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　株式会社モダン（大原芳樹社長，本社・東京都文京

区）は，17年前，マレーシアに生産拠点を設け，先駆

的な展開をしてきた。株式会社山愛（山下裕己社長，

本社・東京都文京区）は，韓国の印刷会社と提携し，

日本の仕事を発注している。株式会社グリーンパック

ジャパン（李曄社長，東京都中央区）は，香港に親会社

を持ち，深圳に日本レベルの生産拠点を持つ企業であ

る。三者三様のビジネスモデルだが，海外ビジネスの

先駆者として，その実態を語ってもらった。

▽�まず，海外ビジネスへ取り組んだ経緯をお話しくだ
さい。
大原　モダンは1994年にマレーシアにM&Mプリン
ターズを設立しました。日本のバブル崩壊後，円高に
より海外にお客様が工場をシフトする動きが加速しま
した。バブル前の1ドル130〜140円だったものが，
100円近くまで落ちた時代です。それで日本国内の売
上が減少し，海外にお客様を追いかけていこうとした
のが，きっかけでした。
　それ以前に，海外進出へ向けての調査は進めていま
した。インドネシア，タイなど東南アジアの国々をリ

顧客のあとを追ってマレーシアへ

サーチしました。マレーシアに決めたのは，隣国の中
で一番治安の良かった点です。初めて海外に出る我々
にとっては，やり易い国ではないかと判断しました。
それでマレーシアに決めて進出しました。
　モダンの場合，日本から海外拠点にオーダーを出し
て，製品をアウトインするというスタイルではありま
せん。現地で営業して生産し，納品するという形で展
開してきました。
▽�現地で日系企業に営業したのですか。
大原　最初は苦労しました。日本で取引していたので，
訪問はできましたが，現地の印刷会社が取引を始めて
いたので「なぜ，わざわざ日系の会社が来るのか」「料
金が高いのではないか」という拒絶反応でした。
　最初は仕事が来るという期待で進出しましたが，甘
くはありませんでした。日本の本社からオーダーがあ
るわけでもなく，ゼロからのスタートでした。
　もちろん，お客様の生産拠点はたくさんありました。
しかし日系企業が最初に工場をつくると，現地で印刷
会社を探します。日本の企業は海外に出ると，なるべ
くその国で部品を調達しようとするのです。日系企業
からでなく現地の会社から安く仕入れるようにするの
が一般的です。

海外ビジネスへの取り組みで新境地を開く
─ わが社はこうして，グローバル展開を進めた
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　そうした中でモダンが進出したので，現地企業と同
じ料金でなければ，仕事がもらえない訳です。そうし
た中で，鍛えられました。
▽�進出に際しての資本の調達は？
大原　マレーシアの場合，いろいろな法的な条件があ
りました。資本投下については，どんなに高くてもウ
ェルカムなのです。資本金はどんなに高くてもいい。
投下資本なので，配当以外は日本に戻せない訳です。
　当初，最低4人は日本から駐在させたいと計画しま
した。マレーシア当局は，当初日本人1人に労働ビザ
を出すにあたり，3,000万円の資本金を入れて欲しい
ということでした。結局日本円で1億2,000万円を資
本金に労働ビザを得ることができました。日本の本社
の資本金が5,000万円でしたから，これは大きな負担
でした。
　1億2,000万円では，土地も建て屋も買えませんか
ら，銀行から借り入れしマレーシアに送金しました。
当時は今と違い，銀行が海外に支店を持てない時代で，
東南アジアでは東京銀行が唯一，進出していました。
モダンは東京銀行と取引がなかったので，まず日本で
口座開設し現地で借入れしました。
　またマレーシアの条件として，土地，建物を買った
後は，地場の銀行から借り入れして欲しいということ
で，土地，建物を担保に借り入れしました。
　本当に借金だらけでスタートしました。工場を稼働
開始すると，今度は運転資金が必要になります。もち
ろん銀行は借り入れの限度額が決まっています。さら

