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Ⅰ．講師プロフィール 
 
 

貝原 良治（かいはら よしはる） 

 
 
昭和４０年４月  
  株式会社八木商店入社  （現：株式会社ヤギ） 
 
昭和４５年１月  
  貝原織布株式会社入社 常務取締役就任 
 
平成２年６月   
  貝原織布株式会社 代表取締役社長就任 
 
平成３年９月   
   カイハラ株式会社（社名変更）代表取締役社長就任 
平成１５年４月  
   同社 代表取締役会長就任  
 
平成１８年１月   
  ジャパン・クリエイション 実行委員長就任  
 
平成１９年３月   
  内閣府より地域活性化応援隊に 選定される 
 
平成１９年５月   
   日本綿スフ織物工業組合連合会  理事長就任 

Ⅰ．講師プロフィール 
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開会の挨拶 

 

【司会】それでは、講演の講師のご紹介を簡単にさせていただきます。貝原良治様は１９４３年に

お生まれになりまして、大学卒業後に、ここから南西に５分ほど行ったところにございます、株式

会社ヤギに５年間ほどお勤めになりました。その後、ご実家の貝原織布株式会社（現在のカイハラ）

にご入社され、一貫して営業を担当してこられ、平成２年に社長にご就任されました。１３年間近

く社長を務められた後、平成１５年より代表取締役会長にご就任され、現在に至っておられます。 

 ご紹介するまでもなく、カイハラ株式会社は、世界のジーンズメーカーが認める高級デニムの国

内トップシェアメーカーでありまして、備後絣の生産技術を高級デニムに展開され、国内生産にこ

だわることで国内外の有名ジーンズメーカーからその品質を認められています。 

 貝原会長は、経済産業省の産業構造審議会の繊維産業分科会基本政策小委員会の委員としてもご

活躍で、旧繊維ビジョン、産業ビジョンなどの策定、並びに今年５月に中間取りまとめが出ており

ます「繊維産業の展望と課題」という新繊維ビジョンの策定にもかかわっておられます。この新ビ

ジョンの３ページには写真入りで貝原様のデニムの記事が載っています。 

 その他、繊維の総合見本市として、日本最大のイベント規模を誇るジャパンクリエーションが毎

年１２月にございますが、その実行委員長もされており、日本綿スフ織物工業連合会の会長、日本

綿スフ織物工業組合連合会の理事長などの要職にも就かれておられます。 

 また、今年３月に内閣府が選定いたしました地域活性化応援隊のメンバーとして、また中小企業

庁が選定いたしました地域中小企業サポーターの製造業部門としてもご活躍されておられます。 

 本日は、このように日本の将来の繊維産業、とりわけ厳しい環境にございます川中分野におきま

して、極めて貴重な方を広島の福山市からお迎えして、ご講演していただくということで、非常に

私ども光栄に思っており、ありがたく存じております。 

 貝原会長、ではよろしくお願いいたします。（拍手） 
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Ⅱ．独自のオンリーワン技術でジーンズ世界を制するカイハラ 

 

1. カイハラ（株）の歴史と変遷 

【貝原】みなさん、こんにちは。こんなたくさんの前でお話しするのは、非常に僭越でございます

が、今ご紹介いただきましたカイハラ株式の貝原でございます。関西の人は、福山と言ったらよく

わかるかと思いますけど、東京で福山と言うと、「福山、福岡……」とか、結局、あまり観光地も

ないものですから、「倉敷と尾道の間です」と言うふうな形で紹介するぐらい、非常に知られてい

ないところです。しかし、福山は、鉄鋼から造船、そして繊維、機械メーカーと、さまざまな産業

があります。皆さん非常に先駆的に旺盛なところでございまして、そういう中でやっておりますカ

イハラでございます。 

 そして、こういう高いところから非常に申しわけないのですが、皆さま方には日ごろ、直接的に

も、そして間接的にも大変お世話になっていますことを、この席をおかりしまして厚く御礼申し上

げます。 

 それでは、これから私のつたない話ですが、我々が今まで経験したことを話していきたいと思い

ます。その前に、わが社のビデオが18分位ありますので、それを見ていただいて、そしてお話をし

たいと思います。 

 

 我が社は、明治２６年、１８９３年に私の祖父が備後絣を始めました。そのころ、備後は綿花も

つくっていまして、そして、葉藍といいますか、今よく言われているベジタブルインディゴもつく

っていました。戦後からは、どちらかというと、徳島からそのようなベジタブルインディゴを買っ

ていました。そして、もう１つは、１８８８年にドイツで発明された、化学、ケミカルインディゴ

を買っていました。日本に入ってきたのは１９２０年代、昭和になってからです。そういう意味で

は、現在、我々は１００％ケミカルインディゴを使っております。そのような形でずっと絣をやっ

ていました。 

 我が社の位置は、福山市の駅から２１キロぐらい入った山の中のほうにあります。そういう意味

Ⅱ．独自のオンリーワン技術でジーンズ世界を制するカイハラ 
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で、とにかくそこからお客さんに来てもらうには、いい絣をつくらなかったらいかんという思いが

あり、それがずっと現在までも続いているんじゃないかなと思います。やはり、その当時も一般の

ものよりも２割ぐらい高く売れていたようですが、その分だけ手をかけて、特に染色に力を入れて

いました。私も小さいころを思い出すと、特に糸の精練に力を入れ、よく精練をしてそして染色す

るということが品質に合っていたんじゃないかなと思います。 

 それから、戦後昭和２９年に、藍染の染色機械をつくりました。ご存じのように藍染というのは、

それまでは、ほとんど手でやっており、かめの上で絞っていたものを、今度は機械で液中で絞った。

そして、１人当たりの生産性というのは１０倍以上になりました。 

 

2. 備後絣からデニムへの転換 

 ここに、バケツに水があります。インディゴというのは、酸化して初めて発色します。染料はブ

ルーですが、染まる状態（還元状態）、その染液はグリーンです。グリーンが空気に触れ、初めて

ブルーに発色します。糸を、かめの中に入れて浸し、染まった糸を持ち上げて釜の上で絞ると、ど

んどん酸化した液が落ちる。染めなくてはいけない釜の液中に落ちることで、発明したことをお見

せしたいと思います。 

 タオルをおふろの中に入れて取り出し絞ると、もちろん水が落ちますよね。しかし、タオルを、

浴槽の中で絞ったまま取り出すとあまり水は含まれていません。その原理を利用し、タオルを糸の

束に変えてインディゴ液中で絞ったまま取り出すと、染料が２割、３割節約が出来る。それともう

１つは、この液の中に絞ると何本も染められます。１０本ぐらい染めると、1回に１０本も染めら

れる。そうすれば、品質のばらつきも少なくて済む。これはタオルをふろの中で絞ってそのままそ

れを上げたら水がなかったという発想で、その染色機を自社製作し、特許も取得した。その後、染

色機を三備地区に販売した。ちょうどそのころから、機械が故障したりしたら、福山のほうに持っ

ていって修理していると非常に時間がかかる。昔のことですからトラックもなく、僕が小さいとき

は、反物は馬車のような荷車で送ったりしたので、機械は自分のところで修理することにしました。

自社の鉄工所といいますか、会社の中に機械をつくる部門があった。 

 備後、備中、備前に売りましたが、それによって生産性はかなり上がりました。そして、昭和３
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５年に備後絣は年間３５０万反も生産をし、それにはほんとうに大きな貢献をしたんじゃないかな

