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3章 総括

水産物・水産加工品の輸出拡大に向けた海外マーケット調査
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1. イギリス

各国市場でどんな日本水産物・水産
加工品が求められているか。

誰に対して日本水産物・水産加工品
を提案営業すればよいか。

どうやって日本水産物・水産加工品の
価値を届けるか。

What? Who? How?

受発注・物流管理

販売候補調査

ニーズ調査 プロモーション調査

• 高級日本食店でブリを中心に展開
• 大衆店もブリに一定の関心があり、

高い費用を支払うだけの価値がある
ことを啓発し、多様なメニュー案やシ
ェフの創作・アレンジ意欲をかき立て
る調理方法を紹介することが重要

弊
社
提
案
ま
と
め

• 最もアピールすべきは「供給の安定
性」、「安全性」、「トレーサビリティ」

• 小売業者には「鮮度」、「味」
• 日本産水産物が評価されている「

味の良さ」、「特別な味」、「健康へ
の好影響」は現時点では商品選定
の際の重要度が低いため、事業者・
消費者に教育することが必要

• 評価の低い「供給安定性」「トレー
サビリティ」のイメージ回復も重要

• 大手4社を通じた日本産水産物・
水産加工品の商流が既に確立

• 有力な外食店等を販売先として抱
えているこれら4社の信頼・関心を勝
ち取るための営業提案を行うべき

• 連絡を定期的に行いイギリス側のニ
ーズの聴取や新規提案を積極的に
実施していくことが重要

• 大衆店への取り扱い拡大が鍵。寿
司以外の様々な形の日本食やフュ
ージョン料理を志向する店舗と提携
し、ブリの脂の乗った味等を活かした
メニュー開発や、調理済食品の輸
出を進めることが有効

• 関心の高いブリに対し、バルクでの
船便輸送等によるコスト削減提案
を検討

• 今回関心を示した事業者に対し、イ
ギリス側のニーズを聴取し、テーマを
絞った小規模イベントを企画すべき
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2. タイ

各国市場でどんな日本水産物・水産
加工品が求められているか。

誰に対して日本水産物・水産加工品
を提案営業すればよいか。

どうやって日本水産物・水産加工品の
価値を届けるか。

What? Who? How?

• 日本産の好イメージを発信すると共
に、産地名も併せて打ち出し、プレ
ミアム感を醸成して相乗的にPR

弊
社
提
案
ま
と
め

• 最もアピールすべきは「鮮度」と「味」
• 高価な水産物を購買可能な消費

者が一定存在しているため、納得
感のある新しい訴求ポイントの絞込
みが必要（例：安全性の高い加
工技術等）

• ブリ・中トロ・ホタテを中心に、他の
貝類やウニ、カニ等多品目のニーズ
があり、生食用としてPR可能

• 大衆店も旬の時期に特別に取り扱
う関心があるため、需要をとりまと
め、大衆店でも取引可能な価格を
設定

• 外食、小売事業者の乱立に伴い、
輸入業者数も増加し流通階層が
複雑化

• 幅広いグレードの外食店や小売
店、中間卸売業者を顧客として抱
える大手輸入業者への提案が最有
力

• 事業者自身に味を評価してもらえる
ようサンプルを持参

• 商談の初期からオーダーへの対応
力を具体的に問われることがあること
を想定し、説明資料等を準備

• EPA等の手続きについては、まずは
日本の輸出事業者向けに申請方
法等の勉強会を開催

• 各卸売市場の日報データの共有、
オンライン注文システムの構築も将
来的に検討

• 輸入業者向けセミナーやマッチングイ
ベントを主として開催

• 協議会のホームページで、旬の品目
やその特徴、取扱方法等をアピール

受発注・物流管理

販売候補調査

ニーズ調査 プロモーション調査
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3. マレーシア

各国市場でどんな日本水産物・水産
加工品が求められているか。

誰に対して日本水産物・水産加工品
を提案営業すればよいか。

どうやって日本水産物・水産加工品の
価値を届けるか。

What? Who? How?

• 「正統派」日本食を好む高級店へ
の取引を中心としつつ、現地消費
者取りこむための味のローカライズを
検討

• 最優先はマグロ。次いでホタテ、イカ
。また、近年需要が伸びている高単
価のウニ、カキも有望弊

社
提
案
ま
と
め • 最もアピールすべきは「鮮度」と「安

全性」。次いで「価格」、「味」、「供
給の安定性」

• 既に高く評価されている「鮮度の良
さ」をアピールしつつ、 「地元にはな
いユニークさ」「種類や用途のバラエ
ティ」の魅力を訴求

• 中華系富裕層を対象にするレスト
ランでは、ハラル認証は不要

• 日本産水産物・水産加工品の利
用が少ないため輸入の専門家が未
成熟

• 高級小売・外食は、日本の輸出事
業者と直接取引しているという現状
を踏まえて、輸出拡大に向けては、
彼らを組織化し、安定取引先とす
る輸入業者として育成することが必
要

• 日本のサプライヤーから直接接触し、
親密な関係を築くスタイルが有効

• 輸入業者や外食業者の多くがサプ
ライヤーとの商談の場や見本市で直
接得られる情報を信頼

• フードショー等への出展、セミナー、
シェフの交流会等の開催により、
対面で情報交換できる場を活用

• ターゲットとする現地レストランに直
接コンタクトし、現地を訪問してみる
ことも有効

• マレーシア現地での対面交渉が難し
い場合は、築地等に派遣された買
付担当者へ提案

受発注・物流管理

販売候補調査

ニーズ調査 プロモーション調査


