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はじめに 

 

当会は日本でのロシア一般およびロシアビジネスに対するイメージの悪さあ

るいは無関心を改善するために、実際にロシアビジネスに従事するビジネスマン

を講師に招聘して、実物大のロシアビジネスを語ってもらうセミナーを東京、京

都、旭川で開催した。 

本事業は平成28年度の公益財団法人ＪＫＡの競輪の補助金を使用した。関係者

に感謝する次第である。 

 

 

2017年３月 

一般社団法人ロシアＮＩＳ貿易会 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



i 

 

 

 

目    次 
 

 

１.事業の実施概要 .................................................  1 

 

２．セミナー案内状 ................................................  3 

 

３．セミナー配布資料 

 （１）配布資料１ ............................................  13 

 （２）配布資料２ ............................................  26 

 

４．セミナーの講師による報告 

   山田 紀子氏（ピー・ジェイ・エル株式会社代表取締役） .......  33 

 

５．メディアでのセミナー紹介 .....................................  43 

 

６．総括 

 （１）アンケート結果 ........................................  47 

 （２）まとめ ................................................  50 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

  

 

 

 

 

１.事業の実施概要 
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事業の実施概要と報告書の構成 

 

日本でのロシア一般およびロシアビジネスに対するイメージの悪さあるいは無関心を改善

するために、国内各地でロシアビジネスセミナーを開催した。以下、セミナー内容を示した

が会場等については開催案内を本報告書に添付してあるのでご覧いただきたい。 

なお本報告書のセミナー資料は高橋(旭川でのセミナーでの配布分)および會澤氏のものを

掲載し、また、講師の山田氏に講演内容をベースに論文にまとめてもらった。 

 

（１）ロシアビジネスセミナー–インフラ・ビジネスの現場から– 

（2016年９月29日、東京での開催） 

・「日ロビジネスの現状と課題」 

高橋浩（一般社団法人ロシアNIS貿易会ロシアNIS経済研究所副

所長） 

・「インフラ・ビジネスの現場から見た極東ロシア」 

會澤祥弘氏（會澤高圧コンクリート株式会社代表取締役社長） 

 

（２）ロシアビジネスセミナーin京都–医療関連ビジネスを中心に– 

（2017年２月14日、京都での開催） 

・「ロシアの医療の現場で求められていること」 

山田紀子氏（ピー・ジェイ・エル株式会社代表取締役） 

・「ロシアでの現地生産の課題-諸外国との経験との比較で」  坂田哲也氏（ARKRAYLtd.CEO） 

 

（３）ロシアビジネスセミナーin旭川–医療分野を中心に– 

（2017年３月17日、旭川での開催） 

・「旭川医科大学のロシアとの医療交流への期待」  吉田晃敏氏（旭川医科大学学長） 

・「ロシアとの医療ビジネスの実際」  山田紀子氏（ピー・ジェイ・エル株式会社代表取締役） 

・「富士フイルムのロシアビジネスへの取組み」 

仲素弘氏（富士フイルム株式会社ヘルスケア事業推進室マネー

ジャー） 
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・パネルディスカッション「ロシアビジネスの展望と課題」 

高橋浩（当会ロシアNIS経済研究所副所長）の司会で上記３名のパネリストによるもの。 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

２.セミナー案内状 

 

（１）ロシアビジネスセミナー 

 -インフラ・ビジネスの現場から- 

（2016年９月29日、東京での開催） 

 

（２）ロシアビジネスセミナーin京都 

 -医療関連ビジネスを中心に- 

（2017年２月14日開催） 

 

（３）ロシアビジネスセミナーin旭川 

 -医療分野を中心に- 

（2017年３月17日開催） 
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（１）ロシアビジネスセミナー—インフラ・ビジネスの現場から- 

（2016年９月29日） 
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（２）ロシアビジネスセミナーin京都-医療関連ビジネスを中心に- 