と思います。今でも、これを使われて、綛（かせ）染めをされているところもあります。 

 そして今度は、着物に使われる小幅の絣を広幅で何とか絣をつくってくれないかと、昔の第一物

産からお話があった。小幅の絣は、３７．８センチ幅ですが、背中を縫い合わせて初めて肩幅にな

ることで、洋装に使用されるのはなかなか難しい。これを、９４センチにするということは、ただ

幅を広げたらいいというのではなくて、全体の生産プロセスを構成するそれぞれの機械を、自社で

考え、特許取得もし、自社製作をした。そして皆自社でつくりました。しかし、それは絣としては、

あまり日の目を見ませんでした。というのは、海外ではプリントとの比較になってくる。プリント

と比較すると、ものすごい生産工程なので、値段的に戦えないので、成功はしなかったのです。し

かし、その技術を使って、モスリム（イスラム教徒）の男性が腰にスカートのようなものを巻いて

いるサロンの中に、ちょっとだけ後ろにカパラという絣を入れました。それが爆発的に売れました。

それで１つの大きな我々の基礎を築いてきました。ちょうど昭和４２年の１０月に、ポンドショッ

クというポンドの切り下げがありました。その当時、１,００８円のものが約８６０円、１６％ぐ

らいの切り下げがあったと思いますが、たまたまアデンに売っていたものが、英ポンドだったわけ

ですが、切り下げがあり非常に輸出が難しくなったのです。何とか再開できないかなとやってきた

のですが、なかなか再開できませんでした。 

 そして、片一方、絣のほうも、どんどん農業人口、農林業の人口が減っていきました。 

 それが昭和４４年の１０月ごろ、たまたま地場の機屋さんや問屋さんやジーンズメーカーさんが

「何とかデニム用の糸を染めてくれんか」という話があり、いろんな形で調べてみると、ジーンズ

は皆はいていました。特にその頃は、ご存じのように学生運動、ベトナム戦争の反戦運動とかがあ

って、ジーンズを学生が随分とはいていた。その頃は、本格的なデニム生地はほとんど海外から輸

入していました。アメリカとか、メキシコとか、そしてフィリピンとか。すると、「アメリカのほ

うでは、何かロープのような状態で染めている」と聞きました。 

 昭和４４、５年頃にはほんとうに資金はなく、カイハラはつぶれるでといううわさで、昭和４５

年の終わりごろには社員が２８０名ぐらいから１４０名ぐらいと半分になってしまいました。そん

な中で、自社でロープ染色機というものを設計し、自社でつくりました。私も大阪から実家に帰っ
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た年で、神戸の倒産した染色工場さんに行き、銅のシリンダーを買ったり、とにかくいろんな部品

を買ってきました。 

 １号機ができたのが昭和４５年、１９７０年の１０月でした。１回ぽんとスイッチを押すとその

まま動きましたが、前後の準備関係が非常に難しく、大変苦労しました。本格的には昭和４６年か

ら、市場に流していきました。それが、本格的な日本のデニムのスタートだと思います。 

 その昭和４５年ですが、絣からデニムに華麗に転換したわけではなく、本当にどうしようもない

倒産寸前の会社でした。私もそのころは、売らなきゃいかんということで大阪営業所をつくって売

っていました。とにかく、その当時、どこかで集金してくると、すぐ本社の経理に電話して、その

まま集金した金額を言い、支払い期日と支払い場所と発行会社などを聞いて、また銀行へ行く。そ

して、私がそのまま、また手形を持って帰るという形で、とにかく自転車操業の大変な状況でした。 

 そういう中で、たまたまマーケットに恵まれたというか、１つは我々の先輩たちが築いてくれた

藍染の技術があったからこそ、そういう転換ができたんじゃないかなと今でも思っております。そ

の当時、もちろん市中銀行さんからも借りたわけですが、ほとんど政府系の中小公庫さんとか、商

工中金さんから借りたり、一部は農協からも借りました。何とか、とにかく明日の手形を落とすた

めにやっていたというのが昭和４５年、４６年ごろです。 

 ようやく何とかものになりだしたのが昭和４７年ぐらいですから、そういう意味では、昭和４２

年の終わりからずっと３年間以上も、もたもたしながらやってきたというのが、我々のデニムへの

転換です。 

 だから、決して華麗にデニムへ転換したわけじゃありません。また、日本のマーケットがちょう

ど勃興期にあったという、非常に恵まれた環境にあったから成功したんじゃないかなと思っており

ます。 

 

3. デニムとは？ 

 デニムというのは、ご存じのようにフランスのニーム地方の織物サージ・ドゥ・ニームというこ

とで、デニムという綾織物の１つの呼称です。我々は、そのデニムと、そして今よく言われるジー

ンズとは、どういうふうに違うんだということですが、我々の基準では、デニムというのはファブ
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リック（生地）で、ジーンズというのは製品であると区分して呼んでいます。インディゴは、アル

カリ染料なので、セルロース系の繊維しか染まりません。だから、ウールとか絹とか動物性繊維は

もちろん、合繊も染まりませんので、限られたものしか染まりません。しかし、インディゴは、エ

コといいますか、染色自体は温度を上げずに常温で染まります。だから、もちろん冬と夏との温度

差がありますので、水の温度も違い、ちゃんとした形にコントロールしていかななければならない

のですが、そういう意味では非常にエコの染色だと思います。 

 よくうちの先代が言ってるのですが、「染色というのは非常に水が大事よ。水というのは大切な

んだぞ」といつも言っています。「染色の染めというのは、書いてみ」と。「書いたら、水が九十八％

と書くやろ」と。だから、「染色というのは水が命なんだ」と。今よく言われているように、いろ

んな国で染色の問題がある。私は一番の大きな問題は、水だと思います。今、水はとれるにしても、

今度はそれをきれいにして返さなくてはならないという水処理の問題もあります。だからそういう

意味で、水の質が非常に大事ですね。それによって色も違う。そして一番の問題は品質の安定性で、

染色は非常に大事だと思っています。 

 

4. 世界から見た日本のデニム 

 デニムというのは、どちらかというと付加価値が低いです。今日、日本での生産は、高付加価値

のものとよく言われますが、昭和４６年の例のニクソンショックで３０８円／ドル体制のときのデ

ニムのコスト分析をしてみると、綿花代が大体４５％から５５％でした。だから１０％円高になっ

ても、何とか５％のコスト削減を頑張れば、輸入の方が５％安くなるので何とかできるのではない

かというのが、輸出をしてくことの始まりでした。 

 ちょうど昭和４７年に、私は糸を輸入して加工貿易をするために、中国の広州交易会へ行ったこ

とがあるのですが、そういう意味では、デニムというのは非常に付加価値の低いものです。そして、

原材料の占める割合が非常に多いものです。今現在は、為替がどんどん円安になり、１２０円ぐら

いで計算していくと、もちろん原材料比率は下がっています。 

 しかし、綿花というのは１００％輸入ですから、ある程度円高になっても、その分だけはカバー

できるのではないかという考えで、我々はやっております。 
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 そして、ジーンズは、国境がなく、性別もなく、年齢もなく、季節もなく、階級もなく、そして

