
 
 

 

銀行名 福岡銀行 

タイトル 海外への販路開拓支援 

取組み内容 

 

【経緯】 

・ Ａ社は、業歴 50 年の木製家具製造業者（主に高価格帯の椅子を製造、販路は

国内のみ）。当初は当行との取引なし。 

・ 成長著しいアジアのマーケット開拓を視野に、香港、シンガポールへの自社製

品の輸出を検討するなか、自社製品（高品質、高価格帯）へのニーズ調査およ

びテストマーケティングとして自社製品のサンプルを展示可能な現地販売店

の紹介を希望し、現地に拠点のある当行へ相談。 

 

【取組内容】 

・ 当行の香港駐在員事務所およびシンガポール駐在員事務所にて、現地家具販売

店の調査とヒアリングによる現地市場の調査を実施。 

・ このうち、シンガポール駐在員事務所が提示した「日本製家具取扱い販売店リ

スト」の中から、Ａ社が商談を希望する企業（Ｂ社）へコンタクトを試みた結

果、商談可能との回答を受ける。 

・ Ａ社は、シンガポール駐在員事務所のアテンドにより、現地でＢ社と商談。結

果、Ａ社製品サンプルの展示について合意に至る。 

・ 当行は、上記サポートに加え、信頼のおける、①商談時の通訳、②サンプル品

を輸送するための国際物流業者、③契約書作成を支援する専門家、の紹介を行

った。 

 

【効果】 

・ Ｂ社に展示されたＡ社製品を見た現地仲卸企業（Ｃ社）が、自社ホームページ

上にＡ社商品を掲載された。 

・ Ａ社は当行のサポートを好感し、当行との取引開始に繋がった。 

 

＜概要図＞ 
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銀行名 福岡銀行 

タイトル 医療法人に対するＭ＆Ａの活用によるトップライン改善 

取組み内容 

 

【経緯】 

・ Ａ社は病院・介護施設を経営する医療法人。診療報酬改定による医業収入減、

設備老朽化による患者数の低下等により、連続赤字の状態が続き、債務超過寸

前の状態にあった。この現況を打開するための医業経営を担うスタッフもおら

ず、今後の病院経営に活路を見出せない状態にあった。 

・ さらに、理事長の後継者が不在で、将来への事業承継の問題も内包、業況とと

もに事業継続上の課題を抱えていた。 

・ Ａ社の抱える上記課題を解決するためには、経営力・体力のある医療法人によ

るＭ＆Ａの活用がベストシナリオと判断、理事長に提案し応諾を得たため、当

行がアドバイザーとなりアプローチを開始。 

 

【取組内容】 

・ まず、業況堅調かつ事業拡大志向の強い同業者をピックアップ。その中で、Ｍ

＆Ａ条件・経営実績等に優れた医療法人Ｂと当行の仲介により、Ｍ＆Ａが成約。

医療法人Ｂの買収ファイナンスは当行で対応。 

・ 医療法人Ｂは、Ｍ＆Ａクロージング後、経営改善に着手。まず、トップライン

改善策として、病床稼働率アップのための近隣急性期病院との連携に着手、急

性期治療後の療養が必要な患者受入れ強化に始まり、また健診等の取り込み強

化を行い、市内企業の健診獲得営業（当行も自行の健診病院に追加）を行い、

増収を実現。 

・ また、人事制度改革に着手し、能力制度導入による従業員のモチベーション向

上を図り、結果生産性が向上し、収益アップに貢献。 

・ Ｍ＆Ａ後、初年度で黒字回復を達成、以後、毎期安定して利益計上可能な経営

体質に改善した。 

 

【効果】 

・ 事業継続上の大きな課題を抱えた医療法人が当行主導によるＭ＆Ａにより再

生、従業員の雇用・地域医療の維持が図られるとともに、業況回復により、債

務者区分もアップ。 

・ その後、老朽化した病棟を移転・建替えし、設備資金の新規融資も当行で対応

した。 

 

 


	52福岡1
	52福岡2

