
日本とインドネシアの
バリューチェーンの役割分担

1



自己紹介
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1975/4～1981/6 ヤマハ㈱入社 インドネシア工場立上支援分野配属

1981/6～1987/3 インドネシア工場生産課長 電子鍵盤楽器の組立生産

1987/3～1995/7 インドネシア工場長 電子楽器、ピアノ、ギターの輸出拠点化

1995/7～2005/3 帰国、インドネシアを普及品の生産拠点化するプロジェクト

2005/3～現在 ヤマハ退職、インドネシア進出サポートコンサルタントとして独立

  インドネシア語翻訳・通訳

静岡大学客員教授、専修大学客員講師

独立行政法人日本貿易振興機構(JETRO)専門家

独立行政法人 中小企業基盤整備機構アドバイザー

一般社団法人海外事業支援センター(OBAC)アドバイザー

一般財団法人海外産業人材育成協会（AOTS）講師

一般社団法人日本インドネシアビジネス協会(ABJI)理事

などを経歴し、これまでのインドネシア進出支援企業数は約100社
インドネシアと
の関わりも51年
になりました



セミナー要旨
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• インドネシアにおいて現地法人を設立し、製造および販売活動を展開
する際に、本社と現法の役割分担、あるいは業務の棲み分けを明確に
しておかないと、大事な機能が抜け落ちてしまう危険があります。

• 日本の本社は既に基盤が出来ており、実際に回っているので問題は
無いのですが、抜け落ちた機能の影響は、間違いなく現法の運営に支
障を来します。

• このセミナーでは、バリューチェーンの構造および要素を基に、現法で
の業務と役割分担に対する、支援や指導からなる、本社側の役割につ
いて、一般的な事例として解説します。
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バリューチェーンとは
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バリューチェーンとは
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バリューチェーン・プロセス概念図



1. 市場開拓-①分析
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 商品分析
どんな商品を
売るのかを分
析する