宗教もない。そういう意味では、世界では誰でもはいているものです。  

 しかし、着物であればこれは日本しか消費者がいない。デニムは、世界を相手にできる、また、

反対に世界のいろんな国でつくっているので競争相手もたくさんあります。今現在も、新しいデニ

ム工場がどんどんと建設されています。 

 反対に、アメリカには大きなコーンミルや、バーリントン、スィフトというような大きなデニム

ミルがあったのですが、これがみなチャプターイレブン、日本でいう民事再生法という形で、縮小

してメキシコに行ったり、こぞって投資会社、ファンドが買って中国に進出などしました。ちょう

どこの７月にまた新しく立ち上がりますが、どこにでもある。そして、今よく言われるＢＲＩＣＳ

ですが、ＢＲＩＣＳというのは、ブラジル、ロシア、インド、チャイナですが、この４カ国とも大

きな綿産国ですね。だから、繊維産業というのは日本でもそうですが、一番たくさん人を雇う労働

集約的な産業ですので、戦後復興期など日本経済を一時期は引っ張ってきたのは間違いないと思い

ます。そういう綿産国というのは、今までは綿で売っていたけど次は生地で売ろう、そして製品で

売っていこうという形で、どんどん自分の国での付加価値をつけて売っていきたいと考えています。

そういう意味では、デニムというのはどこでもはいていて、そしてどこでも売っていけるという、

非常に競争が激しい産業だということだと思います。 

 そして、これは蛇足ですけど、日本では学生服とか作業服とかいうユニホームが大体ありますけ

ど、欧米ではユニホームという作業服はありません。学生服もない。それでほとんど働いている人

がジーンズをはいています。ブルージーンズをはいています。だから、そこからブルーカラーとい

う言葉が出てきました。もちろんホワイトカラーはご存じのようにワイシャツから来たわけですけ

ど、それだけゆりかごから墓場までというふうな形で着用されているものがジーンズではないかな

と思っております。 

 正確にはわかりませんが、世界で大体今よく言われているのは、ジーンズは、２５億本ぐらいと

言われております。日本のマーケットはまだまだ非常に小さくて、今若干減っているかもしれませ

んが、８,０００万本ぐらいだと思います。日本というのは、学生服もあるし、片一方に作業服と

いうユニホームもあります。アメリカでは一番たくさんジーンズが売れる月は８月です。これは、
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バック・ツ・スクールズ、要するに９月から新学期が始まるから学生たちが買う、お母さんたちが

買うということで、非常にたくさん売れます。日本で売れる１年間分ぐらいの７,０００万本前後

が１カ月でアメリカの場合は売れています。しかし、その値段たるや非常に安いものです。学校へ

行っても、明くる年は体格が大きくなるわけですからはけない。だから、たった１年間だけはくわ

けですから、非常に安いものになります。そして今度は作業服にしますから、それも安いもの。大

体２０ドル以下のものがほとんどです。２５億本は、そういう値段で、というものが圧倒的に多く、

我々がやっているベターゾーンや、ハイエンドのシェアというのは非常に少ないのが、ジーンズに

関しての現状ではないかなと思っています。 

 特に、今よく言われているプレミアムジーンズ、１００ドル、８５ドル以上のジーンズは、まだ

まだ世界的に見れば５％も到底至っていないというのが現状だと思います。しかし、そういう意味

では、まだ開拓できる１つの分野ではないかなと思っております。 

 

5. 輸出から学んだ事 

 幸いにもデニムというのはどこでもつくっている、どこでもはいているので、我々は世界に売り

に行きました。一番よかったことは、やはり外から日本を見れたことです。私は競争相手のデニム

工場にも行きましたし、彼らが日本へ来たら、我々の工場も見せました。そういう中で、やはり彼

らがものをつくっている考え方と、我々の考え方とやはり違うんですね。ものがたくさん売れてい

るところ、欧米の場合は何を一番優先するかというと、生産性と効率を優先します。だから同じも

のを沢山つくります。しかし、日本ではそんなマーケットもなく、反対にそういうふうにつくって

も、海外に持っていっても競争力ない。我々が目指すのは、やはりベターゾーンから上の、ハイエ

ンドのものということを、売りに行って、そして競争相手と話をしながら感じてきました。 

 そういう意味で、向こうのデニムメーカーと話をしているときに、「お前のところ染色機何台あ

るんや？」と質問を受ける、「Ｈｏｗ ｍａｎｙ？」と。そこで、「１０」と言ったんですね。 

「Ｈｏｗ ｍａｎｙ ｄｏ ｙｏｕ ｈａｖｅ？」と言うから、「Ｔｅｎ ｒｏｐｅｄｙeｉｎｇ ｍａｃｈｉｎｅ」と。またもう１回

聞くんですね。「何台あるんや？」と。そして、「いや、テン」と答える。「Ｏｎｅ（１） ｏｕ（０） ｒｏｐｅｄ

ｙeｉｎｇ ｍａｃｈｉｎｅ？」と言うわけですね。 
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 なぜ彼らはびっくりしたかというと、要するに彼らの基本的な考え方は、アメリカの場合だった

ら、３５２日の２４時間操業というのがベースだからです。我々、日本の場合はそんなベースでは

ないです。アメリカでは、非常に効率、生産性を追求してきます。だから１０台持っていて、何で

３００万メートル／月なんだと。その当時は、我が社は、たくさん揃えていたものですから、６０

０万メートル／月ぐらいがうちのピークでした。これを主体にやっていました。大体１台２００万

～２５０万メートル／月できるんですね。そうすると彼らはそういう頭で考えてきますから、１０

台というと２,０００万～２,５００万メートル／月つくるメーカーが日本にあったんかというこ

とで、彼らは彼らなりの判断の基礎で考えてびっくりしたんですね。 

 でも、「いや、違うんだ」と答えます。「日本の場合は、いろんな色があるんだ」と。皆さんも、

デニムにかかわられていない方は、デニムなんて１色だと思われているかもわからないですけど、

今現在、我々は６０色以上あります。それをいろんな色で変えて出していますが、１色でやってい

る、１品番でやっているところから見れば、非常に不思議なことで、何と無駄なことをやっている

と思われます。しかし、私は、その無駄が今の多品種小ロット短納期というのに対応できているん

じゃないかなと思っています。 

 そういう意味では、一番無駄なことをやっている。我々の染色機だけじゃなくて、織りもそうで

すし、加工もそうです。しかし、設備は今現在やっているよりもほとんどの種類で多くの設備を持

っています。それが、ちょっとものが流れたときも、それで試織が出来たり、いろんなお客さんと

の短納期分の対応もできるのが１つの強みではないかなと思っています。 

 だから、彼らは無駄というのは絶対やらないわけですね。例えば１万平米の中でものづくりをす

ると、そこに織機が何台入って、染色機が何台入って、いくら生産できるかということから計算す

る。我々は、そういう無駄をやってきたからこそ今の多品種小ロットへの対応ができているんじゃ

ないかなと思っております。それをやらないと、我々の日本でのものづくりというのは非常に難し

いのではないかなと思っています。 

 また、輸出に関して一つは、リーバイ・ストラウスという会社があります。これは、昭和４５年

位だったら世界でナンバーワンのアパレルメーカーでした。あの当時、多分２０億ドルぐらい売っ

ていたと思いますが、ピークが７２億ドルぐらいで、今現在は４０億ドルぐらいに落ちていますが、
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デニムということについては、彼らから随分学びました。 