に当時は，日本からマレーシアに送金する限度額も決
まっていました。お金が足りない時も，この限度額ま
でを送金してもらいました。後は現地で稼ぐしかあり
ません。

▽�現在の主要設備は？
大原　製版設備一式，印刷機3台，折機7台，中綴じ，
無線綴じ製本機，その他配送まで自社工場内で全て行
っています。
▽�雇用は現地で行ったのですか。
大原　本社からは私がヘッド，他に営業，工場，製版
工程の担当者の計4名が行きました。雇用は全て現地
で行いました。新聞に求人広告を出して，100〜150
人と面接しました。工場を建てる前に事務所をつくっ
てあったので，そこで面談しました。
　特に印刷機を壊されては困るので，オペレータはモ
ダンの浦和工場に派遣しトレーニングしました。マレ
ーシア国内には当初なかった印刷機だったので，2名
を選んで3週間，トレーニングしました。
▽�現地に入る苦労が大きかったのでは？
大原　17年前でも，すでに印刷は東南アジアや中国で
は，最初に発達する地場産業でした。そこにわざわざ
日本の会社が来てやるのか，現地の会社でできるとい
う感覚があったと思います。仕事を奪われるという恐
れがあって，何とか守ろうとするのです。嫌がらせの

地場に入り込むことの大変さ

大原芳樹氏 李曄氏山下裕己氏
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ようなことも現実にあります。私は現地の印刷会社と
仲良くさせてもらえ，幸い被害はありませんでした。

▽�山愛は，どんな経緯で韓国市場に進出したのですか。
山下　韓国に仕事を発注するようになったのは，1年
前からです。最初は日本の出版社から韓国で印刷して
いるという話がありました。しかしクオリティが低い
ので，日本の品質管理手法を持っていって，良い製品
をつくりたいという要望をいただきました。そこで当
社が韓国へ行って，ある印刷工場を日本レベルまで引
き上げるための技術提供をしました。

韓国へ技術提供

　そこで，出版社のお手伝いに留まらず，自社の展開
を始めました。日本のマーケットでは出版印刷の数字
が低くなっているので，あちらで一般商業印刷物はで
きないかと考えました。厚紙印刷や後工程も含め調査
して，一般商業印刷を手がけるようになったのです。
品質に対する認識の違いがあって，なかなか良いもの
ができなかったのですが，根気よくあちらの風習・風
土に馴染む努力を続けました。その結果，現在は日本
のレベルまではいきませんが，大体8割は良いものが
上がるようになっています。
　もともと韓国の印刷会社は100％の結果を求めない
ところがあります。1000部印刷物をつくったとした
ら，10〜15％は不適合品が入っています。そこに予
備を多めにつけて差し替えてください，という考え方

モダンのマレーシアの拠点M&Mプリンターズ（左上）と生産現場
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をするのです。日本では，10〜15年前の考え方です。
こうしたことを改善しました。
　後は簡単なことですが5Sです。工場の掃除を中心
に日本の5Sを徹底するように指導しました。
　当社は韓国のマーケットを掘り起こしているのでは
なく，日本のマーケットの仕事を韓国で作業していま
す。現在はこうした形では限界があるのと，お客様が
韓国で印刷することを受け入れていただけない部分も
あります。
　今は，紙など資材も高くなっており，関税もかかる
ことから，料金は日本とあまり変わらないかなという
実感があります。昨年の実績は5000万円で，私どもの
考えた数字に近いものでした。
　日本の中小企業も海外進出を目指す動きになってい
ます。当社としましても現地法人を立ち上げて事業を
行っていこうと思っています。

▽�続きまして，李社長，お願いします。
李　グリーンパックジャパンはまだ若い会社だと思い
ます。印刷機械を持っていない現地法人としては，ま
だまだこれから頑張っていきたいと思っています。
　当社の深圳工場は，15年前，小さな機械から出発し
て発展してきました。広東省にある日本企業とお付き
合いするようになって，少しずつ大きくなりました。
新しい工場は，日本企業向けとして立ち上げました。
日本のレベルと同じ生産，管理，意識，印刷品質を備
えています。
　中国経済の発展とともに，印刷業界も発展し，需要
が増えています。古い工場は中国国内の仕事を専門に
やっています。新しい工場には，毎週，日本の方が見
学に来られます。大手メーカーが昔から広東省に現地
法人や工場やOEM展開をしています。こうした中で
マニュアルや梱包材が必要になっています。日系企業
からは見学に来ていただき，いろいろな意見やアドバ
イスをいただいています。
　私は1992年に日本に留学しました。大学を卒業し

