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北
海
道

株式会社ト ーワ建設 ベト ナム 建設業 販路開拓

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は、社名の通り 住宅建設を主たる事業としている企業であり

ますが、積雪寒冷地の北海道の企業であるがゆえに、降雪期に業

務が停滞するという 宿命を背負うことになり、先行きの不透明感は

否めません。

そこで新規事業として海外新興国市場を視野に入れた環境事業

に着手しました。本事業では（ 地独）北海道総合研究機構・ 工業試

験場等の協力を仰ぎ、重金属による土壌汚染対策として植物由来

の原材料を使い六価クロムを無害化する土壌改良資材の開発に取

り 組みました。

植物由来の原材料を使った処理資材はこれまでもありましたが、

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

日本国内で六価クロムを見ることはほとんどなく なりましたが、中

国本土では深刻な社会問題になるほど顕在化しています。また、発

展著し い東南アジア新興国でも今は置き去りにされている環境問

題ですが、近い将来には土壌汚染や水質汚染の技術に対する需要

は拡大するものと 思われます。

当社の開発した六価クロムの土壌改良資材を海外で事業化する 

にあたっての問題として、本製品は液体という 不安定な状態の製品

であることが挙げられます。液体のため取扱いや輸入規制、物流コ

スト など様々な問題をクリアし なければならなく なります。さらに原

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

現地ホーチミンで六価クロムが現実的に検出されるのかどうか、 

現地で土壌を採取、簡易検査キットで検査を実施し 、このデータを

訪問先企業に持ち込みその必要性を訴えることとしました。

次に現地で原材料の代替品が確保できるかの確認になります。

事前の調査では現地で廃棄物となっているココナツを炭にして販売

していますので、炭の製造過程で出る副産物の木酢液が潤沢に入

手でき代替原料として使えるのかサンプルを持ち帰って検証します。

代替原料があるかないかではこの事業の成否が大きく 変わってく る

ものと 思われます。

最後に現地でベト ナム以外に広く ビジネスルート を持っているパ

ート ナー企業を見つけることになります。

■現地アポイント 等

訪問先企業としては、当社が北海道で開かれた商談会で既に面 

識のある環境系企業2社は決まっていました。その他、現地工業団地

を管理する企業、活性炭を販売する企業、ココナツ炭を製造する企

業及び土壌のサンプル採取のために建築中のマンショ ンの工事現

場などに対して現地アド バイザーにアポイント 取得を依頼しました。

工業団地及びココナツ炭の製造工場も遠隔地にあることから、

長時間の移動が想定されました。ベト ナムの交通事情の悪さは織り

込み済みですが「 テト 休暇」 前ということもあって、そこは相当のバ

イアスをみて多く の企業を訪問するというよりはピンポイントでアポ

イント を取得することとしました。

■F/Sの実施内容と成果

土壌検査のサンプルが一番欲しかった建設中の建築現場だった 

のですが、建築業者との折り 合いがつかず、結局サンプルが採取で

きたのは工業団地予定地やマンショ ン建築予定地に止まりました。

サンプル数が少なかったこともあって六価クロムは検出されません

でした。

ホーチミ ン周辺に5か所の工業団地を管理する国営企業を訪問

した際にも 、六価クロムを排出するような製造業の誘致はしていな

いとのことでした。ただし 、近い将来クロムメッキの工場など土壌

汚染の懸念がある製造業が入団してく るという 情報を得ることがで

きました。入団前に情報を入手すれば工場建築から関われる可能性

が見えてきます。また対応していただいた方（ Manager）の知り 合い

の化学関係の企業も 紹介してく れるということにもなりここでの面

談は大きな収穫になりました。

次に北海道の商談会で面識のあった企業2社を訪問しましたが、

ともに国内にしか販路を持っていなかったことから、中国本土をメイ

ンターゲット にしたビジネスモデルは別途ベト ナムでのパート ナー企

業を探すことを余儀なく されました。また、両社ともに、排水に含ま

れる重金属の処理が主な事業であり、当社の資材では対応ができ

ないことが分かったため、パート ナーとしての位置付けが難しく なり

ました。

最大の課題であった代替原材料ですが、ホーチミ ンから車で4時

間近く 移動したメコンデルタでココナツから炭を製造している工場

の視察が叶いました。ここで廃棄されたココナツから炭を作り 、副

産物の木酢液は不要物として廃棄しているとのことでした。日本に

持ち帰ってさらなる分析が必要ですが、木酢液は十分代替原材料と

して使える目途が立ちました。

以上の面談結果から、ビジネスプランについての資材はベト ナム

製造で、販路は中国本土を見据え、ベト ナム市場は先送りとし 、パー

ト ナー企業は、別途探す

と いう 方向にシフト する

考えにいたりました。

材料のみを輸出すれば製品原価をさらに押し上げることになり、現

地での販路拡大に支障が出るものと 推測されます。

本事業では原材料の代替品を現地で探し 、それを使って資材を

本土）にビジネスルート を持っ

ているかが、今回の調査の最大

のポイント となりました。

今後の見通し

原材料の現地調達が可能であると判明したので、技術輸出を前

提に、資材は現地製造ということが現実味を帯びました。このこと

により、廃棄物（ ココナツ殻）から製造される土壌改良資材というワ

ンスト ップのリサイクル事業としても評価を得ることができると 思わ

れます。

次は製造拠点を作るための現地パート ナー企業を再度探すとい 

う 作業と 周辺国あるいは中国本土へのビジネスルート を構築すると

いう 二つの作業を積み残した結果になりましたが、当社では中国の

展示会にも 積極的に参加していますので、中国でのビジネス展開の

模索は日本国内でも可能かと 思われます。

六価クロムを無害化する資材の製造の事業化はある程度目途が

立ったものと 思われます。今後は技術輸出に係る対価の精査、販売

後のロイヤリティ 契約の準備、現地で入手した木酢液のサンプルの

検査などの準備ができたら再度ベト ナムに赴き、パート ナー企業を

探すというより実務的な調査に移行することになります。

担 当 専 門 家 から 一言

佐々木  昇

北海道本部 国際化支援アド バイ ザー

ベト ナムでは、土壌汚染対策というよりも 有害重

金属を含んだ汚染水対策が急務と 考えられ、汎

用性の高い製品開発が早期参入の鍵になるかと

思われます。また、日本人と 協業スタイルの評価

が高いことから、今後、新たな汚染対策資材をベ

ト ナム企業と 協同で開発し 、より 強固な信頼関

係を構築し 、ベト ナムを含む周辺国市場へビジネ

スを拡大していただきたい。

六価クロムを無害化する処理資材の海外現地での

製造販売の事業化可能性調査
～土壌改良資材にて 環境問題に貢献～

所在地 北海道旭川市東光19条7-4 -12

代表者 荒瀬 幸太郎

業 種 建設業

資本金 10百万円

売 上 高 3 5 0百万円

従業員数 10名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.towa-kensetu.co.jp/

海外展開検討国 ベト ナム

その処理能力の遅さが最大の欠点と 言われております。当社が開

発した資材はこの欠点を克服し 、より 処理能力の高い資材を開発

し 2 016 年に国内特許を出願、2 017年2月までに中国に向け海外

特許出願の準備を進めており

ます。

当社は、国内の建設業と 海

外の環境事業を二本柱として

国内外の地域に貢献する事業

を展開していく ことを目指して

います。

製造する技術を輸出するというビジネスプランを立てました。また、

ベト ナム現地に製造拠点を形成するにあたって二通り の展開を想

定しました。①ベト ナムで資材を製造し 、ベト ナムを始めとした周辺

国を市場と 見て販路を拡大する。②ベト ナムで製造した資材を六価

クロム問題が深刻な中国本土に販路を求める。

いずれにしても代替原材料が現地で確保できるか、また、ベト ナム

や周辺国にニーズがあるか、ベ

ト ナムのパート ナーとなりう る

企業がベト ナム国外（ 特に中国

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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新規事業としての六価ク ロム無害化

