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旭化成せんい㈱　執行役員不織布事業部長　高梨  利雄   氏�

　不織布業界は新規用途を切り開きながら市場規模を拡大してきました。しかし、国内生産

量は２００８年がほぼ横ばいにとどまり、０９年は前年比減で推移しました。景気が低迷するなか

で需要が落ち込むとともに、安価な輸入品も増加しています。今後、不織布の需要は回復す

るのか、また業界が進む方向とは。旭化成せんいの高梨利雄執行役員不織布事業部長とダイ

ワボウポリテックの阪口政明社長に今後の展望を語り合っていただきました。�

「将来に備え、次の一手を」�
新春特別対談�

「将来に備え、次の一手を」�

不不織織布布ははフフィィーールルドドがが広広いい

──お二人とも不織布の前は衣料用繊維を
長く担当されていました。

阪口
７１年に大学を卒業して大和紡績（現・
ダイワボウホールディングス）に入社

したのですが、舞鶴工場で４カ月ほど研修し
てすぐに大阪に移りました。営業の受け渡し
を１年ほど経験してから、空気精紡糸「エアコ
ット」販売に移り、それからずっと営業畑です。
衣料繊維の営業は原価構成からすべてが担当
者の腕にかかっています。個人の力量にかか
る比率が高く、面白さを感じましたね。
最初は三備地区と大阪で、子供服とジーン
ズを担当していました。７７年から東京です。
各社とも東京で婦人など大手アパレルの販売
を強化していた時期で、当社もまずは東京出
身者や東京の大学を卒業した人から選抜して
攻めていくことになりました。それからはず
っと東京ですが、価格だけではない世界で、
素材へのこだわりや新たな加工に評価いただ
けるやりがいを感じることができました。こ
のように入社から３７年間は祖業である紡織・衣
料テキスタイル事業でしたが、今年７月から
合繊・不織布事業会社であるダイワボウポリテ
ックの社長に就きました。

──高梨さんも衣料用繊維が長いですね。

高梨
私は７７年に大学を卒業して旭化成
工業（現・旭化成）に入社しました。最

初はアセテートを担当しました。当社は工場
研修がなく、いきなり営業でしたね。ただ、
アセテートは１年もせずに事業撤収すること
になりましたので、その後、キュプラ繊維「ベ
ンベルグ」に移り、約２５年携わりました。
ベンベルグではまず短繊維を担当し、泉州
などの産地をよく回りました。その後はベン
ベルグ長繊維、とくに貿易担当が長かった。
国内需要が縮小するなかで海外へという時代
です。中国やソ連のような大きなマーケット
ではなく、東南アジアやインド、パキスタン
への輸出を約１０年経験しました。今も続いて
いるインドのサリーなど民族衣装もその一つ
です。その後、ベンベルグ裏地の営業部長に
なり、５年前に人工スエード「ラムース」の営業
部長、２年半前から不織布事業全体をみています。

阪口
私も２５年前にベンベルグを使ったア
ウター素材の開発に関わりましたよ。

コート地の「ブランシュール」で、品質の安定に
は苦労しましたが、かなりの反響がありまし
たね。旭化成さんとの共同開発はかなり早く
にやっていたんです。

高梨
その当時ですと私もベンベルグを担
当していましたので、もしかすると

当時お会いしていたかもしれませんね。

差差別別化化ををいいくくつつ持持つつかかががポポイインントト

──お二人ともその衣料用繊維から不織布
に移ったわけですが、その第一印象はいかが
でしたか。

阪口
以前から会議などで話は聞いていま
したが、担当してみるとまず言葉が

違います。顧客も異なり、紡織事業とは全く
違う世界だと感じました。当社の不織布はス
パンレースが中心で、主力用途はワイパーや
衛生材料です。顧客も四国や東北、関東周辺
などが多く、衣料とは違いますよね。半年が
経ってようやく全体が見えてきたというとこ
ろです。
衣料繊維は一旦厳しい状況に陥ると与信や
在庫、受注の減少などの問題が一気に浮上し、
波乱が大きい。それに比べると不織布は生産
中心型で安定していると感じます。