日本の品質に近づける

東京の印刷会社に入り，営業をやりました。私は近代
日本文学を専攻して印刷の世界に入り，やっていける
だろうか，と自信がありませんでした。
　その会社はアナログからデジタルへと展開，CTP
を導入しデジタル印刷機も立ち上げました。私はここ
で8年間，働きましたが人生のターニング・ポイント
になりました。徐々に大きな仕事もできるようになり，
会社も前に進んでいました。
▽�日本に現地法人を立ち上げた経緯は？
　2007年に，日本に来て10年以上が経ち，自分がで
きることを把握したいと考え，独立して会社をつくり
ました。会社をつくって3ヶ月後，香港に本社のある
グリーンパックグループと一緒に手を組んで，東京に
現地法人をつくってはどうかという話になりました。
　私の8年間の経験で印刷業界と印刷の仕事が好きに
なっており，続けていこうと考えました。こうして日
本橋にグリーンパックの現地法人をつくりました。そ
の目的は，深圳とお付き合い頂いている大手電子メー
カーにとっては，仕事がスムーズに，やりやすくでき
るようにすることです。
　もうひとつは，将来，日本の印刷物を中国に持って
いって製造することにあります。さらに日本の先進的
な印刷技術，品質に対する意識，日本の印刷に関する
情報を深圳に伝えることです。これが成長につながり
ます。
　私は日本の印刷業界に入ってから，日本の印刷物を
中国の工場で作るよう手配したり，地域の印刷組合に
入って，印刷組合の方達を工場に案内したり，様々な
日中の企業交流，民間交流ができました。その中でも，
常に学ぶことを忘れずに進んでいこうと思います。
　今思えばグリーンパックグループが，東京に現地法
人をつくったのは，正しかったと思います。今，付き合
っているお客さんには安心感を与えられると思います。
　私は，日本の印刷の知識がありますから，すぐに話
が通じます。当社の日本人スタッフは努力して，お客
様に安心してもらっています。当社はこうして，日本
の印刷業界から学び，お客さまとともに発展してきま
した。
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　工場は企画･編集といった前工程から，CTP,印刷，
製本，表面加工まで全て同じ建物でやっています。外
注をせずに作業していますので，ワンストップの形で
お客様にとっても便利だと思います。

▽�日本の仕事を中国で行うケースは増えているのです
か。

顧客との交流で工場が進化

李　日本の印刷の仕事を中国や，ベトナム，マレーシ
アで製造するのは大変なことです。まず品質に対する
要求度が違います。また素材が違う，オペレータの感
覚が違います。あるいは水の違いといった環境面の問
題があります。
　そうしたことで，最初は苦労しました。私たちは日
本のお客様に「これは中国でつくるので，日本と全く
同じ品質のものはできない」と説明します。しかし，
できるだけ日本の品質に近づける努力はします。材料

山愛の韓国（ソウル）オフィス（左）と韓国で手がけた印刷物
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や色の調整を重ねるといった努力をします。
　日本のお客様は納期や品質に対する要求が厳しいの
で，そうしたお客様とお付き合いする中で，工場が進
歩してきたと思います。日本のメーカー様にとっては，
弊社の対応を見ていただいた上で，わが社に対する信
用感，便利感があります。結果として，この4年間で
事業が大きく展開してきました。
　今まで日本のカタログ，会社案内，雑誌といった製
品を深圳で印刷しました。ある程度のロットがあれば，
お客様に安いコストで制作できるように提案していま
す。以前は，日本国内の半分程度でしたが，今は材料
コストや人件費が上がっているため，概ね三分の一程
度になっています。

▽�資材の調達などご苦労があるのでは？
大原　先ほど，山下社長が言われたように資材が高く
なる，関税がかかる，といった要素はありますね。モ
ダンの場合は，工場に入る輸入品は無税です。その代
わり工場で生産した印刷物は100％，輸出することが
条件になっています。そうしたライセンスを持ってい
るので，紙，印刷機材含めて輸入関税はかかりません
が，反面，工場から出るゴミまでも全て管理されます。
　紙の問題では日本のお客様の仕事でも，日本仕様と
海外仕様に分けてリクエストする場合があります。日
本国内で販売するものは，例えばエコマークを入れた
いという場合は日本製の紙を輸入しています。
　日本で言う代理店から，直接仕入れている認識です。
もちろんマレーシアにも卸商が存在し，小ロットで購
入は可能です。
李　当社ではパッケージを中心に扱っています。例え
ばデジカメの箱などです。これらは全て中国の素材で
す。中国の素材もいろいろありますが，これでサンプ
ルをつくり，日本のお客様に提案します。これで日本
に合っていると認めていただければ，その素材を使用
します。
　当社の工場もマニュアルを制作していますが，中国

