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日本の優れた医療製品が低・中所得国の医療機関で長く使われるために 
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　本セミナーを通じて、「良い現地代理店」を考えるうえで重要となる視点として、6つの条件が表の
ようにまとめられた。その 6つの条件について、ユーザー（医療機関）、製造企業（製造メーカー）、そ
して代理店という三者それぞれの観点から、どのような意味合いを持ち、どのような期待や役割が求め
られるのかを述べる。
　最初に着目されるのは、「規制・コンプライアンス対応力」である。市場参入には薬事認証や輸入通
関を含む各種手続きを踏む必要があり、現地法規制に則った確実かつ迅速な対応が欠かせない。ユーザー
は製品の合法性と品質を担保するため、コンプライアンス遵守を前提に代理店を評価し、製造メーカー
は現地規制のアップデートを迅速に把握し対応できる代理店かどうかを重視する。代理店側では、行政
当局や病院の内部規則を正しく理解し、法改正時にも柔軟に対処することで、双方からの信頼を獲得で
きる。
　次に「透明性のある適性価格の設定・良好なビジネス運営」が求められる。医療機関は導入・維持費
の見通しやコストの透明性を重視し、不正リベートや不明朗な手数料の発生を嫌う。製造メーカーは、
過度な利益上乗せを回避しつつ財務面の安定性を備えた代理店を選ぶことで、公的入札などでも問題を
起こさずに済む。代理店としては、明確な見積もりや契約手続きを提示し、ユーザーと製造メーカーの
両方から長期的に信頼される経営基盤を築くことがビジネス拡大の鍵となる。
　三つ目として挙げられる「販売＋マーケティング・顧客支援」では、医療機関の要望にあわせた操作
トレーニングや学会・展示会での製品紹介が重視される。ユーザーは、安全で適切な機器利用のための
情報や、継続的なサポートを期待する。製造メーカーは、代理店による積極的な販促活動や市場開拓、
学会を通じたブランド認知度向上など、広い営業ネットワークを望む。代理店にとっては、多様な顧客
接点を広げて競合製品との差別化を図り、製造メーカーへ顧客ニーズを素早くフィードバックすること
が重要となる。
　四つ目の「物流・在庫管理の強化」は、供給の安定性を保つために不可欠である。医療機関側からは、
必要な時に迅速に製品やスペアパーツが届き、コールドチェーンなどの品質管理が徹底されることが強
く求められる。製造メーカーは製品の欠品や輸送事故のリスクを最小限にとどめ、ブランド価値を損な
わない代理店を理想とする。代理店が国内物流網や倉庫管理を整備し、在庫補充を計画的に行うことで、
三者にとってメリットが生まれる。
　さらに、医療機器の導入後の継続利用には「迅速なアフターサービスの提供」が欠かせない。ユーザー
は機器が故障した際のダウンタイムを最小化し、安全な医療を継続できる体制を期待し、製造メーカー
は自社のブランドや顧客満足度を維持するため、スピーディな修理やサポートを代理店に依頼する。代
理店はサービスエンジニアを育成し、定期点検や修理対応を行うことによってユーザーの信用を高め、
長期契約の機会を得やすくなる。
　最後の「現場のニーズを理解し、長期的な信頼関係を構築する」ことは、持続的なパートナーシップ
の根幹を成す。医療機関は実際の臨床現場を踏まえた適切な提案を望み、アップデートや運用改善の相
談に長く応じてもらえる代理店を評価する。製造メーカーは、現場で実際に浮上する課題や新たな要望
を集めてフィードバックする代理店を重宝し、それを今後の製品改良や戦略立案に生かす。代理店自身
も、短期的な利益のみを追うのではなく、地域や市場全体の医療レベル向上を意識して活動すれば、ユー

セミナー・サマリー

良い現地代理店の 6 つの条件
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ザーと製造メーカーの双方から信頼を獲得して事業を継続的に成長させられる。
　以上をまとめると、ユーザー（医療機関）は、導入コストや使いやすさ、迅速なサービスを求め、患
者の安全確保・医療の質向上につなげることを重視している。製造業者（製造メーカー）は、代理店の
販売・サービス能力と法令順守を期待し、自社のブランド価値を保ちながら長期的に販路を拡大するこ
とを狙っている。それを受けて代理店は、メーカーとユーザー双方との間に立ち、情報を橋渡ししつつ、
法規制対応や価格・在庫管理など多面的な業務を担い、信頼関係を築くことが求められている。以上六
つの条件を高水準で満たす代理店であれば、ユーザーと製造メーカー双方にとって価値のある存在とな
り、医療機関では安全で効果的な機器運用が実現し、製造メーカー側には海外展開でのビジネス拡大と
ブランド向上がもたらされる。セミナーでまとめられたこれらの視点は、ユーザー・製造メーカー・代
理店それぞれの立場を踏まえて複合的に検討することで「良い現地代理店」のあり方を明らかにした点
に意義があると言えるだろう。

表：「良い」現地代理店の 6つの条件

条　件 ユーザー（病院）視点 製造業者（メーカー）視点 現地代理店視点

1
規制・コンプライアンス
対応力

（市場参入の前提条件）

•	 法規制を遵守し、正規品が導入され、安
全性・品質が担保されること

•	 病院独自の調達・運用ルールへの柔軟な
対応

•	 現地の薬事・認証手続きへの対応力（書
類作成・当局との交渉）

•	 輸入・通関を含むコンプライアンス遵守
•	 規制変更への情報収集と迅速対応

•	 現地当局の規制や病院の内部ルールを正
確に把握	

•	 必要な認証・登録手続きを迅速に行い、
市場参入をサポート	

•	 情報アップデートにより法改正にも柔軟
に対応

2
透明性のある適性価格の
設定・良好なビジネス運営

（信頼されるビジネス基盤）

•	 適正価格で導入・維持が可能か
•	 価格交渉やコスト内訳が明確で、不正リ
ベート等のリスクが低い、不当なマーク
アップが無い		

•	 安定したビジネス基盤により、長期的サ
ポートへの期待

•	 リース契約などの柔軟な契約

•	 ブランドの信頼を毀損しない
•	 人脈から透明性へ、クリーンなビジネス
を行い、適正な価格マージンで販売し、
不透明なコスト上乗せを回避

•	 財務基盤・信用力がしっかりしている
•	 公的調達・入札においてコンプライアン
ス上の問題を起こさない運営

•	 価格とサービスのバランス
•	 不正リベートや不明朗な価格設定を排除
•	 資金繰りの安定・適切な在庫投資でメー
カーとユーザー双方から信頼を得る

•	 透明性の高い見積もり・契約手続きを行
い、トラブルを防ぐ

3
販売＋マーケティング・
顧客支援

（売上拡大・市場浸透）

•	 適切な機器選定への技術情報の提供、提
案

•	 導入後のトレーニング
•	 操作・運用方法に関する丁寧なトレーニ
ング

•	 病院職員が使いこなせるよう、勉強会や
サポートを定期的に実施

•	 学会・展示会への積極的に参加し、ユー
ザーとの接点を増やす

•	 代理店が製品価値を伝え、市場拡大をサ
ポート

•	 新規顧客開拓や既存顧客への販促強化
•	 自社製品の優位性・差別化ポイントを明
確にアピール

•	 現地のニーズに対応した製品ラインナッ
プ

•	 売上データ・顧客情報をメーカーへ素早
く共有

•	 製品の特徴を正しく伝え競争力を強化
•	 販売先の拡大、KOL（キーオピニオンリー
ダー）との関係づくり

•	 展示会やセミナーで展示会や学会での製
品 PRを積極的に実施

•	 市場動向や競合製品の情報を収集し、メー
カーにフィードバック

4
物流・在庫管理の強化

（供給の安定性）

•	 必要時に迅速に機器や消耗品が手に入る
在庫体制を提供し、ダウンタイムをでき
るだけ低下

•	 スペアパーツや代替機を欠品なく確保し
て欲しい

•	 コールドチェーン等、輸送・保管を含む
適切な品質管理への期待

•	 医療機器管理のデジタル化することで効
率的な危機管理を推進

•	 在庫状況・物流計画を定期的に報告し合
う

•	 試薬や部品が欠品せず安定供給できるス
ペース確保

•	 通関や国内輸送のノウハウを活かし、納
期や品質ロスを最小化

•	 物流ネットワークを強化

•	 国内各地への輸送網や倉庫管理を整備
•	 医療機器や試薬特有の冷蔵・特殊梱包な
どに対応

•	 定期的な棚卸しや在庫補充のタイミング
をメーカーと協議して、供給を止めない
こと

5
迅速なアフターサービスの
提供

（顧客満足と信頼の確保）

•	 故障時に迅速対応・修理を行える能力 ( 医
療サービス、患者に影響 )

•	 スペアパーツを迅速に提供
•	 サポート窓口の充実によるダウンタイム
を最小化

•	 技術サーポートやトレーニングの提供
•	 定期点検・保守契約でトラブルを未然に
防ぐ

•	 ブランド価値と患者安全を守るため、適
切なメンテナンスを実施し、情報を管理
する

•	 サービスエンジニアのトレーニングや十
分な人数を確保

•	 機器の故障・不具合をタイムリーに代理
店から報告を受ける仕組み

•	 売り切りではなく、遠隔地を含む継続的
なサポート体制を構築

•	 サービスエンジニアを配置し、素早い修
理・点検を行う

•	 保証期間やメンテナンス契約内容を明確
化

•	 遠隔診断やオンラインサポートも活用し、
顧客のダウンタイムを短縮

6
現場のニーズを理解し、
長期的な信頼関係を構築

（持続的なパートナーシップ）

•	 病院の実態や臨床現場の課題を正しく把
握

•	 製品アップデートや追加機能を提案して
くれる

•	 長期使用を見据えた保守・教育体制を構
築し、信頼を深める

•	 機器の耐用年数を考慮し、継続的なサポー
トを実施

•	 現地への投資（現地生産）

•	 現地市場・ユーザーの声を代理店から受
け取り、製品改良や新製品開発に活かし、
適切な戦略を立案

•	 販売・サービス両面で中長期の目標を共
有し、一緒に成長していく

•	 企業文化・ビジョンを理解し、ブランド
価値を高める活動を期待

•	 ユーザーの現場課題を定期的にヒアリン
グし、最適な提案を行う

•	 メーカーへフィードバックし、製品改良
やサポート拡充につなげる

•	 短期的売上だけでなく地域医療の向上・
市場拡大を視野に入れた活動を行う

•	 信頼関係を築き、継続的な取引に繋げる
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　オンラインでご参加の皆様、こんにちは。令和 6年度
国際医療展開セミナーを開催できますことを誠に嬉しく
思っております。本セミナーの開催に際しまして、内閣
官房健康・医療戦略推進事務局様、厚生労働省様、独立
行政法人企業基盤整備機構様、一般社団法人日本医療機
器産業連合会様より、それぞれご後援を賜っております。
厚く御礼申し上げます。
　私ども国立国際医療研究センター国際医療協力局は、
医療製品のアクセス &デリバリーを重点テーマの一つに
挙げております。その一環として、2014 年より日本の
優れた医療製品や技術などが低・中所得国においてどの
ように展開できるのかをテーマにセミナーを順次開催し
てまいりました。

ご挨拶

国立国際医療研究センター（NCGM）　国際医療協力局長
宮本 哲也

　これまでのセミナーでは、低・中所得国への医療製品の効果的な国際展開の戦略、国際機関の国際認証、医療製品
の国際展開に関する公的支援などについて議論を重ねてまいりました。これまでの議論やセミナーでのご意見、また
国際医療協力局がかかわる事業などからのフィードバックを受けまして、今回のセミナーを企画しました。
　本日のセミナーは、日本の優れた医療製品が低・中所得国の医療機関で長く使われるための保健医療サービス提供
における現地代理店の役割をテーマとしました。アジアとアフリカから、それぞれベトナムとザンビアを例に、医療
製品を展開している日本企業、その製品を使用するユーザー、そして提供する現地代理店の 3者が一堂に会しまして、
良い代理店とは何かにつきましてご議論いただくこととしております。
　なお、4月 1日から国立国際医療研究センターは国立健康危機管理研究機構（JIHS）としてスタートすることになっ
ております。JIHS のミッションとしましては、「感染症その他の疾患に関する調査・研究の実施や医療の提供を通じ
て安心できる社会の実現に貢献する」ということになっております。
国際医療協力局は、グローバルヘルスに貢献する国際連携・協力として、相手国のニーズとエビデンスに基づいた医
療技術、健康医療関連産業、関連制度などの国際展開を推進することに寄与し、引き続きこのようなテーマに基づき
まして推進してまいりたいと考えております。関係者の皆様とは、引き続き連携・協力をしながら進めていきたいと
考えております。
　最後に、今回のセミナーは企業、行政、研究機関などより 200 名にも及ぶ多くの方々にご登録いただいております。
お忙しい中、オンラインでご参加いただいております皆様には、改めて御礼申し上げます。
　本セミナーが皆様にとりまして、有意義な機会となりますことを祈念しまして、私の挨拶とさせていただきます。
本日はよろしくお願いいたします。
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我が国の医療・ヘルスケアの国際展開
（アジア・アフリカ健康構想）と公的支援

2025年3月
内閣官房 健康・医療戦略室

齊堂 美由季

我が国の医療・ヘルスケアの
国際展開（アジア・アフリカ健康構想）と公的支援
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齊堂　内閣官房健康・医療戦略室の齊堂と申します。よろしくお願いいたします。本日はこちらのアジェンダで進め
させていただきます。

■ 第 3 期健康・医療戦略　国際展開・グローバルヘルス部分の概要
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構成

１．第3期健康・医療戦略 国際展開・グローバルヘルス部分の概要

２．アジア・アフリカ健康構想、グローバルヘルス戦略の紹介

3．日本企業のアジア・アフリカ地域への展開に関する課題意識

　まず 1点目ですが、第 3期健康・医療戦略に関してのご説明です。様々な柱があるのですが、今回は特に国際展開・
グローバルヘルスの部分についてご説明させていただきます。

Ⅰ 基本理念・対象期間
Ⅱ 現状と課題
Ⅲ 基本方針
Ⅳ 具体的施策

１．世界最高水準の医療の提供に資する医療分野の研究開発の推進
２．研究開発の環境の整備及び成果の普及等
３．エコシステムの拡大による研究開発等の成果の拡大
４．社会的課題の解決に資する研究開発の推進
５．次なる感染症有事に備えた研究開発体制の整備
６．健康長寿社会の形成に資する新産業創出及び国際展開の推進等

６－１．新産業創出
６－２．国際展開の推進

７．世界最先端の研究開発のためのデータ利活用
８．健康・医療に関する先端的研究開発及び新産業創出に関する

 教育の振興、人材の育成・確保等に関する施策
９．成果目標

アアジジアア健健康康構構想想のの推推進進
• 高齢化等に伴う諸課題への対応（我が国の国際的な健康・医

療・介護の拠点及びサービスの更なる進出の支援と、それを通
じたUHC の達成への貢献）

• 各国のニーズに応じた産業・社会基盤の整備
• アジアにおける規制調和の推進、長期的な協力・互恵関係の

構築
アアフフリリカカ健健康康構構想想のの推推進進
• 各国のニーズに応じた産業・社会基盤の整備
• アフリカにおける医療・ヘルスケアサービス関係の人材育成・

技術移転
医医療療ののアアウウトトババウウンンドドととイインンババウウンンドドのの推推進進
ググロローーババルルヘヘルルスス戦戦略略にに基基づづくく取取組組のの推推進進（（UUHHCCナナレレッッジジハハブブのの

設設置置等等））
国国際際公公共共調調達達へへのの参参入入のの推推進進

第3期健康・医療戦略 国際展開・グローバルヘルス部分（概略）

 国民の健康を守る安全保障の観点から、国際的な連携は必須。官民挙げてのグローバルヘルスへの貢献を通じて諸外国と信頼関係を築くこと
は、国民の命を守ることにつながる。

 グローバルヘルスに影響する因子が多様化・複雑化し、イノベーション競争が激化する中で、我が国の健康医療産業の国際競争力を高めるた
めに、グローバルサウス諸国との連携の視点が重要である。

 経済成長を続けるグローバルサウス諸国と連携し、イノベーションとその実装、多様かつ信頼性の高い健康医療産業サプライチェーンの構築、
グローバルヘルスへの民間資金の促進に取り組むことが必要。

 アジア・アフリカを健康医療産業のポテンシャル市場、創薬・医療機器開発の機会としてとらえ、民間企業等の展開を積極的に後押しするととも
に、グローバルヘルス戦略のパートナーシップ国との連携経験をグローバルサウスの第三国との協力においても活用する。

 第2期健康・医療戦略作成時点では未作成だった「グローバルヘルス戦略」の視点を盛り込み、日本の健康医療産業の国際
展開と、グローバルヘルスへの貢献を両輪で進める三方良しの内容。

第第33期期戦戦略略全全体体のの構構成成 具具体体的的施施策策「「６６－－２２．．国国際際展展開開のの推推進進」」内内容容

背背景景ににああるる主主なな考考ええ方方



7

1.   我が国の医療・ヘルスケアの国際展開（アジア・アフリカ健康構想）と公的支援

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　第一部　医療技術・医療製品の国際展開と公的支援

　私が所属しております健康・医療戦略室は、健康・医療戦略に基づき、医療分野の研究開発の推進、健康長寿社会
の形成に資する新産業の創出及び国際展開の推進などを進めております。今年 2月 18 日に第 3期健康・医療戦略が
閣議決定されました。
　第 3期の国際展開・グローバルヘルス部分におけるポイントは、第 2期の時点では未策定であったグローバルヘル
ス戦略の視点を盛り込んだところです。コロナ禍の経験から、日本単独で国民の健康を守ることはほとんど不可能で
あり、まさに安全保障の観点からもグローバルヘルスを考える必要があるという観点に立っております。
　また、グローバルヘルスへの貢献を通じて、グローバルサウス諸国をはじめとする諸外国からの信頼を勝ち得て、
ネットワークを構築することが非常に重要であると考えております。
グローバルサウス諸国は、様々な経済成長や研究開発環境の観点から見ますと、イノベーション、あるいはその成果
の社会実装を行うにあたって非常に重要なパートナーであると考えております。
　そして持続可能で透明性の高いサプライチェーンの構築、民間資金の動員といった観点からも、これらの国々との
連携は、健康医療産業の成長、そして海外展開にポジティブな影響があると捉えております。
　以上の背景から、第 3期健康・医療戦略では、健康医療産業の国際展開とグローバルヘルスへの貢献に両輪で取り
組み、三方良しを目指すような内容となっております。

■ アジア・アフリカ健康構想、グローバルヘルス戦略の紹介

　続きまして、この健康・医療戦略のもとで展開しております、アジア・アフリカ健康構想、グローバルヘルス戦略
をご紹介させていただきます。
　アジア・アフリカ健康構想では、スライドの富士山型の図にあるように、保健医療サービスを「製品・サービス」
の一番上にある「医療・介護」だけではなく、予防に資する「ヘルスケアサービス」、さらに基盤となるような衛生・
栄養・モビリティなどの「健康な生活を支えるサービス」を含めて裾野を広く捉えております。
　こちらを、アジア・アフリカ地域をメインに海外に展開していく上で、日本の製品・サービスが受容されるような
相手国のキャパシティビルディングが重要と考えております。例えば、左側にあります「人材」の育成もそうですし、
右側にあります「産業基盤」「社会基盤」の整備も含めて、一体的に促進することを通じて、日本企業の展開支援、
そして相手国の保健課題やニーズに基づく支援を両立させていこうというのが、この健康構想の肝でございます。

アフリカ健康構想

バランスのとれたヘルスケアの実現イメージとして、日本を代表する“富士山”の形に見立て、

裾野の広い保健医療サービスの充実に取り組みます。 

ＩＣＴ

・保険制度に関わるシステム
・医療・介護の提供に関わるシステム

・医療・介護データの扱いに関するルール

医薬品・医療機器の開発、製造、安全規制等

感染性廃棄物 等

廃棄物処理

２２..  ヘヘルルススケケアアササーービビスス

３３..  健健康康なな生生活活をを支支ええるるササーービビスス

検査・診断・治療

運動指導
健康診断

健康指導

医薬品
リハビリ

自立支援

住宅・オフィス

製製品品・・ササーービビスス人人材材

モビリティ

健康な食事

医療機器

安全・衛生に関する人材

・・・

・・・

水道・衛生設備

医師 介護士看護師
メディカル
エンジニア

保健師 管理栄養士

11..  医医療療・・介介護護

２℃

８℃

保冷

輸送

滅菌

物流

廃棄物処理

労働基準

街づくり（都市・地域計画等）安全基準教育
（健康な食事・栄養等）

環境基準

建築基準

日本政府は、健康長寿社会の実現に向け、医療分野の研究開発や新産業創出等に関する施策を総合的かつ計画的に推進し、

「アジア健康構想（AHWIN)」と「アフリカ健康構想（AfHWIN）」を推進しています。

疾病の予防、健康な食事等のヘルスケアサービス、衛生的な街づくり等、裾野

の広いヘルスケアの充実から、医療・介護の持続可能性の向上へ、好循環の

サイクル創生への寄与します。 

基礎的なインフラの整備や、公衆衛生への理解増進、栄養教育等、地域特性

を踏まえ、公的セクターによる支援と自律的な民間の産業活動との多角的な

開発システムの形成に貢献します。

アジア健康構想

社社会会基基盤盤

産産業業基基盤盤

アジア・アフリカ健康構想
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　これらの取り組みを推進するために、アジア 6カ国、アフリカ 6カ国と、2国間でヘルスケアに関する協力覚書を
署名しており、協力覚書に基づき二国間での保健分野での連携を進めることとなっております。

   

アジア６か国、アフリカ６か国の計12か国と、２国間での協力覚書（MOC）を署名。

相互に協力を進めながら、健康長寿社会の実現と持続可能な成長を目指します。

MOC署名国
（2024年1月現在）

インドネシア
2020年10月

ラオス
2020年11月

ベトナム
2019年7月

アフリカ健康構想
・基本方針策定 (2019)

ガーナウガンダ ザンビアセネガル

インド
2018年10月

フィリピン
2019年2月

タイ
2021年8月

ケニア
2021年12月タンザニア

2019年8月

ケニアとの覚書署名式
（2021年12月）

インドとの覚書署名式
（2018年9月）

日本政府の主な取組

二国間協力覚書（MOC）の作成

アアジジアア：：イインンドド、、フフィィリリピピンン、、ベベトトナナムム、、イインンドドネネシシアア、、ララオオスス、、タタイイ

アアフフリリカカ：：ウウガガンンダダ、、セセネネガガルル、、タタンンザザニニアア、、ガガーーナナ、、ザザンンビビアア、、ケケニニアア

アジア健康構想
・基本方針策定 (2016)

・改定(2018) 