（2017年２月14日） 
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（３）ロシアビジネスセミナーin旭川-医療分野を中心に- 

（2017年３月17日）*齊藤氏は実施概要にあるように仲素弘氏に変更 
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３.セミナー配布資料 

 

 

（１）配布資料１ 

「インフラ・ビジネスの現場から見た極東ロシア」 

會澤 祥弘 氏 

（會澤高圧コンクリート株式会社 代表取締役社長） 

※2016年９月29日開催「ロシアビジネスセミナー -インフラ・ビジネスの現場から-」より 

 

 

（２）配布資料２ 

「日ロビジネスの現状と課題」 

高橋 浩 氏 

（一般社団法人ロシアNIS貿易会ロシア NIS経済研究所副所長） 

※2017年３月17日開催「ロシアビジネスセミナーin旭川 -医療分野を中心に-」より 
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（１）配布資料１ 

會澤祥弘氏「インフラ・ビジネスの現場から見た極東ロシア」 
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（２）配布資料２ 

高橋浩氏「日ロビジネスの現状と課題」 
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４.セミナー講師による報告 

 

山田 紀子 氏 

（ピー・ジェイ・エル株式会社 代表取締役） 
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2017年３月17日、北海道の旭川にて「ロシアビジネスセミナーin旭川－医療分野を中

心にー」を開催した。本セミナーにてロシアとの医療ビジネスの現状についてご講演い

ただいたピー・ジェイ・エル株式会社代表取締役の山田紀子氏より、講演の内容につい

てご寄稿いただいたので、その内容についてご紹介する。 

 

１．ロシアの医療 

 

人口動態 ロシアの人口は約１億4,000万人。そのうち約１割強の人口が首都モスクワに集中し

ている。2001年以降、人口は減少傾向にあったが、2014年以降は増加しつつある。また、人口の約

７割が都市部、残りの約３割が農村部に居住している。 

疾病構造 ロシア国家統計局のデータによると、ロシアの平均寿命は、2014年には70.93歳（男、

女性76.47歳）となっている。労働年齢人口における2014年の死亡原因で最も多いのが循環器系疾

患（男性31.3％、女性23.9％）であり、外的要因（男性29.9％、女性21.5％）、新生物（男性12.0％、

女性22.4％）、消化器疾患（男性8.1％、女性11.7％）、感染症（男性5.2％、女性6.9％）、呼吸器疾患

（男性4.8％、女性4.5％）と続いている。なお、疾患別の罹患者数を見ると、新生物（2010年；154

万人から2015年；167万人）、循環器疾患（2010年；386万人から2015年456万人）、消化器疾患（2010

年；477万人から2015年；516万人）、呼吸器疾患（2010年；4,628万人から2015年；4,946万人）など

が増加している。一方、外的要因は1,300万人くらいの数字で大きな変化はなく、感染症について

は、2010年の469万人から2015年には412万人に減少している。 

医療機関、病床数 ロシア国家統計局のデータによると、2015年時点でロシアには公立の医療

機関が5,400件、診療所が１万8,600件ある。2001年と比較すると、当時、医療機関は1万600件、診

療所は2万1,300件あったため、かなりのペースで減っていることがわかる。また、病床数も2001年

には人口１万人あたり114.4床だったが、2015年には83.4床となっている。参考までに、日本では

人口10万人あたりの病床数が約1,230床（2014年）であったことから、ロシアとの差はさほど大き

くはない。 

医療従事者の数 ロシアにおける医療従事者のうち、医師は2015年時点で67万9,000人であった。

2001年時点では67万7,800人であり、15年間で増減はあるものの大きな変化はない。約31万1,000人

の医師がいる日本と比べるとかなり多いのだが、ロシアは家庭医としての内科医の人数および役

割が大きいことがその理由と考えられる。 
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医療費 GDPにおける医療費の割合を見てみると、ロシアは2014年時点で約3.5％である。先進国