 デニムはこういうふうにあるべきものだということを学んだ。彼らは自分のスペックを持ってい

て、アベレージと、そしてトレランスという、ここ以下はだめよという基準があり、随分勉強しま

した。当初その壁をクリアするのは非常に難しかったのですが、やはりそれをクリアしたから今が

あるなと思っています。こんなに難しいことを言うのだったら、やめてほかのほうへ売っていたら

というふうに思いますが、やはりリーバイへ商売していったということが、早く世界の舞台へ立て

たのではないかと思っています。 

 よく一般でも言われますが、難しいお客さんから物を言われるほうが、新しいものができてくる

と。日本の場合は、ご存じのように世界で一番厳しい目を持った消費者が、たくさんおられるわけ

です。だから、我々が育っているんだと思っています。アメリカとかそういうところの場合だった

ら、安ければいいというふうな考えだったら、我々の考え方も日本でのものづくりも変わっていた

んじゃないかなと思います。やはり、リーバイといろんなことをし、「はあ、なるほどな」「ああ、

そうかな」ということがあり、また、彼らはすべて数値で表しました。 

 日本の場合は、「これ、やわらかいな」とか「かたいな」とか手でさわってですが、彼らはそれ

をすべて数値であらわす。だから、これほど簡単な売り先はないんですね。それをクリアすればよ

い。アベレージよりもちょっと上でコントロールすれば、ばらついてもアベレージまででおさまる。

リーバイとやったということが大きなことだったと思います。 

 それから随分学びました。昔のジーンズは皆、左から右のほうによじれていました。これは、よ

く我々専門用語でスキュー、斜行といいます。綾織物というのはよじれる性格があるのですが、そ

れがよじれないような加工方法も彼らから学びました。 

 商売することによって、早くいろんなことを勉強できたなと思います。あの当時だったら、世界

で売るにも、「リーバイへ売っている」と言えば、彼らも、お客さんも「あそこへ売っているんだ

ったら、大丈夫やな」という感じでした。やはりリーバイへ売るということが、１つの大きなステ

ータスになってきたということです。 

6. カイハラ（株）の物作りの考え方 

 海外のメーカーと比べて、カイハラとしてどうすべきか、というときに、やはり我々は、価格と
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量では絶対競争できません。日本でものづくりをする限りは。だから、その２つだけは絶対やるな

と言っています。 

 エネルギー、人件費、インフラにしても非常に高い国でのものづくりをするのですから、価格で

競争するよりも、やはり付加価値、知価価値といいますか、頭を使った新しい商品で、お客さんに

出していく。だから同じ商品を定番のようにどんどんつくっていくと、どうしても値段の競争に入

っていきます。新しい商品、新しい価格、をやっていかないとなかなか難しいと思っています。 

 今現在は、年間５００点から９００点ぐらいの試織というか、サンプルをつくっています。私は

いつも社内で言うんですけど、「うちはとにかく世界で一番失敗しておるんやで。それは絶対誇れ

ることや」と。アメリカとか、中国でも、インドでもいろいろやっていますが、彼らはたくさん新

しくサンプルをつくることはめったにありません。我々はどんどん定番じゃなくて、変えていった

ほうがいいと思っています。定番になる前に我々がまた違う新しいものを出していくことが、日本

でものづくりをして残っていける１つのチャンスではないかなと感じています。 

 我々が今までやってきたものづくりに対する１つの考え方というのは、「ダイレクトマーケティ

ング」です。海外にも我々が行って、直接プレゼンをしてきます。伝言ゲームで途中に１人入られ

る、Ａ対Ｂの間にＣさんが入ることによって、我々に伝わってくることはやはりＣさんの主観が入

ってきます。我々にとっては非常に大事な情報を、Ｂさんから伝えてほしい、Ａの私たちに教えて

ほしいが、それはネグレクトされてまた違うことが返ってくる。だから、とにかく「ダイレクトマ

ーケティング」を行いました。 

 香港に非常にいいパートナーがいまして、彼はもともとリーバイスに勤めていましたので、彼が

独立するときに、ちょうど我々と商売をやり出したのですが、ジーンズのことについてはすべてわ

かっている人間なので、いいパートナーを見つけられたと思っています。彼も独立して約３０年近

くになりますが、彼と今やっているのが輸出の業務でございます。 

 やはり、「ダイレクトマーケティング」だと、にお客さんから何か提案されると「いや、こうじ

ゃないんです」ということもその場で返答できる。そしてまた、その場で「次にこうしたらいいん

じゃないか」というアイデアも浮いてくる。それが「ダイレクトマーケティング」をしている一番

大きな要因だと感じております。 
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 明日から、うちのものもアメリカへ行き、先々週は韓国へも行っていましたし、その前はヨーロ

ッパのほうを回っていました。とにかく、我々は日本で残れても、世界で残れません。世界で残ろ

うとしたら、少々のことをしていたのでは残れないので、とにかく海外へものを売って、そして「ダ

イレクトマーケティング」でやっていこうと。 

 また、昭和４５年、１９７０年から今年いっぱいで、５３０～５４０億円ぐらいの投資になりま

す。もちろん古い機械はスクラップ・アンド・ビルドしている分も結構ありますが、完全に「装置

産業」です。紡績の場合は、１人当たりの装備率というのが１億円前後になりますし、織布であっ

たら８,０００万円前後になりますので、繊維産業は、労働集約的産業と思われがちですが、やは

り世界で残っていこうと思えば「装置産業」でないとできません。「装置産業」をしている以上、

今度は稼働率を上げていかなければなりません。先ほど言いましたアメリカのように３５２日は無

理にしても、今は３４２日の２４時間の４組３交代という形で稼動しております。やはり、早く長

く稼動して、そして早く償却していくため、特に「装置産業」をやっている以上は、そういうふう

な形でやっています。 

 そして、できるだけ自動化をしていこうと、広い面積を求めます。自動化をしていくとロボット

が回り、するとそのアールが要る。非常に大きなスペースが、機械と壁との間に要る。そういう無

駄が結構あるのですが、徹底的に自動化をしていこうと思えば、土地を広く求めていかなくてはな

らない。そうすると土地が高いとなかなかできない。我々の先代が言っているのは、「とにかく繊

維は坪５万円以下でやらなかったらだめだ」と常に言っています。今現在も工場をつくっています

が、造成しているところは坪当たり２万円以下でできています。１つは我々がゼネコンをやってい

ることです。をういう意味では非常に安く、山から何から手を入れて造成をして、建物が建てられ

る状態で大体１万２,０００円から２万円ぐらいの間でできています。昭和５３年ぐらいにつくっ

た分は、１万３,０００円か４,０００円ぐらいだったんですけど、今は若干高くなっているという

のが現状です。だから、合理化をする、「装置産業」化をしていくという意味では、土地は広く求

めていかなくてはならないため、安い土地でつくっています。これは、雑地とか山を削って造成し

ています。そして、その上に建っているというのが、今の我々の考え方です。 

 今までほんとうに何回も波がありました。ずっとこういうふうに来たのではなく、デニムも大き
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な波がありました。そういうときに、たまたま工場を建てようというときにあたったことがあり、