資材調達にまつわる苦労

の通常の上質紙を使っています。
大原　それで良いというお客様とカテゴリーがあるわ
けです。モダンでは日本仕様の日本語表記のマニュア
ルがたくさんあります。この場合「この紙はだめです
よ」という分け方をするのです。
　製品によって24〜25言語がありますので，それに
よって素材を変えたりしています。

グリーンパックグループの深圳工場
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▽翻訳と編集はどのようにやっているのですか。
大原　それは日本でやっています。前半工程は日本，
印刷は埼玉に工場がありますが，基本的に今はマレー
シアが主力になっています。
山下　紙は海外では選べないですね。色々な紙があっ
て同じものはない。束が違ったり，実際に印刷して違
いが分かる場合もあります。

大原　日本人は白い紙を見ると「白」と知覚しますよ
ね。それをマレーシアの人に見せると「随分，青いね」
と言うのです。インド人は「ピンク」と言う。そこでイ
ンドの紙を仕入れてみたら，これがピンクなのです。
もともとの「白」という概念が国によって，全然違う
のです。クリームがかった白は，日本人は高級感があ
ると感じます。ところがマレーの人は，青白い色が嫌
いで，蛍光灯がだめなのです。白色灯でなければ嫌だ
と言う。
　色，特に白に対するベースが異なるので，同じ白い
紙でも全く違うのです。ですから4色に印刷すると，

民族によって色の感覚が異なる

最新設備が稼働する韓国の提携工場

韓国では書籍印刷も数多くこなす
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さらに色が変わってしまいます。これは現地に行って
初めて分かったことです。
山下　韓国は，スミが濃いですね。大変な量を盛りま
す。例えば4色印刷では，全てブロッキングになりま
す。これを抑えながら，印刷させなければなりません。
韓国の方はしっかりスミが出ていないと満足しないの
です。日本人もそうなのですが，中間をとってブロッ
キングしないように調整しています。紙もブロッキン
グしやすいものを使っていて，調整しながらやってい
ます。
大原　マレーシアは赤道直下の真夏の国ですから，イ
ンキは，水のように軟らかくなります。ですから，硬
質のインキを特別に注文しています。日本のようにフ
ォーシーズンがある国とは全然，違いますね。
　空調も最初はエアコンをかけていましたが，今は扇
風機を使っています。密閉した工場内での粉塵に悩ま
されたのが原因でした。
　一方，マレーシアには天敵の静電気がないのです。
適度な湿度があって温かいので，紙にはあまり影響が
ないのは助かっています。

▽�その国独自の文化や宗教の違いも痛感されていると

ボスがこの国のやり方を学べ

思います。
大原　マレーシアは3民族（マレー人，中国人，インド
人）がそれぞれ別々の宗教により共存しています。ま
たマレーシアは日本から独立した経緯がありますが，
意外と反日感情がない国だと思います。
　宗教の違いは食生活にも影響が出てきます。マレー
人は豚肉が，インド人は牛肉が食べられません。中国
人においては日本人と変わりませんので，スタッフと
食事に行く時には鶏肉やシーフードを選ばなければな
りません。
　工場にはイスラム教徒が働いています。礼拝所があ
り，1日5回，礼拝の時間をとっています。これも法律
で礼拝所を設けることが義務づけられています。
　インド人はターバンを巻いていますよね。マレーシ
アでもバイクに乗る時はヘルメットを直用しなければ
なりません。ところがターバンを巻いている人は被ら
なくてもいいのです。つまり法律より宗教の方が強い
のですね。出て行ったわれわれが，こうした宗教のこ
とを学ぶ必要があります。
▽�社員の教育はどうされたのですか。
大原　最初に行った時に，日本式のやり方を教育しよ
うとしました。その時に，あるスタッフが「自分は生
涯，日本へ行くことはない。なぜ日本のやり方を覚え
なければならないのか。ボスがこの国に来たのだから，
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この国のことを学べ」と言われました。まず，その国
の暮らし方を知らなければならない，と痛感しました。
　社員が遅刻してくるので，注意すると「バスが来な
い」と言うのです。バス停には時刻表がなく，雨が降
ると運転手が勝手に路線を変えて迂回してしまうので
す。そうした中で，どう時間を厳守させるかが，課題
でした。
　結局は郷に従えで，遅れてきたら，その分延長して
働いてもらうことにしました。最終的にはライトバン
でピックアップするようになりました。
　現在はミャンマー，ベトナム，パキスタンの外国人
労働者も雇用しています。彼らにはアパートを用意し，
自動車で送迎しています。彼らは本当によく働きます。
マレーシアより貧しい国から来ていますから，日給
500円でよく働きます。自国では仕事がなく，1日
500円も稼げないという現実があります。