との比較で見ると、フランス9.0％（2012年）、ドイツ8.6％（2012年）、日本8.5％（2013年）、米国8.1％

（2013年）などと比べると決して高くなく、中国3.1％、カザフスタン2.2％などに近い。 

 

２．インバウンド 

 

 日本の医療サービスを日本国内で外国人患者に提供することを「インバウンド」と呼ぶ。医療サ

ービスを受けることを目的に渡航するいわゆる「メディカル・トラベル」による日本への渡航者は、

中国が最多で、その次に多いのがロシアからの渡航者である。日本へ医療目的で渡航する理由とし

ては、ロシア極東地域が地理的に日本への渡航が便利であること、日本は技術力が高いというイメ

ージがあること、実際に日本の医療機関を受診した経験者から日本の医療サービスに対する信頼が

高いことなどがある。ただし、モスクワを中心とするロシアの欧州部からは、イスラエル、ドイツ、

スイスなどがメディカル・トラベルの主たる渡航先となっている。日本へのメディカル・トラベル

渡航者を見ると、検診が最も多く、次にがん治療が続く。検診とは、ロシアで正確な診断がつかな

かったケースや、診断がついてもそれを裏付ける検査結果を日本に求めるケースが見られる。後者

の場合、治療前検査として行われる検診も多い。インバウンドには医療機関だけでなく、患者と医

療機関のあいだの連絡・交渉窓口となるコーディネート会社や通訳も関わり、その役割は大きい。

コーディネート会社は通訳の手配だけでなく、医療機関の初診予約、入院予約、患者と付添い家族

のための査証保証、日本滞在時の宿泊予約や国内移動手段の確保など、様々な業務を担当する。さ

らに、医療の様々な場面において必要な通訳のレベルの確保、医療機関で使用される様々な書類の

翻訳も必要となる。インバウンドの利点を考えると、医療機関にとっては自由診療枠で医療サービ

スを提供できるため、必要十分な価格設定ができるという点にある。また、コーディネート会社に

とっては、医療機関との信頼関係、患者との信頼関係を築くことができるという利点に加えて、査

証や通訳のサービスを提供することで対価が得られるということが挙げられる。一方でインバウン

ドには課題も多い。医療機関にとっては外国人患者を受け入れることについて院内のコンセンサス

をはかる必要があり、メディカル・トラベルとして来日する患者のスケジュールに合わせて検査予

約、ベッドの確保をしなければならない。さらに、通訳を通さなければならないことで一人あたり

の診療時間が長くなるという点に困難が感じられることが多い。コーディネート会社にとっては、
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査証の保証や通訳・翻訳の手配など、患者一人ひとりに個別に対応しなければならないため、それ

に見合った十分な対価を患者個人の負担によって得ることができないリスクもある。患者にとって

は個人としての費用負担が大きくなる。以上のことから、インバウンドは受入人数が少ない場合に

はビジネスとして成立しない。ある程度の人数が見込めること、外国人患者を診療するために必要

なインフラ整備（説明書類、同意書類などの翻訳・通訳確保のための仕組みの構築など）に投資し

た上で、時間をかけてでも人数を増やすことが必要である。そのためにグループ検診などに特化す

るという方法も考えられるが、その場合でも検査結果に基づいて必要に応じて治療の機会が提供で

きる、または、検査結果に基づいた具体的アドバイスができるというサービスが必要とされる。 

 

３．アウトバンド  

 

日本の医療サービスを外国で提供することを「アウトバウンド」と呼ぶ。アウトバウンドにつ

いてはいくつかのモデルが考えられる。 

 