そのときに従業員がドリルを持って基礎を築いたり、鉄筋を曲げる機械で曲げてそれを建設現場へ

運ぶ土方をやりました。もちろん建設会社の人は当然ですけど、そうでないところの社員さんが、

本業の仕事ではなく、土方をやれと言ったら、多分皆やめていくのではないかと思います。その当

時に、そういうことをやってくれた社員のおかげで今があります。そういう意味では、私は社員に

非常に誇りを持っていますし、そういう社員がおった、ということは、ほんとうによかったなと思

っています。だから今があるのではないかなと感じております。 

 我々は、建物も鉄筋だったらすぐ自社で建設費が計算できます。例えば、建物をどれだけの長さ

で、高さで、幅がなんぼで、という計算と、壁の幅をいくらにするか、ということを計算すると、

すぐ鉄筋をいくつ入れたらとよいかということがわかる。そして、窓がいくつあるかというのは、

それは引けばいいわけです。また、今度は、生コンクリートをどれだけ入れるかということは、す

ぐにできますので、ダンプカーが何台要るかという計算がまたでき、すぐ１つの建物が計算できま

す。 

 だから、我々がゼネコンをやっているわけですから、建物はそんなに高くはなっておりません。

ちょっと見栄えは良くないかもしれませんが、我々の手づくりでやってきた建物がたくさんありま

す。 

 また、１つの考え方として、我が社の場合は、日本の税制の中で一番節税するのは「減価償却」

だという考えで、設備更新と新規導入をして、早く償却していこうとしています。随分前は、過疎

地臨時措置法というのがありました。どんどん地方が過疎化していっているので、それをとめるた

めに過疎地臨時措置法というのがあり、１つの投資に対して、３分の１償却できることになってお

り、そして、プラス普通償却は２０.何％できるので、初年度に五十数％、これはもちろん普通償

却は動いた月ですから、掛けることの１２分の何カ月動いたかといことになるわけですけど、１２

カ月動くと五十二、三％が初年度に落とせるということで、早く償却をやってきました。 

 とにかく早く償却をして、次のステップをやっていこうと、今も我々のような中小企業ですが、

年間二十数億円の償却を３年、４年ぐらい続けています。それが、ひいては世界で戦える設備を可

能にしているのではないかなと考えております。 
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 それから、「一流から仕入れて一流へ売ろう」ということです。リーバイというのは、一流だっ

たわけですから、一流へ売っていこうと。その業界で一流になられているところは、情報とか品質

とか、それから量とかいろんなことがあって初めてナンバーワンになられているので、そこから学

ぶことは非常に多いと思います。値段は厳しいかもわかりませんし、決済条件厳しいかもわかりま

せんが、やはり一流から仕入れて、そしてまた一流へ売ろうと思えば品質も厳しいし、いろんなこ

とが厳しいかもわからないですが、やっぱりその壁をぶち壊していかないと、残っていけないんじ

ゃないかな、ということでやってきました。とにかく、世界のナンバーワンのジーンズメーカーと

取引をしようとしました。 

 我々は、量では絶対勝てません。しかし、質ではとにかく勝っていきたいという思いでした。そ

して常に新しいものをマーケットに提供していき、いいところへ売っていく。そうすれば、いろん

なアイデアを相手から受けることもでき、新しい商品の生まれる１つのチャンスでもあると考えて

おります。 

 また、ある程度利益が出れば、設備投資用の内部留保も要りますが、やはり「社員にも還元する」

ことで、決算時に決算賞与として払うようにしています。もともとの大企業の皆さんとは違います

が、そういう形で「社員に還元する」ということが一番大切じゃないかなと思っています。今現在、

日本の税制で言えば、約５０％は税金でとられます。だから１億の利益を出しても５,０００万円

は政府に納めます。すると、「１億円を払ったら・・」、ということは５,０００万円を足したら払

えるわけです。内部留保が５,０００万少なくなるだけですが、１億円も、従業員に還元できます。

ですから、できるだけ利益が出たら、その分は社員に還元しております。 

 また、我々メーカーと卸商さんという面で違いといえば、よく営業に「他社よりも１円高く売っ

てこいや」というのは、やはり営業は非常に苦労する。それよりも、メーカーの場合は１円安くつ

くることができる。無駄を省いたり、いろんなことをすることによって安くつくることができる。

そして、同じ値段で売れば、競争できる場合がある。しかし、問屋さんの場合は、１００円で買っ

たものは１００円よりも安くなることはできない。どんどん１０１円、１０２円になっていく。だ

から、我々が１００円で売るという場合は９９円、９８円でつくれるチャンスがある。だけど、ぼ

けっ、としていれば、１０１円、１０２円になるわけですけど。 
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 メーカーというのは、そういう意味では、両方になると思います。無限にあるのではないかなと