▽�山愛の協力工場は，どの辺りにあるのですか。
山下　協力工場は，ソウルから北朝鮮寄りに多くあり
ます。南の方には，当社の協力工場はありません。印
刷会社はあるのですが，さらにクオリティは低いよう

気候の違いにも対策が必要

です。
　特に手加工は苦手のようです。印刷，製本は機械が
やりますから，それなりにできますが，手作業でやる
とゴミが入ったりするのです。日本人は，こうしたこ
とを絶対に許しませんからね。
　値段で言うと，手加工の仕事などは，北朝鮮へ持っ
ていったりして驚くほど安いわけです。と言っても，
実際に見にいくこともできないので，そこは信用する
しかないのですが。ショッピングバッグの取っ手を付
ける作業などは，北朝鮮に出すケースが多いようです。
日本に持ってきてから，改めて検品しなければならな
いという問題はありますが，安いことは本当に安いで
すね。
▽�韓国では紛争なども気になるところですね。
山下　日本の近くでいきなり戦争が起きる危険が高い
のが，韓国です。昨年も砲弾が撃ち込まれる紛争が起
きましたが，大騒ぎでした。ただ韓国国内では，当た
り前のことと受けとめられて，そんなに大きなニュー
スにならないというのが現実です。
　去年から洪水や冬の寒さといったことが続いていま
した。特に冬が寒過ぎて乾燥がうまくいかず，納期に
間に合わせるのに苦労した経験があります。空調はし
っかりやっていますが，暖房が効かないぐらい寒いの
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です。夏よりも冬の方の対策が大変です。

▽�韓国では日本のレベルまで持っていく教育が大変だ
ったということですね。
山下　日本の一般商業印刷のような細かい要求に応じ
てくださいということです。韓国は中国やアメリカに
も印刷物を出しています。アメリカの場合，クォリテ
ィ重視というより，決まった納期までに何千万部とい
うロットをこなしでくださいというレベルです。こう
した仕事に応えるのは得意なようです。
　例えば表面加工や箔押しがずれてしまっているとい
うことがあります。最初は多少のずれに目をつむって
いましたが，いきなり色が変わったりするのです。赤
金といっても，日本のそれではなく赤メタルのような
色になってしまう。そちらの方が綺麗だという考え方
なのです。ずれとかPPが剥がれるといったことが多
く，ひとつずつ教えていかなければなりませんでした。
　国際規格のはずのISOも日本に比べると，全然緩い
です。取得した時は，きっちりやっても，更新の時に
チェックが入っても，そこだけなので改善されないの
です。協力工場には日本レベルのISOを運用するよう

協力工場を教育する

に指導しています。
▽�政治的な問題がビジネスに影響するケ
ースはありますか。
李　日本の企業は広東省などに20数前
からたくさん行っています。そうした地
域は互いに仕事をして，政治的な問題に
ついても理解が進んでいるように思いま
す。逆に中国の西の方で日本人と会う機
会が少ない地域は反日感情が強いところ
もあります。実際に会う機会が少ないと，
昔の感覚を引きづってしまうようです。
　日本人とビジネスをやらない，接した
ことがない地域の方がそうした感情は強
いです。広東省や福建省では，日常的に
はそうしたことはないですね。

大原　私は海外進出に最初から関わってきましたが，
想像以上に大変でした。どこの国に，どう進出するか
目的を持つのも重要ですが，特に大切なのは引き際を
必ず決めることです。
　「これ以上，お金を使ってはいけない」とか「これ以
上の時間を使ってはいけない」ということを明確にし
ておかなければなりません。特に日本企業はここをは
っきりさせない傾向があります。アメリカの企業は，
どんなに大きな工場をつくっても，だめだと判断した
らさっと引いてしまいます。向こうには各国の企業が
出ているので，こうしたことがよく分かりました。こ
の引き際をはっきりさせておくことは大切です。
　ある成型メーカーは，日本の会社を全て畳んで進出
しました。そこでうまくいかず，帰るところがなくな
ってしまったのです。また東日本大震災で被害を受け
た会社がタイに出ており，洪水の被害も受けてしまっ
たケースがあるのです。
　こうしたことがあっても資本が続く会社ならいいで
すが，大半は無理です。仮に当社の工場が洪水で浸水
したら，再起は難しいと思います。こうしたリスクを