資材の海外販路開拓。

国内特許を持つ高い技術力と 製品力

の海外市場参入。

中国本土や東南アジア新興国に対して

訴求力の高い環境系事業の確立。

中国本土と 陸路で結ぶこと ができる

ベト ナムに拠点を形成。

資材の製造はベト ナムで行い販路は

周辺国と 中国本土。

中国本土にビジネスルート を持つ現地

企業と 提携し 、協同で製品開発。

六価クロム汚染は社会問題になるほど

顕在化していない。

廃棄物であるコ コ ナツ 殻から 土壌

改良剤の製造というリサイクル事業の

確立。

事業化の目途は立ったので、ビジネス

スキーム構築の準備。
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東
北

ラ イズ株式会社 シンガポール 情報通信業 販路開拓

会社概要 平成2 8 年12月現在

事業概要

当社は医療、産業向けパッケージソフト ウェアを開発、製造及び

販売をしています。当社の主な取扱製品は、医療用画像ファイリン

グソフト ウェア、マンモグラフィ 専用ビューアソフト ウェア、産業用ソ

フト ウェア、分析器制御ソフト ウェア等です。

当社は画像処理、データベース管理を得意としており、大学、企 

業との共同研究、開発、日本全国への販売を25 年以上にわたり 行

っています。継続的な事業活動により 蓄積された医療現場との太い

パイプ、ニーズに合わせたソフト ウェア開発、運用のノウハウを生か

した画像処理技術は、産業向けOEM受託にも応用されています。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

シンガポールの現地F/Sでは、当社の海外展開計画を実現する

ため、以下の調査項目を設定しました。

①医療、主に矯正歯科市場の調査

②市場参入のために必要となる認証制度等の調査

③商流の調査

④現地パート ナー企業選定のための調査

⑤その他関連情報の収集・ 調査

■現地アポイント 等

現地F/Sでの訪問先のアポイント は、当社の意向を踏まえて候補 

先を選定し 、当社の既存のネット ワークの活用、日本国内、海外現

地の中小機構の国際化支援アド バイザーの協力のもとで取得しま

した。

現地F/Sでは、在シンガポール日本国大使館、ジェト ロ・ シンガポ 

ール事務所、日本医療研究開発機構シンガポール事務所、シンガポ

ール日本商工会議所、七十七銀行シンガポール駐在員事務所、現

地の歯科クリニック、展示会運営会社等を訪問し 、市場調査、ニー

ズ調査を行いました。

また、現地でのパート ナー企業候補である代理店、ディスト リビュ 

ーター、商社等を複数社訪問し 、商流の調査、商談を行いました。

■F/Sの実施内容と成果

①現地の支援機関への訪問により 、現地のマーケット の状況、商

流、当社の取扱製品の許認可の取得方法、現地ネット ワークの

活用方法についての情報が得られました。

②複数のパート ナー候補企業との面談により、市場規模の把握、

有効な販路開拓手法の見極めができました。

③複数のパート ナー候補企業との商談により、代理店契約に向け

た候補先の絞込み、次回の商談の約束を取り 付けました。

④矯正歯科分野でのシンガポールでのアセアンにおける位置付け、

今後のアセアン各国への販路開拓の方向性を確認することがで

きました。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

当社はこれまで日本国内を中心に画像データベース関連商品、

矯正歯科向け分析ソフト ウェアを中心に開発、販売してきました。

特に、矯正歯科向けセファロ分析ソフト ウェア「 W inCeph（ ウイ

ンセフ）」は、日本市場では比較的高いシェアとなっています。  

「 W inCeph」では、セファロ分析によりこれまで煩雑であった矯正

計画を立案するための分析を手軽に行うとともに、分析結果から側

貌画像の治療後予測等のシミ ュレーショ ン、画像管理、プレゼンテ 

ーショ ンが可能となっており、競合製品と 差別化しています。

しかし ながら、日本における医療用ソフト ウェア産業、特に歯科

関連ソフト ウェア産業は、発展期から成熟期へと 変化しており、大

きな成長は見込みにくく なっています。

このような状況下、当社はこれまで中国・ 台湾向けに「 W inCeph」

の販売を行ってきましたが、今後さらに海外へ販路をさらに拡大して

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

いく ことを検討していました。

今回の中小機構の海外ビジネス戦略推進支援事業の活用の狙

いは、日本で比較的高いシェアであり、様 な々分析方法をカスタマイ

ズでき、さらに人種ごとにローカライズも可能である「 W inCeph」を

主力製品とし 、今後市場の拡大が見込まれるアセアンのうち、シン

ガポールを対象国とした販路拡大に向けた調査です。

当社がシンガポールを調査対象国とした理由は、アセアン各国の

歯科医の多く がシンガポール国立大学歯学部出身であるため、シン

ガポールでの当社製品の普及、販路拡大がアセアン地域での市場

拡大の近道との仮説を立てたためです。

中小機構では、まず日本国内での支援として、当社の海外展開

計画のブラッシュアップ支援を行い、現地F/Sの目的を明確にする

ための支援を行いました。

今後の見通し

今回の現地F/Sでは、当社の「 W inCeph」のシンガポールでの販

路開拓・ 拡大の可能性を確認することができました。

一方、現地F/Sでは、対処すべき課題も 判明しました。それは、

「 W inCeph」を新市場であるシンガポールで代理店が積極的に販売

活動を行うための販売時、販売後のサポート 体制の整備とともに、

契約に向けた継続的な現地訪問が必要ということです。

これを受け、当社では現地F/S後に早速、万全なサポート 体制の

構築に向けた見直し に着手するとともに、現地パート ナー企業の選

定、代理店契約に向けた幾度にもわたる現地での交渉が進められ

ました。

また、上記に加えて、現地の大学関係者、矯正歯科業界等の川

上への「 W inCeph」の普及のために展示会への継続的な出展等の

営業活動が必要であることも再確認されました。

さらに、シンガポールはアセアンで中心的存在ではあるものの、

他のアセアン諸国への販路開拓には各国の市場特性を踏まえた販

路開拓が必要であることも 確認できました。当社では現地F/S後、

シンガポールでの販路開拓と 並行し 、他のアセアン諸国への販路

拡大にも取り 組んでいます。その際、中小機構の国際化支援アド バ

イス制度（ 海外現地の中小機構アド バイザーによるアド バイス）を

活用しながら、シンガポールでの販路開拓を継続して進めつつ、他

のアセアン各国の市場特性を踏まえた販路開拓に積極的に取り 組

んでいます。

担 当 専 門 家 から 一言

森 田  裕

東北本部 国際化支援アド バイ ザー

「 ハブとしてのシンガポール市場の調査」という 仮

説の検証がテーマであったため、事前調査からフ

ォロ－アップまで他のアセアン原加盟国も含めて

情報収集を行いました。「 医療」・「 美容」・「 ソフ

ト ウェア」という 視点から各国間でもお国柄や文

化を背景とする微妙な差異があることを再認識

しました。また、矯正歯科という 分野に限って見

ると 、日本は決して先進国ではない（ 「 八重歯美

人」の文化？）ことも新鮮な驚きでした。

シンガポールにおける「 矯正歯科（ 治療計画用）」

ソ フト ウェ アの販路開拓可能性の調査
～シン ガポールを 起点と し たアセアンへの販路拡大～

所在地 宮城県仙台市宮城野区榴岡3 -9 -15

代表者 伊藤 正俊  

業 種 情報通信業

資本金 5 0百万円

売 上 高 281百万円

従業員数 28名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.risecorp.co.jp/

海外展開検討国 シンガポール

また、当社の製品は機器制御用のカスタマイズソフト にも対応し

ており、リーズナブルな価格設定、小回りの利く カスタマイズが自社

内で可能であり 、迅速に顧客の要望を製品に反映し 納品すること

が可能です。

さらに、当社の強みは「 医療分野に特化したソフト ウェア開発

力」であり、医科向けに4 0 本以上のパッケージソフト ウェアを提供

しています。その中で培った「 画像処理技術」を応用したソフト ウェ

アを開発し 、「 工場向け」にも20本以上のパッケージソフト ウェア、

10 0本を超えるカスタマイズソフト ウェアを提供しています。

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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医療分野のソ フト ウェ ア 開発力が