　これに基づく主な取り組みをご紹介させていただきます。まずは「ヘルスケア合同委員会」というものがございます。
こちらは主に相手国政府と日本とのハイレベル対話を行うものでして、MOC（Memorandum	of	Cooperation：協力
覚書）に基づいて具体的にどのような協力内容を進めていくのかを議論する場となっております。相手国のニーズに
基づいてテーマ設定をしつつ、各省庁の事業を取りまとめた成果報告と、今後進めていきたい内容についての議論を
行っております。これまで、インド、ベトナム、フィリピンと、スライドに書かれている内容でヘルスケア合同委員
会を実施してまいりました。今後、更なる成果を上げていく上でも、こういった政府機関などとの連携を図っていき
たいと考えております。

ヘルスケア合同委員会

〇 2024年7月18日

〇 開催地：東京

〇 議長：高市早苗健康・医療戦略担当大臣

テオドロ・ヘルボーサ

  保健大臣

〇 日本側参加機関；健康医療戦略室、

外務省、厚生労働省、JICA、在フィリピン

大使館

〇 主な議題

① UHC
② 救急・災害医療
③ がん 等

二国間協力覚書に基づく協力の内容を議論し、実行を監督するための政府間のハイレベル諮問機関として、合同委員会を設置。

第2回
日印ヘルスケア合同委員会

第２回
日越ヘルスケア合同委員会

日比ヘルスケア合同員会に臨む
高市大臣とヘルボーサ保健大臣 日印ヘルスケア合同員会に臨む高市大臣とマンダビヤ大臣

日越ヘルスケア合同員会に臨む
鈴木国際保健担当大使とトゥック保健副大臣

第3回
日比ヘルスケア合同委員会

最近の主な開催状況

〇 2023年5月15日

〇 開催地：東京

〇 議長：高市早苗健康・医療戦略担当大臣

マンスク・マンダビヤ 

    保健・家庭福祉大臣

〇 日本側参加機関；健康医療戦略室、

外務省、経済産業省、厚生労働省、JICA

〇 主な議題

① 救急医療、

    ② 非感染性疾患、
    ③ サプライチェーン 等

〇 2024年12月18日

〇 開催：ハノイ

〇 議長：鈴木秀生国際保健担当大使

グエン・ティ・トゥック

保健副大臣

〇 日本側参加機関；健康医療戦略室、

経済産業省、厚生労働省、JICA、NCGM、

一般社団法人MEJ、在ベトナム大使館

〇 主な議題

    ① 高齢化
    ② 栄養
    ③ 第三機関との連携可能性 等

8

日本政府の主な取組
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1.   我が国の医療・ヘルスケアの国際展開（アジア・アフリカ健康構想）と公的支援

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　第一部　医療技術・医療製品の国際展開と公的支援

　その他の取り組みとしては、産官学連携によるセミナー、シンポジウムも開催しております。関係者のマッチング
促進など、様々な観点で行っております。
　直近の例を申し上げます。アジア健康構想に基づき、昨年 11 月にベトナムのハノイ、ホーチミンでそれぞれ 1回
ずつ官民イベントを開催しました。ここでは特にベトナム側の関心が強い高齢化・栄養をイベントのテーマに設定し
ました。ハノイでのイベントにおいて、日本政府とハノイ医科大学病院との間で高齢化及び栄養関連の課題における
日越協力のためのロードマップを合意しました。ホーチミンのイベントでは、ホーチミンの高齢化問題を中心とした
保健課題の解決に意欲を持っている日本企業とホーチミン医科薬科大学病院など現地医療機関とのマッチング面談を
行う場を設けました。
　また、アフリカ健康構想に基づく「1	Day	Japanese	Hospital	Event	in	Kenya	to	Experience	Japanese	Medical	Equipment	
and	Services	（1日日本病院）」は、一昨年、昨年と 2年連続で開催した展示・マッチングイベントでございます。アフ
リカでは感染症だけでなく、非感染性疾患も非常に大きな問題となっている中で、それらの対策に資するような医療
機器、あるいはその導入ハードルを下げるようなファイナンスや人材育成に関するサービスを紹介いたしました。国
際機関や国際ファンドと日本企業との個別面談、国際ファンドによるプレゼンテーションも行い、ケニア側からも非
常にたくさんの方々にお越しいただきました。日本のヘルスケア企業と、ケニア側の政府、医療関係者及び代理店な
ど民間企業の方々とのマッチングの場になったと考えております。

産官学連携したイベントの実施
アジア・アフリカ各国における保健課題やその解決に寄与する協力事

業の可能性について議論するため、政府間のみならず、ヘルスケア産

業界やアカデミアと連携したセミナーやシンポジウムを開催。イベントを

通じた関係者のマッチング等を通じ、案件組成に寄与しています。

イベント実施の際は、現地の日本国大使館とも連携しています。

（右）TICAD８サイドイベントの様子

Viet Nam - Japan 
Seminars in Hanoi & Ho Chi Minh City

2024年11月12日にベトナムのハノイにてハノイ医科大学病院との共催

で「Viet Nam – Japan Population Aging and Nutrition Seminar」を開

催。現地で174名参加、オンラインで89名参加。ハノイ医科大学病院と

日本政府の間で高齢化・栄養に関する日越間での協力ロードマップを

合意したほか、日本企業８社より自社製品・サービスの紹介を実施。

2024年11月14日にベトナムのホーチミンにてホーチミン医科薬科大学

との共催で「Viet Nam - Japan Healthcare Seminar and Business 

Matching」を開催。現地で85名参加、オンラインで39名参加。高齢化を

テーマに日越の有識者が講演をしたほか、日本企業５社とホーチミン

市の病院関係者とのマッチング面談を実施。

1 Day Japanese Hospital Event in Kenya

202４年10月17日にケニアのナイロビにて開催。

アフリカで今後増加が見込まれる心血管疾患やがん等のNCDs

（非感染性疾患）対策に資するサービスを提供する日本企業13

社が医療機器等を展示したほか、日本企業がケニアで展開する

人材育成やファイナンスにおける支援サービスの紹介を実施。

また、国際機関等と日本企業の個別面談や国際ファンドによるプ

レゼンテーションを実施。

当日は約160名のケニアの政府関係者、医療関係者、民間企業

等が来場し、各社との意見交換が活発に行われました。

日本政府の主な取組
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　アジア・アフリカ健康構想のもとで、各省庁やNCGMをはじめとする関係機関の皆様に様々な取り組みを進めて
いただいております。スライドは、各国の取り組みの一例として挙げているものでございます。
　日本企業や団体による人材育成や、医療の質の向上につながる取り組みについて、各省庁、関係機関の皆様が連携
して支援を行っていただいております。

アジア健康構想
インド

ラオス ベトナム

タイ フィリピン

インドネシア

日印の医師間コミュニケーションを

図り、それぞれの課題解決と医療

技術の向上を目指します。

実施:リオン株式会社｜支援:NCGM 実施者:日本光電工業株式会社｜ 支援:厚生労働省

実施:Medical Excellence JAPAN (MEJ)｜支援:厚生労働省 実施:オリンパス株式会社 ｜支援:総務省 実施:ありあけ国際学園 保健医療経営大学 ｜ 支援:厚生労働省

取組例

医療画像診断能力 強化支援事業

内視鏡の実習センターの開設と、AI

診断支援システムの導入。

呼吸器感染症の診断に用いられる胸

部X線検査に関するオンライン研修や

学習システムを構築。

新生児の蘇生に特化した生体情報

モニタを開発しました。

聴覚検査センターを設立し、日本の聴

覚検査機器とデジタル補聴器を提供。

健康観察ツールを導入し、従業員

の健康観察を実施。

感染症拡大に備える
システムを構築

受診者数増加と
診断技術の向上に貢献

死亡率や重篤な後遺症
発生率の低減を目指す

両国の医療の質向上に貢献
大腸がんの早期発見・
早期診断を推進 画像検査・診断の質向上に寄与

医療画像診断能力 強化支援事業

日印間の救急医療分野の人材交流 内視鏡・AI診断支援システムの展開事業

健康管理プラットフォームの提供事業 聴覚検査機器普及プロジェクト

実施:株式会社 両備システムズ｜支援:JETRO

　こちらがアフリカの事例でございます。アフリカの場合は、医療に加えて、衛生や栄養のほか、電気通信などのイ
ンフラに関わるものも記載しております。

医療・保健・福祉改善プロジェクト

妊婦の情報ネットワークを構築する事業

栄養改善プロジェクト 衛生改善プロジェクト

電気と通信を届ける事業 CT画像診断検査技術水準均てん化事業

セネガル ザンビア タンザニア

ウガンダ ケニア

アフリカ健康構想 取組例

ガーナの伝統的な離乳食「ココ」の栄

養素を補うサプリメントの開発・製造・

販売を実施。

正しい手洗いの普及と「アルコール手

指消毒剤」を用いた手の消毒を啓発。

医療センター・リハビリテーション

センターを開設。

乳幼児の栄養改善へ貢献 院内感染の予防等に貢献
日本式のきめ細やかな
医療サービスを提供

実施:公益財団法人 味の素ファンデーション｜連携:内閣官房 実施:サラヤ株式会社｜連携:内閣官房 実施:医療法人 光心会｜支援:経済産業省

ガーナ

実施:株式会社シュークルキューブジャポン ｜支援:経済産業省 実施:NCGM ｜支援:厚生労働省, NCGM 実施:キャスタリア株式会社 ｜支援:経済産業省

未電化の診療所へ１台３役 (発電・蓄

電・通信) のキットを導入。

日本製CT検査装置の効果的な運用

法等について研修を実施。

妊婦の情報を記録し共有できるアプリ

を開発し提供。

妊婦健診の増加・継続を通して
妊産婦死亡の減少を目指す

より安全で適切な医療の
提供へ貢献

デジタル化を通じて、
保健医療や教育の発展に寄与
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1.   我が国の医療・ヘルスケアの国際展開（アジア・アフリカ健康構想）と公的支援

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　第一部　医療技術・医療製品の国際展開と公的支援

　その他は、ここでは細かく説明ができないのですが、資料に記載されたリンク先をご参照ください。日本政府や関
係機関が取り組む主な施策の一覧となっております。相談対応や発信、研究開発支援、実証事業、展開支援、人材育
成など、様々なフェーズやニーズに対応すべく、日々取り組んでおります。

12

 医療技術等国際展開
推進事業（厚・NCGM）

 アジア医薬品・医療機
器トレーニングセン
ター事業（厚・PMDA）

アアジジアア・・アアフフリリカカ健健康康構構想想にに係係るる主主なな施施策策一一覧覧

【相談対応、情報提供】

 日本企業支援窓口
（外）

 国際機関の調達枠組
を活用した医薬品医療
機器産業等の海外展
開促進事業 (厚)

【ネットワーキング、対外発
信】

 アジア／アフリカ健康
構想の実現に向けた
調査・国際発信事業
（内）

 海外販路開拓事業
（JETRO）

 開発途上国・新興国等
における医療技術等
実用化研究事業（厚・
AMED）

 アジア地域における臨
床研究・治験ネット
ワークの構築事業
（厚・AMED）

【以下は主に研究者向け】

 新興・再興感染症研究
基盤創生事業（文・
AMED）

 医療分野国際科学技
術共同研究開発推進
事業（文・AMED）

 地球規模保健課題解
決推進のための研究
事業（厚・AMED）

 ヘルスケア産業国際
展開推進事業（経）

 技術協力活用型・新興
国市場開拓事業(経)

 グローバルサウス未来
志向型共創等事業(経)

 中小企業・SDGsビジネ
ス支援事業（JICA）

 ICT海外展開パッケー
ジ支援事業(総)

 栄養改善ビジネス国際
展開支援事業（農）

 ＷＨＯ事前認証及び推
奨の取得並びに途上
国向けWHO推奨医療
機器要覧掲載推進事
業（厚）

 海外販路開拓事業
（JETRO）

相談対応・ネットワーキ
ング・対外発信

研究開発支援 海外実証・事業展開
支援

人材育成協力

1
2

13詳しくは⇒ https://www.kantei.go.jp/jp/singi/kenkouiryou/kenkoiryo_kokusai/dai4/sankou2.pdf

アジア・アフリカ健康構想 支援策の例

　こちらは細かい内容で恐縮なのですが、内閣官房のホームページでもご紹介しておりますので、またご覧いただけ
ればと思います。
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　ここまでがアジア・アフリカ健康構想のご紹介でございました。こうした取り組みと両輪で進めるのが、グローバ
ルヘルス戦略でございます。
　グローバルヘルス戦略は、国際機関、あるいは広域的な連携など、より広範な協力関係を築くことに主眼を置
いている戦略となっております。目標はパンデミックなどの健康危機に対する PPR（Prevention,	Preparedness,	
Response：予防、備え、対応）を強化すること、そしてユニバーサル・ヘルス・カバレッジの達成を目指したもので
ございます。

22003300年年とといいううSSDDGGss目目標標年年にに向向けけてて、、日日本本政政府府はは22002222年年５５月月『『ググロローーババルルヘヘルルスス戦戦略略』』をを策策定定ししままししたた。。

我が国の基本方針

人間の安全保障を具現化するため、ポスト・コロナの新たな時代に求められる、

より強靭より公平より持続可能なUHC*1の達成を各国での保健システム強化を通じて

実現することを目指します。

各国の保健システム及び国際社会

が危機に対し効果的に対応でき、

必須サービスを危機時にも継続的

に供給できること。

性別や人種・年齢のほか、その人

が置かれている社会的・経済的環

境に関係なく、全ての人が保健医

療サービスを享受し、達成しうる良

好な健康状態を享受すること。

人口変動、疾病負荷、技術革新、

気候変動等による、保健医療ニー

ズの変化や医療費の高騰等に対

応しながら、サービスの提供や医

療保障制度を堅持できること。

グローバルヘルスは人々の健康に直接関わるのみならず、経済・社会・安全保障上の大きなリスクを包含する国際社会の重要課題となっています。
また人間の安全保障の観点からも重視すべき問題であり、今後は人類と地球との共存という視座からも考える必要があります。グローバルヘルスへ

の貢献は、国際社会の安定のみならず我が国自身の安全を確保し、国民を守ることにもつながるのです。
日本政府は、外交・経済・安全保障の観点も含めてグローバルヘルス戦略を策定し、推進していきます。

*1 UHC : すべての人が、効果的で良質な保健医療サービスを負担可能な費用で受けられること

▲野口記念医学研究所（ガーナ）における人材育成支援（JICA） Photo/ JICA

グローバルヘルス戦略

 政策目標-１  政策目標-２

Photo/ JICA Photo/ JICA

健康安全保障に資するグローバルヘルス・

アーキテクチャーの構築に貢献し、

パンデミックを含む公衆衛生危機に対する

PPR（Prevention：予防、Preparedness：備え、

Response：対応／国際規範の制定、保健情報検知体

制の整備や、医薬品・ワクチン等の資機材の開発・生

産・調達・配布等によって公衆衛生の危機に備え、対

応すること）を強化します。

持持続続可可能能性性公公平平性性強強靭靭性性

グローバルヘルス戦略の概要

14

グローバルヘルス戦略の主なフォローアップ事項

ググロローーババルルヘヘルルススアアーーキキテテククチチャャ

• パンデミックに関する新たな国際
文書を含む国際規範設定

• 各国の財務・保健当局及び関係国
際機関の連携枠組みの制度化

• PPR強化に資する国際的ファイナ
ンスメカニズム構築やUHC主流化

国際機関

• 国際機関、官民連携基
金への拠出を通じた連
携、キャパシティの効
果的活用

二国間協力

• 二国間ODAや非ODAの活用
• パートナーシップ国（ベトナ
ム、インド、ガーナ）の官民連
携強化

資金
• 資金需要を踏まえた保健ODA
の量的拡充・質の向上

• 日本にとっての重要性を考慮
した拠出

• 関係省庁の連携強化
• 民間資金の呼込みの検討

ワンヘルス・アプ
ローチ 薬剤耐性

革新技術の活
用 情報発信 UHCセンター

多様なステークホル
ダーとの連携強化

• 民間企業、市民社会、大学・
研究機関等との連携

• 国際調達参入促進
• 投資の効果・インパクトの適
切な測定・可視化

人材強化その他の重要な
保健課題 気候変動と保健

15

　こちらはグローバルヘルス戦略の中身です。主な柱を記載したものとなります。グローバルヘルスアーキテクチャに
よる国際的な議論への参加や、国際機関や官民連携基金への拠出を通じたより効果的なアプローチ、ODA・非ODAを
活用した二国間協力、そして資金動員、特にグローバルヘルスに民間資金を呼び込むための取り組みなどが盛り込まれ
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1.   我が国の医療・ヘルスケアの国際展開（アジア・アフリカ健康構想）と公的支援

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　第一部　医療技術・医療製品の国際展開と公的支援

ておりまして、多様なステークホルダーとの連携を強化しながらこれらを達成していこうというものでございます。
　また、二国間協力の観点から、右上に示しましたようにインド、ベトナム、ガーナの 3カ国をパートナーシップ国
として定めて、取り組みを強化していくことを謳っております。こうした取り組みを通じて国際社会との信頼関係を
構築することが、日本の国際社会でのプレゼンスの向上、ひいては日本企業の発展に資すると考えております。

■ 日本企業のアジア・アフリカ地域への展開に関する課題意識

　最後に、日本企業のアジア・アフリカ地域への展開に関する課題意識について、簡単ですがご紹介させていただき
ます。
　少し細かい図で恐縮ですが、この図は国際展開のためにヘルスケア関連企業として必要なアクションに焦点を当て
て、そこを支援するために政府としてどのような支援ができるかという視点で整理したものとなっております。
　左から「開発」「事業化」と、それを立ち上げる資金となる「カネ」と、「インフラ・情報」の観点から整理してお
ります。今回のセミナーのテーマである代理店との関係で言いますと、事業化において、現地の実情に沿ったビジネ
スモデルの開発の促進、現地ステークホルダーの巻き込み、そこに必要な情報となる関係者などのネットワーク拡大、
各国制度への対応が大きな鍵になると考えております。

17

開開発発 事事業業化化

カカネネ

イインンフフララ・・情情報報

モモノノ
・現地ニーズに即した開発をどうすれば一層進められるか？
（現状：バイオデザインを活用した事業や感染症に特化した事業あり）
・現地の薬事規制に沿った対応をどうすれば進められるか？
（現状：アジアに特化した規制調和事業やPQ認証の支援事業あり）
ヒヒトト
・人材開発（現地含む）をどうすれば一層進められるか？
（現状：研究者や医療従事者の育成、ガイドライン策定に関する事業あり）

・ネットワークの深化・拡充
-今まで関与できていない関連者を発掘するには？
-相手国政府・機関との関係構築を作るには？
-官民連携、在外機関との連携を深めるには？

・各国の制度への対応
-税制、規制などへの対応を進めるには？

・インフラ
 -衛生、インターネットなどの環境が脆弱な場合にどのように事業展開を
進めるべきか？

モモノノ
・現地の実情に沿ったビジネスモデル開発や政策立案を

どう促進するか？ （現状：実証調査事業あり）
ヒヒトト
・現地で事業を進めていく上でどのようなステークホルダー

の更なる巻き込み・連携が必要か？
（現状：支援相談窓口や商談会の機会あり）

【【参参考考１１】】国国際際展展開開のの促促進進ののたためめにに必必要要なな要要素素（（イイメメーージジ））

国国際際展展開開のの
促促進進

プレーヤーの参入
収益/売り上げを見越した

アプローチ
・国際機関/海外政府からのカネ
 -国際公共調達を拡大するには？

(国際公共調達の情報展開する事業）
・海外(民間)からのカネ
 -投資家・外資企業などから資金調達するには？
・自国(政府・関係機関)からのカネ
 -各省事業・ODA等をより有効的に活用するには？

（各省・関係機関からの補助・委託事業）
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　こちらは内閣官房で実施した有識者・企業の皆様へのヒアリングと関係省庁へのアンケート調査の結果から課題に
ついて収集して整理したものでございます。非常に広範な内容となっております。今回のテーマである代理店に関わ
るところを申し上げますと、右側「事業化」の枠内にある「メンテナンス、アフターサービスの充実若しくはコスト減」
は、関係者の皆様から度々課題として挙げられます。実際、昨年度アフリカで現地の病院関係者などにヒアリングを
させていただいた時も、メンテナンスのために遠方の拠点に機器を送る必要があり、非常にコストがかかるという課
題を伺いました。
　また、より広く捉えると、「ニーズ発掘 / 開発」の面でも、現地の状況、ネットワークをリアルタイムに把握する
ことが非常に重要な課題であり、そこにも現地法人、現地代理店との連携が関わると考えております。
　以上が私の発表になります。第３期健康・医療戦略においては、グローバルヘルスへの貢献と、アジア・アフリカ
健康構想及びグローバルヘルス戦略を両輪で進めていく点がポイントであること、そして、現在の課題認識を踏まえ
て、本セミナーのテーマである代理店との連携について重要性を認識している旨をお伝えさせていただきました。
　ご清聴、誠にありがとうございました。

経営層の巻き込み 国際調達などを活用した国際展開に向けた投資確保

定性的・定量的な判断となる情報

途上国を将来のマーケットとして捉えた
長期的アウトカムの設定

国際的なイベントへの国内政府関係者や企業の誘致

自走するビジネスモデルの構築
（短期的に得られる利益を活用した中長期的な
目線のアプローチとしての資金投入）

研究開発のパートナー国の能力開発や、共同研究の推進

国際機関との人的・知的・財政的ネットワークを活用した連携
（例：民間人の幹部登用、民間事業者・NGOの国際展開の支援、インパク
ト投資の推進）をパッケージとして強化

個社支援を補助するプラットフォーム

サプライチェーン強化

保健セクターへの投資、目利き力の強化
（官の投資と民の投資の両方が必要）

国際機関とのグローバル合意・連携

基幹病院における必要な設備の充実化

都市部と地方による医療体制を踏まえた戦略

ガイドラインや研修資料作成相手国の関心の引き出し・共有の仕組み作り

認証のハーモナイズ

メンテナンス、アフターサービスの充実
若しくはコスト減

第三国を巻き込むアプローチ

先進高齢化社会の経験を活かしたアウトバウンド・インバウンドデザイン

ビジネスモデル構築の見える化
（黒字へのロードマップ） 

日本側のインテリジェンスの向上 

開発前段階への投資

開発フェーズから国際展開の意識
（規格・製品インプットなど）

国際共同の中でバリューを発揮する為の仕組み
（デジタル化の促進など）

調達に関する情報の把握・共有
（病院調達の情報、保健省や国際機関のプロジェクトの認知など）

スタートアップや新規参入者がファイナンスを得
られるような体制（信用の確保）

質とスピードの確保（有効性は低くても、副作用が少ないなど安全性は担保）

ニニーーズズ発発掘掘／／開開発発 事事業業化化

フファァイイナナンンスス

イインンフフララ／／ネネッットトワワーークク

ODAなどの枠組みを活用したファイナンス体制

企企業業のの参参入入

相手国のヘルスリテラシーの向上

【【参参考考２２】】国国際際展展開開のの促促進進ののたためめのの課課題題（（内内閣閣官官房房でで実実施施ししたた有有識識者者・・企企業業ヒヒアアリリンンググやや関関係係省省庁庁へへののアアンンケケーートト結結果果かからら一一部部集集約約））