顧客の要望、既存の商品ライン、競合
商品との競争優位性、自社の商品開
発力、業界の今後の動向を分析する

現法の商品開発力を強
化するために必要な要
件を特定する

2 市場分析
どんな市場を
狙うのかを分
析する

市場規模、購買力、競合品の価値、ブ
ランド力、販売チャネルの実態を分析
する

競合品と自社品の仕様
や機能の比較分析試験
を行う

3 価格帯分
析

価格帯をどこ
に設定するの
かを分析する

顧客の価格満足度、競合品の価格や
相場価格、販売チャネルの価格構造、
値引き相場や値引き基準、価格改定
時期を分析する

特に無し

4 販促活動
分析

どんな販促活
動を行うのか
を分析する

メディア広告の効果、オンライン販売
の効果、販売キャンペーンの効果、店
舗のレイアウトやデザイン、商品の包
装を分析する

過去の日本国内で販促
活動の事例についての、
費用対効果の実績情報
を提供する



1. 市場開拓-②創造
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 商品創造
商品を創造す
る

顧客の要望を商品化、既存の商品ライ
ンを分類、競合商品との競争優位性を
具体化、自社の商品開発力を強化、業
界の今後の動向を商品化する

現法の商品開発力を強
化するための支援を行
う

2 市場創造
市場を創造す
る

市場占有率の目標、購買力のある顧
客層、競合品との勝負所、自社のブラ
ンドの見せ方、販売チャネルを決める

自社のブランドの見せ
方を指導する

3 価格帯創
造

価格帯を創造
する

顧客の満足する価格、競合品の価格と
の差、販売チャネルの価格構造、値引
き相場や値引き基準、価格改定時期を
設定する

特に無し

4 販促活動
創造

販促活動を創
造する

メディア広告、オンライン販売、販売
キャンペーン、店舗のレイアウトやデザ
イン、商品の包装を企画する

過去の日本国内で販促
活動の事例についての、
実際の準備手順を指導
する



1. 市場開拓-③打ち出し
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 商品打ち
出し

商品を市場
に打ち出す

顧客の要望に合っている、既存の商品ラ
インに合っている、競合商品との競争優
位はある、自社の商品開発力は強化され、
業界の今後の動向に沿っている商品を打
ち出す

現法の商品開発成果を
評価する

2 市場打ち
出し

市場を決定
する

市場占有率は達成出来る、購買力のある
顧客層は狙える、競合品との勝負所は当
たる、自社のブランドの見せ方は当たる、
販売チャネルは機能している市場に決定
する

自社のブランドの見せ
方の成果を評価する

3 価格打ち
出し造

価格帯を決
定する

顧客は価格に満足している、競合品との
価格差は正しい、販売チャネルの価格構
造は正しい、値引き相場や値引き基準は
正しい、価格改定時期は正しい価格帯を
決定する

特に無し

4 販促活動
打ち出し

販促活動を
決定する

メディア広告は成功し、オンライン販売は
成功し、販売キャンペーンは成功し、店舗
のレイアウトやデザインは当たる、商品の
包装は当たる販促活動を決定する

販促活動の成果を評価
する



2. 商品開発-①調査

9

プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 要件確
認

研究要求を受領し、仕様の
完成度および要求の有効
性を判断する

時間とコストを削減するた
めに可能な限りデータをデ
ジタル化する

データをデジタル化するた
めの手法を指導する

2
スケ
ジュー
ル

材料と技術の個別の納入
スケジュールを立てる

時間とコストを削減するた
めに可能な限りデータをデ
ジタル化する

データをデジタル化するた
めの手法を指導する

3 材料調
達

材料および技術を発注し受
領する

受入検査を廃止して使用
現場に直納する

受入検査を廃止することが
可能であることを確認する

4 適合判
断

要件と基準に商品が合致
していることを判断する

納入業者が使用現場で試
験や交換に対応する

使用現場での試験に立ち
会い、適合判断が適正で
あることを確認する

5 文書化
入手可能な研究材料およ
び仕様を文書化する

現物と一緒に使用現場に
直接提出する

文書の内容が要件を満た
していることを検証する



2. 商品開発-②設計
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 要件確
認

設計要求を受領し、仕様の
詳細を確認する

コンカレント技術の能力を
拡大しデザイン変更に対す
る応答時間を低減する

コンカレント設計の導入を
支援する

2
スケ
ジュー
ル

個別設計試作の実行スケ
ジュールを立てる

サプライヤとの共同開発の
ための協業体制を確立す
る

サプライヤとの協業体制の
構築を指導する

3 商品設
計

設計および一連の確認業
務を進める

シミュレーションや仮想試
作のためのコンピューター
技術を活用する

シミュレーションや仮想試
作の方法を指導する

4 試作試
験

試作室の中での試作と一
連の試験を進める

試作品の開発とデジタル模
型を作るために三次元模
型製作技術を活用する

三次元模型製作技術の導
入を支援する

5 文書化
試作結果や試験結果を文
書化する

ポータルサイト経由で最新
の試験報告書を提供する

試験報告書を評価する

6 図面発
行

図面や仕様書などを正式
に発行する

大量生産に入ってからの
潜在的な問題を検討する
ための会議を主催する

潜在的問題検討会議に参
加して助言を行う



2. 商品開発-③仕上