（１）医療機械の提供 

医療機械はこれまでも販売が活発に行われてきたが、次のような課題が指摘される。①ロシア

の医療機関の約９割が公立であることから、公立医療機関への販売には入札を避けることができ

ない。②現地生産を奨励するロシアの政策により、入札について新たな規制がかかる。③ロシア

における医療機械の認証取得に時間がかかり、認証後の販売となるとモデルとしてすでに最新で

はなくなってしまうことがある。4④医療機械設置後のメンテナンスおよびユーザーである医師や

技師に対するトレーニングに関する要求が高い。⑤メンテナンスサービスには消耗品の供給も含

まれるが、一般的にモスクワ経由で調達される消耗品の輸送コストがかさむことから、極東にお

いては価格が高くなる。 

 

（２）クリニック等の医療機関の開設 

日本から出資して医療運営会社を設立した事例として、Medical Corporation HOKUTO（以下、

HOKUTO）を挙げる。HOKUTOは2013年５月にウラジオストク市に開業した画像診断センターで、

主な特徴は次のとおりとなっている。①ウラジオストク市および沿海地方において第二次予防医

療（症状が出る前に病巣を発見する）を普及させることを目的に設立。人間ドックのシステムを
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始めて日本からロシアへ導入。②2013年当時はウラジオストク市でもまだ質の高い画像を撮影する

ことができず、日本にとってのインバウンドにおいて事前の患者情報が不足していたため、明瞭な

画像を撮影することも目的としていた。③日本から２社、ロシアから２社が出資して合弁会社を設

立。④画像診断のための機械であるMRI（1.5テスラ）、CT（68列）、超音波診断機を日本から調達。

⑤現地で採用した常勤スタッフ全員を日本に招聘して約１週間の研修を実施。⑥開業当初、約１年

は長期出張ベースで日本の医療従事者および事務担当者が現地を支援。その期間にスタッフの研修

を継続的に行い、基本的にローカルスタッフのみで日本と同じ品質の人間ドックを提供する。⑦現

地で撮影した画像はすべて日本に送付。難しい症例を日本の医師に相談したり、日本での治療の可

能性を事前に相談したりすることが可能。⑧現地での啓発活動およびプロモーションとして、定期

的に日本から医師が出張し、専門に基づいたテーマのレクチャーと診察支援を実施。この事例を実

際に運用してみてわかることは次のとおりである。⑨症状が出ないうちから医療機関に行く習慣の

ないロシア人患者に対する啓発活動が常に行われる必要がある。そのためには個人だけでなく、法

人を対象としたプロモーション、地元医療機関との連携なども重要。⑩メーカーごとの医療機械の

メンテナンスの仕組みの確認が必要。極東で医療機関を調達する場合には、モスクワから消耗品を

調達したり、エンジニアを派遣したりしてもらう際の条件や所要認数の確認が必要。⑪１日あたり

の受診者数や売上はスタッフの数ではなく、医療機械のキャパシティに依存する。⑫競合する医療

機関の状況は年々変化し、現地マーケット・環境も変化するので、それらを見極めることが必要。

⑬サービスの質の維持、向上にはローカルスタッフの教育が定常的にできる仕組みが必要。⑭日本

とのつながりを有効活用することで、他の医療機関との差別化、優位性のアピールが可能。 

 

（３）その他のケース 

医療交流、医療従事者向けセミナー、患者向けセミナー医療機関（医療従事者）間の医療交流、主

に医療機械等のプロモーションとして医療従事者向けセミナーや患者向けセミナーが行われている。

ロシアの医療従事者からは日本の医療従事者とのコミュニケーション、交流に対する要望が多い。

医療交流やプロモーションとして、ロシアの医療従事者による日本での医療機関見学、手術見学と

いう要望も多い。セカンドオピニオンの提供などインバウンドに関連して、日本からのセカンドオ

ピニオンが提供されることも多い。これを基に日本での治療相談が開始されることも多々ある。日

ロの医療機関（医療従事者）同士の提携関係ができれば、遠隔医療サービスとしての提供が可能と

思われる。 
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４．今後の展望 

 