現地からの投資

Target Product Profile

日本市場向けの付加価値と現地で
求められる機能に差異

専門医の経験や技術を向上させるための研修

選択と集中を意識した事業化戦略

18
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2.   業界の海外展開するうえでの現地代理店の役割

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

業業界界のの海海外外展展開開すするるううええででのの
現現地地代代理理店店のの役役割割

https://www.jfmda.gr.jp/

2025年3月5日
(一社)日本医療機器産業連合会 アジア分科会
日本分析機工業会・日本臨床検査薬協会
IVD-MDアジアワーキンググループ

議長 船越 國宏

業界の海外展開するうえでの現地代理店の役割

一般社団法人日本医療機器産業連合会	アジア分科会
船越 國宏

船越　ただいまご紹介に預かりました日本医療機器産業
連合会（医機連）のアジア分科会をやらせていただいて
おります、船越と申します。

　医機連というのは、ご存知の方もひょっとしたらいる
かと思いますが、医療機器の団体をまとめた業界団体の
トップ・オブ・トップのような団体でございます。業界
団体は 20 団体あり、その傘下の団体を全部加えますと
4,300 社となります。その 4,300 社の従業員を合わせま
すと 12 万人となり、その家族を含めますと膨大な数に
なります。ただ、医療機器と申しましても様々なものが
あります。形がいかにも機械というものもありますし、

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

日日本本医医療療機機器器産産業業連連合合会会（（医医機機連連））

2

創設: 1984年
加盟団体: 20団体、約4,300社
就業者: 約12万人
賛助会員: 約160

多種多様な医療機器を取り扱っている

- 2 -

https://www.jfmda.gr.jp/

まったく機械に見えないようなものもあります。非常に
幅広い領域で、しかも “ 業界団体の業界団体 ” というこ
とで、活動としては非常にやりにくいところもあろうか
と、参加しながら思っております。

　今日の本題のお話を始める前に、私がなぜこのような
ところでお話ししているかということをお話しします。
実は「開発途上国の感染症対策に係る官民連携会議」と
いうものに出させていただいております。2017 年から
1年かけて会議をやらせていただいて、その中の「感染
症分野における途上国展開に向けた研究会」の報告書が
2018 年に出ています。当時の NCGMインターナショナ
ルトライアル部にいらっしゃった飯山先生や Stop	TB で
活躍されています竹中先生など色々な先生方と一緒に、
日本企業が海外進出、特に低・中所得国にどのように出
ていくのか、何が課題で、それをどのように解決してい
くのかをお話しさせていただいてまとめた報告書でござ
います。

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

日本企業の海外進出促進を検討した政府報告
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　研究会では「2年で成果を出せ」ということでしたが、医薬品だと短期間では成果が出ないので、では何をしよ
うと考えたところ、IVD（In	Vitro	Diagnostics：体外診断用医薬品）だと成果が出やすいのではないかということで、
IVD に絞って議論させていただきました。
　NCGMに関しては、ミャンマーで活動中の野崎先生にミャンマー視察の際に大変お世話になりました。本当に現地
の専門家の声というのは非常に重要だと、この時に痛感しました。
　代理店というのは、課題の 2番目にありまして、非常に重要な課題だと認識しております。NCGMが力を入れてお
りますWHO関連や途上国進出といったキーワードも議論の中で随分出させていただきました。結論を一言で申し上
げますと、IVD 業界から日本政府に対して困りごとを聞いたことがないということがこの時の話の総括でした。「あな
た方がちゃんと課題をまとめて日本政府に提言してください。そうしたら日本政府はちゃんと考えますよ」と言って
いただきました。また、ここで実現できたのは、現地の大使館にいらっしゃる日本企業支援の専門官の設置をこの時
に決めて設置していただいたことです。これは、この時の最大の成果の一つだと思っております。

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

「感染症分野における途上国展開に向けた研究会」報告

　業界として何が本当に課題なのかを、実は私は研究会の合間に色々な企業にヒアリングさせていただきました。で
も私が個人で努力してヒアリングをしても 10 社くらいにしか実施できませんし、私のフィルターがかかってもいけ

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

分析工・臨薬協での会員企業へのアンケート調査

海外展開における課題・要望調査 2018年実施
現在展開中の課題、国への要望調査 ・・・ ７月実施
調査対象： 全会員企業
展開希望国のアンケート調査 ・・・ ９月実施
調査対象： IVD-MDアジアワーキングG拡大会議メンバー ・・・ １７社

課題について 総数24社
薬事規制関連  11件
代理店・流通             6件
マーケティング関連 4件
流通           2件
WHO-PQ関連    2件

アジアの関心国（中国・韓国・台湾の除く）
1.インドネシア、2インド、3.フィリピン、4.タイ、5.ベトナム
（第1,2,3希望の国を挙げてもらう形で実施し、回答をスコア化して集計）
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2.   業界の海外展開するうえでの現地代理店の役割

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

ないと思いまして、研究会終了後に業界団体の中でもう一度網羅的に調査をさせていただきました。
　途上国に展開するにあたって何が本当の課題でしょうか？と聞いたところ、挙がったのはスライドの中央にありま
すように「薬事規制関連」が最も多く、次に「代理店・流通」「マーケティング関連」がほぼ同等でした。個人的に
はこれら２つが日本の柱だと申しておりまして、「薬事規制関連」が 1本、「代理店・流通」「マーケティング関連」
がもう１本であると思っております。

　そこで、内容をまとめまして経産省、厚労省、PMDAをはじめ、色々なところで「業界の課題はこうですよ」とい
うお話をさせていただきました。スライドの上部に、2つの大きな課題を示しております。薬事課題に関してはやは
り一番大きな課題として挙がっております。あわせて販路開拓課題も、海外進出にあたって我々業界団体として非常
に大きな課題であると認識しております。その中身としては、「現地代理店の選定の難しさ。市場情報把握の難しさ」「現
地 Key	Opinion	Leader	(KOL) との関係構築の難しさ」が挙がっております。スライドの下には、具体的な中身を網羅
的に書かせていただきました。

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

分析工・臨薬協での会員企業へのアンケート調査

代理店・流通・マーケティング関連課題の主なコメント内容
日系の医薬品卸や総合商社では自社のビジネススタイルに合わない。総合商社が介在する場合には保守
体制が十分に構築できない。
代理店の規模、取扱品目と販売実績、現地情報収集能力、QMS・GVPの対応状況、販売にあたり必
要な知識、輸送業者との連携
参入する国における競争環境の把握。地方のローカルディーラーに関する情報が欲しい。ローカル学会を一
覧で把握したい。正確な薬事規制情報を知りたい。これら情報が代理店が重要なリソースになっている。
自社商品のターゲット疾患に関する正確な市場規模を把握したい。
自社製品の展開においてキーとなるドクターを抽出して、アプローチしたい。
代理店を通じて正確な薬事規制情報を知りたい。
代理店の販売力が芳しくない。
代理店の債権回収がよろしくない。
病院数、クリニック数、患者数、症例のトレンドが知りたい。
要冷蔵試薬搬送を確立したい。
輸出先で必須となる書類の整備をして、税関で足止めにならない方策の整備

• 海外薬事規制に関する情報入手に難しさがある。英語で情報が公開されていない国が多い。
• 各国での規制に異なる部分が多く、対応に難しさがある。

薬事課題

• 現地代理店の選定の難しさ。市場情報把握の難しさ。
• 現地 Key Opinion Leader (KOL) との関係構築の難しさ。

販路開拓課題
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　具体的な中身を詳細に書きすぎていますので、少し整理させていただいた内容がこちらのスライドになります。今
日の課題である、日本企業が代理店に期待する役割について、業界のアンケートからまとめました。
　国によっては現地企業しか薬事申請ができないという国がありますので、日本企業が現地に販売拠点や関連会社を
持っていない限り、現地の代理店に薬事申請をしていただくしかありません。それにあわせて、その国の薬事規制の
情報をきちんと把握していただくことをお願いしたいと思います。
　薬事申請になりますと、QMS（Quality	Management	System：品質管理監督システム）や販売後の GVP（Good	
Vigilance	Practice：医療機器や化粧品などを含む医薬品などの製造販売後の安全管理の基準）に加えて、最近では
GDP（Good	Distribution	Practice：医薬品の適正流通基準）など色々な規制が出てきていますので、それらの対応も
お願いすることになると思います。
　このアンケートは主に臨床検査学業界と分析機器関係業界の人たちに実施したものですので、試薬関係はどうして
も冷蔵品が多いものですから、その国で本当に冷蔵輸送をやっていただけるのかが課題になります。コロナワクチン
の時にも随分議論になりましたが、これはコロナ以前から明らかに分かっていた課題になります。
　販売に関しても色々な課題が出ています。それから現実的な話として債権管理が挙げられます。販売力があっても
資金回収力がなければ、ビジネスにはなりません。やはり企業ですから最終的にお金をいただかない限りはビジネス
にならないので、債権管理については掘り込んでいくと出てくる課題かと思います。
　機器を取り扱っているところに関しては、先ほど申しましたように、現地に拠点を置いていなければ代理店にお願
いするしかありません。代理店が製品の保守体制を構築して、保守をきちんとやっていただくということになります。
最後に KOL（Key	Opinion	Leader：キーオピニオンリーダー）ということで、疾患トレンドやキーとなるドクターな
どの市場情報の把握が挙げられます。
　以上が、このアンケートのまとめになります。

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

業界の海外展開するうえでの現地代理店の役割

１．薬事申請および正確な薬事規制情報の把握

２．QMS・GVPの対応（法制度で求められればGDP対応）

３．輸送業者との連携（遅滞なき通関、必要な場合には冷蔵輸送ルートの確保）

４．販売力の確保

５．徹底した債権管理

６．機器を取り扱う場合には保守体制構築

７．疾患トレンドやキーとなるドクターなどの市場情報把握

各社の課題に対するコメントから日本企業が代理店に期待する役割をまとめ
ました。
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国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

現状分析 検討／研究
経産省：海外の情報をわかりやすく検索

• 政府の海外の情報を検索できるようにWEBサイト

https://healthcare-international.meti.go.jp/

　課題に対して業界として何もしてこなかったのかと言われるといけないので、少しだけ活動をご紹介させていただ
きます。
　こちらは経産省のお話です。先ほど内閣官房の齊堂様からもお話しいただきましたように、実は日本政府からは随
分と色々な情報を提供していただいていますし、色々な支援があります。ところが、どこにどうすればそうした情報
に辿り着くのかというところがなかなか苦しくて、非常にマニアックな私が全部情報をまとめて一般社団法人日本臨
床検査薬協会（臨薬協）のホームページの会員サイトのみに掲載していました。しかし、あまりにもややこしくて誰
にも見ていただけないということで、経産省にお話ししましたら、経産省でも同じことを考えられていたので、この
ような「ヘルスケアの海外情報をもっと見つけやすく」というホームページを作っていただきました。
　経産省のこのホームページを見ていただければ、経産省や厚労省など日本政府の各省庁、PMDA（独立行政法人医
薬品医療機器総合機構）、JETRO（独立行政法人日本貿易振興機構）など、色々な情報を一度に検索することができま
す。見てみると、本当にすぐ分かります。

　具体的に紹介しますと、最初にどの国に行ったらどういう状況なのかという基本的な情報が網羅されています。こ
の国に行ってみたいと考えたら、その国をクリックしていただくと、スライドのように基本的な情報がすべて出てい
まいります。今、経産省がレポートを出している国は、スライドの左下のリストに示しております。

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

医療国際展開カントリーレポート（経産省）

インド ベトナム
インドネシア マレーシア
カンボジア ミャンマー
タイ バングラディシュ
中国 フィリピン

【レポートを作成しているアジア各国】

 新興国等の医療事情の概要を簡潔にまとめたレポートを、事業者のニーズが高い国を中心に15カ
国分を作成し、経済産業省ホームページにて情報発信。

 公的保険制度や、医療機器・医薬品の規制、業界構造など網羅的に記載。
【目次を一部抜粋】

https://healthcare-international.meti.go.jp/search/detail/3008/
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　今日のテーマの代理店について、先ほどの経産省の「ヘルスケアの海外情報をもっと見つけやすく」というホーム
ページに「代理店」というキーワードを入れて検索してみました。そうするとスライドに示したように具体的な代理
店が複数出てきました。よく見るとすべて JETRO が報告した情報ですが、簡単に検索できますし、対象国を見てクリッ
クすれば情報が手に入ります。

　もう一つ、活動をご紹介します。先ほど述べた 2つの課題をまとめて一度に解決できる方法としてお願いしたもの
ですが、経産省に予算をつけていただいて JETRO に実際に実施していただいている医療国際展開専門家（医療機器）
による相談事業があります。私は関西人なのですぐ「タダで」と言ってしまうのですが、無料にしていただきました。
専門家に事前に相談すれば、色々なことがオンライン面談や E-mail などでお答えいただけるというシステムを作って
いただきました。予算に限りがあるので、JETRO のホームページや業界からの案内を見ていただけたらと思います。
期間にも限りがあり、今年度の受付はすでに 2月に終わってしまっていますので、また次年度に経産省に予算をつけ
ていただいて JETRO に運用をお願いしたいと思っています。非常に良いサービスです。
　こういう言い方をすると大変失礼なのですが、このサービスを受けた方に、私は「もし改良点があれば JETRO にお
願いしますよ」と言ってヒアリングをさせていただいています。実際に使いにくいところは改良していただいたりし

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

経産省の「ヘルスケアの情報をもっと見つけやすく」

代理店についての検索結果

https://healthcare-
international.meti.go.jp/search/?gq=&parent_code%5B%5D=4.18.&code%5B%5D=4.18.1.#result

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

JETRO 医療国際展開専門家（医療機器）事業

無償

https://www.jetro.go.jp/services/hc-
senmonka.html
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ています。もし使っていただいた方でご意見などありましたら、私に言っていただければ JETRO の方と相談させてい
ただきながら、より使いやすくて、皆さんに使っていただけるようなサービスにしていきたいと考えております。

Ⓒ 2024 The Japan Federation of Medical Devices Associations.

JETRO 代理店支援

https://www.jetro.go.jp/services/quick_inf
o/

有償のサービス

　こちらは有償になりますが、もっと深掘りしたい時に利用できる「海外ミニ調査サービス」です。今まではどうし
ても汎用的な情報しかありませんでしたので、自社にとってもっと深く色々と調べるような情報があれば、こちらを
利用いただけます。有償のサービスですが、それほど高くはありません。金額はここでは言えないのですが、私の “お
小遣い＋α ”くらいと申し上げています。私のお小遣いで少し足りないくらいで、さらに今のサラリーマンの平均的
なお小遣いより少し高いくらいと思っていただいて結構です。有償でもその程度の金額ですから、企業にとっては大
きな金額ではないという話です。
　こちらを利用すると、（輸出先や代理店、製造委託などのパートナー候補となりうる現地企業を）10社程度リストアッ
プいただけるということです。先ほどのホームページなどで、まずはスクリーニングされた上で、深掘りしたい場合
は非常に安価なサービスとして JETRO の「海外ミニ調査サービス」をぜひお使いいただければと思います。
　これらが、私どもが業界として色々と調べてみた結果と、その後各種団体にお願いして色々なサービスを実施して
いただいたことのご報告でした。
　以上です。ご清聴ありがとうございました。
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ユーザーが求める現地代理店の役割と現状 ～
ベトナムの事例～

国際医療協力局
土井正彦

ユーザーが求める現地代理店の役割と現状
−ベトナムの事例−

国立国際医療研究センター	国際医療協力局
土井 正彦

土井　本日はベトナム北部の省病院の医療機材部の方に
ご登壇いただく予定でしたが、都合により叶いませんで
した。そのためインタビューをした内容を私からご報告
させていただきます。
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• ベトナムでは、経済成長に伴い、医療の高度化、医療の質が求められて
いる。診断、治療、手術や検査等の医療行為はもちろんのこと、医療機
器についても同様である。

• 欧米製医療機器はもちろんのこと、中国製や韓国製もベトナムの医療機
関では数多く導入されている。

• 日本製医療機器も、同様に数多く導入されており、ベトナムの医療従事
者から日本製品に関しては高く評価されている。

• 日本からは医療機器に関連する民間支援や公的支援等が、長年数多
く実施されてきている。

背景・経緯

　ベトナムでは経済成長に伴い、医療の高度化、医療の
質が求められています。診断・治療・手術、検査や検査
など、医療行為はもちろんのこと、医療機器についても
同様となっております。
　欧米製医療機器はもちろんのこと、中国製や韓国製も、
ベトナムの医療機関では数多く導入されています。日本
製医療機器も同様に数多く導入されており、ベトナムの
医療従事者から日本製品に関しては高く評価されており
ます。
　また、日本からは医療機器に関連する民間支援や公的
支援なども長年数多く実施されているのが現状です。

　ベトナムの医療機器市場の現状ですが、特にCOVID-19
の影響で医療機器や設備の需要が増大しております。ま
た、価格の問題があり、高価格が課題となっております。
さらに、供給方法の課題として、旧来のディストリビュー
ター経由の供給が時代遅れになっているということも言
われております。

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• Covid-19の影響: 設備需要が増大
• 価格の問題: 高価格が課題
• 供給方法の課題: 旧来のディストリビューター経由の供給が時代遅れ

ベトナムの医療機器市場の現状

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• 品質の高さ → 高く評価されている
• アフターサポート不足 → 機器の故障時に積み上げられ、評価が低下
• 販売重視の企業姿勢 → 維持管理サービスが不足

日本の医療機器に対する評価

　日本の医療機器に対する評価ですが、品質の高さは高
く評価されております。ただアフターサービスのサポー
トが不足していたり、機器の故障時に積み上げられてい
たりすることによって、評価が低下しています。また、
販売重視の企業体制もあり、維持管理サービスなどが不
足している点も挙げられます。
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3.   ユーザーが求める現地代理店の役割と現状−ベトナムの事例−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　代理店の現状と課題です。これも COVID-19 以降は、
メンテナンス・修理対応の低さが課題となっています。
コロナ前は良かったが、コロナ後低下したということに
なっています。
　また、機器の管理が不十分で使用の台数・年数が十分
に把握できていないということも挙げられておりました。

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• メンテナンス・修理対応の低さ
• 例: 2020年（コロナ前）までは、対応が良好だったメーカーもあったが、
その後低下

• 機器の管理が不十分
使用台数や使用年数の把握ができていない

代理店の現状と課題

　代理店に求めるものとして、迅速なアフターサービス
と修理の対応が挙げられています。特にベトナム北部で
は、山岳地帯が多いためアクセスの問題が多く、一度医
療機器が故障するとなかなか対応してもらえないという
点があります。また、機器の管理、そしてその機器の追
跡という点も挙げられています。病院との直接的な関係
を構築するというのもありました。そして、適正な価格
設定と透明性の確保という点が挙げられておりました。
ご存知の通りベトナムでは汚職問題がありまして、この
点は特に重要視されております。

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• 迅速なアフターサービスと修理対応
• 機器の管理・追跡システムの導入
• 病院との直接的な関係構築
• 適正な価格設定と透明性の確保

代理店に求めるもの

　近年、新しい法制度ができており、市場の変化が起き
ております。特に 2024 年 1 月 1 日には「健康診断・治
療管理法」という法律が新たに改定され、病院長が民間
資本を利用して、分割払い・リース購入などができるよ
うになってきています。しかしながら代理店や企業がこ
の変化に対応されていない点も挙げられておりました。
　そして、政府の新しい支援政策として、機器メーカー
の直接投資を優遇することがあります。ベトナム北部の
いくつかの省では、行われているようです。

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• 2024年1月1日施行「健康診断・治療管理法」
• 病院長が民間資本を利用し、分割払い・リース購入可能に
• 代理店や企業がこの変化に対応していない

• 政府の新しい支援政策
• 機器メーカーの直接投資を優遇（特にビンフック省など）

新しい法制度と市場の変化

　代理店が果たす役割については、医療機器管理のソフ
トウェアの導入支援が挙げられておりました。特にQR
コードやカラーコードによって機器を管理して可視化す
ることが挙げられています。病院によっては、これらを
独自に制作しているところもあります。
　また、病院との長期的な協力関係を構築することにつ
いて、ベトナムでの工場見学やデモンストレーションの
実施などが挙げられておりました。

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• 医療機器管理ソフトウェアの導入支援
• QRコードとカラーコード管理による機器状況の可視化

• 病院との長期的な協力関係の構築
• 例: 工場見学、デモンストレーションの実施

代理店が果たすべき役割
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　今後、より多くの日本製品がベトナムで使われていく
という点で、いくつかの対応が挙げられております。1
つ目は、ディストリビューター経由でなく、直接販売を
検討することです。2つ目は、価格競争力の向上や柔軟
な販売を導入してはどうかということです。分割払いや
リースモデルの活用などもあると思われます。3つ目と
しては、継続的なアフターサービスの体制を確立するこ
とです。そして 4つ目は、ベトナムの法制度と市場動向
に即した対応が挙げられます。

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• ディストリビューター経由でなく、直接販売を検討
• 価格競争力の向上と柔軟な販売モデルの導入

• 分割払い・リースモデルの活用
• 継続的なアフターサービス体制の確立
• ベトナムの法制度と市場動向に即した対応

より日本の製品がベトナムで使われるために

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• ベトナムの医療市場の変化を理解することが重要
• 代理店に求められる役割は「販売」から「サポート」へシフト
• 日本企業と代理店の協力によって市場拡大の可能性

まとめ

　まとめです。ベトナムの医療市場の変化を理解するこ
とは非常に重要だと思われます。代理店に求められる役
割は、「販売」から「サポート」へシフトすることが挙
げられます。そして、日本企業と代理店の協力によって
市場拡大の可能性は大いにあると思います。
　以上、ベトナムの事例を紹介させていただきました。
ご清聴ありがとうございました。
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4.   企業が求める現地代理店の役割と課題−日本光電ベトナムにおける代理店との向き合い方−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月
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企業が求める現地代理店の役割と課題
 −日本光電ベトナムにおける代理店との向き合い方−