強み。

矯正歯科向け分析ソ フト ウェ ア は

国内で比較的高いシェ ア。

日本国内で の医療用ソ フト ウェ ア

市場が成熟し 、 大きな成長が見込め

ない状況。

人種ごと にカスタ マイズ可能な矯正

歯科向け分析ソフト ウェアの海外販路

開拓。

シンガポールがアセアンで歯科業界

の中心と の仮説のもと 、 市場調査、

販路開拓に向けた調査。

資料F/Sでの海外展開計画のブラッ

シュアップ。

現 地F/S で のシン ガポールの市場

調査、顧客ニーズ調査。

現地F/Sでのシンガポールでのパート

ナー候補企業の絞込み。

11



関
東

株式会社オギ メ キシコ 製造業 販売子会社設立

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は、19 6 3 年に静岡県富士宮市で創業された2 輪・ 4 輪等の 

輸送機器の燃料・ エア配管等の精密パイプ製造を主力とする部品

メーカーです。当社の製造する燃料配管等は燃料が漏れると 大事

故に繋がるため高品質が求められる重要保安部品です。当社はパイ

プ加工をメインに切削・ プレス加工をしています。金型・ 設備の自前

での製作や設備の改造・ 改善を実施しています。モノ 作りだけでな

く 、出来栄えを証明する外観検査装置も開発し 、品質の証明にも注

力しています。

近年は、介護・ 医療機器の製作・ 販売も開始しています。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

経営資源に限りのある小規模企業がいきなり 現地工場設立・ 現地生産という

のはリスクが高いため、今回のF/Sは以下の内容を中心に将来の現地生産を見据

えた輸出販路開拓を目的にしました。

①当社の既存取引先のメキシコ工場で当社の製造するパイプ部品がどれだけの

販売増が期待できるか

②輸出対応で既存取引先以外に当社のパイプ部品を使用する新規取引先をど

こまで開拓できるか

③競合として既にメキシコ 、また米国に進出している中堅パイプメーカーの販売

状況の調査

④メキシコで当社在庫／カンバン納入を行うことによる輸出拡販の可能性の調査

⑤メキシコでパイプ原材料となる小径引抜鋼管の現地調達の可否

■現地アポイント 等

各種資料により 訪問先候補をリストアップするとともに、訪問地域としては、日

系自動車産業の主要進出地域であるMonterrey、Reynosa、San Luis Potosi、

Aguascalientes、Guanajuatoとしました。

現地でのアポイント メント 取得は、日本からの直接アポイント メント 取得をメイ

ンに行いました。結果としてTier 1、Tier 2等の自動車部品メーカー12社、パイプ

鋼管メーカー1社、物流会社1社、銀行1社、合計14 社とのアポイント メント を取得

しました。

■F/S実施内容と成果

①実施内容

a）事前調査と事前準備

①当社としても競争力を高めるために輸出ロット サイズごとの現地想定持込渡し

価格を試算して輸出コスト を産出しました。

②事前に物流会社の海外部門を訪問してメキシコでの輸出者による在庫、カン

バン納入に関する仕組みと実情を事前に調査しました。

③メ キシコ 現地スタッフへのプレゼンとして、当社会社案内、商品に関して写真

を主体にした分かり やすい簡潔なプレゼン資料の作成と 英文資料を作成し

ました。

④各社との面談時間は限られているため、訪問各社のカテゴリー化、ヒアリング、

確認項目を明確化しました。

b）現地調査

2016年10月に約1週間の日程で行いました。輸出による取引拡販可能性を検

証するとともに現地需要についての生の声と 最新の情報を得ました。

②成果

①現地の状況を把握して今後の課題も 明確になり当社の海外展開取り 組みの

方針を立てることができました。

②メキシコでの進出の競合同業者の進出状況等を確認できました。

③メキシコでの物流の実態が把握できました。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

■動機

自動車産業向けを主力商品としている当社にとっては、国内のみ

では売上増を図ることが難し い中、近年大きく 伸長しているメキシ

コの自動車産業の需要を取り 込み、会社の成長を図りたいというこ

とが動機です。

メ キシコ の国土面積は19 6万km 2（ 日本の約5 倍）、中南米では

ブラジル、アルゼンチンに次ぐ 第3位の国土です。人口は127百万人

（ 2 015 年国連）、若年人口が多く 2 0 3 0 年頃まで人口ボーナスが

期待できます。一人当たりのGDPは約1万ド ルです。

2016年の自動車生産台数は347万台、このうち277万台（ 8割）

は輸出です。輸出の8割は北米です。

日系では日産の8 5 万台が突出しており 、次いで欧米系（ GM 、

VW 、フォード 、クライスラー）、近年ホンダ、マツダが新規工場を建

設し 、北米向け小型車生産の戦略拠点となっています。

■狙い

メキシコには地場の部品産業が育っていません。日本、欧米の主

要Tier 1メーカー、また中堅Tier 2 /Tier 

3 メーカーは進出していますが、当社の

よう な小規模Tier 2 /Tier 3メーカーの

進出はこれからです。メ キシコ自動車部

品市場に進出すること により 成長市場

の需要を取り 込み、売上の拡大を図り、

経営の安定化、人材育成及び設備投資

の高度化を実施し 、自社技術力のアップ

を図ることを狙いとしています。

■目的

2 輪・ 4 輪のTier 1は海外で部品供給ができる有力なメーカーを探しているた

め、海外での供給ができるイメージを目的にしました。

■実施内容と成果

①実施内容

当社が生産するパイプ部品の燃料系、冷却系の用途をイメージできるように、ま

た工程設計力に裏付けられた品質能力がアピールできるようにしました。重要保安

部品を製造しているため工程設計能力に裏付けられたできばえ管理から設備の制

今後の見通し

現地調査から見えた今後の課題等

①メキシコにおいても 燃料系配管パイプは樹脂化も実施されており 新規モデル

が必ずしも金属とは限りません。当社のパイプを使用するその他の自動車部品

に対するマーケティングを強化する。

②メキシコと日本における販売活動を強化して現地生産を可能とする売上数量・

金額の確保を図る。

課題に対する方策 

①今後定期的なメキシコ出張を行い、現地生産の見通しの立つ輸出販売増に引き

続き注力する。そのために当社にてスペイン語人材（ ペルー人）を採用しました。

②メキシコの見込客の今後の方向性を把握していきます。

御で品質保証をしていくことがわかるW ebサイト 作りに努めました。またお客様に自

社が設備メンテナンスや金型製作を通じてただ製品を作るだけでなく 機械制御で

モノ 作りをしていることが分かってもらえるW ebサイト を目指しました。

②成果

当社が生産するパイプ部品の燃料系、冷却系の用途をイメージできるように、

また工程設計力に裏付けられた企業のイメージ作りができました。

メキシコをはじめとした、海外での受注活動をしていく 際に、当社の認知度を

高める有効な手段になっていく と 思います。

担 当 専 門 家 から 一言

藤池  滋

関東本部 国際化支援アド バイ ザー

現地でのアポイント メント 取得は、静岡県の国体

空手指導員でもある荻社長のパワーと 豊富な人

脈も駆使していただいて主に日本より直接アポイ

ントメント 取得を行いました。

社長と 中小機構がチームとして今回のF/Sに取

り 組むことができました。自動車部品という 性格

上、売上拡大のためには継続的な取組みと 時間

が必要ですが、社長の持ち前の営業力でメキシコ

における海外展開の本格化と 現地生産が実現さ

れると確信しております。

メ キシコ 向け2 輪・ 4 輪等の輸送機器用

精密パイプ加工品の輸出
～現地生産を可能にする 輸出売上増を 図る～

所在地 静岡県富士宮市淀師173 0 -1

代表者 荻 真二  

業 種 輸送機器部品製造

資本金 2 0百万円

売 上 高 5 0 0百万円

従業員数 4 4名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.ogi-tech.co.jp

海外展開検討国 メ キシコ

パイプには燃料や液体、ガスあるいはモノとモノを接合、結合さ

せる役割があります。お客様に信頼されるつなぎ役（ Solutionist）と

しての使命を人と 技術を駆使して結合（ Solution）させて新し い挑

戦を続け、社員一人ひとりが自信と 誇りを持てるモノ 作りを実践して

いこうとしています。

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 国 内・ 現 地 調 査 及 び 成 果
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メ キシコ の自動車産業の需要を取り