「引き際」をはっきり決める
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常に考えていかなければなりません。
▽�「引き際」を決める。確かに大切ですね。
大原　日本からは「ペースが遅い！」と文句も言いた
くなると思いますが，日本の時間軸や効率では理解で
きないことが，たくさんあるのです。ある程度の時間
を与えないとうまくいきません。時間を与えるという
ことは，それだけお金もかかるのです。
　ひとつの考え方として，小さく出て，それから大き
くするのがリスクは小さくて済むでしょう。
　海外進出については，セミナーや大使館から良い情
報が多く出る傾向があります。良い情報，悪い情報を
吟味して判断することが大切です。

▽�最後に今後の展望を。
李　引き続き，いま対応している日本の大手メーカー
さんに確実に対応していきます。また印刷業界，印刷
組合ともお付き合いを続けて，日本の会社としてやっ
ていきたい。特に大震災や社会問題，タイの洪水とい
った問題の中で日本の企業も厳しい状況です。当社の
工場もやはりたいへん厳しく，競争が激しくなってい
ます。中国に大きな印刷会社がたくさんあり，競争は
厳しくなっている。
　こうした中で，当社のできること，良いところを発
揮しお客様に安心していただける仕事をしていきたい。
　当社の工場にこの10年間，日本の方がたくさん見学
に来られました。いろいろなアドバイスや意見をいた
だき，当社の工場は成長してきました。これが海外に
進出した最も大きなメリットだったと思います。
　将来的には，日本の印刷物，化粧箱，梱包材を中国
に行って作るだけでなく，逆に中国のものを日本で作
る可能性もあります。例えば，大量な薄紙でカラー輪
転印刷，ページものなど，その時ニーズのあるものを
予測，対応をしていくことでお役に立ちたいと思って
います。
山下　当社はお客さんからデータを貰って「こういう
ものを作ってください」と依頼される仕事が半分。お
客様に「こういうものを作りませんか」と提案する仕

グローバルな視点を持つ

事が残り半分です。できるだけ安くこういうものを作
って欲しいという要望には，なるべく海外に発注する
ようにしています。お客様が求めているものを安く提
供するだけなら，別に韓国でなくても構わない。
　当社が韓国に進出したのは，確かに印刷が目的で出
ています。しかし最近の状況では，日本企業が韓国に
多く出ています。これは先手を打てたという意味で間
違っていなかったと思う。
　今は東京と九州と静岡に拠点があります。ここで安
定した収入を得ながら，いろいろとチャレンジができ
る。そのひとつとして韓国を選んだのです。他にサッ
カーチームの支援などスポーツ事業にも力を入れてい
ます。そこで作られる品物を海外に持っていきましょ
うという提案をしているのです。現地法人を立ち上げ
て，大きな売上をあげる工場にしようという考えはあ
まりありません。
　当社は会社5カ年計画の中で，海外事業の進出を第
一に優先課題として取り組んでいます。そのスタート
が韓国なのです。非常に順調に進んでいるし印刷以外
の関連事業も，日本で開発して韓国で販売していくと
いう，ひとつのネットワークも進みつつあります。サ
インディスプレイもそうした考えのひとつとして取り
組んでいます。
大原　モダンにとってはマレーシア進出が大きな挑戦
でしたが，すでに17年経過しました。この間，中国，
ベトナムへ進出してほしいという，要望もありました
が，現在他国への進出は考えておりません。
　ここ数年は中国一辺倒だった製造市場も人件費上昇
により，再び東南アジアが注目されてきました。実際
に工場出荷単位でしたら中国の単価に負けない競争力
が出てきました。またお客様も中国へのリスクヘッジ
で東南アジアを見直す傾向にあります。その点では，
マレーシアで新たな展開が生まれる可能性もあると思
いますし期待もしております。
　そして17年の歴史を武器に，これまで蓄積してきた
ノウハウを数多くお客様に利用して頂きたいと願って
います。