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 要件確
認

プロジェクト番号を受領、記
録、および割り当てる

サイクルタイムとコストを低減
するため関係者間でデータを
デジタルで共有する 

サイクルタイムとコスト
を低減するための方法
を指導する

2
スケ
ジュー
ル

要求に基づき活動スケ
ジュールを作り、リソース割り
当てる

仕様をプロダクト、システム、
サブシステムに分解する

仕様を分解するための
方法ほ指導する

3 要件配
信

関連する技術・研究部門に
要件を配信する

サイクルタイムとコストを低減
するため関係者間でデータを
デジタルで共有する

サイクルタイムとコスト
を低減するための方法
を指導する

4 新技術
確認

商品要件と仕様に必要な新
技術を特定し入手する

社内の技術データ全体にアク
セス可能にする

新技術を特定し入手す
るための支援をする

5 製造準
備

商品を製造または調達する
ための試験基準、環境要件、
廃棄プロセスを確立する

サイクルタイムとコストを低減
するため関係者間でデータを
デジタルで共有する 

試験基準、環境要件、
廃棄プロセスを確立す
るための支援を行う

6
パイ
ロット
生産

パイロット商品を製作し商品
の機能が要件に合致してい
ることを確認する

柔軟性を最大にして生産ライ
ンの停止を避けるために生
産設備を導入する

パイロット商品を評価
し、最適な生産ライン
導入を支援する



3. 販売営業-①渉外

12

プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1
潜在顧
客の特
定

顧客データの中から該当商
品を取り扱う可能性のある代
理店を特定する

顧客データは紙ベースではな
くデジタル化されており、定期
的に更新されている

顧客データデジタル化
の方法を指導する

2
販売糸
口の特
定

特定された顧客の最新情報
を基に、その顧客にとっての
利害を特定する

顧客データは随時訪問の結
果を反映している

顧客データの維持管
理方法を指導する

3
顧客の
絞り込
み

可能性のある顧客候補に優
先順位を付ける

優先順位の定義は基本的に
定められている

優先順位の付け方を
指導する

4

ター
ゲット
顧客の
認定

優先付けられた顧客候補に
対して関係者間の同意を得
る

個人的な利害関係や思惑は
極力排除する

優先順位の付け方を
指導する

5
顧客情
報の収
集

認定された顧客候補につい
ての最新情報を再度確認す
る

最新の顧客データの中で従
来のものと大きく変わってい
る点がないか注意する

顧客データの維持管
理方法を指導する



3. 販売営業-②売込
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1
ニーズ
と期待
の評価

顧客先を訪問して該当商品
に対しての期待を聞き出し評
価する

期待は価格、品質、機能、納
期などに分類してデータ化す
る

顧客ニーズをデータ化
する方法を指導する

2

ソ
リュー
ション
の提案

顧客の抱えている期待に対
して該当商品がどのように応
えられるのかを説明する

顧客からの色々な質問に対
して即答出来る知識とツール
を予め備えておく

顧客プレゼンテーショ
ンツールの制作を支援
する

3 販売活
動

顧客から発注したい旨の確
約を取り付ける

口頭だけでなく、契約書取り
交わしの前の簡単な仮契約
メモを作成する

仮契約メモの作り方を
指導する

4
販売活
動成果
の記録

契約書作成に必要な情報を
確認してデータ化する

データ内容は社内で統一化さ
れ共有される

契約書作成に必要な
データを指導する



3. 販売営業-③契約
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 充足能
力確認

顧客の希望する品目と数量
が納入出来ることを確認する

在庫状況と生産予定がオンラ
イン端末で随時最新のデータ
として確認出来る

充足能力確認ツール
の制作を支援する

2
顧客希
望納期
確認

顧客が希望する納期に応え
られることを確認する

在庫状況と生産予定がオンラ
イン端末で随時最新のデータ
として確認出来る

充足能力確認ツール
の制作を支援する

3 価格交
渉

数量割引や支払条件による
価格を交渉し確定する

価格構成および割引条件を
予めツールとして備えておく

価格見積ツールの制
作を支援する

4 返品処
理確認

返品の条件とルートを顧客と
合意しておく

事前の承認、窓引取窓口、修
理後の再販、費用負担など
の規定を事前に定めておく

返品プロセスの構築方
法を指導する

5 商品補
償交渉

不良品の無料交換や無料修
理の範囲と条件を顧客と合
意しておく

保証期間や範囲について事
前に細かく定めておく

保証条件の設定方法
を指導する

6
基本契
約書締
結

売買取引契約書を顧客と交
わす

公的機関の発行した漏れの
無い契約書雛形に準拠する

契約書の作り方を指導
する



4. 商品供給-①調達
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1

納入ス
ケ
ジュー
ル立案

発注済みの材料、部品、製
品の日次納入スケジュール
を立案する

納入指示はカンバンを活用す
る

カンバンの活用方法を
指導する

2 納入品
の受領

納入業者からの納品を受け
取る

バーコードやQRコードで納品
を識別する

バーコードやQRコード

の導入方法を指導す
る

3 納入品
の承認

納入業者からの納品が定め
られた条件に適合することを
確認する

サプライヤ認定制度による受
入検査の削減（ロット飛ばし）