日本光電ベトナム
馬場 貞行

馬場　日本光電タイランド、日本光電ベトナムの馬場で
ございます。本日は企業が求める現地代理店の役割と課
題ということで発表させていただきます。

　私自身につきましては、割愛させていただきます。
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　日本光電についてご紹介します。我々日本光電は製造
業です。特に医療機器に特化した会社でございます。現
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�
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在、2,000 億円以上の売り上げ規模で、全世界で 6,000
人弱の従業員がおります。アジア地域には 7拠点あり、
北米・南米を合わせると 11 拠点あります。これは販売
拠点だけではなくて、製造・開発・研究などを含めた拠
点数となっております。ここでは詳細については割愛さ
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　日本光電は、まだまだ日本が主なお客様となっており
まして、海外売上比率は 2023 年時点で 35.9% となって
おります。会社としては 2030 年までに 50%以上を目指
しているところです。日本を主戦場としながら、海外に
もマーケットを広げていこうという会社です。
　そういった背景から、今、海外でのM&A も積極的に
進めております。アメリカを中心に会社の買収を行って
います。東南アジアでは 1996 年にシンガポールに拠点
を設立し、その後 2013 年にタイのバンコク、2014 年に
マレーシア、2022 年にフィリピン、2024 年にベトナムに、
それぞれオフィスを設立しました。東南アジアに特に力
を入れているという状況です。
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　日本光電の製品については、主力製品はスライドの右上にある生体情報モニターとなっております。左上にあ
るのが脳波計や心電図計など生体計測医療機器、左下は AED や除細動器などの治療機器、右下は IVD（In	Vitro	
Diagnostics：体外診断用医薬品）、検体検査・血液検査などの機器となっております。主にこの 4つが大きな製品ポー
トフォリオとなっております。�����",7BMP������	Q
�������������� ���������  !�#Q$%&'#Q(�)*+-./0*+-1234'Q*+-5689*+-����:;<= �>*+-:;<=?@*+-ACDEFGHIJKLNO
　日本光電の代理店網の話に入る前に、企業体制についてお話しします。東南アジアにつきましては、シンガポール
を地域のヘッドオフィスとしまして、その下に私のいる日本光電タイランドや日本光電ベトナムが紐づいているよう
なかたちになっております。我々の業務はあくまでも代理店の現地でのサポートになっております。ベトナムに目を
向けますと、まさに今回登壇されております日系代理店のニポン社とパートナーシップを組ませていただいておりま
す。ベトナムの現地代理店とも協力してビジネスをしているところでございます。
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4.   企業が求める現地代理店の役割と課題−日本光電ベトナムにおける代理店との向き合い方−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　こちらも細かい図になってしまうので詳細は割愛しますが、国内と海外とで日本光電にどのような違いがあるかを示し
た表です。例えば日本国内では、営業員・サービス員を全国にくまなく拠点とともに配置しておりますので、自社の社員
が営業活動・サービス活動を行うことができます。地方では、ディーラーと協力して伝票・請求業務などを行っております。
　海外に目を向けますと、代理店に営業活動、メンテナンス業務、そして先ほどの医機連（日本医療機器産業連合会）
船越様の発表にありましたような製品登録などを含めて対応していただいております。本当に現地の活動は代理店に
頼るかたちでの業務になっております。
　ただ昨年、日本光電ベトナムを設立したのですが、それ以降は日本光電が製品登録を取得して、現地の代理店をオー
ソライズするというかたちで、現地の代理店に輸入販売をしていただいております。
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　私見になりますが、まず海外進出するにあたって、どの程度自社がその国に進出するかを考える時に第一歩として
考えられるのは、日本やその地域の拠点からその国に対してリモートで販売支援を行うことです。これが一番業務コ
ストを抑えられて、かつコンプライアンスもリスクが低いかたちかと思います。その一方で、ガバナンスと書いてお
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りますが、どういう意味かと言いますと、現地の情報がどれだけ取れるかという意味でございます。やはりリモート
ですと、現地で取れる情報は限られていますし、その情報が正しいかどうかも分かりづらいということがあります。
その下には、現地でコンサルタントや契約社員などを 1人ないしは 2人採用して、その担当者を介して現地の代理店
とビジネスをするというかたちもあります。多少のコストはかかりますが、こうすることである意味では自社の味方
を現地に置くことができますので、現地の情報も取得しやすくなりますし、当然、現地人同士ということでコミュニ
ケーションも円滑に取りやすくなります。
　我々自身もベトナムオフィスを設立する前は、こういったコンサルタント契約というかたちで現地に社員 1名を置
いて活動しておりました。
　その後はご想像の通り、現地法人を作ったり、事業内容を拡大したりすることが次のステップとして考えられると
思っております。��\gr}g���©���$/:EPZ[]^_̀ ab[cdefghijklgmnopPqgstuvwxyz{|~� �̀��:���zj����w�����������u�������:�i������ ¡�i¢£¤�¥cdef¦{§̈ ª«¥¬wxyz�|~� �̀��:®¯|~[~�°z±²³�y��z�a¬kl�¢u�	
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　こちらも私見が多く含まれますが、代理店の役割の変遷についてお話しします。やはり医療機器の代理店というの
は、輸入してその国に対して販売することが多かったので、元々は貿易会社だったという会社が多いと思います。お
金の出所についても、高額な医療機器ですし、特に日本の医療機器は現地の人々からすると高額であることが多いの
で、日本政府の支援などに頼らざるを得なかったケースが非常に多かったのではないかと思います。その上で、やは
り商流・流通は今も重要ですが、以前から非常に重要だったと思います。輸入・貿易会社は一般輸入品と併せて医療
機器も販売しているケースが多く見られました。昔は、競合はそれほど多くなく、コストパフォーマンスが高い日本
製品はかなり優位性があったと思います。過去は医療機器に対する法規制もそれほど厳しくなく、輸入ライセンスが
あれば医療機器を輸入することができました。
　今は ASEAN 医療機器司令が出まして、医療機器規制への対応能力が求められるようになりました。そして中国製
品の品質が高まったことや、コロナ後に参入障壁が取り除かれつつあることなどから、かなり競争は激化しておりま
す。また、これは良いことではあるのですが、病院の購買力が高まっておりまして、単純に「壊れにくい日本製品」
ということよりも、さらに高い価値がお客様から求められつつあります。それらを踏まえて、今はより医療機器に特
化した代理店が求められていると思っております。
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　先ほど船越様からお話がありましたように、やはり許認可は一番大きなハードルになりつつあると思っております。
「クラス A」「クラス B」は、日本で言う「クラス 1」「クラス 2」、いわゆる一般管理医療機器に該当するものですが、
これであれば 1〜 2週間でドキュメントさえあれば申請が完了します。しかし、日本における「クラス 3」「クラス 4」
に該当するような「クラス C」「クラスD」に関しては、半年から 1年や 2年かかってしまうケースもあり、これが
迅速にマーケットインできないという大きな障害になりつつあることが課題だと思っております。

���#)*+,-������
	
������������������� !"$ %&' !($��KValw�¢��w��$/:EHIJLM$NOPlQRwSTUWXYZO�OX[\] �̂_T̀ bcdlefghijkmnopqrstuvxyz{|y}~������}y�����{����m����j��y�����y������������ �¡����r�	
�	�zp�itu}y��z{|p�������

����mk�������� �!"#%�
&"'�()y*+�,-�.0
1��2�34mo������ �!�56�+7�u89;�;<=f>yz{|i�?@!

AhiBmCDm�FG
　今、ベトナムの代理店もかなり高度化が進んできております。なぜかというと、何十年も前から多国籍なグローバ
ル企業がベトナムに入っており、それが代理店の質的向上に貢献しているからです。一例ですが、ヨーロッパのロジ
スティック会社が医薬品や医療機器を流通するサービスを古くからやっており、そこで修行を積んだベトナムの方が
マネージャーになり、自分で会社を起こすなど、ノウハウを積み上げてから始める代理店が多くなってきております。
ですから、我々が思う以上に高度なことをやっている代理店が増えてきている印象です。
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　こちらは我々のパートナー企業からいただいたスライドです。今日はニポン社については後で発表があると思いま
すので詳細は割愛します。我々と長くパートナーシップを結んでいただいておりまして、強固な販売ネットワークも
ありますし、アフターメンテナンスも非常にしっかりやっていただいております。マーケティングイベントなども極
めてプロフェッショナルに行っていただいております。
　下の写真は、IVD の機器のベトナムの代理店なのですが、非常に大きな倉庫を持たれて、QRコードでデータ管理
を行っています。全部システム化して在庫管理はもちろん、温度管理も行い、自社の流通機能まで持っております。
しかもこの会社は法務部もしっかり持っていて、リーガルチェックもかなりしっかりやっていらっしゃるような会社
です。こういった会社がベトナムにも出てきているというのが現状だと思っております。
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　取扱品の特性による相性についてです。自社が販売しているものが、例えばあまり取り扱いが難しくないもの、日
本で言う「クラス 1」に該当するものであれば、それほど価格は高くならないと思いますので、どれだけ多くタイムリー
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に供給できるかというところがポイントになると思います。そういった場合には、ロジスティックに強みがある会社
や、一般医療機器に強みを持った会社が候補になると思います。
　機器の取り扱いが非常に複雑である、例えば「クラス C」「クラスD」に該当するものであれば、一つひとつが高価
になり、かつアフターメンテナンスも重要になると思いますので、専門性の高いスタッフがいるような会社を選ばれ
ることが重要ではないかと思っております。

　皆様ご存知かもしれませんが、コロナ禍で汚職が非常に問題になりました。それを防止するための活動ということ
で、この１年はかなりビジネスが止まっていたところもあるのですが、それがだいぶ戻ってきました。その一方で商
習慣が変わりつつあります。
　ベトナムでは、まだまだ人間関係ベースのビジネスが強いのですが、一方で透明性の高い購買プロセスが求められ
るように立ってきました。最近では、price	declaration というかたちで、一部の医療機器に関しては価格を公開する
制度が今年から始まると聞いております。調達する側の病院が価格を見られるようなかたちが制度として始まりつつ
あります。そのような中で、価格を乗り越えて提案できるようなマーケティング能力や提案能力が必要になってくる
と思っております。
　また、汚職問題が発覚したことによって、旧態依然のスタイルの代理店が撤退しつつあります。なかなか利鞘が稼
ぎにくくなっているような現状では、やはり代理店も注意深く自分たちの取り扱う製品としてシナジーを生むような
製品を扱おうとしますし、収益性の高い製品を販売しようとすることがかなり顕著になってきているのではないかと
思います。ですから、我々としてはある程度そういった機能をしっかり持った代理店とパートナーシップを結んで、
経営層と面会し、戦略を共有しながら進めることが大事ではないかと思っております。
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　こちらは代理店の選定のポイントを示したものです。

　代理店の選定のポイントを実例で紹介しております。例えば、我々は人工呼吸器を扱っています。これは「クラスC」
で、少し扱いが難しい機器になります。この製品をご紹介したポイントに当てはめてみると、診療科は集中治療・救
急領域が一つのターゲットになるでしょう。会社の規模では、主要なエリアで、特に北部や南部、できればDanang
などの中部や Can	Tho のような主要なマーケットはカバーできるような代理店にした方がいいですし、デモ機・代替
機をしっかり配置していただけるような代理店が良いということです。人員体制としては、もちろん人数もですが、
しっかりとスペシャリストを置いていいただくことも必要だと思っております。あとはやはりシナジーです。シナジー
があるような製品を持っているところが良いと思いますし、医療機器の規制対応にも長けた代理店が良いと思ってお
ります。
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　現地代理店の探し方ですが、今日のセミナーでも色々と紹介があったと思います。そのほかにマッチングイベント
もありますし、スライドでは現地の学会や展示会への参加をハイライトさせていただきました。
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　こちらが学会の様子です。学会に行きますと、日本でもそうですが、その国の医療のトレンドやレベル感なども分
かると思います。どういったドクターがその領域で力を持っていて発言権があるかというのも推し量ることができま
すし、どういった会社がスポンサーをしているか、競合や市場のプレイヤーはどうかなども分かります。代理店がど
ういった製品に注力していて、どのようなポートフォリオを持っているかというのも、雰囲気も含めて分かるのでは
ないかと思います。こういったところに参加していただいて、ネットワーキングの活動をしたり、リクルート活動で
良さそうな人がいたら「うちに来ない？」と誘っていただいたりするのもいいのではないかと思っております。
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　まとめです。まず自社の現地事業展開体制を検討します。日本からマネジメントされるのか、コンサルタントを持
つのか、現地法人を作るのかなどを検討します。次に、シナジーのある代理店の定義づけを行います。流通方法や市
場セグメント、専門性、製品登録対応能力などを見極めます。そして現地パートナーを、紹介やイベント、展示会・
学会などで探していただいて、最終的には代理店の評価、契約締結を行います。それから見つけたパートナーの継続
的な評価と関係性の強化を進めていきます。
　私の発表は以上でございます。ご清聴いただきまして、ありがとうございました。
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現地代理店の取り組み
 −ベトナムの事例−

ニポン株式会社
佐藤 繁

佐藤　皆さん、こんにちは。ニポンベトナムの佐藤と申し
ます。本日は現地代理店の取り組みというテーマでお話
しさせていただきます。どうぞよろしくお願いいたします。
なお、メーカー名などは敬称略とさせていただきます。

　まず簡単に会社紹介をさせていただきます。弊社は
1989 年に創業しました。ベトナムでは 1986 年にいわゆ
るドイモイ宣言が出され、市場経済が採用されました。
当時はモノのない時代で、売れるものは何でも売ってい
たようですが、1990 年代ごろから自然と医療機器に特
化するようになりました。それ以来 30 年以上、医療機
器販売商社として活動しています。
　弊社は、伝統的にセールス、アフターサービスを含め、
オペレーションを現地で雇用しているベトナム人スタッフ
に任せていました。というのは、現地のビジネスは、現地
の方同士で行うのがベストであると考え、日本人の関与は
必要最小限に留めていきました。しかしながら、昨今のビ
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ジネス環境の変化や取引形態の多様化が進み、また、今
後のビジネス拡大を見据える中で、2023 年に現地法人と
してニポンベトナムを設立しました。ホーチミンが本社と
なっており、ハノイとダナンに支店があります。2023 年
10月から私が代表としてホーチミンに駐在しております。�����	
������
　次に弊社の取引先メーカーをご紹介いたします。ご覧
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　取引先メーカーと製品モダリティは、ご覧の通りと
なっております。日本光電からは、生体情報モニター、
心電計、脳波計、除細動器、人工呼吸器を取り扱ってお
ります。富士フイルムからは、超音波診断装置、X線撮
影装置、マンモグラフィーを取り扱っております。特に
日本光電とは長年取引させていただいており、取引金額
も大きく、主要な取引先となっております。その他はス
ライドの通りとなっています。
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　教育・人材育成に関して、弊社の取り組みを簡単に説明させていただきます。弊社では、ベトナムの文化・多様性
を尊重しております。決して日本的な考え方を押し付けるのではなく、ベトナムの習慣ややり方に沿ってビジネスを
進めるように努めています。現地スタッフの自主性に任せることにより、業務改善などのアイデアが生まれ、より良
いサービスの提供につながると考えています。
　2番目に、幅広い製品知識の獲得を支援しています。新人スタッフに対しては基本的にはOJT を通して製品知識の
獲得を目指してもらいますが、一定期間は必ず先輩スタッフがマンツーマンで業務を教えるようにしています。製品
知識が身についていなければ適切に顧客への対応もできませんので、この点は非常に重視しています。
　3番目に、会社として「顧客ファースト」を掲げています。口で言うのは簡単ですが、実践は容易ではありません。
もちろんすべての顧客を満足させることは困難ですが、重要なことはコミュニケーションを通じて顧客の要望に対し
て真摯に向き合う態度です。そして働きやすい雰囲気が職場環境の改善につながり、ひいてはスタッフの定着率向上
にもつながっています。ベトナムでは人々の教育水準が比較的高く、賃金も安定しているため、人材の確保はそれほ
ど難しいものではありません。そしてビジネスを行う上では、法令やコンプライアンスの順守は必須となっており、
社内でも定期的に教育指導を徹底しております。
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　なぜ多様性の尊重が重要なのか。それは、組織内に異なる文化背景を持つ人間がいる中で、議論・コミュニケーショ
ンを円滑に進める必要があるからです。ベトナム人は議論が好きな国民性を持っていると言われます。集まれば議論
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が始まると言われているように、社内でも一つの問題に対して喧喧諤諤な議論が起こります。個々には様々な意見が
あり、時には意見の衝突もありますが、問題解決や会社の方向性を決める時には十分な議論やコミュニケーションが
必要であると考え、実践しています。
　次に、日本の医療機器を扱う現地代理店として、顧客であるメーカーやベトナムのドクターなどに対して、求められ
る責任を果たしていくためです。この点について補足します。日本の医療機器は世界でも秀でたモノであると思います。
ただし、それは日本の医療制度、医療技術、アフターサービスが複合的に合わさって提供されていることを強調してお
きたいと思います。そして日本のような優れた製品・サービスや制度は、ベトナムでも受け入れられると考えていますし、
事実、これまで着実に受け入れられてきたと思っています。ベトナムにおいても、日本式のプライベート病院やクリニッ
クが開設されており、高品質な医療への需要が高まってきていると感じます。さらに、最新の医療機器や高額なサービ
スは、予算の面で浸透に時間がかかるかも知れませんが、我々としても日本の医療機器を提供することにより、ベトナ
ムの国民や医療サービス向上に貢献するという使命感と責任を果たしていけたらと考えています。
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　繰り返しになりますが、幅広い製品知識の獲得を支援しています。これを実施するためには、メーカーの協力が不
可欠です。定期的にメーカー主催の製品勉強会にスタッフを派遣して、知識の向上を図っています。
　他方、弊社主催で顧客向けに新製品紹介イベントやサービストレーニングなどを行って、スタッフへのアウトプッ
トの機会を提供しています。このような活動を通じて、スタッフの能力の底上げを図っています。
そして当たり前のことですが、医療機器は売って終わりではありません。機械は必ず故障するという前提のもと、必
要なアフターサービスを提供していきたいと思います。
　また昨今、ベトナムにおいても医療機器の保守管理に関する通達が出され、国としても患者の安全に対する配慮や、
医療機器をより効果的に使用する取り組みに力を入れていこうという意気込みを感じます。この意味において、我々
代理店の役割も増してきていると感じざるを得ません。幸い、NCGMのワークショッププログラムへの参加を通じて、
保守管理のノウハウを習得する機会があり、非常に役に立っています。弊社でもこの知見を今後の活動に活かしてい
ければと思います。
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　こちらは我々の取り組みをまとめた図です。製品知識の獲得、インプット、ユーザー向けトレーニングなどのアウ
トプット、そしてフィードバック。これらが循環となることを期待して、努力しています。このサイクルが人材開発
に役立つと考えています。
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　我々が提供しているアフターサービスについてご説明します。まず製品販売後の保守サービスとトレーニングサー
ビスです。対象は病院のドクターやナースなど、医療機器を実際に使う方々です。病院によって製品を初めて使うケー
スもありますので、そのような時には必要に応じて追加講習などを実施します。参考までに、基本的にメーカー保証
期間は販売から１年間です。日本光電製品に関しては 2年間の保証が提供されています。
　次にサービストレーニングですが、これは弊社の既存ユーザーに対して行うもので、デモ機などの実機を使用して
行います。対象は主に病院のサービスエンジニアです。講習内容は基本的に操作方法のおさらいとオプションなど機
能の説明、簡単なトラブルシューティングの方法、定期点検項目などについて周知します。必要であれば実機を分解
して、内部の構造などを詳しく説明し、理解を深めてもらう場合もあります。
　最後に、これは我々が提供していることではありませんが、NCGMのプログラムに参加されたドクター、エンジニ
アがいますので、その方々と協力して医療機器の正しい使用方法や保守・メンテナンスなどの啓蒙活動を続けていけ
たらと考えています。
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5.   現地代理店の取り組み−ベトナムの事例−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　こちらは 2024 年 3 月にベトナム北部のクアンニン省にあるエンドユーザーの Bai	Chay 病院にて日本光電製品の
サービストレーニングを行った様子です。この時のトレーニング後には夜の宴会もセットになっていました。これは
とてもベトナム的であるかも知れません。
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　こちらは 2024 年 8 月にホーチミン市にあるプライベート病院の Tam	Anh 病院でサービストレーニングを行った
様子です。
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　こちらは 2024 年 7月に Hue	Central 病院で行われたNCGMのワークショップの様子です。
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　最後に、日本メーカーに対する要望について意見を述べさせていただきます。まず製品面ですが、もちろん簡単な
ことではないと理解しています。多くのメーカーにとって日本市場が主戦場であることは事実ですし、日本でのフィー
ドバックを製品に反映すると高機能・高品質になるのは当然のことだと思います。ただし、東南アジアなど新興国向
けの、よりシンプルな機能で低価格帯の製品開発もぜひ期待したいところです。
　価格面につきましては、これもかなり難しいと理解しておりますが、ベトナムにおいてもジャイアントメーカーで
あるGE ヘルスケアや、シーメンス、フィリップスなどがマーケットリーダーであり、生産数などの規模の違いから
価格的優位に立つのは容易ではないと思いますが、サプライチェーンの再構築や生産効率化などを通じて、競争力の
ある価格を維持していただければ非常にありがたいです。
　以上です。ご清聴ありがとうございました。
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質疑応答

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

質疑応答

司会（江上）　ベトナムの質問欄にいくつかの質問が来
ております。時間の関係で１問になりますがご紹介した
いと思います。事務局からお願いします。

事務局　ありがとうございます。ベトナムの事例が終
わった直後ですが、第一部の齊堂様に質問が寄せられて
おります。

質問：現状、中国や韓国などもグローバルヘルス分野で
台頭してきていると予想しますが、改めて日本のグローバ
ルヘルス戦略での強み・弱みなどはありますでしょうか？

齊堂（内閣官房）　ご質問いただきありがとうございます。
海外展開やグローバルヘルスに関わる日本の政策の特徴
についてのご質問と理解しました。第 3期健康・医療戦
略においては、相手国のニーズをきちんと把握した上で、
それに沿いながら、日本の強みを活かせるような取り組
みを行っていくことを重要視しております。アジア・アフ
リカ健康構想の説明の中で申し上げましたけれども、日本
企業の強みを活かせるような高度な製品・サービス・技

術は、相手国現地である程度の産業・社会基盤が必要に
なります。相手国のニーズを高める上でも、産業・社会
基盤の整備や人材育成に資する取り組みで相手国のキャ
パシティ・ディベロップメントを進めながら、日本企業の
進出を促進することが重要です。日本企業の進出により、
さらに相手国の産業・社会基盤が整備されるような好循
環も生まれると考えます。このように、中長期的な互恵
関係を結びながら、相手国とともに未来に進んでいくと
いう考え方が根底にあることが特徴だと考えております。
　また、第 3期健康・医療戦略の特徴の一つにグローバ
ルヘルス戦略を盛り込んだという点があります。グロー
バルヘルス戦略に基づき、二国間だけではなく多国間協
力の下、国際的な議論に積極的に日本の立場を打ち込ん
で行くことで基盤づくりを進めているところでございま
す。非常に広範囲を見た複合的な戦略ですが、相手国の
ニーズを捉える視点と、バイとマルチを組み合わせてい
るところが、第 3期健康・医療戦略の国際展開・グロー
バルヘルス部分のポイントだと考えております。

司会　齊堂様、お答えいただきありがとうございました。
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ザンビア共和国ルサカ州保健局	医療機材部

クリス・シンカラ

The Roles & Current Status of Local Agents 
from the User’s Perspective

シンカラ　皆さん、ザンビアからおはようございます。
多分、日本の皆さんは、「こんにちは」だと思います。
クリス・シンカラと申します。ザンビア保健省ルサカ州
保健局に勤めておりまして、現在は医療機材部の主任を
しております。それでは現地代理店に求められる役割と
現状をテーマに、ユーザーの観点からお話ししたいと思
います。

