
海外展開を検討する方へ

　当社は、鎌や小刀、庖丁などあらゆ
る刃物作りをするところから始まり、

漁業用刃物も製造するようになりました。現在は家
庭用刃物の製造が中心ですが、漁業用刃物も作り続
けています。東日本大震災のときは漁ができず、漁
業用刃物の販売は半年間ストップしましたが、それ
でも漁業用の刃物を作り続けるのは、それが我が社
のルーツの一つだからです。ものづくりを取り巻く
状況は変化しますが、私たちは本質を変えることは
ありません。なぜなら日本の
刃物作りの技術が世界に認め
られているのは、工夫して技
術を磨き、継承してきたから
です。そのために必要なのは、
我が社のみならず三条が地域
一体となって、刃物作りの伝
統と技術を継承していくこと
だと私は思います。

タダフサの銘入り庖丁

きっかけはドイツの国際見本市
「アンビエンテ」への出展

イツのゾーリンゲンは刃物鍛
冶で有名な街ですが、中でも

最上級と言われるメーカーの刃物
は、実はメイドインジャパンです。ま
た、近年、何かと話題のインバウンド
ですが、日本に来た外国人の方が
お土産に買って帰る人気商品の一
つに、刃物が挙げられます。国内外
から注文が殺到しており、今、日本
の刃物メーカーは非常に忙しい状
況です。」と語るのは、株式会社タダ
フサの３代目の曽根社長。金属加工
品の産地として知られる三条市で庖

丁を製造して
いる。
　同社が本格
的に海外展開
を開始したきっ
かけは、フラン
クフルトの見本

市「アンビエンテ」への出展である。
アンビエンテは、10万人以上の来場
者を誇る世界最大級の見本市で、キ
ッチン用品や文房具から、リビング
やバスルームのインテリアまで、
様々な商品が出品されている。「ア
ンビエンテには、以前から県内の複
数の刃物製造企業が地元商工会議
所の支援で出展していたのです
が、当社もその仲間に加えてもらい

ました。最初の出展では、当社の商
品がバイヤーの方の目に留まり、約
1,500 丁の取引が成立しました。以
来、年１回の開催にあわせて欠かさ
ず渡航しています。アンビエンテに
は世界中のバイヤーが集まるため、
新たな商談のきっかけになることは
もちろんですが、世界各国のお客さ
まとのコミュニケーションの場として
も重宝しています。」

海外からの引き合いが増加
　近年、三条市は「産業観光」に積
極的に取り組んでおり、市内の製造
メーカーと連携して、工場見学のイ
ベントなどを開催。ここ数年は外国
人の見学者が増加している。「私の
経験上、海外のお客さまにとって、
刃物は切れ味が一番。製造工程を
見てもらったうえで、切れ味を試し
てもらうことが何よりも説得力があり
ます。」として、同社も工場見学を受
け入れている。外国人客の対応は、
同社の庖丁作りに感銘を受けて入
社したオーストラリア人職人が担当
する。「数年前には、突然、英語で注
文のメールが来ました。知らないう
ちにドイツの通販雑誌にウチの商品
が掲載されていたのです。今では、
その通販雑誌を手に工場見学に訪
れる外国の方もいます。」とのこと。
年々増加する海外からの需要に対
応するべく、公庫の海外展開・事業

再編資金を利用した。現在、同社の
売上に占める海外シェアは約25％
だが、「国内の小売店で外国人が購
入する数も含めると、我が社の庖丁
の４割以上が海外に流通している
のではないか。」と曽根社長は推測
する。

　海外からのオファーが増えると、
貿易のパートナーが信頼できる企
業かどうかを見極める目が必要にな
る。「私が注意するのは『ウチは海外
のことをよく知っているので、大量
に売ってあげる』というオファーで
す。海外の事情に精通していても、
庖丁に関する知識や、庖丁を研ぐメ
ンテナンスができる企業でなけれ
ば、お客さまに迷惑がかかります。ま
た、そうした会社からは、『大量の取
引だから』と割引を要求されること
がよくあります。」
　ヨーロッパから始まった海外展開
は現在、北米も同じ規模で成長し、
中東やアジアへも進出している。国
内でも３年待ちという同社の庖丁は、
世界に「売り込む」ものではなく、「求
められる」ものになってきている。
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「刃物の産地」を存続させてこそ
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　 地元の同業者とともに
　 ドイツへ市場視察
ドイツの小売店や、国際見本
市「アンビエンテ」の視察を
通じて、自社の庖丁の販売の
可能性を感じる。

　　過密スケジュール
国内では、問屋を通じて安価
な商品を多く提供していた。
そのために生産数が多くな
り、製造現場のスケジュール
が過密となっていた。

　 新ブランド
「庖丁工房タダフサ」を立ち上げ
問屋向けの商品の製造を、思い切って
廃止。2011年に新ブランドを立ち上
げて、小売店向けの直販を強化する方
針に転換した。

　 海外バイヤーの選定
海外からの問い合わせが増加。庖丁の知識を持っており、同
社の庖丁を大切に扱ってくれそうな企業を中心に商談を進め
た。インターネット情報や、日頃から付き合いのある輸出業
者に対する照会を通じて、信頼できる販売先を選定。

　　海外の運送過程で刃こぼれ
包装材を厚くしたり、刃
先にキャップを着けたり
することで対応した。

　　商談成立
「アンビエンテ」への
出展をきっかけに、
世界中のバイヤーか
ら引き合いがあり、
商談が成立した。

　　ドイツの国際見本市「アンビエンテ」へ出展
県内の刃物製造企業数社
で出展。サンプル品の輸
出手続については、地元
の商工会議所からアドバ
イスを受けた。
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▶▶進出先

株式会社 タダフサ

世界が認める、切れ味のいい庖丁1
庖丁類製造業

「売り込む」ではなく
「求められる」品質を

▶▶会社概要

沿 革：刃物の製造業として創業。約10年前に、ドイツの国際見本市
「アンビエンテ」へ出展したことをきっかけに、本格的に海外展開を開
始。自社で製造した刃物を世界各国に輸出している。
所在地：新潟県三条市/創 業：1948年/業 種：庖丁類製造業
資本金：2,700万円/従業者数：25人
ホームページ：http://www.tadafusa.com/

　 「The Wonder 500」に選出
経済産業省が選定する、日本が誇るべきすぐれ
た地方産品を発掘し海外に広く伝えていくプロ
ジェクトに、当社の庖丁が選出。

　　ブランド化の
　　成功
海外からの問い合わ
せが増加し、数年待
ちとなるまで人気と
なる。

　　今後、海外へ
の販売をより強化。
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Interview〉〉〉我が社の“イズム”
そね　　ただゆき

曽根 忠幸氏   ♦代表取締役社長