込み会社の成長を図る。

経営資源に限り のある 小規模企業

のため、第一段階として輸出対応で

第二段階の現地生産のためのメ キ

シコ 向け輸出拡大を図る。

既存取引先のメキシコ 工場でどこまで

の売上増が期待できるか。

輸出対応でメ キシコ の他の顧客候補

の需要をどこまで取り 込めるか。

在メキシコのメーカーへ当社の認知度

を促進するための手段として海外向け

W ebサイト を構築する。

既存取引先の需要のみでは現地生産

の最低数量を確保できない。

輸出者在庫、カンバン 納入のみでは

輸出増を図ること は難し い。

引き 続きメ キシコ およ び日本で の

継続的な販促活動を通じ て他の顧客

の需要の取り 込みを図る。

外国語W ebサイト 構築の目的と実施内容及び成果等
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関
東

株式会社プ ロシ ーズ ベト ナム システム開発・ 販売 販路開拓

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

株式会社プロシーズは、eラーニングシステムの核となる学習マネジメ

ント システム（ 以下、Ｌ ＭＳと 称す）の開発・ 販売、システムコンテンツの製

作・ 販売などを行っており、昨今のスマートフォン、タブレット の急速な普及

も 相まって、受講者数を増やしています。Ｌ ＭＳ登録者数70万人、eラーニ

ング講座受講者13万人、教材数も 2 0 0以上を数えます。受講コースも 従

業員向け職員研修から、人事内定者フォロー、育児休業者支援など多種

①ベト ナムにおけるeラーニング事業の市場特性、ト レンド を把握

（ ハノイ、ホーチミン両市場調査）

②当社のLMS、コンテンツ（ 教材）が現地日系企業向けに通用するか、ビ

ジネス可能性把握

③販路開拓パート ナー企業の発掘・ 選定

④現地法人設立に向けた、税務・ 法務調査

上述調査のために、情報収集、調査、計画策定を進めました。国内調 

査でもできることはやろうとの方針で、ベト ナム現地日系企業へのアンケ

ート 調査、中小機構ネット ワークでの情報収集を進めました。

■現地アポイント 等

国内調査で把握できなかった事項を検証する為に、下記関係者とのア

ポイント を取得しました。

①公的機関（ JETRO、VJCC）： 関連情報収集

②販路開拓パート ナー候補（ 集合研修、人材派遣・ 紹介、学習教材制

作、eラーニング提供企業）

③ユーザー候補（ メーカー他）

④現地の会計／弁護士事務所： 法務・ 税務情報収集

■F/S実施内容と成果

①ベト ナムはネット 環境のインフラ基盤が整備されていること 、確認でき

ました

②日系企業向けにニーズがあること 、当社LMS、教材が通用することを

確認できました。ユーザーが興味を示し 、1社とは帰国直後に取引実現

し 、他社共受発注に向けて協議を継続することになりました

③販路開拓パート ナー候補14 社と面談し 、3 社と 今後の提携に向けて協

議を継続することになりました

④会計・ 法律事務所と 面談し 、現法設立する場合の手続き、代理店を立

てる際のコンサル業務や、代理店契約書作成業務について情報収集、

業務依頼することができました

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）
外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等