　こちらが本日のアジェンダです。最初に医療機器の代
理店について、次にその役割についてお話しします。3
番目にどのような代理店があるのかをお伝えします。4
番目にユーザーが直面している課題、5番目に代理店に
対する期待値、6番目に機会、最後に日本企業が他社と
比べてどのようなところに強みがあるのかという順番で
お話しします。
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　医療機器の代理店についてお話しします。代理店は、サプライヤーや製造メーカーを代表する会社や個人事業主で、
特定の国の中で医療機器を供給します。現地代理店の役割は、医療機器の輸入・流通・販売・サービスを行うことです。
ただし、現地の規制に準拠して行わなくてはなりません。
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6.   The Roles & Current Status of Local Agents from the User’s Perspective

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月
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　現地代理店の役割について詳しくお話しします。1つ目は、ディストリビューターとサプライヤーの役割があります。
医療機器を病院に提供し、技術的なサポートやメンテナンスを行うことになります。
　2つ目は、医療機器の機能性を維持するためにサポートすることです。医療機器の使い方を伝えるとともに、設置後
もきちんと機能することを担保しなければなりません。製品がきちんと稼働していることを確認しなければなりません。
　3つ目は、トレーニングと教育です。トレーニングと教育をすることが重要です。一般的に申し上げますと、ユーザー
がトレーニングを受けないと、医療機器をきちんと機能させることができません。ユーザーが使い方を知る必要があ
ります。ですから、ユーザーにトレーニングを提供することも代理店の大きな役割の一つです。ただトレーニングを
提供するだけでなく、どのように医療機器を使うかを伝えなくてはなりません。ユーザーが医療機器を使えるように
なることを担保しなければならないのです。ユーザーに製品を正しく使ってもらう必要があります。
　4つ目に、規制の順守も重要な役割です。現地代理店は承認や認証を取得するための役割を果たします。

　こちらはザンビアにおける代理店のリストです。10 社ほど紹介しておりますが、実際には 10 社以上あります。ル
サカ州には EML や Sonergy という会社があります。EML はドイツのシーメンスの代理店であり、画像診断機器や
CT スキャン、超音波診断機器などを取り扱っています。Sonergy は日本の堀場製作所の代理店であり、生化学分析
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装置や血液分析装置などの検査機器を取り扱っています。他にも Virage という会社は、日本のフジフィルムの代理
店で、画像診断機器を取り扱っています。Healthcare	Engineering 社は、インドの Biometric	Cables 社の酸素セン
サーや電気外科用アクセサリー、患者用サーキット、超音波プローブなどを取り扱っています。Rosell	Diagnostics 社
は、MERCK	Life	Science 社の代理店で、検査機器を取り扱っています。Biogenix	Limited という会社は、AS	Serology
社の代理店であり、同じく検査機器を取り扱っています。また、Sterelin という会社は、米国や欧州の Abbvie 社
の代理店で、主にセボフルラン気化器を取り扱っており、ザンビア国内の 27 の医療機関で利用可能になっていま
す。Zamboni	General	Dealers 社は、Perlove 社の代理店で、X 線機器や超音波機器を取り扱っています。Trajan	
Medical	Engineering 社は、米国の RIX	Industries 社の代理店で、医療用酸素ブースターを取り扱っています。そして
Augustus	Medicals 社は、南アフリカの Fresenious 社の代理店で、透析装置を取り扱っています。これらは、ザンビ
アにあるほんの一部の代理店の紹介となっております。

　医療機関のユーザーにとっての代理店の重要性について見ていきましょう。どういうところに現地代理店の重要性
があるかということです。1つ目は、信頼性のある医療機器が供給されることです。患者のケアにおいて必須要件と
なります。現地代理店には信頼性がなければなりません。
　2つ目は、アフターサポートが提供されることです。販売後は製品の定期メンテナンスと迅速な修理が求められます。
製品の故障時には、日本や欧州、米国など遠く離れた国から製造メーカーはすぐに駆けつけられないため、現地代理
店が迅速に駆けつけて修理することが期待されます。代理店によって、いつでも医療機器の機能が使えるようになる
ことが期待されます。
　3つ目は、技術的なトレーニングの提供です。ユーザーのエラーを低減して効率化していくための支援になります。
技術的なトレーニングは、製造メーカーが代理店に必要な情報を提供してくれます。製造メーカーから代理店に対し
て、製品が故障した際はどのように修理をするのかも教えてくれますし、医療機器をどのように設置するのかなども
情報提供があります。ユーザーによるエラーが発生した場合には、現地代理店が問題解決を行います。
　4つ目は、カスタマイゼーションやコンサルテーションの提供です。代理店は、カスタマイズやコンサルテーショ
ンなどを含めて、医療機関に最良のソリューションを提供します。
　現地の代理店はこのようなサービスをすべて提供しています。ユーザーが効率的に医療機器を使用できるようにす
るために、そして有害事象が起きないようにするために、代理店には重要な役割があるのです。
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6.   The Roles & Current Status of Local Agents from the User’s Perspective

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　現状として私たちから見た代理店の強みについてお話しします。1つ目は医療機器の利用可能性が挙げられます。
直接製造メーカーから取引しているため、ユーザーが幅広い医療機器にアクセスできるようになるということです。
例えば日本の医療機器でも、現地代理店にアクセスすることで、日本企業の様々な医療機器にアクセスすることがで
きます。スペアパーツへのアクセスについても代理店にとっては大きな問題ではありません。
　2つ目に、現地でのサポートの向上です。より早く対応できること、対応までの時間が短いということです。医療
機器が故障した時には、代理店はすぐにソリューションを提供しなくてはなりません。修理が必要です。どこで何が
起きているかを確認し、できる限り早く医療機器が機能するようしなくてはいけません。その点において、現地での
サポートの向上が強みとなります。
　3つ目に、製造メーカーとのパートナーシップも強みです。真正性と保証書のサポートを提供します。保証書のサポー
トというのは、医療機器をしっかりと耐久性をもって使用できるようにするということです。例えば保証期間におい
て医療機器がしっかりと機能するようにしなくてはいけません。代理店として保証期間と同じ期間で製造メーカーと
パートナーシップを結んでいますので、現地でのサポートを通して保証することができます。
　4つ目に規制順守の支援が挙げられます。信頼できる代理店によってライセンスと法的手続きの簡素化が行われま
す。代理店がその国の規制を順守するためのすべての必要書類を作成します。つまりザンビアでは現地代理店が規制
を順守するための文書の作成をサポートすることができます。
　これらがザンビアにおける代理店の強みとなっています。

���"-=:-;-�<=�:-�"�-�<���	
�	�
�
��=��=���
����������<<=-�=;=�� �=;"��=�!= �#���<$�%��&���'=(�)	�=*����&��+;<-�=�<,�"<�=-�.�<$�/	&���&01
�0=2
�1=3	���	)��&�&0�4"<��<=;�-��"-���-5=;" =�;;"-5=<�,,�-$�6�7��	��&�=8����
	�)�=�00
0�	�)��:�.,9�!��<=9���"<�"�=;" =9��;9=,���<<�<$



46

　現状においてユーザーが直面する課題についてお話しします。代理店が製造メーカーと一緒に解決すべき課題があ
ります。
　1つ目に、コストの高さと価格設定の問題があります。マークアップによって経済的な負担が増大してしまいます。
例えばスペアパーツを製造メーカーから直接購入する場合と現地代理店から購入する場合とで、コストが異なること
があります。これがユーザーにとって大きな課題となっています。ユーザーは、コストが高いので価格設定の問題に
ついて対応して欲しいと求めています。
　2つ目に、アフターサービスの遅れとスペアパーツの入手の遅れの問題があります。この問題によって回復期の患
者のケアに影響が出てしまいます。どこに問題があるのかを見ていく必要があります。製造メーカーからの供給が遅
い場合がありますし、製造メーカーに在庫がないわけではないのですが、現地代理店が持っていない場合があります。
非常に限定したパーツしか持っていない場合もあるかも知れません。現地代理店と製造メーカーの間で話し合いが必
要です。
　3つ目として、現地代理店における技術者不足の問題が挙げられます。代理店では技術的な専門知識が限られるため、
スタッフへの継続的なトレーニングとサポートが必要になります。技術的な専門知識が不足すると、医療機器の修理
を正しいタイミングで行えないという問題が出てきます。現地代理店が一貫性のあるトレーニングとサポートを受け
られないことは、十分な専門知識がないという状況につながります。これも課題です。日本をはじめ各国の製造メー
カーには、この課題について考えていただきたいと思います。私たちとしては、医療機器の修理に関するキャパシティ
ビルディングが必要だと考えます。それを行うことによって、医療機器に関連する故障に対応できるようにならなく
てはいけません。つまり、早く対応できるようにしなくてはいけないのです。現地代理店がトレーニングを受けられ
ないと、修理する能力を十分に得ることができません。代理店が必要な知識を常にアップデートして、最新の知識を
持てるようにしなくてはなりません。
　4つ目は、規制とコンプライアンスの遅れの問題です。行政手続きなどのハードルが生じることにより、医療機器
の調達が遅れてしまう場合があります。医療機器のデリバリーまでに 2〜 3カ月かかると予定していても、実際には
行政手続きなどのハードルによって遅れてしまうことがあります。特に遅れが生じるのが、アフターサービスにおけ
るデリバリーです。アフターサービスとして代替機を早く提供したいのに様々なハードルによってデリバリーが遅れ
てしまうという問題があります。
　5つ目に、透明性の欠如が挙げられます。隠れたコストや不明瞭な保証条件などがあります。製造メーカーの方で
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きちんと調整していただきたいと思います。例えばスペアパーツについて、現地代理店が自分たちで価格規制の調整
ができるようにするということです。例えば製造メーカーから直接購入すると 4ドルのスペアパーツが、ザンビアに
入ってきた場合に 5ドルとか 6ドルで購入しなくてはいけないといった問題が出てきます。こういった状況にたくさ
ん直面しています。この問題によって、スペアパーツが調達できないという問題が起きてしまうのです。スペアパー
ツが調達できないと、医療機器を修理して使うことができなくなってしまいます。モノがないのではなく、価格の問
題によって入手できないことになり、利用可能性の問題につながるということです。製造メーカーの方で、製品の価
格がいくらなのか、現地代理店のマークアップをいくらにするのかといった調整をお願いしたいと思います。

　ユーザーが現地代理店に何を期待しているのかを説明します。1つ目に迅速なサービスと対応が挙げられます。調
達してから医療機器に問題が起こった場合に、現地代理店がすぐにサポートしてくれることが期待されます。ただし、
繰り返しになりますが、現地代理店が製造メーカーからしっかりしたサポートが受けられていないと、このようなア
フターサービスが提供できないことになってしまいます。
　2つ目は、高い競争力と透明性のある価格設定です。現地代理店にはフェアな価格を設定して欲しいと思います。
製造メーカーはフェアな価格を設定した製品を供給すべきだと考えています。
　3つ目は、スペアパーツへのアクセスです。代理店にすぐに入手可能な代替品があることを期待します。ザンビア
における医療機器全般に言えることですが、サービスキットがすぐに入手できないことがあります。スペアパーツを
現地代理店が持っていないかも知れませんし、そのために入手に時間がかかるかも知れません。医療機器が地域に届
き、医療機関に設置された後に、必要なサービスキットやスペアパーツを現地代理店に持っていて欲しいという期待
があります。そしてすぐに修理できるようにして欲しいということです。
　4つ目は、トレーニングプログラムの強化です。代理店には、医療従事者にハンズオン講習を実施してほしいと思
います。医療機器が地方の病院に設置された後に、病院のバイオメディカルエンジニアは、その医療機器に関して代
理店の技術スタッフと同じくくらい基礎知識を持っている必要があります。代理店は、設置期間中に彼らにトレーニ
ングを提供し、その医療機器の構成や使用方法について理解できるようにすることが求められます。
　5つ目に、コミュニケーションとカスタマーサービスの改善が挙げられます。ユーザーに対してより良いフォロー
アップと積極的な関与をしてほしいと思います。ザンビア国内で起こった問題なのですが、医療機器の調達から数年
後に、調達した企業が倒産してしまいました。医療機器だけが残され、スペアパーツなどの対応をどこに相談してい
いか分からないという状況に陥りました。ですから、代理店とユーザーにおける相互理解が必要になります。代理店
にはそのような相互理解が期待されます。
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　こちらに日本の医療機器の強みについてまとめております。まず、高品質であることが挙げられます。日本製品は
厳格な品質管理が行われており、国際的な基準にも準拠し、高度な精度と信頼性があり、耐久性が高く長期間使用で
きる機器を提供していることが特徴です。また、ISO や CE、FDA といった国際的な安全・性能基準を満たす、ある
いはそれを上回る製品が多く、信頼性の高さが評価されています。さらに、日本の医療機器は精度の高さでも知られ
ており、診断や外科手術といった高度な医療分野において重要な役割を果たしています。
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　それから日本製品には、耐久性や品質、精度に対する高い基準があります。その結果として機器の耐久性や長寿命
が保証されています。また、患者の安全性を最優先し、医療処置におけるリスクを低減する設計が施されていること
も特徴です。さらに、医療従事者が使いやすいインターフェースを採用することで、効率的で安全な医療提供を可能
にしています。
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　こちらは、ザンビアで使用されている日本の医療機器の一例です。島津製作所、トプコン、ウドノ医機、シスメックス、
さくら、東芝、アコマ医科工業、オリンパスなどの製品があります。これらが現在も使用している日本企業の医療機
器です。
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　最後に、ユーザーとして日本の製造メーカーに期待することをお話しします。スペアパーツを効率的に供給してほ
しいと思います。そして公正な価格設定をしてほしいと思います。病院に対してリース契約なども考えていただきた
いです。トレーナー向けのトレーニングも実施してほしいですし、製造メーカーとしてスペアパーツのコスト規制も
対応してほしいと思っています。
　以上です。ご清聴ありがとうございました。

��������������������	������
���������������������������������������������������������������������
����������������������������������������������������������������������������������
��������������������������������������



50

株式会社堀場製作所
バイオヘルスケア本部 事業戦略部
石村 任

求める代理店の役割とHORIBAの取り組み
ザンビアの事例

2025年3月5日

株式会社堀場製作所	バイオヘルスケア本部	事業戦略部
石村 任

求める代理店の役割と HORIBA の取り組み 
 −ザンビアの事例−

石村　株式会社堀場製作所の石村と申します。本日はこ
のような貴重な機会をいただきまして、誠にありがとう
ございます。また、NCGMの法月様、土井様をはじめ、
関係者の皆様、この度は弊社へお声がけいただきまして、
本日まで準備を含め、サポートいただきましてありがと
うございます。
　私自身は堀場で開発・生産した医療機器を海外に販売・
展開するという業務に従事しております。この営業活動
に加えて、製品を新たな国に展開するために、特にアジ
アを中心に現地代理店の販売網を構築することにも取り
組んでおります。本日は僭越ながら、弊社が各国の代理
店に対してどのような役割を求めているか、また代理店
に対してどのような取り組みをしているかについて、ザン
ビアの事例を踏まえてご紹介できればと思っております。
　パートナーとの関係構築につきましては、弊社ならで
はの背景もございますけれども、本日ご参加いただいて
いる皆様に少しでもご参考になれば幸いです。また、本
日は我々の重要なパートナーである Sonergy にもオンラ
インで講演いただけるということで非常に嬉しく思って
おります。どうぞよろしくお願いいたします。

　こちらが本日のアジェンダになります。まず会社紹介
をさせていただきます。

■ 会社紹介

2

◼ 会社紹介

◼ Distribution Network構築の背景

◼ 良いパートナー関係の形成方法

アジェンダ

　堀場製作所は京都にある分析・計測機器メーカーで
す。創業者の堀場雅夫が事業を起こしたのは終戦直後の
1945 年で、その後 1953 年に株式会社堀場製作所を設立
いたしました。2023年度の売上高はおよそ2,900億円で、
グループ従業員は8,000名を超える規模になっています。
現在の経営トップは創業者の息子であり、第 3代社長を
務めている堀場厚です。

4

◼ 事業内容

◼ 本社
◼ 創業
◼ 設立
◼ 連結売上高
◼ グループ従業員数
◼ 代表者
◼ 決算日

会社概要
分析・計測機器の開発、
製造、販売、サービス
京都市南区吉祥院
1945年10月17日
1953年 1月26日
2,905億円 （2023年12月期）

8,665名 （2023年12月31日時点）

堀場厚
12月31日

代表取締役会長兼
グループCEO

堀場 厚
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　こちらはHORIBA グループの事業領域をイメージした図になります。HORIBA の「はかる」技術は、時代・分野を
超えてあらゆる技術の発展を支えてきました。普段の生活の中でHORIBA 製品を直接目にする機会は少ないと思いま
すが、実はあらゆるところで私たちの生活を支えています。

5

事業領域 ～あらゆるところに、HORIBAの「はかる」技術～

宇宙開発

新素材開発
二次電池、先端材料
鉄鋼、セラミックス

農業
植物工場
土壌分析
食の安心
安全管理

インフラ
IoT、クラウド、5G

AI、自動化
インフォマティクス

水質管理
モニタリングシステム

排水規制対応

地球環境保全
大気汚染監視

再生エネルギー、発電所
温室効果ガス

自動車 船舶開発
排ガス規制対応
電動車両開発

自動運転技術開発

惑星探査機
オーロラ分析

半導体デバイス
太陽光発電パネル
石油化学プラント

製造プロセス

健康・安全
臨床検査、
製薬、創薬、

細胞・遺伝子研究

　HORIBA グループは、本日まで築き上げてきた企業理念を継承しつつ、創立 100 周年、つまり 30 年後を見据えた
ビジョン「Joy	and	Fun	for	All　おもしろおかしくあらゆる生命へ」と、ミッション「ほんまもんと多様性を礎にソリュー
ションで未来をつくる」を社内外に宣言しました。
　「ほんまもん」というのは、「本物」から派生した、京都で使われる言葉です。HORIBA では、心を込めてより良い
ものを追い求め続けた先に生まれる唯一無二の価値を表しています。この「ほんまもん」の価値を、多様性を活かし
たグループ経営で追求していくことで、分析・計測機器という製品の価値に留まらないソリューションを通じて、お
客様や社会の課題解決につなげていきます。

Our Future

おもしろおかしくをあらゆる生命へ

Vision

ほんまもんと多様性を礎にソリューションで未来をつくる
Mission

Values
チャレンジ精神 誠実と信頼 卓越の追求

の実現に向けて が注力する つのフィールド

おもしろおかしく

エネルギー・環境 バイオ・ヘルスケア 先端材料・半導体

社是

Joy and Fun for All
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　グローバル企業として成長した背景には、積極的なM&Aがあります。会長の堀場厚が 1992 年に社長に就任して
以来、様々なM&Aに取り組んできました。特筆すべきは、買収先の多くが元々はHORIBA の取引先であり、HORIBA
のビジネスモデルや企業文化に共感した相手先から持ちかけられて買収を果たしたという点です。こうしたことから、
より力強いシナジーを発揮して、この 30 年でおよそ 9倍となる事業成長を果たすことができました。スライドの一
番左にある 1996 年の ABX 社の買収も、我々の今回のテーマになっております、販売網を構築する上で一つの要因に
なっております。

7

M&Aを活用した持続的成長の実現

1996年
ABX社 仏
【医用】

1997年
ジョバンイボン社 仏

【科学】

2005年
カール・シェンク 独
【自動車計測機器事業買収】

2015年
MIRA社 英
【自動車】

1990 2000 2010 2020

【連結売上高の推移】 2,905億円

1992年
堀場厚 社長就任

約30年間で約9倍の企業規模へと成長
2018年

堀場厚 会長兼グループCEO就任
足立正之 社長就任

【主なM&A】
2018年

FuelCon社 独
【自動車】

　こちらはHORIBA グループの開発・生産拠点を示したものです。50 の拠点を有しております。赤と青で囲っている
のがメディカル関係の拠点になります。赤の開発拠点は、日本、フランス、アメリカにございます。青の生産拠点は
日本の阿蘇やフランスなどが中心となっております。また、中国、インド、ブラジルなどは試薬も生産しております。

8

Major R&D/Production Sites (50 group companies)

Northampton, UKNuneaton, UK

Oberursel, Darmstadt, 
Germany 

Paris Saclay, 
France 

Montpellier, France 

Pune, India 

Nagpur, India Hsinchu, Taiwan 

Yongin, Korea

Anyang, Korea

Kyoto, JapanAso, Japan Fukuchiyama, Japan Kyoto, Japan Otsu, Japan

Reno, NV Piscataway, NJ

Sunnyvale, CA

Sao Paulo, Brazil

Ann Arbor, MI

Irvine, CA Houston, TX

Kyoto, Japan

（ Dec 31, 2023）

Lille, France 

Canton, MI

Production

R&D

Barleben, Germany

Shanghai, China

USA
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7.   求める代理店の役割と HORIBA の取り組み−ザンビアの事例−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　こちらがメディカル部門の製品ラインナップになります。ヘマトロジーを中心に、生化学分析装置、血液凝固分析
装置があり、それぞれの市場の大きさに合わせた製品ラインナップを保有しております。
　ここには記載しておりませんが、小型の製品では動物用のヘマトロジー製品もあり、ヒト及び動物の健康にも携わっ
ております。

■ Distribution Network 構築の背景

9

Seg Hematology Clinical Chemistry Hemostasis

L
≧300 Beds  

M
100-300 Beds  

S
≦100 Beds

Product lineup

CBC+CRP

　続きまして、ディストリビューション・ネットワーク構築の背景についてお話しします。
　ここからは HORIBA の IVD（In	Vitro	Diagnostics：体外診断用医薬品）ビジネスの歴史についてご紹介させていた
だきます。先ほどご紹介しましたように、1953 年に堀場製作所が設立し、後にM&Aをして HORIBA グループとなる
フランスの ABX 社が 1983 年に設立されました。

11

1953 堀場製作所設立
1983 ABX 設立
1985 ABX / HORIBA 面談
1987 ABX / HORIBA 日本市場での販売提携
1990 ABX SAS Roche Diagnosticsグループの傘下に(1996まで)
1996 ABX SAS 堀場製作所傘下に
1998 LC-270 CRP 世界初血球/CRP同時計測機器の共同開発
2004 ABX製製品もHORIBAブランドに統一

