非常に難しいことですが、客観

的に評価するとことが大事ではないかと思って

います。

（今村）　ありがとうございました。

　スギノマシンの宮尾さんにお尋ねしたいので

すが、まだ実際には操業していないとのことで

すが、一方ではすでに模倣品の問題などで悩ん

でいるということで、それに対する対処法につ

いて、また中国国内での販売は随分していると

のことですが、よく話題として取り上げられる

売掛金の未回収の問題についてお聞かせいただ

けますでしょうか。

模倣品問題

（宮尾）　まず、模倣品の話ですが、笑い話の

ようなことがあって、最初に弊社のいろいろな

製品で模倣品が出てきます。これはゆゆしき問

題だとこちらは真剣になっているのですが、周

りの中国のコンサルタントや政府の役人などは

「宮尾さん、よかったね」と言うのです。「何

がいいのですか」と聞くと、中国人は馬鹿では

ないから、中国市場で売れない物は模倣しない、

だからあなたの会社の製品は絶対に売れる、と

言うのです。それは慰めなのか何なのかよく分

からないのですが、しかし現実に困っているわ

けです。

　彼らが努力してやっている意味においては、

それはビジネスの中での競争ですから、弊社と

しても受けて立たなければいけないのですが、

まず、一番困るのが、品質の悪い物がスギノの

名前を語って出回ることです。

　例えば、弊社は工具を作っています。中国現

地法人名は「速技能機械」と書きまして、発

音的に近いものですから「スギノ」を「スギナ

ン」と読ませているのですが、商品については

ほとんど日本で作っている関係上、英語を使っ

ています。小さなところに“Sugino machine 

Limited”というマークを書いていますが、模

倣品をよく見ると、“Super machine Limited”

と書いてあるのです。

　そのようなことで、間違って買われて、その

結果お客に迷惑をかける、あるいは、壊れたの

で直してほしいと言われて見たら弊社のもので
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はなかったというようなことが、まず最も困る

ことです。

　それから、やはり弊社は開発コストをかけ、

いろいろな販売経費をかけてやっているのに、

同じ土俵で戦ってくれないところに少し腹立た

しさを感じています。

　では、具体的な対応策はどうなのかというこ

とになりますが、装置機械工具メーカーとす

れば、基本的にはまず特許等で守っていくべき

だと思います。実際に侵害されれば、きちんと

した手段に訴えるしかないだろうと思いますし、

現実としてそういう行動を取っています。

　しかし、訴えるとはいっても、中国では訴え

る先が公安、工商行政管理局、人民法院とあり

ますが、いずれにしても大変なコストがかかり

ます。それから、被害の出た証明をするように

言われるのです。そうなると、コストなどの手

間暇を考えれば挫折しそうになるのですが、放

置しておくのもということで、結果として、い

たちの追いかけっこのようになっています。

　実際に乗り込んだという話もしましたが、彼

らには悪意がないのです。悪意がない人と話を

していても、まともな話にならない。結局、対

処法という意味においては、いろいろ動いてい

る割にはどれだけ実効性があるのかというとこ

ろで悩みの種のままになっています。

売掛金回収問題

　売掛金の未回収の話ですが、事前にいろいろ

調べていますと、三角債などの問題があるとよ

く聞きます。

　弊社の製品には、安いものでは３万円ぐらい

の工具から、一番高いものでは億単位というも

のもあります。億単位ぐらいになりますと、き

ちんと契約書も交わしますし、そもそもある程

度の大手企業でなければ契約はしませんからあ

まり心配はないのですが、反対に数万円、十数

万円のようなものですと、未回収を恐れて必ず

前金をもらうようにしています。原則は注文の

段階で３割、その後で日本の工場に発注し、製

品が上海の港に入ったら、その証明を渡す代わ

りに３割、実際に渡す際に３割くださいと言い

ます。結局検収後の支払として１割分だけ残す

ということです。相手が相手ですから、５割も

らったり、反対に９割もらったりというケース

もあります。約５年間自分達で実際にビジネス

をする中で、今のところ１件の未回収、不渡り

もありません。

　しかし、これで万全かというと、半分のお金

をもらって日本に発注して上海に持ってきた、

あるいは広州へ持っていったにもかかわらず、

残り半分のお金をもらえないということがあり

ます。

　そうすると、お金をもらえなければ渡さない

ということで、自分たちで倉庫を借りて預か

っている物が、現時点において月商ベースで４

か月分あります。欲しかったから発注して、半

分のお金を出した。製造して２～３か月かけて

日本から上海へ持ってくるのですが、欲しいの

だけれども今はお金がないので、お金ができた

ら取りにくるというようなことになっています。

相手を信用して、「支払は後でいい」というこ

とで品物を渡すことは禁止しています。

（今村）　ありがとうございました。

　では、最後にジェトロの加藤さんにお尋ねし

ます。先ほど北陸電気工業の高倉さんから中国

リスクの分散というお話がありましたが、私達

にも、例えば2008年の北京オリンピック、2010

年の上海万博はどうなるのだろうかといったよ

うな懸念があります。また、中国自身も粗放型

の経済ではいけない、投資ばかりしているよう

ではいけないというようなことを言っておきな

がら、やはり数字を残さなければいけないので

しょうか、実際には省ごとに競い合うようにし

て高成長を続けているというようなところがあ

るようです。

　それでは、ジェトロさんなどは「チャイナ・
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プラス・ワン戦略を」というようなことをよく

言っていますが、今後中国をどのように見たら

いいのかということをお聞かせ願えればと思い

ます。

今後のビジネス展開

（加藤）　それでは、これからの中国ビジネスと

いうものをどのような視点で考えていくかとい

う点について話したいと思います。

　１点目は、中国という国にはすでにビジネス

チャンスがいろいろとありますし、これからも

新たなビジネスチャンスが生まれるだろうとい

うことですが、一方でリスクも決して少なくな

い、それどころか、かなりいろいろあるという

ことで、これはもう一度認識しておくべきだろ

うということです。

　２点目は、１点目とも関係しますが、中国で

どのようなビジネスを、どのような目的で、誰

を対象にするのかということを考えることで、

どこでビジネスをするのがいいのか、中国です

るのがいいのか、それとも第三国の方がいいの

かといったような整理がほぼできるのではない

かということです。

　３点目は、私も大連駐在を通じて、物事を進

めるにあたり中国との経験があるかないかによ

って相当違うということを実感しました。中国

は予見可能性が低いとよくいわれますが、経験

を積み重ねていくことによって、ある程度のリ

スクを予測できるということもありますし、そ

れが結果的にはリスクを少しでも軽減すること

につながるのではないかなということです。

　４点目は、今後も新しい制度の構築やこれま

での法制度の見直しはありうるという前提で、

常に最新の情報収集を心がける必要があるので

はないかということです。

　最後ですが、中国では今年から始まった５か

年計画などにより、省エネや環境保護、資源節

約型社会などの建設を目指しています。これは

一方では、それに関連する業種、企業にとって

は新しいビジネスチャンスになりうるでしょう

から、そういったことからも、市場動向を政策

とも関連づけて情報収集する必要があるのでは

ないかということです。

（今村）　ありがとうございました。 
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