■動機

eラーニング事業は、１０ 年前に大手企業が多く 事業撤退したこと か

ら、取引機会に恵まれ、ユーザーニーズを取り 込んだLMSの開発、コンテ

ンツ作成を行い、国内市場では多く のネット ワークを構築することができ

ました。

国内で成果を出しているビジネスモデルが、海外市場、特に日系企業に

通用するのではないかとも 考えて、３ 年前にシンガポールに進出し 過去３

年間にわたり 取り 組みましたが成果が出ていませんでした。海外人材、情

報が不足し 、思案をしている中で中小機構の海外ビジネス戦略支援事業

を知り、応募、採択されました。

■狙い

海外展開の対象国としてベト ナムをターゲット にしました。理由は以下

の通りです。

①TPPアジア対象国の中で日系企業が多数進出し 、今後も 高い成長が

期待できること

②ネット 環境のインフラ基盤が整備されていて、労働人口が大きいこと

③現地にオフショ ア開発拠点を有しておりサポート を受けられること

④親日的で教育に熱心であること

日系企業との取引が軌道に乗れば、ベト ナムローカル企業とのBtoB取

引も 検討していき、ベト ナム以外のASE AN地域の販路開拓も 視野に入

れていきます。

■W ebサイト 構築の目的

①ベト ナム国内外への情報発信を行うこと

②コンテンツ内容に興味を持って頂き、認知度、問い合わせ件数の向上

を目指すこと

③日系企業向けに、ベト ナム市場へ展開している事例を広く 紹介すること

■実施内容及び成果等

①実施内容

・ 国内市場を取り込むためには、調査の結果、英語よりベト ナム語での検

索が多く 行われていることが確認できたため、二ヶ国語のサイト を構築

・ 自作のオリジナルeラーニング研修を作成し 、学習管理もできるシステ

ムであることを強調

・ 顧客への訪問時に、コンテンツ内容を分かりやすく 提案できるサイト 構

成の構築

②成果等

サイト オープンと同時にプレスリリースを配信し 、複数の現地メディアに

取り上げて頂く ことができました。現在はそこからのお問い合わせにより、

さらに2社販路開拓パート ナー候補として協議を続けるに至っています。

今後の見通し
Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

ベト ナムにオフショ アの開発拠点があるもののベト ナムについての知

見は少なく 、ほぼゼロからのスタート でした。社長をヘッド にプロジェクト

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

チームを作り、中小機構の職員とアド バイザーもチームメンバーとなり、情

報共有、意見交換を重ねた上で、今回の海外事業調査の主目的を以下の

通り設定しました。

今回F/Sにおいて、市場も 有り、日系企業向けに当社LMS、教材が通

用することが確認でき、具体的な販路開拓パート ナーを発掘できたことか

ら、ベト ナム事業の実現に向けて、着実に、段階的に取り 進めるべく 以下

の取り 進めを検討しています。

１．ベト ナム市場での販路開拓

・ 日系ユーザーとの取引実現

・ 更なる日系ユーザーとの取引拡大・ 加速

・ 代理店契約の成立

・ 販路開拓パート ナーの拡充

・ 多言語機能を備えたシステム、教材開発

２ ．海外販促体制作り

・ ベト ナム市場開拓のための、社内体制作り

・ 海外人材育成・ 強化

・ 現法／本社間の体制整備

３ ．現地法人設立

・ 設立の手続き

・ 営業体制の構築

担 当 専 門 家 から 一言

中家  康 智

ベト ナム市場におけるe ラ ーニングシステムの

販路開拓調査
～人材育成をネット で 変える！～

所在地 東京都港区三田3 -1-17

アクシオール三田7F

代表者 花田 隆典  

業 種 eラーニングシステムの開発、

コンテンツの制作・ 販売

資 本 金 71百万円

売 上 高 非公開

従業員数 5 0名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.pro-seeds.com/

海外展開検討国 ベト ナム

多様です。パソコン教室から開業し 、お客

様と 身近に接することにより、ニーズに沿ったマーケット インアプローチ

ができることが、当社の強みと 言えます。全ての仕事に、人材育成は必要

です。eラーニングという ICTを最大限活用し 、均一で質の高い人材育成

プログラムを多く の方に提供し 、適材適所に人材を再配置する社会的イ

ンフラを構築していきたいと 思っております。

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

14

国内市場向け教材・ システムの質的

向上により 更なる業容拡大。

国内ビジネスモデルの海外横展開。

人材教育を通じた地域への貢献。

TPPアジア対象国の中で日系企業が

多数進出し 、拡大を続けるベト ナムを

タ ーゲット 。

日系企業向けBtoBビジネス可能性

調査。

販路開拓パート ナーの開拓。

現法設立する場合の法務・ 税務調査。

ベト ナム日系企業向けにニーズが有り、当社

LMS・ 教材が通用することを確認できた。

販路開拓パート ナーの14 社と 面談し 、3 社

と 今後の提携に向けた協議を継続中。

ユーザー候補と 面談し 、1社と 取引実現。

現法設立する場合の手続き、法務・ 税務

情報を収集できた。

関東本部 国際化支援アド バイ ザー

事業計画策定支援、海外での現地調査を通じ

て、社長が率先して直接関与され、チームの方向

性をその場で確認・ 共有し ながら効率的に取り

進めることができました。

企業様にとってはベト ナム市場で当社教材・ シス

テムの販売可能性あること確認できたことから、

現法設立を目指し、本格的に活動開始しており、

順調にベト ナム展開が進むことを期待しており

ます。

15



関
東

越後商事株式会社 タイ 製造業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は、19 8 3 年に不動産物件の売買を目的に設立、その後、

19 8 6 年から建設機械（ 油圧ショ ベル）のバケット に装着する小型

アタッ チメント のツース盤、並びに関連商品の製造・ 販売を手掛け

ています。

「 わが社は新し い価値を創造開発しつつ、信頼される会社を目 

指す」 と いう 経営理念のもと 、品質方針として「 お客様に常に満

足と 信頼を得られる品質Ｖ Ｅ を提供する」 ことを掲げ、品質第一

を基本に絶えず市場ニーズにマッ チする製品の開発に取り 組ん

でいました。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

■動機

人口減少と 公共事業の減少により、今後、国内市場は縮小傾向 

に進むと 想定しています。国内市場ではツース盤でト ップシェアを誇

る当社ですが、海外には販路を持っておらず、数年前より 海外展開

は大きな経営課題と 捉えていました。

そのような中、中小機構の海外ビジネス戦略推進支援事業を知

り、平成28年度事業へ応募するに至りました。

■狙い

海外展開の対象国としてタイを挙げました。ASE AN諸国の中で 

地理的、経済的に中心となるタイには、すでに日系建設機械メーカ 

ー、建設機械レンタルが進出していることから、油圧ショ ベルの売

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

り 切り、レンタル需要が存在し 、それに伴ってツース盤のほか、イン

カッター、ＥＳアダプタのニーズがあるとの仮説を立てました。また、

タイの経済成長により 建機業界における高品質需要も 高まってい

ると 想定したことが、タイを海外展開最初のターゲット 国とした理由

です。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

まずは当社と中小機構で密に意見交換し 、海外展開計画のブラ 

ッシュアップを行いました。

国内での事前調査を実施した上で、現地Ｆ /Ｓでは、以下の調査

項目を設定しました。

①タイにおける油圧ショ ベルの市場調査・ 市場特性調査

②タイにおける油圧ショ ベル用ツース盤、インカッター、ＥＳアダプ

タの市場調査・ 市場特性調査

③タイ市場における商流調査

④タイ市場における競合調査

⑤輸入に係る法規制調査

⑥知的財産権の保護対策

⑦輸出する場合の事業採算性調査

■現地アポイント 等

上記の調査を実施するために、当社と中小機構のネット ワークを

活用して、下記のアポイント を取り 訪問しました。

①日系建設機械メーカー・ レンタル

②建設機械部品メーカー・ 商社

③建設業者（ 工事現場視察）

④工業団地（ レンタル工場）

⑤ジェト ロ・ バンコク事務所

■F/S実施内容と成果

事前に設定した当社の仮説を訪問先で検証し 、アップデート する

作業を日々行い、今後の課題等が見えてきました。

①複数の建設機械メーカーを訪問し 、ヒアリング内容から油圧ショ

ベルの市場規模を把握することができました。また、新車・ 中古

車の割合も 把握し 、今後は徐々に新車が増加する傾向にあると

いう 感触を得ました。ASE ANの中心国であるタイは、立地的に

今後の見通し

現時点ではタイ市場においてツース盤、インカッター、ＥＳアダプ

タの需要が無いことが明確になりました。ヒアリングした中では将

来的に需要が出て来ると 想定される情報もありましたが、現時点で

は海外展開するには時期尚早であると判断しました。

需要が無いと いう 残念な結果が出まし たが、それは今回の現

地Ｆ /Ｓ の取り 組みが無ければ分から なかったこと で、タ イ及び

ASE AN地域の市場ニーズを知るうえで有意義な調査であったと前

向きに捉えています。

当社では早速、検証結果を社内で共有し 、引き続き中小機構の

も東南アジアの中心に位置し 、今後の経済発展が期待できるの

で、注視すべき市場であることを確認しました。

②一方で、油圧ショ ベルの需要に反し 、現時点ではツース盤、イン

カッター、ＥＳアダプタの需要がないことがわかりました。工事現

場で求められる施工レベルがそれほど高く はなく 、ツース盤のよ

うなアタッ チメント は必要とされていない、認知されていないこと

を確認し 、時期尚早であることを認識しました。したがって、競合

品、類似品の存在も 確認できませんでした。

③油圧ショ ベルのレンタルについては、広く 普及していないことを確

認しました。タイでは、オペレーターとセット で建設機械を貸し 出

すことが商習慣となっており、レンタル事業者にとってオペレータ

ーの確保が大きな課題となっています。そのため、未成熟でまだ

まだこれからの市場と言えます。

④建設機械部品の市場（ アフターマーケット 市場）の中心はローカ

ル部品商であることが見え、大きな発見となりました。

⑤ジェト ロ・ バンコク事務所では、中小企業海外展開現地支援「 バ

ンコク・ プラットフォーム」を利用し 、コーディ ネーターから輸入に

係る法規制、現地法人設立に係る手続き等のアド バイスを受け

ました。Ｅ メールや電話でも対応可能とのことで、今後も 利用機

会がありそうです。

⑥輸出する場合の事業採算性を調査するにあたり 、現地での製

造・ 販売も比較検証する必要があると 考え、その一環として工業

団地のレンタル工場を視察しました。レンタル事業者からヒアリン

グすることもでき、工場稼動に係る経費やタイの各地域における

人件費の相場感をつかむことができました。

支援を受けながら、海外展開計画の再構築に着手しています。

担 当 専 門 家 から 一言

中家  康 智

関東本部 国際化支援アド バイ ザー

当社は海外展開が初めてであり、事業戦略策定

の手法について、習得して貰うよう に心掛けまし

た。経営陣との討議を通じて、当社の強み、課題

他につき、再認識して貰いました。上述通り、タイ

に市場がありませんでしたが、当社が今後、別の

地域、商品で海外展開を目指す場合に、今回の

経験を通じて、自社主導でF/S検討できると期待

しております。

タ イにおける建設機械部品の販売可能性調査
～ツース 盤（ E C H I G O  T O O T H ） の海外需要を 探る～

所在地 新潟県長岡市寺泊吉64 -13

代表者 渡辺 清

業 種 製造業（ 建設機械部品の製造・ 販売）

資本金 6 4百万円

売 上 高 6 .6億円

従業員数 24名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.echigosyoji.co.jp/

海外展開検討国 タイ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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国内市場向け新規製品開発・ 投入。