──高梨さんはいかがでしたか。

高梨
全く業界が違いますので、それまで
の人脈がなかなか生きてこないとい

うことがありました。同じ繊維でもベンベル
グからポリエステルに移った場合はこんなに

苦労はしないでしょう。
また、不織布は時間軸が長いということが
あります。スペックをクリアしないと商談に
つながりませんので、一つひとつのモノ作り
に３年とか、５年かかります。

一方で、マーケットに入ってしまえば、そ
れなりに安定しているという妙味もあります。
そして不織布はフィールドが広い。ファッシ
ョンやスポーツ、インナーなど業界内で戦わ
なければならないのと違い、不織布は広すぎ
てどこで戦うのかということが重要になりま
す。旭化成せんいの場合は衛生材料、生活資
材、工業資材向けで、製品に近いところまで
手がけています。用途的にも自動車、建材、
メディカルなど幅広く展開していますが、そ
れぞれに商材の生かし方があります。
今の景況下では衣料用繊維を担当していな
くて良かったと思いますね。（笑）不織布はすそ
野が広いので、工夫の余地もありますから。
ただ、開発に時間がかかるのはストレスです
ね。一つの開発にこれだけの時間がかかりま
すと、在任中にどこまで成果を出せるのかと
も感じます。
ただ、誰かがやっておかないと将来に関わ
りますので、手を緩めるわけにはいきません。

阪口
おっしゃる通り時間軸が長い。そう
なると刺激が少なくなってしまう恐

れがありますよね。また、チームでやるとい
うのが大切な部分で、営業や開発、研究、技
術管理のベストな組み合わせが重要になりま
す。つまり、研究チームの集合体としてのレ
ベルを上げることが必要です。

──その不織布もこれまで成長を続けてき
ましたが、０８年秋以降は減産に転じ、０９年も
厳しい状況が続きました。今後は回復に向か
うのでしょうか。

阪口
とくに厳しいのは建材や自動車向け
などの産業資材分野ですが、不織布

はフィールドが広いのでやりようはあるでし
ょう。もう一つの問題として中国品など安価
な輸入品の増加があります。中国の不織布生
産量はすでに９６万�に達しています。それに
対し、日本は３０万�程度。量的には勝ち目は
ありません。
不織布の場合は、衣料用繊維のような急激
な輸入増はないと思いますが、対抗するには、
コスト競争力をつけるだけでなく、ナノファ
イバーなど、たやすく模倣できない差別化が
必要です。今後は差別化商品をどれだけ持っ
ているか、またそれをいかに展開していくか
が重要です。

高梨
当社は長繊維のスパンボンドが中心
ですが、量を追いかけない方針です。

この分野では日本の技術に一日の長がありま
すし、日本の顧客の要求も厳しい。今のとこ
ろは日本品を買うメリットがあります。

阪口
ただ、輸入品の増加で日本品の価格
が引っ張られる可能性もあります。

高梨利雄氏
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高梨
おっしゃる通り、これ以上、デフレ
が続くと安ければ何でもよいと選別

されるケースが出てきます。汎用品、準汎用
品のゾーンは覚悟しなければいけません。
やはり、日本でコスト競争をすることは難
しいので、海外に出て行くことや、すぐには
作れないような差別化品を開発していくこと
が必要になります。

海海外外市市場場をを開開拓拓

──やはり、中国品は脅威ですか。

高梨
中国にはどんどん設備が入っていき
ますし、日本人技術者のＯＢも中国

に行っています。機械があって教える人もい
るとなると、キャッチアップできますよね。
やはり、日本の不織布メーカーは差別化を進
めること、それができなければ海外オペレー
ションの構築が必要です。

阪口
当社は海外戦略が遅れており、それ
が現在のテーマの一つになっていま

す。マーケティングを進化させ、顧客を海外
にも求めていくことが必要です。
ＥＰＡ連携によるマルチアセアンで１７億人、
中国で１３億人と、合計３０億人のマーケットが
これからできてきます。今、日本市場ではイ
ンフルエンザ関連が好調に推移していますが、
次の手を打つことが必要です。
不織布だけでなく、わた売りでは建材を強
化していますが、ここでも海外に市場を求め
ていきます。
お客様をみますと、すでに海外へ出ている
方も多い。ＭＥＮＡ（中近東・北アフリカ）など
にも進出していますよね。