いう感じを受けています。メーカーである以上は、できるだけコスト削減、「コストパフォーマン

ス」をいかにするかということです。なかなか難しいですが、必死になって海外との競争をやって

いく上で、それはメーカーができる１つの大きなポイントじゃないかなと思っております。 

 先ほどビデオでありましたように、「品質」というのは大きく分けて４つ工程があります。それ

ぞれ、点数をつけて、僕は商品の評価というのは平均点ではない、と思っています。どのプロセス

かが６０点とって、あと１００点ずつ３つの部門がとったとします。アベレージ（平均）では９０

点かもわからないけど、やはり買ってもらっている人の評価では、当然６０点しか見てもらえない

とみています。だから、「アベレージやないんよ」ということをいい、特に思っています。 

 随分前の話ですけど、あるとき、大手の紡績の綿研究所の所長さんがおっしゃったことで、アメ

リカの人に「１６時間稼働していて、そして朝にまた稼動すると、どうしても織り段ができるんや」

ということを聞いたとき、すると「ノークエスチョンや」と、「織機をとめなきゃいいんや」とい

う返事があった。イギリスで、同じ質問をしたら、全く同じ答えが返ってきたと。だから、我々も

その当時、１６時間操業して朝また、操業するとどうしても段ができるんですね。だから「品質」

というのは、特に織布の場合でも紡績の場合でもそうですけど、空調というのは非常に大切なので、

朝、冷え切ったときにまたスタートすると、どうしても当初いいものが出てこない。だから止めな

きゃいいということで、２４時間エンドレスというのは、非常に品質の安定についてもいいんじゃ

ないかなと思っています。 

 そういうときに、織物は縦の本数が４,５００本とか何千本あります。我々はふた幅を一緒に織

っています。すると、９,０００本ぐらいの糸があります。それが１本切れても、織機はとまりま

す。「そりゃ、９０００分の１やろ」というわけにはいかないんですね。やはり１本切れても織機

はとまる。だから、まず糸が悪かったらほんとうに前へ進みません。我が社も、綿花というのは農

産物ですから年によって品質が違うし、地域によっても違うし、いろんなものがありますが、それ

をできるだけ不作と豊作とのときにダメージを受けないような形での混綿も考えて、今度は、商品

をつくるとき、新しく混綿をするときは、あくまでもまずは糸でやって、染色をやってそして色目

を見ておこないます。 



19 

 そして今度はデニム。ジーンズというのはこすれていったら白くなりますよね。それで初めて味

が出る。普通の衣服というのは、色が落ちたらＢ級品なんですけど、我々のジーンズは反対に色が

落ちなきゃいかん。その色の落ち方も、あまりばさっと落ちたらだめなので、その辺の堅牢度とい

うことも言われるわけですが、その芯が白く、どれだけの状態になっているかということも、我々

にとっては非常に大事なことなんですね。そういう意味では、常に糸がどこまで染っているかなと

いうこともみています。    

 こう見れば、よくわからないかもしれませんが、外側は完全にブルーになっています、それで糸

をずっとほどいてやるとここに白いのがある。だから中が白くなっています。それがずっと中の方

にいってしまうと、こすれたときブルーと白のコントラストが少ない。 

 何かにじんだような、それは染め方によってにじむこともできるし、どないでもできるんですが、

例えば糸がこういうふうになって、そしてこれがブルーに染まって、ここは白くなっているとする

と、芯のほうは白くなっている。我々は芯白と言います。こすっていけばこの白が出てくるんです

ね。綛染めをすると、中まで全部染料が入ります。だから、これは幾ら擦っても洗っても絣という

着物は、白場は出てきません。それは中まで染料が入っています。 

 デニムというのは、外側だけを染めている。特にこういう形で中まで染料が入ってしまうとか、

糸によって、綿によっても、こういうふうに染料が中まで入ってしまうのもあります。それをいか

にして、外側だけ染めるか。例えばサンプルを出すとき、サンプルと同じような染色ができるかと

いうことを、綿を選んで混綿をしている。だから、デニムは特にそういう当たり感というのが非常

に大事なので、これをこの形（４枚つづりのサンプルを見せながら）でお客さんに出します。加工

反（縫製メーカーに出荷するもの）から１回洗うとこういう色になります（サンプルの２枚目を見

せる）。色が落ちますね。落ちるというか、のりが落ちるからちょっと青っぽくなる。そして、今

度はこれをバイオという酵素と石と一緒に少しペーパーでこすって、洗うとこういうふうな色と当

り感になります（さらに、サンプルをめくり、３枚目を見せる）。それを今度はもう１回ブリーチ

をすると、これがこういうふうに変わりますよと（最後のサンプルをめくり４枚目を見せる）。 

 随分前に輸出をやっていたときは、１４オンスといったら品番だけでよかったんですが、今はこ

ういうふうな４点セットサンプルを持っていかないと、なかなか加工反から、デニムのイメージは
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わいてこないんですね。我々は、糸をつくる場合、綿花を混綿する場合で、この状態にするために

はどういうふうな綿花をブレンドしたらいいのかということからやっております。 

 もちろん今は、こういうふうにしてまた新しい製品までも（これはもちろんジーンズを縫ってい

るところへ頼んでやっておるわけですけど）、つくって、お客さんにプレゼンをしていきます（た

だし、すべてはやっておりませんけど）。お客さんが見て、すぐわかるような状態でプレゼンをし

ていかないと、なかなかイメージはわきません。やはり、「ダイレクトマーケティング」によって

お客さんの意見を、「これはちょっと色をこうしてくれよな」とか「これはちょっと筋っぽ過ぎる

んじゃねえか。もうちょっとおとなしいものにしてくれや」とか得ることができる。また、それに

よって、新しいサンプルをつくっていくということをしないと、なかなか難しいマーケットではな

いかなと思います。 

 我々は、やはり「品質」で勝負していかないと、もちろん「品質」だけではいけないわけですけ

ど、とにかく「新商品」と「品質の安定」が、特に大事じゃないかと思っております。 

 

7. 海外への進出について 

 時間がありますので、我が社の海外進出についての考え方、「日本でものづくりをすること」と、

「海外でものづくりをすること」についてお話します。我が社の場合は、とにかく日本にずっと根

をおろして「日本でものづくり」をしていこうときめています。そうするためにはどうしたらいい

か。安い賃金だけを求めて海外へ行っていると、やはり人件費が若干上がってくると、また必ず安

い国が出てくる。だから我々がやっているデニムの生地でも、値段競争しているとその下が必ず出

てきます。それよりも、新しい商品をつくっていくほうがいいと考えています。そのためには、海

外で、例えば中国でものづくりをしていく場合に、従業員の会社に対するロイヤリテイー、忠誠心

というのは日本人よりもうんと薄いと思います。 

 １つは技術の伝承にしても、なかなか技術の伝承は彼らには難しい。よく、ＩＳＯの９０００取

ったよと聞きますが、「何であそこの会社が取れるんかな」と思うときもあります。そういう会社

もあります。そういう意味で、我が社もＩＳＯ９００１を取っていますが、ほんとうに取るだけで

はなく、維持するのが大変です。我が社は、全社でやっていますので、今、従業員が７７７名いま
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すが、その中でとにかくそれを浸透さすために必死です。特に社内監査もありますし、そしてまた