売上拡大を目指し、海外販路の開拓。

製品開発力の向上。

人材の補強。

ASE AN諸国の中で地理的、経済的に

中心と なるタ イをタ ーゲット 。

日系建機メーカー、建機レンタル向け

輸出による販売の可能性調査。

現地法人設立による現地生産・ 販売

の可能性も 検討。

当社の主力商品である油圧ショ ベル用ツース盤（ 登録商標：

ECH IGO TOOTH）は、平爪や平刃、平板ツースとも言われ、溶接

作業を要することなく バケット の先端部に容易に取り 付けることが

でき、精緻な掘削のほか、作業面を確実に平坦状態に地均しするこ

とが可能な建設機械用アタッチメントで、国内大手の建設機械メー

カー及び建設機械レンタルにおいてその品質が評価され採用され

ています。

また、顧客ニーズに合わせた製品開発が可能で、アフターフォロ

ーも含めた対応力も多く の信頼を得られている要因です。

油圧ショ ベルの市場は相当程度あり、

今後も成長が期待できるものの、ツー

ス盤等の需要はない。

建設機械部品の市場の中心はロー

カル部品商。

海外展開計画の再構築。

17



関
東

川島金属株式会社 ベト ナム 製造業 輸出

会社概要 平成2 9 年3月現在

所在地 埼玉県川口市江戸1-11-2 8

代表者 川島 康裕

業 種 モールド ベースや金型部品の

製造、卸

資本金 3 2百万円

売 上 高 非公開

従業員数 非公開

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.kawashima-kinzoku.co.jp/

海外展開検討国 ベト ナム Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

事業概要

当社は、19 6 6 年に伸銅品の卸業にはじまり 、19 7 3 年川島金属

（ 株）として設立以来、モールド ベース製造販売及び金型材料の販

売事業を開始し 、現在では、プラスチック 製品向けの精密金型、金

型部品、モールド ベース等の特注品の製造販売を行っています。さら

に、伸銅品事業部として川金産業（ 株）、プラスチック金型設計、製

作会社としてウィンデックス（ 株）という 別組織も 持つ製造業と 卸業

を兼ね備えた企業で、モールド ベースと金型のエキスパートです。

当社の強みは、各種高精度加工設備をもち、金属の熱膨張等を

極力抑えるための恒温作業環境下で、熟練作業者が過去の製造ノ

ウハウを活かしながらミクロン単位の高精度金型及びモールド ベー

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

スを製造することです。

納入先の分野としては、高精度金型が求められる車関連、光学関 

連及びその他家電や文具等です。国内外の売上比率は、国内が98 

～99％、海外が1～2％とあり、これから市場経済発展が目覚しいア

セアン圏への販路開拓を模索し 売上比率を高めようとしています。

さらに当社の人材は平均年齢32歳と若く 、短納期やクイックレス

ポンスに対応できる後方支援体制が整備されています。また外国人

従業員を積極的に採用しており、英語、ベト ナム語、中国語、タイ語

など海外のお客様のお問い合わせにも対応出来るよう 営業部と 製

造部が一丸となって取り 組んでいます。

ベト ナムはこれまで二輪車の市場拡大に伴い二輪車に関する金型など裾野産

業も 拡大してきました。しかし 、近年二輪車の生産量も頭打ちとなり、これに代わ

り自動車分野での金型ニーズが拡大することが期待されています。当社は既に中

国、タイで現地企業向けにモールド ベースを販売する生産体制を構築・ 構築中で

したので、ベト ナムでも同様の生産体制の構築を想定していました。ベト ナムでもタ

イと同様自動車関連の高精度金型のニーズが今後拡大するとの仮説を立て、社長

をリーダーとし 、営業課長、Ｗebサイト 担当の総務経理部係長をメンバーとするプ

ロジェクト チームを結成し 、中小機構とアド バイザーもメンバーとなり、金型メーカ 

ーや金型市場の事前調査を約６ ヶ月実施しました。ベト ナムの中小機構現地アド

バイザーの情報も活用して具体的訪問企業の選定・ 訪問計画を作成しました。

■F/Sの目的

①ベト ナム金型市場調査

・ 金型メーカーの技術レベル

・ 金型の価格帯、納期

②ベト ナムでのビジネスモデル可能性調査

・ 当社のモールド ベースを購入して高精度の金型を製造するパート ナーとなる金

型メーカーの探索

・ タイ、中国のパート ナーとの連携を考慮したベト ナムでのビジネスモデルの可能

性調査

■現地アポイント 等

当社と中小機構のネット ワークを活用し 、ハノイ及びホーチミ ン両都市におい

て下記の計16 社のアポイント を取り訪問しました。

①販売パート ナー候補となる日系・ ローカルのモールド ベースメーカー及び金型メ

ーカー

②現地市場の情報収集のための支援機関訪問

■F/S実施内容と成果

①ベト ナム金型市場調査

当初の仮説と異なりベト ナムでは高精度の金型やモールド ベースに対するニー

ズはなく 、ミド ルレンジの精度品質の金型を安価に、短納期で納入することが

求められていることがわかりました。

②ベト ナムでのビジネスモデル可能性調査

・ 当初ベト ナムでの生産連携のパート ナー候補だったホーチミンの企業は、当社

との生産連携が可能な規模と 技術レベルでないことが判明しました。

・ 今回訪問した企業で、日本での金型加工の技術修行経験がある一社と 連携パ

ート ナーとして合弁事業を検討することとなりました。合弁会社設立後は、技術

者の教育を進め５ ～６ 年後には高精度加工ができるよう になりベト ナムのロー

カル需要を開拓する足がかりができました。

・ 新たに中国の金型メーカー大手とのネット ワークができたことから、その企業か

らモールド ベースを安価に購入して当社の生産連携企業で製品化するビジネス

モデルが新たに考えられるようになりました。

・ タイでは車関連の高品質の金型ニーズが強いことから、ベト ナムはタイの下請

けとして加工する生産連携が考えられます。

日本における金型関連需要は繫閑の差が大きいため、当社は受

注量が少ない時期に海外需要を取り 込んで受注量を安定化させる

ために、海外生産･販売を強化することを目指していました。

しかし 、金型関連業界は、低価格･リード タイムの短縮など、競争

が激化しており 、短納期で納めること が求められています。このた

め、海外での販売については国内生産拠点からのコント ロールだけ

では対応が難しく 、海外展開の体制をどう 整えるかが課題でした。

そこでまずは、海外での拠点設立を目指すのではなく 、現地の会

社と 連携することによって、販路開拓を進める方針をとりました。

当社は既に2 012年に中国で生産連携企業を開拓し 、中国で生

産した安価なモールド ベースを日本国内とともに中国現地顧客向け

に販売を開始しました。

次のステップとして、タイでの販路開拓を目的に（ 独）日本貿易振

18

興機構の支援を受けて、タイ国内への販売先を開拓し 、2 015 年か

ら輸出を開始するとともに、生産連携のパート ナー企業の発掘・ 販

売体制を構築中でした。

さらには、アジアの中でGDP成長率が高く 、メコン圏にも陸続き

のため今後発展が予想されるベト ナムを対象に販路開拓をすべく 、

ベト ナムの金型産業のニーズ調査と 生産連携のパート ナー企業開

拓を目的に中小機構の支援に応募するに至りました。

川島金属（ 株） 製造現場の様子

これまでの当社のHPは加工品紹介がメインのW ebサイトでしたが、今後海外ロ 

ーカル企業に対して売り込みをかけられるようなサイト に変えることが目的でした。

ベト ナムは英語の識字率が低いため、ベト ナム語でのHP構築を目指しました。

また、H Pで海外事業展開情報などをU Pすること で” モールド ベース” の単 

語検索で当社の名前が以前７ ～８ 位であったも のが３ ～４ 位に上昇するよう に

今後の見通し

上記のよう に当面タイでの生産、日系企業への販売を中心としますが、今回ベ

ト ナムにおいて生産面での新たな連携企業候補が見いだせたことから、今後その

企業に対し 高精度モールド ベースを活用した高精度加工技術の教育を計画的に

行い技術レベルの向上を図ります。将来的に、ベト ナムでの生産拠点を構築し 、

アセアン市場への事業拡大を着実に進めていく 考えとなりました。

また、海外への需要も踏まえ国内においても生産規模の拡大を図ることになり

ました。

なりました。

今後はベト ナム語により 製品面だけでなく 、環境面、人材面の強み・ 特徴を

情報発信することでより 理解してもらいやすく するよう H Pを改善し 、新たな顧

客開拓に繋げていきます。また、社内でW ebサイト の専任を設け、随時新し い

情報をUPし 、W ebサイト を有効活用する社内体制も 整備されました。

担 当 専 門 家 から 一言

大 寺  規 夫

関東本部 国際化支援アド バイ ザー

当社との海外展開計画策定では、国内調査、海

外調査を含め常に情報の共有化により相互理解

を心掛けました。現地調査では大規模企業から

中小企業まで様々な企業を訪問することでベト

ナム市場の実態を肌で感じることができ、期待通

りの成果に繋がったと 思います。

当社は日本人、外国人ともに若手従業員が多く 、

社内の雰囲気もよい会社です。今後チャレンジ

精神を発揮して海外販路開拓を着実に進展され

ることを祈念しています。
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ベト ナムにおける高精度モールド ベースの

