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情報てんこもりは、弊社の協働活動（受託事業・企画事業・出版事業）のタイムリーな情報をいち早く多くの方々に知っていただく

為に発信しております。（お問い合わせはｓｈｉｅｎｋｉｋａｋｕ＠ｂｓｏ．ｃｏ．ｊｐまで） 

詳しい記事やその他の情報は、ＢＳＯのホームページ http://www.bso.co.jp へ 

～ タイムリーな情報を、いち早く皆様にお知らせします ～ 

◆ベトナムから商材 ～コンドーテックがリスク分散～ 

コンドーテック（本社：大阪市）は２０１４年中に、産棄

資材のコンテナバックやブルーシートをベトナムから買い

付ける。現在は中国から輸入しているが、新たにベトナムを

加え調達先のリスクを分散する。コンテナバックやブルーシ

ートは東日本大震災後にがれき処理用として日本で需要が

伸びている。１３年度には産業資材全体の輸入が目標の５０

億円を上回る７０億円に達する見通しで海外調達を増やす。 

２月中にベトナムからの買い付け交渉を始める。購入量は

今後詰めるが現地メーカーと年間契約し、ＯＥＭ商品として

まとまった量を安定調達する。ベトナムには繊維系の日系企

業が多く進出し、縫製技術も高まっている。このため、品質

の高い縫製でつくるコンテナバックとブルーシートを安価

に確保できると判断した。 

同社は金属や化成品の産業資材商品を主に中国、韓国、台

湾から輸入し、日本で販売している。１３年度には産業資材

の輸入が７０億円に上がる見込み。コンテナバックなど安価

な企画商品では輸入で調達力と価格競争力で販売を伸ばす。

一方、現地法人を中心に、外需も開拓し、１６年度には海外

販売で１０億円を目指す。 （日刊工業新聞２６年２月２４

日掲載より） 

◆日本製需要の高まり 
ベトナム現地最大手のスーパーから日本の製品を扱いたいという要望が出ています。現在扱っている製品で「高級」と 

言えば韓国製だそうですが、高くてもやはり日本製品が良いと評価しています。また、ベトナムでは小売業のルートがま 

だ整っていないため、インターネット販売のウェイトが高く、ネット販売業界のＮＯ２，ＮＯ３でも、現在中国製、韓国製 

が主流ですが、今後は日本製を扱いたいと強く要望しています。 

２０１３年のベトナム全体におけるＧＤＰは年約１９００ドルですがホーチミン市は４５００ドルに達しており日本の 

高額商品が売れています。その様な状況下で、ＢＳＯではベトナムのネット販売シェア３位の企業やＴＶショッピングの 

企業との交流を深めつつあり、日本企業とのマッチングが始まっております。また、ベトナムシェアＮＯ１の証券会社が 

現在、育てていきたい企業を３００社程抱えているそうで、その育成にあたり、ＢＳＯが提携していくことになりました。 

長期に渡り、これまでＢＳＯが築いてきた人脈がどんどん活かされつつあります。出遅れ気味とされていた日本企業は今ま 

さに動き出しています。「ＢＳＯの人脈」と「ベトナムでの消費ブーム」、このチャンスをお見逃しのないように。 

 

≪２０１４年日越交流大阪大会開催のご案内≫ 
日時：２０１４年４月４日（金）１４：００～２０：００ 

会場：大阪市内ホテル（予定） 

会費：１０，０００円（税別）／人（懇親夕食費含む） 

※交流会のみ５，０００円（税別）／人 

◎詳細につきましてはＢＳＯ交流大阪大会事務局 

ＴＥＬ０６－６３５１－５８３６まで 

 

≪ベトナム側 視察希望先≫ 

美容・ネイル関係、断熱パネルの製造、冷凍倉庫組立、工業プ

ラスチック製造、木材製品生産、留学関係、アニメーション等 

≪ベトナム企業の来日スケジュール（予定）≫ 

４／３（木）～６（日）大阪 企業視察・交流会・観光など 

４／７（月）～８（火）東京 企業視察・観光など 

 

 
◆経営センスを磨く 
１．損益分岐点分析は経営技術の基礎 

事業を担当するうえで、把握しておくことは、どれだけの利

益を出せるかであり、絶対に損失を出さないことです。そのた

めに、損益分岐点をつくり、固定費と変動費を把握し、どれだ

け売上を出せば利益が出るかをつかんでおく必要があります。 

２．資産となる人脈をつくる 

商品の優位性ではそれ程大きな差を出すことは困難であり、

その中で取引出来るか否かは“人脈”で大きく左右します。 

人脈は遠欲という考え方が必要で目先の得だけを取るような

“近欲”では人脈を創ることは出来ません。“自分が付き合っ

ている人が別の人へ紹介してくれる”、それが人脈となります。 

３．新市場への対応 

来年度からはこれまでの価値概念が大きく変わり、“組み合

わせ”が今後のビジネスの大きな可能性となります。マーケテ

ィングとは本来、共存共栄にポイントをおくことが重要で、マ

ーケティングがあるから産業として成り立つのであり、マーケ

ティングを忘れてやることは“芸術”となります。 

●霧研・経営幹部養成研修（大阪第２８期、鹿児島第１８期）のご案内

【対 象 者】経営幹部、幹部候補生、経営後継者 

【研修目的】「世界で通用する、戦略考動ができる人財」の育成 

【期 間】２０１４年４月～２０１５年３月（１回/月計１２回） 