「報告しろ、何しろ」というと大変なので、本当に、こんなことを他の会社は、やっているのかな

と感じます。やはり日本で、高い賃金、そして、インフラも、我々としたら、「品質」の安定さ、

従業員を重視します。従業員は、会社で働いているときはメーカーの人間ですが、一歩外へ出たら

消費者ですから、やはりそういう消費者の目でもってものづくりをするのと、「着たことがないわ」

というふうなところでものづくりをしていくのとは、やっぱり違ったものが出てくるんじゃないか

なと僕は思っています。 

 そういう意味で、我々が海外に出ていって、（そういう勇気もないと思いますけど）、よく法治国

家じゃなくて人治国家だとか、労務管理とか、それから当局との折衝だとかいろんなことの問題点

を聞きますけど、やはり日本が一番いいところじゃないかなと思います。前からも、今でも合弁を

してくれないかとか、技術提供をしてくれないかということをいろんな国から聞きますけど、我々

はそれはやっておりません。そして、とにかく日本でのものづくりを徹底的にやっていきたいと考

えています。 

 我々は幸いにも、我々がつくっている商品がどういうところに売られているかとかが大体わかり

ますので、そういう意味でも「マーケットリサーチ」、「定点観測」から、そして我々ができないと

ころは外部に頼んで毎月１回調べてもらっています。また、それをビジュアルにして、町の中や、

お店の中とかで、どういうふうに変わっていっているかということも行っています。だから、自分

たちでできないことは、外部へ頼むということも大切じゃないかなと思っています。そういうこと

をしながら、マーケットがどういうふうに変わっていっているかということを知るべきじゃないか

なと思っています。 

 これは、古い話ですが、何とか「マーケットがどういうふうになるかちょっと調べてみようや」

となり、一度、５月の連休に売れた数を調べることになりました。今はすその丈も結構ちゃんとし

てそれほど切らずにすむのですが、以前はすべて１８０センチぐらいの人を対象に股下をやってい

ました。だから、ほとんど切ることが多かったんですね。そこで、「その切ったものを全部、とに

かく５月の連休中に、ダンボールに入れて着払いですべて送ってもらいたい」と、チェーン店の社

長に依頼し、吉祥寺と新宿と渋谷と原宿と、そして横浜にある店で、それを全部送ってもらいまし
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た。来た分すべて、店別にわけ、「ああ、こういうところでは、こんなんが売れておるんやな」と

か、生地のすそを見れば、これはリーバイやな、リーやな、エドウィンやなということがその当時

わかっていましたので、「洗いがどういうふうになっておるわな」とかいうことも、それで調べる

ことができました。もちろん、ショップの人に頼んで売れたデータをもらうのが一番いいわけです

が、そんなことは厚かましいですから、我々が一応「マーケットリサーチ」ができるのは、そうい

うことができるんじゃないかな、ということで、やったこともあります。 

 今も、それぞれの「マーケットリサーチ」というのは、そこに出たときは遅いわけですから、そ

の次に何が来るかな、ということを感じ取るか取れないか、どちらかだと思いますね。だから、そ

こに出た物を、次にどういうふうな物を我々が開発すべきか、と感じ取ってやることが一番大事じ

ゃないかなと思っております。 

 それから、「定点観測」していくときに、どうしてもしょっちゅう行っていると、買わなきゃい

かんので、それは買って、意見を聞くためにはそういうふうなこともしながら、「定点観測」をや

っているというのが現状でございます。 

 取りとめのないお話でしたけど、５時になりましたので、皆さんのご質問をお受けしたいと思い

ます。 
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【 質 疑 応 答】 

【司会】貝原会長、どうも貴重な話、ありがとうございました。 

 それでは、質疑に入りたいと思います。せっかくの機会でございますので、貝原会長にご質問し

たいということがございましたら、その場で挙手してもらえますか。係員がマイクを持って上がり

ますので。いかがでしょうか。どうぞ、せっかくの機会でございますので、ご遠慮なくおっしゃっ

てください。ございませんか。 

【質問者】株式を上場される予定はございますか。もうされているんですか。 

【貝原】今現在は、我が社は、監査法人に見てもらっていますが、上場するつもりは、全然思って

いません。というのは、デニムというのは非常に波が大きいものだからです。例えば自己資本率を

落としてでも、やはり投資しなければならないときもあります。そして、今、輸出も輸入もドルベ

ースでやっているわけですが、そうすると為替によっても違う。というような、いろんなこともご

ざいまして、一応上場できるような経理というのはすべてやっているんですが、上場は考えていま

せん。やはり我々が、今までやってみて、例えば輸出やっていく場合に、彼らは円というのは全然

関係ない。だから、我々もＱ１、Ｑ２というクオーターごとの値段をドルベースで出すわけですが、

そのときに彼らが、今Ｑ３以降の引き合いがあれば、そこで１年間買いたいと言えば、我々はドル

で売っております。ドルベースで売っていまして、そういうことは例えば上場会社であったら、そ

れは全くできないルールだと思いますし、そういう意味では、プライベートカンパニーのよさも片

一方にあるんじゃないかなと思っています。だから、弱小資本、５,０００万円ずつの企業ですの

で、その分は完全に他人資本イコール銀行からの借り入れで、設備投資等をやっております。 

【司会】ありがとうございました。 

 他にどなたかございませんか。 

【質問者】輸出比率で、マーケット別にどこが一番売れていますか。 

【貝原】輸出比率は、今現在大体３分の１ぐらいです。しかし、加工貿易、例えば中国へ持ってい

って、そして製品を持って帰ってくるという加工貿易を入れますと、大体７０％ぐらいが輸出にな

っております。そして、そういう日本の輸出統計から見ると、中国向けが一番多いといいます。そ

して、今度は行ったきりの場合はアメリカと、今現在は韓国が多いんじゃないかなと思います。３
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分の１が加工貿易用、それで３分の１が国内というふうに大体３分の１、３分の１だと言えます。 

【質問者】ヨーロッパのほうはどうなんですか？ 

【貝原】ヨーロッパはイタリアと、ドイツとＵＫにしています。あとはベルギーに一部ですね。 

【司会】どなたかほかに手を挙げられていましたね。 

【質問者】我々、ここに上げられておりますエドウィンさん、ビッグジョンさん、リーさんをはじ

め、当社のミシンを使っていただいておるんですけども、 

【貝原】ええ、はい。存じております。 

【質問者】先般、私もドイツ、トルコに駐在しておりまして、ヨーロッパの市場を見てきまして、

日本のほうに戻りまして、大手のアパレルさん、御社のような素材メーカーさん回りましたところ、

今一番皆さん悩んでおられるのが「品質」管理の指導者不足。日本の工場が数十年前に中国をメー

ンにして進出され、今、中国も非常に加工賃等が上がっておりまして、我々も当然中国の天津に４

工場持っておりますが、中国離れがすすんでいます。特に今我々積極的にやっておりますのが、バ

ングラデシュだったりインドであったり、と中国から離れていっている。そんな中で、実際ものづ

くりをされておられる、先ほども話が出ました技術の伝承といいますか、実際アパレル企業さんの

中に詰まったノウハウがどうなるか。指導者の方が要は定年でやめられて、どんどん頭脳が流出し

ているというか、そういう伝承する方がどんどん少なくなっているという現状を見まして、私、岡

山に駐在もしていまして、特に児島というのがジーンズの本場ですので、御社の歴史資料館も見さ

せていただいたことがあるんですけども、カイハラさんの中で、長年培われた技術の伝承を従業員

さんの中でどういうカリキュラムを組まれてやっておられるのかな、ちょっと参考にお聞かせ願え

たらと思います。 

【貝原】新入社員の場合は３カ月、ちょうど先週ぐらいに終わったんですかね。今週かな。３カ月

の研修をやっておりまして、そして１年後にまた研修するものですから９カ月後、１年たったらま

たそこでの新入社員の教育をしています。それと社内の教育する者と外部から教育する者、それぞ

れの段階によって、係長は係長、課長は課長というふうな形での研修もし、これは産能大なんかに

頼んだりしております。また、もちろん外部へ出ていったりとか、我々もやっぱり人材育成という

ことについては、非常に大切だと思っております。 
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 それは、まだまだできていないというのが現状ですけど、それを社内でトレーナーをいかに育成