日本の医療サービスに対する期待は大きい。ロシアの患者から見ると、安心して安全に医療サ

ービスを受けることのできる日本への信頼感も高い。医療機械も含めた日本の技術の高さだけで

なく、医療従事者による誠意ある対応や安全な医薬品を求めて患者が来日する。ロシアの医療従

事者から見ても、日本の技術力や医療従事者の技量の高さは高く評価されている。これまでは学

会等を通じた医療従事者同士の交流、つまり「医学」おける交流が長く行われてきたが、患者に

対する「医療」における医療従事者同士の交流はあまり多くなかった。インバウンドやアウトバ

ウンドの事例は「医療」における交流を拡大するきっかけとなる。「医療」であれば、医療機械を

含めて医療サービスそのものとしても、医療サービスの周辺事業としても、ビジネスのチャンス

が生まれるのではないだろうか。そのためには、提供されるサービスに対する適切な対価が得ら

れ、継続される必要がある。インバウンドにせよ、アウトバウンドにせよ、対象が患者である場

合、いつも患者が対価を負担することになる。患者が負担できる対価はどのくらいか、具体的に

どのようなサービスであれば対価の設定ができるかなどを、インバウンドであれば日本の医療法、

アウトバウンドであればロシアの医療法に照らして検討することが不可欠である。さらに、ロシ

アの国民強制保険制度において医療サービスに対して対価を負担することに慣れていない患者も

多いことを考えると、日本が提供するサービスであれば何でも対価が期待できるとは言い切れな

い。医療は医学とは違って文化を反映している。ロシアに日本の医療サービスを提供するという

ことは新しい文化を持ち込むことにもなるため、何を持って日本の医療とするか、どのようなサ

ービスがロシアの患者や医療従事者にとってお金を払ってでも必要とされるのかという点も含め

た詳細な事業性の検討が必要である。少しずつでも事例が増えれば将来の可能性がわかりやすく

なるだろう。 

  



 

38 

 

参考資料 
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５.メディアでのセミナー紹介 
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（１）9月 29 日開催「ロシアビジネスセミナー -インフラ・ビジネス 

の現場から-」（於：東京）について 

 

①『コンクリート新聞』、10 月 6 日） 
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②『セメント新聞』（10 月 17 日） 
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（２）３月 17日開催「ロシアビジネスセミナーin旭川-医療分野を 

中心に-」（於：旭川） 

 

①ＮＨＫのテレビで紹介するネット上の記事 
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 ②北海道新聞の旭川・上川地域版（３月 20 日付）での紹介記事 

（新聞検索サービスから引用） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

ロシアとビジネス 医療でも＊旭医大・吉田学長らが講演 

 

 日ロ間の医療ビジネスをテーマにした「ロシアビジネスセミナー」

が１７日、旭川市内のホテルで開かれた。旭川医科大の吉田晃敏学長

が、遠隔医療などロシアでの医療ビジネスの可能性について講演。参

入に向けた課題と今後の展望などをテーマに、パネルディスカッショ

ンも行われた。 

 

  対ロシアビジネスを支援するロシアＮＩＳ貿易会（東京）の主催。

医療関係者やメーカー担当者ら約１００人が参加した。吉田学長は遠

隔医療分野などでのロシアとの交流を紹介し「（インターネット上で

データ管理する）クラウド医療を使い、もっと医療交流を図りたい」

などと話した。 

 

  また、ロシアの乳がん検査の仕組みの改善に取り組む富士フイル

ム（東京）の仲素弘（もとひろ）・ヘルスケア事業推進室ロシアプロジ

ェクトリーダーが現状を説明。ロシアの病院の９割が公立で、政府の

予算に依存している点を踏まえ「政府の医療政策や医療機器の導入計

画の動向に注目することが、ビジネスの上で重要だ」と述べた。（川上

舞） 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

６.総  括 
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（１）アンケート結果（抜粋） 

 