──アジアの新興市場への期待も大きい。

阪口
中国とマルチアセアンが協定を結べ
ば、日本ははじき出されてしまう恐

れがあります。できるだけ早く参入すること
です。
衣料繊維の歴史を振り返れば、輸入浸透率
が９６％になり、各社は海外拠点を強化し、日
本市場に対する戦略を推進した結果、今では
海外生産は当たり前になってしまった。不織
布もその可能性があることを踏まえ、そうな
る前に次の手を打つことが重要です。

高梨
衣料繊維での教訓を生かさなければ
なりませんよね。不織布業界でも輸

入品が増え、海外での調達も進んでいます。
その中で生きる形を考えないと。独自性のな
い商品は当然続かない。技術革新とともに、
最終製品まで展開して囲い込む、もしくは知
財や特許を押さえて囲い込むなどの手法が必
要です。

阪口
やはり国内の汎用品は量的に小さく
なっていくでしょうね。

高梨
量的にはそうなるでしょう。 ただ、
金額的には伸びるようにしたいです

よね。

──両社とも海外販売には力を入れていま
すね。

高梨
当社のスパンボンド不織布は海外販
売が少なく、まだ輸出比率は５％程

度です。

阪口
当社も同じような水準ですね。

高梨
この数字をみると、これまでよくや
ってこられたなと感じます。当社は

不織布でも小ロット対応をして、その代わり
に他社より高く買っていただく形でやってき
ました。しかし、この部分がジリ貧になりつ
つあります。やはり、将来の受け皿を考える
必要があり、日本で培ったノウハウを海外で
生かさない手はないと２年前から市場開拓に
努めているところです。

阪口
当社もこれまで海外への意識が低か
ったのですが、まずはグループ会社

があるインドネシアを調査することから始め
ました。少し時間が必要ですが、海外での仕
組み構築と国際的な人材の育成を進めていき
たいと考えています。

──高梨さんのところは海外駐在員を増や
していますね。

高梨
香港に１人、フランクフルトに３人
置いています。汎用品で戦うつもり

はありませんので、技術営業ができる人を置
き、市場開拓を進めています。実績につなが

るにはもう少し時間がかかりますが、芽は出
始めてきました。

製製品品化化のの方方向向へへ

──欧米のマーケットは可能性がある。

高梨
そう考えて取り組んでいます。日本
でもそれなりの成功例がありますが、

それを海外でもできないかと進めています。

阪口
非常にすばらしいことだと思います。
あと旭化成せんいさんは海外だけで

なく、製品の段階にも入り込んでいますよね。
製品まで展開するとその前後工程でも利益が
出せるようになる。一気通貫の体制構築は当
社の今後の課題でもあります。

高梨
当社の場合は生い立ちも関係してい
ます。ベンベルグ長繊維不織布「ベン

リーゼ」は世界に一つしかない不織布で、「作っ
ただけで売れるの？」というところからスター
トしました。７７年代に売り出した時、化粧パ
フやガーゼ代替を狙ったのですが、誰も初め
ての素材を扱ってくれませんから。結局、ス
リット、梱包、パッケージまで自らやらなけ
ればならず、製品供給のための設備を持つこ
とも必要になりました。今は工業用ワイパー
やフェイスマスクなどにまで製品は広がって
います。

阪口
我々もコスメ製品など一部商品で製
品化を進めていますが、まだ十分と

はいえません。今後はマーケティングを強化
し、お客さんの代わりに製品化を手伝うなど、
場面に応じて製品化の方向に進んでまいりま
す。

──不織布メーカー間のコラボレーション
については、どうお考えですか。

阪口
各社の強みを組み合わせるという意
味で、可能性はあると思います。国

際的に見ると日本メーカー同士の競争という
時代は終わっているかも知れません。

高梨
差別化した原綿を使って製品化して
いく時、短繊維不織布を持っていれ

ばと思う時があります。長繊維と短繊維の独
自素材を組み合わせていくことで新たな可能
性が生まれます。

阪口
作っているものはずいぶん違います
が、今回のような対談も、無から有

を生む可能性がありますよ。今後も情報交換
していきたいですね。

高梨
そうですね。いろいろなことにつな
がる可能性があると思います。

──本日はありがとうございました。
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