または省略を行う

受入検査の実態が適
切か検証する

4 納入品
の移送

承認済の納品を定められた
場所に移す

コストとサイクルタイムを低減
するために、資材を倉庫又は
製造する場所に直接納入す
る

製造場所への直接納
入の方法を指導する

5
納入先
への支
払承認

納品の承認に基づき納入業
者への支払を承認する

電子インボイス処理を導入す
る

電子インボイスの導入
を指導する



4. 商品供給-②生産
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1

生産ス
ケ
ジュー
ル立案

日次ベースの品目別、工程
別、ライン別の生産スケ
ジュールを立案する

品目の切替コストを最少化す
るスケジュールを立案する

切替コスト最小化の方
法を指導する

2 生産資
材投入

生産活動に必要な部材など
を生産工程に投入する

特定の原材料、部品もしくは
中間製品に対して、戦略的に
安全在庫を持つ

安全在庫の適正化に
ついて指導する

3 製造・
テスト

原材料から半製品の状態に
加工し、完成前のテストを行
う

待ち時間、移動時間、段取時
間などの非付加価値作業を
削減する

七つのムダ取りを指導
する

4 梱包
販売するための梱包や清掃
や殺菌を施す

梱包作業は製造プロセスに
統合されている

仕向け地に合わせた
梱包仕様を指導する

5 完成品
仮置き

梱包された製品を出荷待ち
の場所へ移管するまで一時
保管する

工場から顧客／販売チャネ
ルへの直接出荷にも対応す
る

出荷手順の改善による
商品在庫削減を指導
する

6
出荷部
門への
移管

出荷に必要な書類などを揃
えて出荷部門に移管して商
品勘定に計上する

環境対策、危険物対応など
の証明にも対処する

各種証明書の作成方
法を指導する



4. 商品供給-③出荷-（受注）
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

1 引合・
見積

顧客からの引合に対して見
積りで回答する

有効在庫引き当てから見積
書作成までに対応したツール
を備える

顧客対応ツールの制
作を支援する

2 受注入
力

顧客からの注文を受注管理
システムに入力する

遠隔注文入力機能での顧客
先での処理を可能にする

顧客対応ツールの制
作を支援する

3 納期回
答

顧客からの注文に対して在
庫を引き当て、納期を回答す
る

主要顧客に対する優先順位
付け在庫引当機能を設ける

顧客対応ツールの制
作を支援する

4 配送計
画

複数の受注をまとめて、効率
の良い配送計画を立て、輸
送業者を選定する

顧客別、調達先別、輸送ルー
ト別、輸送業者別等で注文を
集約する

配送計画適正化の手
法を指導をする



4. 商品供給-③出荷-（納入）
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プロセス 業務概要 現法役割 本社役割

5 商品準
備

出荷すべき商品を特定し、必
要に応じて集合梱包を施し、
出荷書類を揃える

自動倉庫の活用によりピッキ
ング時間と作業を最適化する

自動倉庫の導入を支
援する

6 商品出
荷

商品を顧客先に配送する
中間倉庫での商品集約や組
合せも工夫する

中間倉庫でのクロス
ドッキングの活用方法
を指導する

7 商品受
領

顧客による商品の受け取り
を確認し、必要な場合は据え
付け作業を施す

据付コスト、据付リードタイム
などの条件は予め文書化し
ておく

顧客先での作業マ
ナーを指導する

8 支払請
求

会計部門に顧客からの受領
確認書を提出して代金請求
手続きを進める

売掛金回収の迅速化、処理
コストの低減のためEDI、EFT
（電子送金）を活用する

電子決済の方法を指
導する



最新のインドネシア情報はこちらから
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インドネシア進出サポート公式サイト
https://www.hmkt.jp/
インドネシア進出準備から撤退までの要点を簡潔にまとめたサイトです。
毎月1日発行のメルマガのバックナンバーも掲載しています。
（Googleトップランキング）

インドネシア最新情報ブログ
https://per-inc.com/blog/
あらゆる分野での情報を毎日、どんなメディアよりも早く紹介しています。

インドネシア進出サポートウエブセミナー
https://www.youtube.com/channel/UCXghuRz7zRX5jLOXu75rQjQ
公式サイトに掲載されたセミナースライドサンプルの中から、ダウンロード件数の多い
もの順に音声解説付きのスライドをアップロードしています。
インドネシア週刊ニュースダイジェストも毎週月曜日に発信しています。

愛する二つの祖国である、日本とインドネシアの発展のため、
全てのコンテンツは無料で公開されています

https://www.hmkt.jp/
https://www.hmkt.jp/
https://per-inc.com/blog/
https://per-inc.com/blog/
https://www.youtube.com/channel/UCXghuRz7zRX5jLOXu75rQjQ
https://www.youtube.com/channel/UCXghuRz7zRX5jLOXu75rQjQ
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ご清聴ありがとうございました
ここからは質疑応答です
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