１）ロシアビジネスセミナー ～インフラ・ビジネスの現場から-～  

（2016.9.29 開催）  アンケート集計 対象 39 名 

①今回のセミナーテーマの選定について 

 

 
②今回のセミナーの満足度をお知らせください。今回のセミナーは貴社の業務に 
役に立つと思われますか。 

                 

③その他ご意見・ご感想。 

（意見）●実経験と数字を交えた講演で大変面白く、あっという間に終わってしまった。

  ●率直で現場に立ち入った話で、非常に参考になりました。 

大変良い

74%

まあまあ良い

26%

大変良い まあまあ良い どちらともいえない

少し悪い とても悪い

大変有意義

72%

まあまあ有意義

26%

どちらともいえない

2%

大変有意義 まあまあ有意義 どちらともいえない

あまり役にたたない 全く役に立たない
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２）ロシアビジネスセミナーin 京都 ～医療関連ビジネスを中心に～  

（2017.2.14 開催） アンケート集計 対象 23名 

①今回のセミナーテーマの選定について 

   

②今回のセミナーの満足度をお知らせください。今回のセミナーは貴社の業務に 
役に立つと思われますか。 

 

③その他ご意見・ご感想。 

（意見）●医療分野での経済協力についてこれからの動向を知りたい。 

   ●遠いロシア、最近のロシア事業がよくわかり大変よかったです。定期的に 

     京都で今後も開催して頂けたら幸いです。 

 

大変良い

91%

まあまあ良い

9%

大変良い まあまあ良い どちらともいえない

少し悪い とても悪い

大変有意義

87%

まあまあ有意義

13%

大変有意義 まあまあ有意義 どちらともいえない

あまり役にたたない 全く役に立たない
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３）ロシアビジネスセミナーin 旭川～-医療分野を中心に-～  

（2017.3.17 開催） アンケート集計 対象 44名 

①今回のセミナーテーマの選定について 

 

②今回のセミナーの満足度をお知らせください。今回のセミナーは貴社の業務に 
役に立つと思われますか。 

 

③その他ご意見・ご感想。 

（意見） ●この時期にタイムリーなセミナーであると思います。旭川からの発信が 

  増加することを期待している。 

  ●次は具体的例題も聞きたい！ 

大変良い

63%

まあまあ良い

28%

どちらともいえない

9%

大変良い まあまあ良い どちらともいえない

少し悪い とても悪い

大変有意義

50%

まあまあ有意義

45%

どちらともいえない

5%

大変有意義 まあまあ有意義 どちらともいえない

あまり役にたたない 全く役に立たない
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（２）まとめ 

 

３回のセミナーを通じて、「大変良い」、「まあまあ良い」、「大変有意義」、「まあまあ有意義」をあ

わせると、どのセミナーについて 90％以上を超える高い評価を得た。参加者から高い評価を得たと

いうことは間違いない。ロシアについての否定的なイメージを変えるあるいは、ロシアに関心をも

ってもらうことが、今回のセミナーの共通の目的であったが、具体的意見として「ロシアについて

の理解が深まった」、「勉強になった」。「参考になった」等があり、一方で否定的意見はほとんどな

かったので、この点でもある程度、目的が達成されたと考えてよさそうである。特に、具体的事例

をもとにした講師の話は高く評価されていることは特記されるであろう。 

また、地方ではロシアを知る機会、具体的情報に接する機会が非常に少ないということで、京都、

旭川で実施した意義を高く評価する参加者がいたことは注目される。地方でのセミナー参加者数は

少なくなる傾向にあるが、それだけで、地方でのセミナー企画をあきらめてはいけないことがよく

わかる。地方でのロシア情報への期待度を十分考慮する必要があるということであろう。 

以上、今後の同様の企画を実施する上では、上記の点を踏まえ、内容の具体性、地方でのロシア

情報への期待度にしっかり基盤を置いた視点が重要である。 

（ロシアNIS経済研究所 副所長  高橋 浩） 
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