販売可能性の調査
～アセアン 市場を 狙って～

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

当社の強みである高精度のモールド

ベースの製造技術･ノウハウを活かす。

国内市場は価格、 納期、品質面で

競争が激化しているため、加工技術を

市場拡大が確実な海外市場で活用し、

海外売上げ比率を高める。

将来にわたってパート ナーになり 得る

企業を 発掘する。

ベト ナムのプラスチッ ク 成型用金型

メ ーカーの技術力を調査する。

当社のモ ールド ベース による 金型

ユーザー企業探索及び 競合を 調査

する。

訪問企業各社の概要、設備の理解が

深まり 、生産連携企業先候補を獲得

した。

競合企業の価格帯がわかり、ベト ナム

国 内で はま だ 高 精 度 金 型 市 場が

未成熟であること が判明し た。

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等



関
東

株式会社豊島屋本店 シンガポール 酒類醸造販売業 輸出

会社概要 平成2 8 年8月現在

事業概要

豊島屋本店（ としまやほんてん）は東京都千代田区に存在する、

酒類醸造販売業及び食品卸売業を営む老舗。

「 東京で3代、10 0年以上、同業で盛業中」の条件を満たす5 4店

舗からなる「 東都のれん会」の会員店。創業慶長元年（ 15 9 6年）は

東京の酒舗としては最古で、江戸に店を出した時期で考えれば東京

最古の企業と 云うこともできる。江戸・ 東京の地酒、清酒「 金婚」の

総発売元である。

口伝の家訓は「 お客様第一、信用第一」 、経営理念は「 豊島屋本 

店は、上質な酒と 食品を通じ てお客様に価値を提供し 、食文化の

発展に貢献します。」である。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

行動規範は「 不易流行」で、時代の変化に対応して、「 守るべきも

の」と「 変わるべきもの」のバランスを取ることが重要としている。江

戸時代から続く「 白酒」を守ると 共に、発泡性清酒「 微発泡純米う

すにごり 生酒 綾（ あや）」を発売するなど、  新たな顧客開拓を鋭

意進めている。最近は、羽田空港にて地域限定酒「 純米吟醸 羽

田」を発表した。

また、ミラノ 国際博覧会（ 2 015 年）のサテライト イベント「 ミラノ

Sake W eek」に、「 純米無濾過原酒十右衛門（ じゅうえもん）」を出

品した。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

F/Sの目的を以下のとおり設定。

①ディスト リビューターとの交渉による新たな商流作りを行い現地

パート ナーを確保。

②将来の販売に繋げる有力レスト ランとの関係構築。

③現地の飲酒シーンを確認、市場の透明性・ 理解度を上げて、市

場浸透のための素案を策定し 越境ECを新展開。

■現地アポイント 等

シンガポール市場を包括的な視点から理解できるよう 、幅広いバ

イヤーやユーザーと 面談し 当初の仮説が検証できるよう 当社及び

中小機構のネット ワークを活用して、アポイント を取得。

■F/S実施内容と成果

①特に有力な日本酒ディスト リビューターとともにワイン関係のディ

スト リビューターからの聞き取りが有用と 考え、ソムリエなどを含

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等

URL（ http://www.toshimaya .co.jp/）で公開している国内外向

けのW ebサイト を拡張し 、海外顧客の視点にたった魅力的な「 酒・

東京」のコンテンツ発信を進めるため、主に英語で実装する新サイ

ト「 sake.tokyo」を立ち上げる。これにより、全体を統合した形で運

用することで、海外への情報発信とともに、海外からの見込み顧客

国内の飲酒人口減少に伴う 、市場縮小に対抗するための新規顧

客獲得。

海外におけるイメージ向上の国内への逆輸入→国内イメージ向上 

を海外展開の目的とし 、対象を東南アジアのハブであり、当社未進

出シンガポールとして、本格的な海外販路開拓を検討するために海

外ビジネス戦略推進支援事業に応募し 、F/Sを実施することとなっ

た。

当社は下記理由によりシンガポールでの東京の酒の販売可能性

を調査したいというものであった。

①ディストリビューターとの交渉による、新たな商流作りの端緒を掴む。

②酒の会を通じて有力レスト ランとの御縁を作り、将来の販売に繋

げる。

F / S 支 援事 業の 流れ

③現地の飲酒シーンを見聞し 、現在0 .2 % の日本酒シェアの向上案

を策定する。

先ずは、当社F/S実施計画書の作成を開始。当社との協議には

当社酒蔵（ 豊島屋酒造）の副社長にも 状況を聴取し 、参画頂き、当

社の狙い、強み、

弱みの把握、ビジ

ネス環境機会・ 脅

威の分析などを実

施した。

江戸時代の豊島屋

本店のにぎわい

今後の見通し

今回の調査で、当社の商品の市場とともに、販売可能性が確認 

出来たので、当社の方針を決めて、足元のアクショ ンから着実に段

階的に取り進める必要がある。当社は以下の段取りを予定している。

①取引を合意し 、かつ出荷の実現したディスト リビューターとの定期

的な情報交換と 定期的な出荷の実現

②レスト ラン供給ルート の拡大・ 取扱いアイテムの拡充

③レスト ランを巻き込んだイベント の実施

（ ロイヤルユーザーづくりとそのフォローアップ）

④ＳＮＳを活用したブランド 認知の向上策及び、現地ディスト リビュ

ーターとの連携による越境ＥＣ の充実

⑤事後の市場調査結果を踏まえた、有力レスト ランへの売り 込み・

販売促進活動の強化

・ 豊島屋酒造の活用、特にインバウンド 顧客の酒蔵見学への取り

込み

担 当 専 門 家 から 一言

清 松  直 之

関東本部 国際化支援アド バイ ザー

当社と 協議し 、ディスト リビューターの発掘によ

るシンガポールでの販路開拓を目的として、現地

調査と 面談アポ取をテーマに十分時間を掛け、

双方の共通理解、現地渡航前調査の充実を心

掛けました。結果として現地調査項目の絞り 込

み、適切な相手とのアポ取りなど、期待通りの成

果につながったと 思います。社長の強い意志によ

り 、今後、海外各国市場に販路開拓を進展させ

て行かれるものと確信しております。

所在地 東京都千代田区猿楽町1-5 -1

代表者 代表取締役社長 吉村 俊之

業 種 酒類醸造販売

資本金 25百万円

売 上 高 616百万円

従業員数 2 0名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.toshimaya.co.jp/

海外展開検討国 シンガポール

東京の日本酒のシンガポールにおける販路開拓→

現地ディ スト リビュータ ーの発掘および新たな商流づく り のための

「 市場調査」 と 具体的な「 販路設定」

当社酒蔵

豊島屋酒造
めた専門家を訪問調査することとし 実施した。

②ユーザー候補レスト ラン約10 社と面談し 、おおむね当社の日本酒

の品質に強い関心を示し 、今後、販路確定後の具体的な商談が

期待できるレベルであった。

また、日本食レスト ランのみならず、中華、イタリアンなどのレスト

ランでも同様に、試飲後の評価は高く 新たな販路拡大の可能性

が広がった。

③パート ナー候補（ ディスト リビューター）との面談を設定し 実施し

た。パート ナー候補7社の内、３ 社が豊島屋本店の日本酒、特に

フラッグシップであるブランド の「 十右衛門」に興味を示した。

④面談を実施した複数のディスト リビューターから当社製品の取引

のオファーがあり、うち最も活動的な１社をシンガポールのディス

ト リビューターとして決め、2016年末には初出荷が実現した。

⑤一方、日本国内でも取引のある日本食レスト ランのシンガポール店

からも、今回の訪星中に実施した同店での酒イベント の好反響を受

け、当社商品の扱いが決まり、メニュー化され販売が開始された。

の獲得と受注を増やすことを目的とする。

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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①有力ディ スト リ ビュータ ーと の関係作り