ビジネスの歴史
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　この頃の ABX 社では自社で作った血球計測装置の販売代理店を、アメリカはじめ、各国で探しているところでした。
その中で 1985 年に初めて ABX 社と HORIBA が面談し、さらにその 2年後の 1987 年に HORIBA が ABX 社の販売代理
店として日本市場での業務提携を開始しました。HORIBA も血球計測装置をこの頃から日本市場に展開するかたちで
IVD ビジネスに参画するようになりました。
　そこから 1990 年に Roche	Diagnostics が ABX 社を買収し、ABX 社はヘマトロジーや他製品を Roche グループとし
て展開しておりました。その後 1996 年に Roche が ABX 社を手放すことになり、当時日本市場で業務提携を続けてい
たHORIBA が買収するかたちとなり、ABX 社のビジネスを継承しました。以降、HORIBA は ABX 社の製品ラインナッ
プや技術、また ABX 社がそれまでに構築したグローバルな代理店網を活用し、日本のみならず、グローバル市場へ
IVD 製品を展開することになります。
　1998 年には ABX 社が得意とするヘマトロジー製品に炎症マーカーとなる CRP（C-reactive	protein：C反応性蛋白）
の項目をつけて、血球 /CRP、つまり CBC（Complete	blood	count：全血球計算）と CRP が同時に測定できる製品の
開発に成功します。そこからこのCBC＋CRP製品は、今でも我々の主力製品となっており、日本をはじめ、欧州や韓国、
インド、ASEANなど、世界中で販売しております。2004年にはHORIBAのブランド力を高めるために、ダブルスタンダー
トにしておりました ABX 社のロゴもHORIBA に統一しました。

　こうした過去の ABX 社とのM&AによってHORIBA は製品やその技術だけでなく、販売網も確立することができま
した。今では 150 カ国へ HORIBA 製品を展開しております。また、HORIBA の現地法人のグループ会社も日本や欧米
をはじめ、様々な拠点からビジネスを展開し、各国の代理店のサポートを実施しております。
　本日のテーマである代理店につきましても、IVD の代理店だけで 139 の代理店と協力関係を結んでおり、日本とフ
ランスを中心に展開しております。日本とフランスが両者の強みを活かしながら市場環境を考慮してアプローチして
おり、現在はアフリカにおきましても 34 の代理店がございます。HORIBA フランスが持つ代理店に加え、HORIBA ジャ
パンも代理店網を構築する動きをとっております。日本から近い韓国や台湾をはじめ、直近では一昨年 ASEANのフィ
リピンやベトナムの代理店と契約し、ビジネスを進めております。
　海外の展示会への出展や自社のウェブサイトを充実させて、社外からお問い合わせをいただけるような仕組みづく
りを行っており、そこでお問い合わせをいただいた代理店と協議を重ねて市場性があると判断した場合にビジネスを
スタートさせていただいております。その際に各々の役割と代理店の付加価値を明確に定義して、それに応じた対価
をHORIBA が支払うということも大切にしております。

12

HORIBA代理店網の体制
◼ Product availability in 150 countries worldwide
◼ HORIBA facilities: Japan, EU, US, Brazil, China, Korea, Taiwan, India, 

Thailand, Indonesia, 
◼ Distributors : 139 companies

France

Asia/Oceania

Dist.
22 companies

Europe/Middle 
East

Dist.
56 companies

Africa

Dist.
34 companies

North & South 
America

Dist.
27 companies

Japan

Korea 
Taiwan

ASEAN

Completed
- Vietnam
- Philippine
Opportunity
- Thailand
- Indonesia
- Africa  12
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7.   求める代理店の役割と HORIBA の取り組み−ザンビアの事例−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　グローバルレベルでの販売網がHORIBA の強みの一つになっていると考えており、様々な特徴や強みを持つ代理店
に対してHORIBA のメンバーが日々コミュニケーションを行って関係を強化するとともに、オペレーションを実施し
ております。
　本日ご参加いただいている皆様にも、HORIBA の代理店網で何かお役に立てることがあるかも知れませんので、ご
興味がありましたらぜひお声がけいただけますと幸いです。

■ 良いパートナー関係の形成

　ここまではHORIBA の歴史的な背景から、どのように代理店を形成したかお話しさせていただきました。ここから
はHORIBA がどのようにして代理店の方々と良い関係を構築しているかということをお話しさせていただければと思
います。
　ザンビアの販路につきましては、元々 ABX 社時代からあります。The	Scientific	Group という、アフリカ数カ国で
代理店を展開している企業と契約しており、その中で本日も参加されている Sonergy	Diagnostics 社が、ザンビアの
現地代理店として活動していただいております。
　スライド下部は実際にザンビアの病院で使用していただいているHORIBA 製品になります。ヘマトロジーや生化学
分析装置をご使用いただいており、その様子の写真です。特に、生化学分析装置はデスクトップ型のものであり、通
常の大型のものよりもコンパクトな製品になります。この製品の特徴として、通常、生化学分析装置は試薬を入れる
キュベットを純水などで洗浄して何度も使用するのが一般的なのですが、HORIBA は使い捨てのキュベットを採用し
ております。ラボでは純水を作る装置が別途必要になりますが、中には水の環境が良くないため純水を生成するフィ
ルターがよく壊れるところがあります。そのため、HORIBA は水の環境が良くないエリアでも採用されやすい製品を
開発・提供しております。

14

ザンビアでのパートナーと活動
様々な商流を活用して先端ユーザまでサービスを届ける

生化学分析装置では
純粋装置不要な
使い捨てキュベットを採用

（ ）
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　こちらは「良い」代理店を構築するための社内の体制になります。先ほどお話ししましたように、アフリカ地域に
つきましてはHORIBA フランスが現地の代理店をオペレーションしております。
　HORIBA フランスが持つ役割は大きく分けて 7つあります。その中からインターナショナル・テクニカル・サービ
スチームとトレーニングチームについてご紹介させていただきます。
　まず、インターナショナル・テクニカル・サービスチームですが、世界中の顧客や代理店からの問い合わせ対応を
実施しております。もちろんHORIBA の拠点や代理店への問い合わせもございますが、現地ではなかなか解決できな
いような内容をウェブからもお問い合わせを受け付けておりますので、日々問い合わせ対応を実施しております。
また、リモートや現地での技術支援に加えて、アプリケーションの実施や技術的な支援だけでなく、HORIBA の経験
や過去の実績に基づいて現地のインストール台数に合わせた部品在庫レベルのアドバイスも行っております。
　さらに、トレーニングチームでは、毎年オンライン・オフラインを含め、4,000 回以上のトレーニングを実施して
おります。製品に関するトレーニングやエンジニアのサービストレーニングのほか、IVD はサンプルの結果を担保す
るために製品ごとの精度管理の実施が重要であるため、現地で正しい値がしっかり担保し続けられるように、代理店
にも精度管理の重要性や実施方法をトレーニングしています。
　HORIBA の特徴として、あらゆるところにトレーニングセンターを設けています。それぞれのエリアに代理店に来
ていただき、新製品や製品のアニュアル・トレーニングを実施できる体制をとっております。

15

HORIBAの代理店構築への取り組み

HORIBA Franceの役割

・毎年4,000回以上のトレーニングを実施(製品、サービス、精度管理)

・グローバルにトレーニングセンターを保有
(日本、フランス、タイ、米国、インド、中国、ブラジル)

・世界中の顧客・代理店からの問い合わせ対応
・リモートや現地での技術支援、アプリケーションサポート
・現地のインストール台数に合わせて部品在庫レベルをアドバイス
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7.   求める代理店の役割と HORIBA の取り組み−ザンビアの事例−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　HORIBA フランスの営業メンバーも現地代理店との関係構築には欠かせない存在となります。今回はHORIBA フラ
ンスの営業メンバーと Sonergy が実際に日々どのようなコミュニケーションをとっているかをまとめました。フラン
スとザンビアでは物理的な距離はあるのですが、電話やメールはもちろん、face	to	face のコミュニケーションを大
切にしております。ザンビアにおきましても、営業担当者が年3回ほど現地へ出張し、彼らとのビジネス会議やユーザー
訪問など、フィジカルなコミュニケーションを大切にしております。
　その他にも、月例でオンライン会議を実施し、現地の状況やHORIBA への依頼事項などをキャッチアップするよう
心がけております。その中でHORIBA がどのようなポイントを重視しているかと申しますと、HORIBA 製品を通じて
我々だけでなく、現地代理店も成長することが重要になります。そのために両者で共通の目標を設定し、どのように
達成するかを考え、実行するようにしています。
　そして何よりもまずHORIBA のファンになってもらうことが最重要です。代理店はHORIBA 製品だけでなく、他の
製品もたくさん取り扱っているところが多いです。この環境の中、HORIBA 製品を積極的に PR し、安心して販売し
てもらうために、先ほどお伝えしましたサービスやサポート体制を確立し、HORIBA 製品や HORIBA そのものを好き
になってもらうことが重要だと考えております。

16

◼ どのようなコミュニケーションを取っているか
➢ F to Fのコミュニケーション
➢ 年3回程度のHORIBAから現地へ出張
➢ 月例のオンライン会議を実施

◼ どのようなポイント重視しているか
➢ HORIBA製品の販売を通じた共通のビジネス成長
➢ 目標達成のための計画を立てて一緒にゴールに向かう

パートナーをHORIBA Funにする

具体的なコミュニケーション

HORIBA Salesチーム
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　先ほどお話ししたフィジカルのサポートに加えて、代理店に使っていただけるようなコンテンツの充実にも力を入
れています。ウェブサイトをはじめ、製品ごとのカタログの準備、代理店自身がいつでも取扱説明書やサービスマニュ
アルを見に行けるようなプラットフォームを確立しております。

17

代理店向けのコンテンツの充実
Website 製品別カタログ

総合カタログ説明資料、取説、サービスマニュアル

　ここからは参考資料です。スライドは、2015年に厚労省の医療技術等国際展開推進事業でHORIBAの日本人メンバー
がザンビアを訪問した際の写真になります。普段、日本からアフリカへ訪問することは多くないのですが、非常に良
い機会を与えていただきました。附属病院や軍病院、地方の診療所などで、弊社の製品が活躍している様子を見るこ
とができました。また、この際に Sonergy にも訪問させていただき、彼らとも交流を深めさせていただいております。

18

Strictly Confidential

2015年度厚生労働省 医療技術等国際展開推進事業
グエンべ郡病院ルサカ大学医学部附属病院 チョマ州病院 Sonergy Diagnostics Ltd
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7.   求める代理店の役割と HORIBA の取り組み−ザンビアの事例−

国際医療展開セミナー 2025 年 3 月

　こちらはHORIBA のアフリカへの継続的な取り組みのご紹介になります。2月 4日に外務省からの依頼もあり、ザ
ンビアのヒチレマ大統領をはじめ、随員の各大臣にHORIBA の京都本社へお越しいただきました。その際にもガスや
水関係の製品や小型の医療製品をご紹介し、大変興味を持っていただきました。
　また近年では、TICAD にも継続的に参加しており、2016 年のケニア（TICAD	6）、2019 年の横浜（TICAD	7）で製
品展示やパネル展示をすることで、アフリカにおけるHORIBA の取り組みを紹介させていただきました。また今年は
横浜で開催される TICAD	9 にも参加を予定しております。
　HORIBA は今後も継続的にアフリカへの取り組みを実施してまいります。何かございましたらぜひお声がけいただ
き、日本の製品を一緒に展開できる活動をさせていただければと思います。
　ご清聴ありがとうございました。

19

Strictly Confidential

参考資料(2025年)

ザンビア大統領来社(2/4)

TICAD9 at 横浜参画予定
(8/20-22)

TICAD7 at 横浜
(2019)

TICADへの継続参加

TICAD6 at ケニア
(2016)
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Sonergy	Diagnostics
マシュー・ムアンザ

The Role of Local Agents in Health Service Delivery : 
A Case Study of Zambia 

ムアンザ　マシュー・ムアンザと申します。Sonergy	
Diagonostics（Sonergy）のテクニカル・ディレクター
です。ザンビアのムサカにおります。NCGMの皆様にこ
のような機会をいただきましたこと、感謝申し上げます。
私たちが医療サービス提供において現地代理店として何
をしているのかをお話ししたいと思います。

　社長のマシュー・ムエンヤとテクニカル・ディレクターである私の写真です。私たちのビジョンは、ヘルスケアの
ソリューションを推進することです。そしてミッションは、信頼性が高く、効率的で高品質の医療用検査機器を提供
するとともに、試薬・消耗品の供給、エンドユーザーへのトレーニング、優れたバックアップサービスと機器のメン
テナンスの提供を行い、ヘルスケアのソリューションを拡充していくことです。
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　Sonergy はアフリカ中央の南東部に位置し、8カ国に
囲まれているザンビアにあります。臨床的な医療機器や
診断薬を専門に取り扱う代理店です。
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　こちらが組織図です。私たちが注目しているのは、営業とサービスの 2つの活動です。保健省の医療機材部の方か
ら品質の高いサービスが必要だと言われました。私たちはテクニカル・ディレクターの直下にサービスマネージャー
がいて、その下にフィールド・サービス・スペシャリストを配置しています。2名のシニア・フィールド・サービス・
スペシャリストと 6名のフィールド・サービス・スペシャリストをザンビア国内各地に分散配置しており、医療機器
の故障時のダウンタイム短縮に取り組んでいます。
　また、営業チームは特定分野に分かれて国内のサプライチェーンを担当しています。それから財務などのサポート
チームが、営業とサービスの 2つのチームをサポートして、私たちが期待通りにサービスを提供できるようにしてい
ます。
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　こちらがワークフローです。弊社は、販売サポート、サービスサポート、国のコンプライアンス、機器の標準化な
どを担当しています。弊社は単独で取り組んでいるのではなく、フランスのモンペリエにあるHORIBA（堀場製作所）
のインターナショナル・テクニカル・サポートと連携しています。	HORIBAが技術的な資料やサポート、高品質で効率的、
かつ一貫性のあるサポートを提供してくれることで、私たちは一緒にザンビアで医療分野のサービスを提供すること
ができます。それがザンビアにおける効果的な医療サービスの提供につながっています。
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　弊社は HORIBA の独占代理店になっております。私たちは次の役割を担っています。ブランドとビジネスの一貫
性を担保しています。保証やアフターサービス、技術的なサポートを現地で提供しています。それから、試薬の定
量化とサプライチェーン管理において保健省をサポートしています。また、ザンビア国内でのギャップや競合状況を
HORIBA に効果的に伝えています。
　HORIBA も様々な役割を担っています。スペアパーツや試薬パックのサイズの変更など、ブランドに関する最新情
報を弊社に伝えます。また、技術的なトレーニングや海外でのサポートを提供します。それから特定のギャップが生
じた際に対処します。
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　ここからはどのような取り組みを行ったかなど、私たちの実績についてお話しします。弊社のHORIBA認定のフィー
ルド・サービス・エンジニアが医療機器の設置と販売後のトレーニングを行っています。スライドはその様子です。
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　HORIBA 認定のフィールド・サービス・エンジニアは、医療機器の予防保守や、新規ユーザー向けのトレーニング
も行っています。スライドの写真は、国内の 2つの医療機関での活動の様子です。また、アフターサービスやサポー
トなど、さらに多くのことを提供することもあります。
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　私たちはザンビア全国で開催される重要かつ主要なカンファレンスなどのスポンサーとなっています。2年前には、
弊社はHORIBA を代表してバイオメディカル・エンジニア・ミーティングに参加しました。医療現場で医療機器を取
り扱うエンジニアたちを連れて行き、故障時の対応などの知見を得る機会を提供しました。
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　先ほどHORIBA のプレゼンテーションで今年 2月にザンビアの大統領がHORIBA の本社を訪問したというお話があ
りましたが、弊社においても大統領に会議にご参加いただき、ザンビア国内のニーズなどについて協議しました。
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　弊社は重要なスペアパーツの在庫をザンビア国内で保管しています。これらの入荷を待つことなく出荷しています。
スペアパーツが市場ニーズに合っているかを確認します。メンテナンスが必要な際にはサービスキットもあります。
　競合他社と異なる点として、弊社はスペアパーツに関しては無料となっています。弊社の仕組みでは、医療機器を
試薬リースと同じように取り扱うことで、スペアパーツをユーザーに供給しています。弊社ではスペアパーツの代金
を請求しないため、ユーザーにコストは発生しません。それは試薬のコストに織り込んでおります。
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　弊社は冷蔵庫で試薬を保管しております。お客様によっては試薬の計画を立てていないところがありますので、私
たちが国内でバッファー在庫を持って試薬のコールドチェーンを維持しています。お客様が弊社の倉庫に来て、試薬
を受け取ることができます。その都度、輸入する必要はありません。
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　同様に分析装置の在庫も保管しております。保健省が製品モデルを変更したため、現在、医療施設はこの分析装置
を調達しておらず、代わりに弊社に交換を求めています。弊社はそのコストをカバーしています。また、この分析装
置がきちんと稼働できる状態であることを保証しています。

������������������������������������	����
�����������������������������
�����������������������������������������
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　こちらは弊社のサービスチームの車両です。全国のお客様のニーズに応えて、距離に関係なく信頼できるサポート
を提供できるように、このような車を持っています。私たちの挑戦に伴うものです。
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　私たちは限界を超えて行きます。お客様のために尽力して、行くことが難しい場所であっても足を運び、卓越した
サービスを提供しています。時には泥でぬかるんだ道にはまってしまって、自分たちの役割を果たすためになんとか
切り抜けるといったこともあります。
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　こちらはグループが引用している言葉です。「Alone,	we	can	do	so	little;	together	we	can	do	so	much	more（私た
ちがひとりでできることはとても少ないけれど、一緒にならより多くのことができる）」。これはヘレン・ケラーの言
葉です。私たちの指針になっています。
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　ありがとうございました。ザンビアから、HORIBA の代理店である Sonergy	Diagnostics でした。ご質問がありま
したら後ほどお願いいたします。
　ご清聴ありがとうございました。

���1,-./10�����1����1�	�
������1������1�����1����1���1�
�1���1�����1�����1�������1�/�/��1�� !��1"
�#$��/%���%�.��&��1� ���#���
�'��
��(��������)�*) 1"	���1+�



68

パネルディスカッション
「ベトナムとザンビアの事例を通じた、ユーザー、企業に

求められる現地代理店とは～どのようにみつけられるか」

モデレーター
藤田	雅美（国立国際医療研究センター	国際医療協力局）

パネリスト
	 	 齊堂	美由季（内閣官房	健康・医療戦略室）

　	 船越	國宏（一般社団法人日本医療機器産業連合会	アジア分科会 /シスメックス株式会社）
　	 石村	任（株式会社堀場製作所	バイオヘルスケア本部	事業戦略部）
　	 馬場	貞行（日本光電ベトナム）
		 佐藤	繁（ニポン株式会社）
		 中本	一恵（中小企業基盤整備機構	販路支援部	海外展開支援課）
		 水澤	重明（中小企業基盤整備機構	販路支援部	中小企業アドバイザー）
		 小川	竜徳（国立国際医療研究センター	センター病院	臨床工学室）
		 法月	正太郎（国立国際医療研究センター	国際医療協力局）

司会（江上）　続き司会（江上）　続きまして第三部パネ
ルディスカッションに移りたいと思います。モデレー
ターはNCGM国際医療協力局の藤田雅美が務めます。そ
れではよろしくお願いします。

モデレーター（藤田）　皆さん、改めまして本日はお忙
しいところお集まりいただきましてありがとうございま
す。このパネルディスカッションでは海外展開における
良い代理店の条件と公的支援をテーマにお話ししたいと
思います。前のセッションで、求められる現地代理店と
は何かということをめぐって、ベトナムとザンビアにお
けるユーザーと日本の製造業、現地代理店の立場からご
発表いただきました。それを踏まえて、良い代理店の条
件をもう少し具体化した上で、そのような代理店にどの
ように巡り合うのか、どのような公的支援が求められて
いるのかなどについて議論していきたいと思います。
　最初にパネリストの方々をご紹介します。第１部でご

登壇いただきました内閣官房	健康・医療戦略室の齊堂美
由季様です。よろしくお願いします。第二部でご登壇い
ただきました日本医療機器産業連合会（医機連）、シス
メックスの船越國宏様、堀場製作所の石村任様、オンラ
インでご登壇の日本光電ベトナムの馬場貞行様、ニポン
株式会社の佐藤繁様です。よろしくお願いします。さら
に、この第三部パネルディスカッションからご登壇いた
だきます、中小企業基盤整備機構	販路支援部	海外展開
支援課の中本一恵様、中小企業アドバイザーの水澤重明
様、国立国際医療研究センター	センター病院臨床工学室
の小川竜徳様です。
　早速、最初の質問に入っていきたいと思います。1つ
目の質問は「『良い』代理店に求められる条件とは」です。
今回のテーマを企画した国立国際医療研究センター国際
医療協力局の法月正太郎より、これまでの議論を整理し
た内容を共有してから始めたいと思います。法月さん、
お願いします。
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法月（NCGM 国際医療協力局）　はい、ありがとうございます。事前に参加者の皆様からもアンケートをいただきま
して、さらに本日の 7つのプレゼンテーションを含めて、こちらに「『良い』現地代理店の 6つの条件」としてまと
めさせていただきました。
　1番目は、規制・コンプライアンスの対応力です。これは市場参入の前提条件となっており、特に代理店の視点と
しては、きちんと規制の状況を守っていくことが非常に大事であることが強調されていました。
　2番目としては、透明性のある適正価格の設定・良好なビジネス運営です。船越様からは、資本力がきちんとある
ことが大事だということと、ベトナムでは汚職が問題になっていること、ザンビアからは価格の問題やマークアップ
の問題について提示されておりました。
　3番目は、販売＋マーケティング・顧客支援です。適切なトレーニングに加えて、企業にとっては良い自社製品を
きちんと伝えていくことが大事だと強調されております。
　4番目は、物流・在庫管理です。スペアパーツがきちんと提供されること、あるいはコールドチェーン・冷蔵管理
がきちんと行われることが求められておりました。
　5番目は日本の課題となっていましたが、メンテナンス、迅速なアフターサービスの提供です。特にザンビアからは、
医療機器がダウンしてしまうと患者さんの命に直結するということで、ダウンタイムをできるだけ減らしたいという
ことが強調されておりました。Sonergy もそれを防ぐために、非常に印象的な写真で示されていたように、道なき道
を行き、HORIBA 製品がきちんとメンテナンスされることを担保しておりました。
　そして最後の 6番目は、現場のニーズを理解し、長期的な信頼関係を構築することです。堀場製作所が強調されて
いましたけれども、強い信頼関係を築いていくことが重要であると確認されたと思います。以上です。

◆　◆　◆　

　■ 質問 1：「良い」代理店に求められる条件とは

Copyright © 2025 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

(議論のまとめ) 『良い』現地代理店の６つの条件
条条件件 ユユーーザザーー（（病病院院））視視点点 製製造造業業者者（（メメーーカカーー））視視点点 現現地地代代理理店店視視点点

11.. 規規制制・・ココンンププラライイアアンンスス対対応応力力

((市市場場参参入入のの前前提提条条件件))

• 規制に適合した機器の供給と適正な
管理が必要

• 輸入許可や法規制への対応が不
可欠

• 技術資料の活用

• 規制変更を把握し、メーカーや病
院に提供

• 許認可や価格設定への対応能力

22.. 透透明明性性ののああるる適適性性価価格格のの設設
定定・・良良好好ななビビジジネネスス運運営営

((信信頼頼さされれるるビビジジネネスス基基盤盤))