していくかということと、オン・ザ・ジョブ・トレーニングじゃないですけどＯＪＴをやっていく

かということを、とにかく入ってからしばらくの間が一番大切だということでやっています。それ

と、もう１つは我々結構波がありまして、工程別にも波があり、１つの工程は非常に忙しいんだけ

ど、こっちはちょっと暇なというふうなこともありますので、とにかく仕事量が少なくなったとき

は必ず応援に行って、そしてできるだけ多能工化ということもやっております。特に仕事が少なく

なってくると、これは計画的にそこへ半年とかいう形で多能工化のできるような形でやっておりま

す。 

【司会】ほか、どなたかございませんか。 

【質問者】１９９１年に、何か紡績工場をお始めになったということを、書いてございますよね。

それで、もちろんカイハラさん、紡績についてはゼロからスタートをされたと。 

【貝原】はい、そうです。 

【質問者】あの、主にどちらかさんかと。 

【貝原】 私のところは、以前、ユニチカさんとの半々の会社でして、昭和３７年にユニチカさん

が資本参加されまして、それでやっていましたので、紡績とか新しい織機を入れたときも、旧日紡、

今のユニチカさんの工場で研修をしました。紡績にあたっては、８人ほど、紡績工場でそれぞれの

紡績の中のプロセスを勉強させて帰ってきた。今現在は１００％自社の者です。それで、そこを補

うためには、僕は設備がある程度カバーしてくれておるんじゃないかなと思いますね。 

【質問者】ユニチカさんとの資本関係は？ 

【貝原】今現在はないんです。 

【質問者】そのときはあったわけですか。 

【貝原】ええ、そのときはあったんです。だから、そういう意味ではいろんなことをユニチカさん

から教えてもらった、経理についてもいろんなことについても教えてもらいました。だから、スル

ーザーという革新織機を入れるときも、そういう形で勉強させてもらいに工場に行ってやりました

し、それから、２人ぐらい技術者の人に出向してもらっているということもありました。 

【司会者】そのほか、何かございませんか。 
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【質問者】 恐れ入ります。先ほど、生地の整理加工のお話で、毛羽焼きの話が出ましたけれども、

これは、最終商品のお客さんというか、ニーズにかかわりなく、すべて毛羽焼きをやられるんです

か。 

【貝原】今現在は９９％ぐらいですね。 

【質問者】毛羽焼きをなさるということですか。 

【貝原】はい。それは、どうしても、デニムという場合は、横糸がどっちも単糸なんですね。だか

ら、毛羽がどうしても出やすい。そして、洗うとその毛羽がどうしても、横糸の白が表に出てくる。

すると、猫の毛が死んだような形になってしまいますので、今はすべて毛焼きをしていると。 

【質問者】お話、どうもありがとうございました。商品開発のことをいろいろおっしゃっていただ

きましたが、デニムの傾向といいますか、最近の特徴的なことをちょっとお聞かせいただければあ

りがたいと思いますけど。 

【貝原】ご存じのように、レディースの場合は、去年スキニーという非常に何か足よりも細いよう

なジーンズだったわけですが、どちらかというとそれは関東で、関西は去年もバギー調のものが、

太いものが売れていました。今現在は、そのスキニーというのが、若干今は下降ぎみじゃないかな

と思います。じゃ、バギーがうんと出ているかというとそうでもないなと。ここ５月、６月のいろ

んなところの話を聞いていますと、若干、売りは鈍っていると聞いています。色については、デニ

ムは製品にした後に洗い加工というのが大事なんですね。今ここにあるような、こういうふうな状

態で、ここをこすったり、しておるわけですね。ただ単に洗ったという、状態のものというのは非

常に少ないんですね。今ここに来て、レディースもそうなんですけど、去年は、破ったりとか、破

ったところをリメークしてみたり、そういうのがあったんですけど、今はそういうものは少なくな

りました。そして、私が、はいていますけど、濃色で、洗いもハードじゃなくて、ワンウオッシュ

ぐらいとかいう形に今はなっているんじゃないかなと思います。 

【司会】ほか、ございませんか。よろしいですか。 

 じゃ、ちょっと私のほうから質問させていただきますけど、実は昨年のこの特別講演会には、豊

橋にあります、高精度のプラスチック部品メーカーの樹研工業の松浦元男さんという社長に来てお

話しいただいたんですけれども、その松浦社長がおっしゃられていることと、貝原会長がおっしゃ
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っていることと非常に共通している点が２つほどございました。松浦社長は、中小企業にとって、

やってはいい競争と、やってはいけない競争があるとおっしゃっていまして、やってはいけない競

争の中に、「価格の競争」と「量の競争」があって、やるべき競争は技術であるといった話があっ

たということです。すぐれた経営者は分野は違えども言う言葉は同じなんだなということを改めて

認識した次第です。その松浦社長が非常にユニークだったのは、もう１つ採用の方法がありまして、

そこでは、採用は先着順で人を採るとおっしゃっていたのですが、カイハラさんの場合、新入社員

を採っておられると思うんですが、主にどの地域の方々が多いのかとか、あるいは特に最近、中小

企業の場合、就職とか求人が難しいということも全国的には言われておりますので、そこについて

はいかがでしょうか。 

【貝原】今現在は、本社とそれぞれの工場の近辺の者が主体ですね。そして、今７７７名おるんで

すが、外国人労働者はゼロなんです。 

【司会者】そうなんですか。 

【貝原】１００％日本人でやっているという。メード・バイ・ジャパニーズなんですね。ジャパン

じゃないんです。 

【司会者】私も民間シンクタンク時代に、福井の産地とかいろいろ調査したんですけど、結構、外

国人の研修生とか多く入れており、いかにコストを下げるかということに、ご苦労されていました。

人が集まらなかったということもあったと思うんですけど、そういうことからいっても、すごい定

着率だなと今思いました。 

【貝原】我々の縫製産地の場合は、ほとんど中国人の方を入れられておるんですけど、今研修１年、

実習２年と、トータル３年の研修が可能です。今、厚労省と経産省と外務省がそれを５年にしよう

ということで検討されておるんですけど、そういう中で、縫製業にとったら中国人なしには考えら

れないんじゃないかなと。日本でやられる場合ですね。そういうふうな感じを受けています。 

【司会者】ありがとうございました。 

 ほか、どなたかございませんか。まだ時間もありますので。 

 よろしいですか。では、これで特別講演会を終わらせていただきたいと思います。 

 貝原会長、どうもありがとうございました。皆様、貝原会長にいま一度盛大な拍手をお願いいた
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したいと思います。（拍手） 

【貝原】大変ご清聴ありがとうございました。きょうのこの機会を縁に、どうか皆さん方のご支援

なり、ご鞭撻をいただきますようにこの席を借りましてお願い申し上げます。そして、皆さん方の

会社のご隆盛と皆さん方のご健勝を心から祈念いたしまして、ほんとうにつたない話だったわけで

すけれど、ありがとうございました。よろしくお願いいたします。 

【司会者】どうもありがとうございました。（拍手） 
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