• 過剰な価格マークアップは病院の負
担増

• 価格競争力やリース契約
• 汚職防止

• 適正価格での流通がブランド信頼
に直結

• 人脈から透明性へ、クリーンなビジ
ネス

• 十分な資本力

• 価格を明確化し、公正な取引を維
持（病院、メーカーと信頼関係）

• 価格とサービスのバランス

33.. 販販売売＋＋ママーーケケテティィンンググ・・顧顧客客支支
援援

((売売上上拡拡大大・・市市場場浸浸透透))

• 適切な機器選定への技術情報の提
供、提案

• 導入後のユーザートレーニング

• 代理店が製品価値を伝え、市場拡
大をサポート

• 現地のニーズに対応した製品ライン
ナップ

• 展示会や学会での製品PRを積極
的に実施

• 製品の特徴を正しく伝え競争力を
強化

44.. 物物流流・・在在庫庫管管理理

((供供給給のの安安定定性性))

• スペアパーツや消耗品の即時提供
がダウンタイム低下に重要

• 医療機器管理のデジタル化

• 適切な在庫管理
• 物流ネットワーク強化

• 需要に応じた適切な在庫管理を実
施（冷蔵管理含む）

• スペアパーツの国内在庫を確保

55.. メメンンテテナナンンスス、、迅迅速速ななアアフフタターー
ササーービビススのの提提供供

((顧顧客客満満足足とと信信頼頼のの確確保保))

• 修理やスペアパーツ供給が遅れると
医療に影響

• 技術サーポートやトレーニングの提
供

• ブランド価値と患者安全を守るため、
適切なメンテナンスを実施

• 定期的な製品メンテナンス研修の
受講とユーザーへのフィードバック

• 売り切りではなく、遠隔地を含む継
続的なサポート体制を強化

• 定期的な技術研修と現地人材育
成

66.. 現現場場ののニニーーズズをを理理解解しし、、長長期期
的的なな信信頼頼関関係係をを構構築築

((持持続続的的ななパパーートトナナーーシシッッププ))

• 機器の耐用年数を考慮し、継続的な
サポートを実施

• 現地への投資（現地生産）

• 市場の課題を吸い上げ、適切な戦
略を立案

• 強い信頼関係
• CRM機能の向上

• ユーザーのニーズを理解し、最適
な提案を行う

• 信頼関係を築き、継続的な取引に
繋げる

「良い」現地代理店の 6 つの条件
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モデレーター　法月さん、まとめをありがとうございま
す。これを踏まえて、パネリストの皆さんに良い代理店
をめぐって、個別にご発言をいただければと思います。
最初に医機連の船越様、お願いします。

船越（医機連）　私の方からは先ほどのベトナムとザン
ビアの事例を踏まえましても業界の立場で言えることは
限られておりますが、アンケート結果や先ほどの発表か
らもおそらく一丁目一番地は薬事だろうと思います。業
界からしても薬事というのは重たい課題ですので、代理
店と一緒になって解決していくところだと思います。
　顧客との強いコンタクト、幅広い地域へのアクセスも
挙げられます。取扱製品の知識についてもキャパシティ
ビルディングを含めて随分議論されたと思います。輸送
に関しては、先ほども事例がありましたように冷蔵機能
が必要になります。それから、詳しくは言っていません
でしたが、途上国では通関に意外と時間がかかってしま
うという課題もあります。不透明な取引を含めて、通関
のところは課題がありますので、流通管理について代理
店にお願いすることは多いと思っております。また、ス
ペアパーツの話が随分出てまいりましたが、スペアパー
ツの在庫・修理というのはやはり大きな課題だろうと思
います。最後に、できれば市場動向を踏まえた今後の話
についても代理店から情報をいただきたいと思っており
ます。以上です。

モデレーター　ありがとうございます。それでは次に堀
場製作所の石村様、お願いします。

石村（堀場製作所）　先ほど薬事のお話もありましたが、
やはり両者で理解し合うことと、お互いの強みと弱みを
しっかり知って相互関係を築けるようにすることが大事
だと思っています。何よりも HORIBA の製品や文化を好
きになっていただくことが重要になってきますし、その
製品に対して誇りを持って取り組んでいただける代理店
というのが重要になってくると思います。そのためにも、
我々はしっかりフィロソフィーを伝えて代理店の方にも
共感してもらうこと、face	to	face のコミュニケーション
をしっかりとっていくこと、技術支援やトレーニングを
行うことによってスムーズな情報交換が図れるような信
頼関係を構築することが大事だと思っています。
　もう少し具体的な話をしますと、やはり販売だけでは
なく、現地でもアフターサービスをしっかり行っていた
だける代理店というのが非常に重要になってきますの
で、そのために我々としても代理店に対してトレーニン

グやサービス作業を現地に移管できる仕組みを確立する
ようにしています。Sonergy に関しては、すでにザンビ
アで 20 年近くも実施していただいておりますので、そ
ういったことがしっかりできている代理店ということ
で、我々も信用して頼める代理店だと思っております。
　昨年、私はベトナムで 2社の代理店と契約させていた
だいたのですが、その次の年からいきなり大成功するこ
とはなかなか難しくて、少なくとも 3 〜 5 年くらいは
じっくり時間をかけて一緒に成功していくことが重要に
なってくると思います。また、ベストパートナーが一回
で見つかることはなかなかないので、やはり毎年変わっ
ていく市場環境にどのようにフィットさせていくかを代
理店と協議しながら進めていくことが重要だと思ってい
ます。以上です。

モデレーター　ありがとうございます。状況の変化を見
つめながら、息の長い取り組みが必要であり、粘り強く
取り組むということでしょうか。それでは日本光電の馬
場様、お願いします。

馬場（日本光電）　我々が考える良い代理店というのは、
スライドに網羅的に記載されているように、今は非常に
幅広い総合力のある代理店機能が求められつつあると思
います。ある程度の規模がないと、なかなか市場での広
がりもないですし、信用力という意味でも、支払いの意
味でも厳しいものがあると思っています。
　ただ一方で、先ほど堀場製作所の石村様のコメントに
もありました通り、やはり長期的なお付き合いが大事だ
と思っておりまして、ユーザーや現地代理店からの企業
に対するイメージというのは、長期的に付き合ってくれ
るところかどうかが大きいと思っております。欧米や中
国などの企業と比べて、パフォーマンスの良し悪しです
ぐに変えてしまうことは、日系企業の場合は割合的に少
ないように思います。そういったところは、お客様も含
めて日系企業に期待していただいていることだと思いま
す。当然、その会社の規模や能力は大事ですが、やはり
長期的にパートナーとして付き合って、一緒に発展して
いくことを大前提と考えています。
　もう一つは、その会社の経営者層もそうですし、そこ
で働いている皆様が生き生きとした顔で常日頃から働い
ていそうかどうかが一番基本となる大事なところだと思
います。こういった網羅的な評価は必要なのですが、大
前提として長く付き合うパートナーになりますので、そ
ういった視点を持って代理店とお付き合いしていくこと
が大事ではないかと思っております。
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モデレーター　ありがとうございます。今日は色々な観
点からお話を伺いまして、良い代理店のイメージを皆さ
んに掴んでいただけたかと思います。まとめますと、1
つ目の規制・コンプライアンスの対応については、船越
さんもおっしゃいましたが、薬事情報の把握と対応が非
常に大事だということです。
　2つ目は、透明性のある価格設定と良好なビジネス運
営です。
　3つ目は、販売＋マーケティング支援ということで、
代理店が積極的に市場開拓を行っていくことです。

　4つ目として、物流・在庫管理についても繰り返し出
てきましたが、冷蔵輸送や通関管理の対応を含めて、ス
ペアパーツの供給もしっかりやってくれること、医療機
器の安定運用を支援するといった点が出ていました。
　5つ目として、メンテナンス、迅速なアフターサービ
スについては、販売後のフォローアップがやはり必須で
あるということです。メーカーと代理店が連携して、信
頼関係を構築していくことだと思います。
　最後に 6つ目として、信頼関係とパートナーシップが
随所に指摘されてきました。

中小企業の海外展開支援（中小企業基盤整備機構）　＊スライド非掲載

　■ 質問 2：良い代理店に巡り会うためには

中本（中小機構）　ご紹介に預かりました中小企業基盤整備機構で海外展開のハンズオン支援を行っております中本
と申します。本日は中小企業の方向けに私どもが行っているアドバイス支援をご紹介させていただきたいと思います。
　今回のテーマは「良い代理店を探すには」というお話でしたが、私どもは代理店という視点だけでなく、また医療
という視点だけでなく、幅広く海外ビジネスのご検討にあたって伴走的にアドバイスさせていただくという支援事業
を行っております。ご参考としてお聞きいただければと思います。

 ⚫ 中小機構の紹介
　まず私どもの機関についてご紹介させていただきます。私どもは独立行政法人中小企業基盤整備機構と申しまして、
経済産業省下の国の中小企業政策の中核的な実施機関でございます。企業の成長ステージに合わせた幅広い支援メ
ニューをご提供しており、海外展開といった国外へのビジネス展開だけではなく、私どもは国内の中小企業の方々の
経営支援もしています。
　スライドのような事業メニューを揃えさせていただいております。上段が国内事業向けのメニューです。人材育成
や経営の相談、スタートアップ挑戦支援などを行っております。それから国内の経営計画の策定なども伴走的・中長
期的に実施する支援も行っております。下段の水色の文字で示したところは、海外展開にあたっての支援メニュー
でございます。情報の提供や、窓口相談、専門家の派遣などを行っております。それからマッチングに関しては、
J-GoodTech や海外 CEO商談会といった事業メニューも行っております。
　本日お話しさせていただきますのは、黄色いハイライトを引いたところの「海外展開ハンズオン支援」についてです。

 ⚫ 海外展開ハンズオン支援
　海外展開ハンズオン支援ですが、海外展開の実現に向けて中小企業の方のご相談にお応えする中小機構のアドバイ
ス支援となっております。商社・メーカーなどで海外ビジネスの経験を積んだ専門家のチームが豊富な実務経験をも
とに個社に合わせたアドバイスをさせていただいております。中小機構は、全国に 10 拠点あります。全国の主要都

モデレーター　ここまで、現地代理店の 6つの条件につ
いて整理させていただいたところで、次の質問に移って
いきたいと思います。
　堀場製作所、日本光電、シスメックスなど、大企業の方々
は海外に自社拠点やネットワークが既にあって、比較的
良い代理店とつながりやすいという印象があるのですが、

中小企業にとってはなかなかハードルが高いのではない
かと思います。そこで中小企業が良い代理店と巡り合う
ためには、どのようにしたら良いのかという観点でお話を
伺いたいと思います。独立行政法人中小企業基盤整備機
構（中小機構）の取り組みについて、中本様と水澤様よ
りご紹介いただけますでしょうか。よろしくお願いします。



72

市に拠点がありまして、何度でも無料の相談対応を行っております。オンラインでの相談も対応させていただいてお
ります。
　スライドの下部に、どのようなお悩みがあるかを示しております。例えば規制や、現地の情報、現地の市場動向な
どについて知りたい、税務や知財の話がしたい、ビジネスプランや戦略をつくりたいといったアドバイスも、複数回
にわたって無料で相談していただけます。
　支援内容のポイントは 3つございます。1つ目は「『初めての海外展開』から『海外子会社の管理まで』」ということで、
企業の成長の観点から幅広くご相談に対応させていただいております。少し特徴的なのが、スライド右の黄色い枠内
に示した「海外展開の流れ」の中の「必要性・是非の検討」のところです。例えば国や地域の絞り込みというのも海
外展開を考える上で重要なところですが、私どもでは、例えば国や商材などが決まっていない状況であっても、今の
国内ビジネスの状況をお聞きし、考えていらっしゃる候補の国の情報などをご提供しながら、国の絞り込みなども支
援させていただいております。
　例えば、その国を検討するにあたって、どういう現地代理店があるかという海外現地のアドバイザーから情報提供
も可能です。また、具体のビジネスの検討段階で、「輸入開始 / 拠点設置」についてご相談いただいたり、現行の代
理店との関係についてのご心配や課題などもご相談いただけます。
　2つ目は「海外現地などの専門家を交え、課題を深掘り」ということで、各国に 200 名を超えるアドバイザー・専
門家がおりますので、対応できる中で情報提供や、その国の事情に合わせたビジネスの進め方などをご紹介させてい
ただいております。
　3つ目の「海外ビジネス実現に向け、現地でもアドバイス」では、ご相談の中で「海外で現地調査をして海外事業
計画をつくりたい」といったようなニーズがございましたら、私どもが同行する伴走支援も行っております。こちら
の支援はあまり数多くはご支援できないものですから、審査をさせていただいております。
　私どもへの相談内容です。輸出に関する相談が多くあります。「特定国無し」というように国の絞り込みの前にいらっ
しゃる方が多いです。その次が、アメリカ、ベトナム、タイに関するご相談が多いという状況でございます。
　簡単に弊方の支援事業を説明させていただきました。本日は実際に相談にあたっております水澤も一緒に来ており
ますので、簡単に代理店選びでアドバイスを求められた時にどのようなお話をさせていただいているかなど、ポイン
トをお話しさせていただきます。

水澤（中小企業アドバイザー）　事業説明をさせていただきました。そのハンズオン支援を通して得た中小企業への
支援経験の中から、良い代理店と巡り会うためには、2つのことが必要ではないかと思います。
　1つ目は当然、出会い、巡り会いの機会の創出です。2つ目は、大企業の方々は大体できていると思うのですが、
中小企業の方はその機会に向けての準備です。
　機会の創出については、中小企業は日本や海外の展示会への出展、商談会、学会などに参加されていると思います。
参加して商談をする時に、実は先ほど述べた準備が必要だと思います。例えば本日、先のご講演で、「『良い』代理店の
6つの条件」ということで条件を出されていました。それについて、中小企業は自分たちがどのレベルまで求めるのか
を決めておくことです。次に、商談をして複数の候補者が出てくると思いますが、その要件を表にまとめて、点数化して、
どの人と商談をするか、議論を深めていくかといった準備もできると良いです。意思決定表的なツールを使うことをア
ドバイスすることもあります。
　加えて、あまり求めすぎてはいけないと思います。要件を決めても現実と理想との間でギャップ・差があります。
それは先ほどのお話にもありましたが、中長期的にお互いに協力して育てて、実力アップしていくということだと思
います。
　そのような 2つの点が挙げられます。特に中小企業は自社の準備が必要だと思うことが多いです。以上です。

◆　◆　◆　
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より、良い代理店との出会いを支援するメカニズムや機
会などを共有いただけますでしょうか。

船越（医機連）　業界としては、先ほどご紹介いただいた
ように、政府の支援が非常に丁寧、かつ豊富にございま
すので、まずそれを知っていただくことが一番だと思って
おります。ですから業界としては、政府支援の具体的な施
策の案内を行っております。具体的には、このような政府
支援の施策をやっていますというセミナー案内を行ってい
ますので、ぜひともご参加いただければと思います。
　先ほどご紹介させていただいた通り、JETRO の方で随
分支援をしていただいております。それも具体的に会員
企業には案内させていただいております。
　また、商社についてはこのセミナーでも取り上げられ
ていますが、国際公共調達に関して三菱UFJ コンサルに
ついても情報共有させていただいています。国際公共調
達は、意外とパッケージとしてまとめて調達依頼があっ
たりします。1社で応募できない場合や、特に中小企業
が販売網を求める場合も含めて、代理店活用などについ
てホームページを見ていただければと思います。昔は有
償だったのですが、無償で色々な情報を提供していただ
いておりますので、ご活用されるといいのではないかと
思っております。
　それから商社を訪ねてみるのも一つの方法なのではな
いかと思っております。商社は直接の取引額が小さくて
も情報などをお持ちですので、コンタクトを取るのも一
つの方法だと思い、我々もお付き合いさせていただいて
おります。

モデレーター　ありがとうございます。非常に多角的な
視点から情報を共有していただきました。これまでの議
論をまとめますと、中小企業が良い代理店と巡り会う上
では、大きく 4つのことがあるのではないかと思います。
1つ目は、マッチングプラットフォームの活用というこ
とで、JETRO の展示会や商談会を利用して代理店と直接
交渉できる場を増やすことです。2つ目は専門家のアド
バイスを活用するということで、海外展開ハンズオン支
援や JETRO の海外投資アドバイザーなどがあります。3
つ目として、展示会や eコマースを活用してネットワー
クを広げていくことが挙げられます。4つ目として、情
報収集とネットワークの活用ということで、商社、医機
連ネットワーク、国際公共調達などの話が出ましたが、
より幅広いネットワークを活用して情報を集めていくこ
とが挙げられます。大きく分けて、その 4つがあると思
いました。ありがとうございます。

モデレーター　ありがとうございました。中小企業基盤
整備機構では様々なアドバイスを無料で何回でも提供さ
れているということです。必ずしも質問が絞り込まれて
いなくても、どうしたらいいのだろうという段階でも、気
軽に相談してくださいということでした。さらには、実際
に相談現場を見てこられたご経験から、準備がポイント
だというお話をいただきました。ありがとうございました。
　それでは、もう少し広い視点で日本政府としての取り
組みに関して内閣官房	健康・医療戦略室の齊堂様からお
話を伺いたいと思います。よろしくお願いします。

齊堂（内閣官房）　活用できる可能性のある支援メニュー
例としては、相談窓口と、イベントなどによるマッチン
グ支援があります。
　相談支援については、医機連のプレゼンでご紹介が
あったような JETRO の取り組みや、今お話のあった中小
機構の素晴らしい取り組みもございます。他に例を挙げ
ますと、JETRO ではアジアの主要都市に海外投資アドバ
イザーを設置しております。こちらも利用は無料でござ
います。ヘルスケアに限ったものではないのですが、メー
カーや商社、金融など様々な経験を積んだ方がアドバイ
ザーとして対応しております。必ずしもその方々がヘル
スケアに詳しいとは限りませんが、現地のビジネス習慣
やネットワークに詳しい方々ですので、まずはご相談し
てみていただければと思います。
　もう一つ、イベントなどによるマッチングについては、
JETRO が出展する展示会のほか、厚生労働省や経済産業
省などがミッションを企画することがございます。海外
に派遣するミッションもありますし、海外の要人を日本
企業の製品のショールームや製造現場、トレーニング施
設などにご案内して日本製品に親しんでいただくといっ
たミッションを組成することがございます。現地への派
遣ミッションの場合は、現地で商談会やマッチングの機
会を設定することもございます。
　先ほどのプレゼンでもご紹介させていただいたので繰
り返しになりますが、健康・医療戦略室は 2年続けてケ
ニアのナイロビで「1日日本病院」を開催いたしました。
ケニアの政府関係者、病院関係者、民間企業の方々に数
多くご参加いただき、出展した日本企業の方々からは、
現地とのネットワーク構築や、具体的な意見交換・商談
の場になったと、ご好評をいただいております。
　こうした場が良い代理店の皆様とつながる機会になる
と考えます。イベントやミッションなどに関する政府広
報を定期的にチェックしていただければと思います。
モデレーター　ありがとうございます。それでは医機連
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　■ 質問 3：海外展開を行う時にどのような公的支援が役立つのか

モデレーター　それでは 3つ目の質問に移っていきたい
と思います。質問 3は公的支援の具体例をさらに深める
ということで、どのような公的支援が役立つのかという
ことを設定しております。実際に海外展開や現地代理店
との連携を進めていらっしゃる製造企業の皆さんにお話
を伺いたいと思っております。公的機関の取り組みが実
際の事業展開にどのように役立つのか、どのような要望
をお持ちなのかというお話を伺いたいと思います。まず
は、船越様に医機連の立場ではなくて、シスメックス社
としてお話を伺います。船越様、よろしくお願いします。

船越（シスメックス）　ありがとうございます。会社の
見解ではなく、個人の見解をお話しします。公的支援に
関しては、先ほど申しましたように多数の支援があって、
それをどう上手く使いこなすかというところは実は社内
でも課題でございます。弊社は自前主義でして、何でも
自前でやろうとするところが最大の課題だと思っており
ます。
　少し話が逸れるのですが、薬事が一丁目一番地だとす
ると、特に感染症についてはどうしても臨床試験のハー
ドルが非常に高くて、日本の臨床試験に対する公的支援
は海外に比べて少ないことが知られておりますので、ぜ
ひともその辺りを支援していただけたらと思います。弊
社でもなかなか出て行けていませんし、日本企業でもコ
ロナに関してほとんど出て行けていませんので、そうい
う支援をしていただければと思っております。
　もう一つ、グローバルな薬事制度そのものにも大きな
課題があると認識しております。この辺りは一緒に別の
ところで解決していきたいと思っております。以上です。

モデレーター　ありがとうございます。臨床試験の課題
について重要性をご指摘いただきました。続きまして、
堀場製作所の石村様、お願いします。

石村（堀場製作所）　日本の素晴らしい製造技術や製品
を海外にもっと露出する方法があればありがたいと思っ
ております。特に展示会などはフィジカルな方法に加え
て、インターネットでも製品を知ることができるのです
が、やはりどうしてもコストや手間がかかってしまうの
が課題だと思っています。海外で展示会に参加しやすい
ように金銭的なサポートや、そういうサポートを受けた
ことによって会社の規模にかかわらずチャレンジできる
ような仕組みがあればいいと考えております。

　また、企業ごとにホームページの独自のプラット
フォームで製品紹介はできるのですが、やはり企業単体
で展開するのは幅がなかなか出にくく、どうしても限界
があるので、そのためにも海外の方にも目に留まりやす
いプラットフォームを形成することができないかと期待
しています。
　日本製品には技術はもちろん、製造現場で部材や検査
に細部までこだわっているため、どうしても価格が高く
なりがちですので、価格競争が厳しい海外では受け入れ
られないことが多いと感じています。それで海外で生産
すれば良いかという話になるのですが、海外のお客様か
らリスペクトされている “ メイド・イン・ジャパン ” と
いうところが崩れてしまうため、そこはお客様の期待か
ら外れてしまう可能性もあるので、バランスが必要に
なってくるだろうと思っています。なるべく低価格で、
アフリカをはじめとする海外にも受け入れられやすいよ
うに、日本で生産しても低価格が実現できるための支援
や、ODAなどの機会を増やして、日本製品を現地に届け
られる仕組みがあるといいと思っています。以上です。

モデレーター　日本製品が抱えている強みと課題を改め
て整理していただきました。ありがとうございます。そ
れでは続きまして、日本光電の馬場様、お願いします。

馬場（日本光電）　私からは 2点ございまして、まずは
船越様からもお話がありました通り、規制の問題は非常
に大きなハードルとなっております。今、規制について
は規制のハーモナイゼーションということで、PMDA（独
立行政法人	医薬品医療機器総合機構）をはじめ、かなり
注力していただいていると認識しておりますが、日本で
薬事を持っていることで優先されるといったところを、
より一層強めていただきたいと思っております。
　それからベトナムではよくあることなのですが、日本
の商習慣からすると合理的ではないと思われる規制も多
くありますので、そういった時に意見を集約して、日本
として意見を述べるような場があると我々の声もより一
層届きやすくなるのではないかと考えております。
　2つ目としては、教育です。これは官・民・医の 3つ
が連携して届けられればいいと思います。ODA ですと
我々も良いビジネスにはなるのですが、やはり継続性の
問題が出てくることがございます。「モノを提供する＋
しっかり教育を行う」ということが大事だと思います。
　我々日本光電も 2016 年に医療技術等国際展開推進事
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業でサポートいただきまして、非侵襲の安価で提供でき
るような心拍出量のモニターの啓蒙活動を日本の医療機
関とともに実施させていただきました。非常に好評でし
た。実際にベトナムの先生方に日本に行っていただいて、
教育を受けていただいて、かつ我々の機械に触りながら
研修を受けていただいたので、我々のブランド力もそう
ですし、ベトナムの先生方の日々の医療の活動に貢献で
きたということで本当に良い活動だと思いました。そう
いった活動をこれからも継続していただくことは、我々
も助かっておりますのでぜひお願いしたいと思います。
以上です。

モデレーター　ありがとうございました。それでは代理
店の立場から、公的機関は、私どもNCGMが実施してい
る事業も含めて、実際の事業展開にどのように役立つの
か、あるいはどのようなご要望をお持ちなのか、ニポン
の佐藤様に伺います。
　反応がないようですので、オンラインの接続状況に問題
があるかも知れません。それでは次に移りたいと思います。
　ここまで、製造企業の視点から公的支援に関して、い
くつか大事なポイントが出てきたと思います。船越さん
が言ってくださったように、臨床試験支援の拡充が一つ
の課題であるということ。それから販路拡大のための支
援強化。その上では海外展示会の参加の支援や、プラッ
トフォームの形成、オンラインの情報発信が必要ではな
いかということでした。3つ目として、日本製品の価格
競争力の向上が挙げられました。これまでずっと課題に
なっているかと思いますけれども、国内生産を維持しつ
つ、低価格を実現するための支援のあり方をさらに検討
してほしいということでした。4つ目として、医療機関

との関係強化が挙げられました。これらの支援を強化す
ることで、日本の医療機器メーカーと代理店がより良い
パートナーシップを組んで競争力を高めていければいい
と思います。
　それでは、こうした声を受けて公的機関側ではどのよ
うな取り組みを行っていくべきかという観点で、NCGM
が行っている厚生労働省の医療技術等国際展開推進事業
の取り組みをご紹介したいと思います。
　この事業は日本の医療技術やノウハウを海外に普及・
展開して、各国の医療水準の向上、保健医療体制の強化
に寄与することを目的としております。2015 年から開
始されまして、間もなく 10 年になります。これまで 36
カ国で事業を行ってまいりました。例年 30 〜 40 の事業
を支援していただいています。
　この医療技術等展開推進事業は現地代理店を直接支援
するプログラムではないのですが、相手国政府の能力を
強化することを通して、あるいは病院・医療機関が力を
つけるのを支援することを通して、ユーザー側からこの
ようなモノが求められているということを明示的に出し
ていただくようなことも促しています。あるいは法的枠
組みやガイドラインを作っていくといったことも支援さ
せていただいております。
　そうした中で NCGM センター病院臨床工学室では、
2016 年にベトナムにおいて病院の医療機器スタッフに
対して医療機器管理や医療機器メンテナンスの技術支援
を行いました。さらに、保健省に対しても医療機器管理
規則の策定について助言をしました。それに係る人材育
成も行いました。具体的な事例として、その取り組みに
ついてNCGMセンター病院臨床工学室の小川様からお話
を伺いたいと思います。

NCGMの会場にて登壇したパネリストたち（左から：齊堂氏、中本氏、水澤氏、船越氏、石村氏、小川氏）
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医療技術等展開推進事業の事例紹介（NCGM センター病院臨床工学室）

小川（NCGM センター病院 臨床工学室）　ご紹介いただきありがとうございます。このセミナーではかなり異色な存
在だと思いますが、病院勤務の臨床工学技士です。簡単に我々の事業をご紹介したいと思います。
　医療技術等国際展開推進事業において、今年度の目標を「拠点病院から下位病院へ医療機器管理技術を移転す
る」として行った事業になります。ベトナムにおいては、他の医療技術に対して「DOHA（Direction	of	Healthcare	
Activities）」と言われる、トップリファラル拠点施設から地域の省病院へ技術を移転するシステム（医療制度）があ
ります。しかしながら医療機器に関しては、この制度に則っていないため、展開推進事業を通じてシステムの確立を
目指すという取り組みになります。

　2016 年からスタートし、当初はバックマイ病院というベトナムの中核病院だけをカウンターパートとして事業を
展開していきました。しかしながら、そこでは色々な問題が発覚して持続性や有効性が見出せず、結果的には医療機
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器管理の技術者を養成している学校や、管理の根拠となる規制などを作っている行政機関である保健省の研究所や協
会などもカウンターパートに入れて事業を展開しています。事業を継続しており、2020 〜 2021 年にご存知の通りコ
ロナのパンデミックがあった時も途切れずに、長期間にわたって事業を進めてきました。信頼関係もできたのか、事
業自体はうまく進んでおります。
　その結果、保健大臣の通達によって医療機器管理に関する規制が実際に発令されました。この規制は、従来はベト
ナムにはなかったものなので、なかなか浸透せずに混乱を来しているような状態ですので、今年度も事業を継続して
サポートしています。
　今後は我々の事業も含めて、医療機関で教育を受けたエンジニアが医療機関に配置されて適正な管理が浸透してい
くものと考えられますが、このエンジニアはバイオメディカルエンジニアなので臨床現場に出ることはほとんどあり
ません。ですので、ベトナム保健省では次の一手として日本の臨床工学制度にクローズアップしています。もしこの
制度が採用されるならば、適正に管理された機器を適正に使用することにつながり、ベトナムでの医療の質の向上に
つながるものと思います。
　最後に、私たちの事業の強みですが、臨床の場にダイレクトに関係を持つことができます。それは医師であり、看
護師であり、バイオメディカルエンジニアです。このことにより臨床における生のニーズを知ることができると考え
ています。今後もこういったニーズに沿いながら活動を続けていくものと考えております。以上です。

◆　◆　◆　

モデレーター　ありがとうございました。最後に公的支
援側からいくつかコメントをいただいて、パネルディス
カッションを締めていきたいと考えております。それで
は内閣官房	健康・医療推進室の齊堂様、お願いします。
齊堂（内閣官房）　必要な公的支援の考え方ですが、先
ほど堀場製作所の石村様、日本光電の馬場様が発言され
た代理店の関係性と共通点があります。長期的な視点、
互いに成長していくような働きかけについて言及されて
いたと思いますが、日本政府としての戦略もまさに人材
育成を含むキャパシティビルディングとセットで取り組
んでいこう、日本企業の海外展開を中・長期的な目線で
促進していこうという考え方を取っており、共通すると
ころがあると感じました。
　また、海外展開にあたって、日本政府は健康・医療分
野でのビジネス展開にあたっての様々なフェーズに対応
したきめ細かい支援メニューを構築しております。日本
政府、公的機関、業界団体が一体となって取り組んでお
り、皆様のご要望を受けて、更なる取り組みの推進、そ
して体制の強化に取り組んでいきたいと思いますので、
引き続きよろしくお願い申し上げます。

モデレーター　ありがとうございます。続きまして、中
小企業基盤整備機構の中本様、水澤様、追加のポイント
がありましたらお願いします。

中本（中小機構）　私どもは政策実施機関として一部の
サービスをさせていただいているところですが、代理店

とのビジネスというのは海外展開の現実的な選択肢の一
つですし、個社のご事情に合った丁寧なアドバイス支援
を行って、皆様のご支援をさせていただきたいと思って
おります。

モデレーター　ありがとうございます。最後に医機連の
船越様、お願いします。

船越（医機連）　本当に政府には各支援策を実施してい
ただいていることに深く感謝しております。一つだけお
願いがございまして、各ステップでそれぞれの支援策を
ご用意いただいているのですが、すべてのステップを一
つでまかなう支援策というのは一つもございません。特
に中小企業が海外に出ていくためにビジネスの予見性を
上げていくことを考えましても、これを一つ頼めばすべ
て面倒見ていただけるというものがありましたら、本当
に海外に出ていきやすいと思いますので、ぜひご検討を
お願いしたいと思います。

モデレーター　ありがとうございました。一気通貫が一
つのキーワードでしょうか。本日の議論を通じまして、
良い代理店の条件、それから中小企業が良い代理店を見
つけるための方法、さらに製造企業、代理店が求める公
的支援の方向性について、非常に貴重な意見を多角的な
視点からいただきました。ありがとうございました。今
後、日本の医療機器をさらに海外で展開していくために、
公的機関、業界団体、企業が連携して適切な代理店と販
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路拡大、技術移転、価格競争力の確保に取り組んでいけ
るように力を合わせていければと思います。
　本日のディスカッションが海外展開を進める多くの企
業の皆様にとって、少しでも具体的なヒントをご提供で
きたとすれば幸いでございます。各パネリストの皆様、
本日はご登壇いただきましてありがとうございました。

時間になりましたので、ここでパネルディスカッション
を終了したいと思います。ありがとうございました。

司会　パネリストの皆様、またご参加の皆様に心より感
謝申し上げます。引き続きご支援とご協力を賜れれば幸
いです。どうもありがとうございました。
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本セミナーに関連した参考リンク

■　独立行政法人 中小企業基盤整備機構
海外展開ハンズオン支援
https://www.smrj.go.jp/sme/overseas/consulting/advice/index.html

■　内閣官房 海外ビジネス投資支援室
「技術と意欲ある我が国企業の海外ビジネス投資を政府ワンチームで支援するべく、2022年 8月に設置」
https://www.cas.go.jp/jp/seisaku/kaigai_business/index.html

https://www.smrj.go.jp/sme/overseas/consulting/advice/index.html
https://www.cas.go.jp/jp/seisaku/kaigai_business/index.html
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事前アンケート分析結果

　本アンケートは、令和6年度国際医療展開セミナーに先立ち、日本の医療関連企業や機関が海外市場への進出を進め
る上での課題を明確にし、今後必要とされる支援策を把握することを目的として実施されました。回答者は180名に上り、
多様なバックグラウンドを持つ参加者がセミナーに登録しました。

①　参加者の背景

　アンケートの回答者は、医療関連企業（製薬・医療機器・バイオテクノロジー）の関係者が最も多く、次いで大学・
研究機関、医療機関の専門家が多く参加していました。また、政府・公的機関の担当者や国際医療展開の支援組織の関

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

• 3月３日17時時点で180名の登録

登録人数と所属カテゴリー

製品開発・製造業者
35%

コンサルタント
14%

政府・⾏政機関
12%

医療機関
10%

その他
9%

アカデミア・研究機関
8%

販売業者
6%

業界団体
3%

NPO/NGO
3%

Copyright © 2024 National Center for Global Health and Medicine. All rights reserved. 

海外展開の有無 (n=180)

海外展開し
ている
54%

海外展開していない
46%
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係者も一定数含まれており、単なる市場参入の課題だけでなく、政策的な支援や学術的な視点も反映された調査となり
ました。
　参加者の中には、すでに海外展開を進めている企業や機関と、今後展開を計画している段階の企業・機関の両方が含
まれていました。特に、海外展開経験のない企業が約半数を占めており、これから国際市場への進出を図るための具体
的な支援策を求めていることが明らかになりました。一方、すでに海外市場で事業を展開している企業の多くは、特定
の国や地域への進出に留まっており、さらなる市場拡大を目指しているケースが多く見られました。これにより、日本
企業の海外展開に関する支援は、新規市場参入支援と既存市場での事業拡大支援の両面から検討する必要があること
が示唆されました。

②　海外展開における主な課題
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• 各国の規制・法的要件の違い（許認可手続きの煩雑さ、PMDAとの違い、登録制
度の不透明さ）

• 適切な代理店や販売網の発掘の困難さ(外国企業の攻勢)、代理店との契約交渉
時の課題

• 言語の壁（日本語→英語翻訳の精度、英語での契約・交渉の難しさ、英語人材
不足）

• 市場情報の不足（ニーズ、現地の医療制度、競合情報、価格戦略の不明確さ）
• 財務的課題（初期投資、資金回収、販売ルートの確立）
• 現地政府機関や医療機関との関係構築の困難さ
• 文化・商習慣の違いによる契約手続きや意思決定の遅れ
• ビジネス化への障壁
• サプライチェーンの構築、物流時の温度・輸送時の保管温度逸脱のリスク

医療製品の国際展開で支障・課題となっていること

　アンケート結果から、日本の医療関連企業・機関が海外市場へ進出する際に直面する主な課題が明確になりました。
特に、各国の規制対応、適切な代理店の確保、言語の壁、市場情報の不足、財務的課題、現地政府や医療機関との関
係構築の困難さ、文化・商習慣の違い、物流の課題が共通する障壁として浮かび上がりました。
　最も大きな課題として挙げられたのが、各国の規制や法的要件の違いです。特に、許認可手続きの煩雑さや登録制
度の不透明さが多くの企業にとって大きな負担となっており、PMDA（医薬品医療機器総合機構）との違いや、各国
の規制当局との対応の難しさが課題として指摘されました。
　また、適切な代理店や販売網の確保が難しいという声も多く、特に競争が激化する市場では外国企業との競争の激
しさがネックとなっています。信頼できる代理店を見つけることが困難であり、さらに代理店との契約交渉や販売戦
略の策定においても、多くの課題があることが明らかになりました。
　言語の壁も海外展開を阻む要因の一つであり、日本語から英語への翻訳精度の問題や、英語での契約・交渉の難しさ、
さらには英語に対応できる人材の不足が、企業の海外進出を妨げる要因として挙げられました。
　さらに、市場情報の不足も重要な課題です。現地の医療制度や市場ニーズの情報が十分に得られず、競争状況や価
格戦略が不透明なまま進出することで、適切な市場参入戦略を策定できない企業が多いことが分かりました。また、
初期投資や資金回収の問題、現地政府機関や医療機関との関係構築の難しさ、文化や商習慣の違い、物流やサプライ
チェーンの課題も、各企業が直面している大きな課題として挙げられました。
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③　必要とされる支援
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•現地の法規制・市場情報の提供（各国の承認プロセス、薬事要
件の明確化、規制調和）

•現地パートナー・代理店の紹介、評価基準の策定、マッチング
支援

•医療従事者向けの技術研修・トレーニングの提供
•現地政府・医療機関とのネットワーク形成の支援
•海外展開のための資金調達・投資支援、公的助成金の活用支援
•文化・商習慣に関するアドバイス、契約交渉の支援
•公的支援は寄与しない

どのような支援があれば、支障・課題を克服できるか
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代理店の利⽤状況 (n=98)

利⽤している
65%

利⽤していない
35%

　こうした課題を解決するため、参加者からは規制対応のための情報提供、代理店ネットワークの構築支援、資金調達
サポート、技術・研究開発支援、医療従事者向けのトレーニング支援など、多岐にわたる支援が求められました。
　特に、各国の承認プロセスや規制要件に関する具体的な情報提供が強く求められており、さらに承認手続きを簡素化・
迅速化するための政策提言の必要性が指摘されました。また、信頼できる代理店を確保するためのマッチング支援や、
過去の成功事例の共有、適切な市場アクセス支援が求められています。
　資金面では、海外展開に向けた公的・民間資金の活用情報の提供や、助成金・ファンディング機会の紹介、資金調達
支援プログラムの活用促進が必要とされています。さらに、国際市場向けの製品改良や適応研究の支援、臨床試験やエ
ビデンス収集の支援、医療従事者向けの継続的なトレーニングの提供も、企業の競争力向上において重要な要素です。
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• 法規制対応（輸入・販売ライセンス取得、市販前手続き、コンプライアンス
対応）

• 現地政府との関係性
• 市場情報の提供（市場規模、競合情報、価格戦略）
• 販売・マーケティング能力（顧客開拓、ターゲット市場の特定、販促活動、
製品へのフィードバック）

• 技術・カスタマーサポート（医療従事者向けトレーニング、製品の使用サ
ポート）

• 財務的安定性（十分な資金力、迅速な決済対応）
• ロジスティクス・流通管理（サプライチェーンの確立、在庫管理、輸送手
配）

• ユーザー、製造企業への迅速なレスポンスやフォローがあること

代理店には、どのようなことを求めているか

　国立国際医療研究センター（NCGM）に対しては、各国市場情報の提供強化、現地代理店やパートナー企業とのマッ
チング支援、国際展開に関するセミナーや相談会の開催、公的機関との連携強化、医療技術や製品の国際展開エコシ
ステムの構築支援が期待されています。
　また、低・中所得国市場（LMICs）への参入支援として、各国の規制要件や承認プロセスの情報提供、公的調達プ
ロセスの実態調査、医療機関や政府機関とのネットワーク形成、現地代理店の評価・選定支援といった取り組みも求
められています。

④　NCGM への期待
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•現地の法規制・市場情報の提供（各国の承認プロセス、薬事要
件の明確化、規制調和）

•現地パートナー・代理店の紹介、評価基準の策定、マッチング
支援

•医療従事者向けの技術研修・トレーニングの提供
•現地政府・医療機関とのネットワーク形成の支援
•海外展開のための資金調達・投資支援、公的助成金の活用支援
•文化・商習慣に関するアドバイス、契約交渉の支援
•公的支援は寄与しない

どのような支援があれば、支障・課題を克服できるか
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　本アンケート結果から、日本の医療関連企業・機関が海外展開を進める上で、法規制対応、代理店ネットワークの
構築、資金調達、技術支援、医療従事者教育といった多方面の支援が不可欠であることが明らかとなりました。特に、
現地市場の情報不足、財務的課題、物流の確保といった要素が大きな障壁となっており、これらを克服するためには、
公的機関や専門機関との連携がより一層求められます。今後、NCGMをはじめとする関係機関が主体となり、具体的
な支援策を講じていくことが期待されます。

⑤　まとめ
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事後アンケート分析結果

　本アンケートは、令和6年度国際医療展開セミナーの事後アンケート結果をまとめたものです。参加者のフィードバッ
クを分析し、セミナーの評価や今後の改善点を把握することを目的としています。

①　セミナーオンライン参加状況
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セミナーオンライン参加

• 3⽉5⽇オンライン参加者156名
•終了直前オンライン参加者78名
• アンケート回答者 34名

　本セミナーには、オンラインで156 名が参加しました。
終了直前の参加者は78名で、アンケートに回答したのは
34名でした。

　セミナーの満足度は以上のような結果でした。
	 「とても満足」24%　　　「満足」64%　　　「どちらともいえない」9%　　　「あまり満足していない」3%
　大多数の参加者が満足しており、特に「とても満足」または「満足」と答えた割合が88%に達しています。

②　セミナーの満足度（n=34）
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セミナーの満足度 (n=34)

① とても満⾜
24%

② 満⾜
64%

③ どちらともいえない
9%

④ あまり満⾜していない
3%
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　セミナーの時間に関する意見は以上のようになりました。

③　セミナーの時間の適切性
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セミナーの時間は適切でしたか

① ⻑い, 12%

② やや⻑い, 64%

③ 適切, 24%

④　第３部（パネルディスカッション）の満足度（n=34）
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第3部（パネルディスカッション）の満⾜度(n=34)

① とても満⾜
12%

② 満⾜
55%

③ どちらともいえない
33%

　パネルディスカッションに対する評価は以下の通りです。
	 「とても満足」12%　　　「満足」55%　　　　「どちらともいえない」33%
　全体として好意的な評価ですが、33%が「どちらともいえない」と回答している点を考慮する余地があります。
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　参加者が特に参考になったと感じた点は以下の通りです。

•	 	日本企業・現地代理店の視点からの具体的な事例紹介
•	 	海外パートナー探しに関するアドバイス
•	 	アジア・アフリカ圏におけるキャパシティビルディングの重要性
•	 	政府の支援ツールの紹介
•	 	代理店の選び方や現地での取り組み

　特に、実際の事例や政府の支援策に関する情報が役立ったとの声が多く見られました。

⑤　参考になった情報
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参考になった情報
• ⽇本国側、⽇本企業、現地代理店（⽇本⼈・現地スタッフ）の⽬線でのプレゼンテーション
により、サプライチェーンの流れや実際の取り組みについて具体的に学ぶことができ、とても参考
になった。
• 中⼩企業にとっての海外でのパートナー探しについてのアドバイスが有難かった。
• 第3期健康医療戦略に基づくアジアアフリカ圏構想とグローバルヘルス戦略についての説明が
参考になった。特に、相⼿国のニーズに基づくキャパシティビルディングの重要性が強調されてい
たのが、印象的であった。
• 政府が⾏っている⽀援ツールが網羅的に紹介されていたこと。経産省の情報はとても役⽴ちま
した。各国の資料がまとめられており、⼤変参考になります。
• 代理店側の⽣の声が聞けたのが良かったです。
• 代理店の選び⽅
• 代理店の取り組みや現地の困りごとなどが聴けたこと
• 代理店のみならずメーカーに対し、現地ユーザーに求められることを再確認できた（教育、保
守サービス、規制対応、価格など）。
• ベトナムやザンビアにおける現地代理店の位置づけと実際
• 今回は医療機器分野での内容でしたので、直接的には参考になりませんでしたが、医薬品に
ついても、考え⽅は同じかなと思いました。
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　参加者が今後興味を持っているセミナーテーマとして、以下のような内容が挙げられました。

•	 資金調達	 	 	 	 	
•	 高度管理医療機器の海外展開
•	 公的支援を活用した成功事例の紹介
•	 各国の医療機器規制や規格
•	 デジタルヘルスやジェネリック医薬品の展開

　これらの要望をもとに、次回以降のセミナー内容を検討することが重要です。

⑥　今後参加されたいセミナーの内容
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今後参加されたいセミナーの内容

•資⾦調達
•今後も、同じような内容のセミナーがあれば、参加したいと思います。
•⾼度管理医療機器に関する現地展開の議論が聞きたい
•公的⽀援による国際展開活動の好事例・ユニークな成功事例の紹介
•各国の医療機器の規制や規格
•海外展開への参考になるもの
•医薬品の国際展開に関するセミナー
• デジタルヘルス
• アフリカに⽇本のジェネリック医薬品を展開する可能性について
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⑦　本日のセミナーのご感想・ご意見
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本⽇のセミナーのご感想、ご意⾒等

•整理された6つの条件は、⾮常に参考になりました。
•展開を進めている企業ですので、基礎的な内容だったと思います。分野
を分けて（今回の医療機器、ヘルスケアのような分野で）、海外展開し
ようと思っている企業同⼠の横のつながりができるような交流会があると良
いと思います。ありがとうございました。
•⾃社の事業には直接関連はしないところだが、参考情報としては有意義
でした。
•現地代理店との信頼構築を時間をかけて取り組む必要があるという点は
認識しておきたいと思います。

　参加者からの具体的な感想・意見として、以下のようなフィードバックが寄せられました。

•	 「整理された6つの条件が参考になった」
•	 「海外展開企業同士の交流会があると良い」
•	 「自社の事業に直接関連しないが、有意義な情報だった」
•	 「現地代理店との信頼構築が重要だと改めて認識した」

　このフィードバックを活かし、今後のセミナーの構成や内容の改善に役立てることが期待されます。
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