と 継続的取引。

②W ebサイト における情報発信及び越境

ECサイト の強化。

③羽田空港等における免税品の強化。

④海外からの講演依頼増によるブランド 力

強化。

⑤東京オリンピック・ パラリンピックを契機

とした「 東京の酒」 の認知度向上。

比較的高い客単価の店舗（ ホテル、

レスト ラン） 及び富裕層をターゲット

とし 、 ディスト リビューターと 潜在顧客

の共同開拓、及びインターネットを介した 

B to C 及び小規模 B to B の直接

販売。

当社のビジネスコンセプト（ 東京を前面

に出したスト ーリー） が通用することを

確認できた。

販路開拓パート ナー候補の発掘（ 複数）。

現地レスト ランとの成約。

シンガポールディ スト リビュータ ーと の

成約。

（ 社長自ら現地入りし、活動を

展開する予定）

⑥越境Ｅ Ｃ を 含めた 外国語

Ｗebサイト の充実

⑦海外展開の為の社内体制

作り

・ 社内体制拡充 酒イベント 風景

・ 海外人材の育成／

強化

・ 現地事業に精通し

た 現地スタ ッフ の

起用 現地プレゼン 資料
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関
東

大同化成株式会社 ベト ナム 製造業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

当社は5 0年以上にわたり、シート 総合製品の専門メーカーとして

歩んできました。落花生で有名な千葉県八街（ やちまた）市に所在し

ています。製品分野は、自動車用マット・ シート 、建材関係（ 床材シ 

ート 、ルーフィング）、土木シート 、一般用マット（ ホームセンター向

け他）など広範囲です。素材は塩ビを中心として各種あります。

カレンダーという 機械で材料を加熱・ 圧延・ 冷却しシート 化する 

一貫製造を行っていることにより、いく つかの特長があります。①加

工費用を抑え小ロット からの生産が可能であること 、②様々な材質

取、②販売店・ 代理店候補の調査、③競合の調査におきました。

■現地アポイント 等

当社と中小機構の両方で調査候補先リスト を準備し 、優先順位

を決めて調査訪問アポイント メント 取得の作業に入りました。ベト

ナム現地に駐在している中小機構アド バイザーにお世話になりまし

た。例えば工場調査訪問などは、こちらから提供したロングリストで

はアポイント が取得できなかったため対象範囲を広げていき、最終

的に15件アポイント 取得のために250 件に電話していただいたりと

超人的にご尽力いただきました。

結局、最終ユーザー、小売店、卸店、内装設計業など多岐にわた 

り 25件のアポイント メント を取得しました。さらに毎晩キーパーソン

との会食もセット できました。航空チケット 、ホテル、現地通訳、現

地移動車両の手配も当社自ら行う 経験もできました。

■F/S実施内容と成果

現地調査は8月下旬の月曜から金曜の丸5日間でした。総括する

と 、当社の機能性を重視した床シート に大いにチャンスあり 、しか

し 、自社品として展開するためには課題がたく さんある、ということ

でした。例えば、床シート 施工工程が未発達のため、施工が容易で

あることや仕組み化が必要であること、などです。

上記F/S目的ごとに説明します。①工場現場では、一般的にシー

ト への認識が少なく コンクリート 打ちっぱなし 状態が多いです。他

方で精密機器用の機能性床シート や病院でのニーズが示唆されま

した。②販売店・ 代理店については、良い候補に出会えたのに加え

て、設計事務所等のキーチャネルと 接点ができました。③競合につ

いては日本の大手についても床シート での展開が少なく 中国産・ 韓

国産などが多く を占め廉価対応しており、当社の差別化が可能と 感

じました。また、現地調査の計画を綿密に立てていたが故に、臨機

応変に変更ができ、望外の良き出会いにも恵まれました。

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

国内事業でも 、顧客（ OEM先）への製品提案、新規顧客開拓、 

新素材の製品開発、コスト ダウンや生産性向上など、経営課題が

ありますが、他方で当社の長期発展のために企業文化の変革も 必

要と 感じられています。最終ユーザーにもっと 近づき、最終ユーザー

の顔が見え、最終ユーザーのニーズや叱責や笑顔を体感でき、それ

らを日々の仕事に反映し、仕組みやルールを変えていける風土です。

「 最終ユーザーにとって良いこと 」が判断基準となり 顧客とも 社内

でも意見を交わせる姿です。

各プレイヤーの自由度がある海外に変革の突破口の可能性があ

るのではと 思い、準備を開始しました。成長が期待できるASE AN 

について検討しました。建設分野で発展が見込めるベト ナムが有力

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

F/Sの目的は、ベト ナム南部での機能性床シート の販売可能性と

候補と 考え、インターネット で調べたり 知人にヒヤリングしたりして

情報収集を進めました。そんな折に中小機構のW ebサイトで知った

海外ビジネス戦略推進支援事業に応募したところ、採択され、平成

28年5月から支援が開始されました。

当初の1～2ヵ月は、なぜ海外展開するのか、海外展開で何を実

現するのか、将来どうありたいのか、などの基本テーマ中心に議論

し 、こなれてきた状態で狙う 市場や用途を絞り 込み、製品分野も床

シート の中で絞り込みました。現地調査の時期を面談当初に決定、

準備として、製品カタログ（ 小さな製品現物を台紙に貼り 説明書き

を加えた手作り）の製作や貿易実務を修得、現地調査の準備も含

め渡航前に中小機構とは多く の面談を行ないました。

売りの仕組みづく りの調査でした。そのために現地調査の目的は、

①最終ユーザー（ 電子電気部品工場等）での困りごとやニーズの聴

海外へは自社ブランド での展開を企図しているために、当社のブ 

ランディングを目的として外国語版W ebサイト 構築を行いました。も

ともと英語版がありましたが、日本語版をそのまま翻訳したものでし

た。今回は海外向け新戦略にのっとり、ベト ナム向け（ 英語ですが）

に新たに制作しました。

ベト ナムの潜在ユーザーや潜在顧客に共感いただく ために、機

能性床シート の魅力を説明したり、商品や施工事例などに工夫を加

えました。今後もさらに商品掲載を増やし 、顧客の選択肢を拡げて

いく 予定です。

今後の見通し

2月下旬にベト ナム南部を再訪する予定です。昨年8月の現地調

査で課題抽出ができ、個別の宿題もございました。それらを整理し

て回答したり、フォローを進められます。

並行して、輸出のための諸整備を行っています。製品規格、物流、

価格、取引条件など、自社ブランド でベト ナムに展開していく ことは、

予想以上の準備が必要であることが判明しています。国内でお客様

（ OEM先）がされていたことを当社で準備する必要があります。社

内の意識改革も 必要です。当初企図を実践することのハード ルの高

進めていこうと 気持ちを引き締めています。年内には少額ながらもベ

ト ナム輸出が軌道に乗っている状態を目指されています。

今回の中小機構の支援を受けたことによって、社内改革のきっか

けとなり、新規事業や別の新たな国への進出に向けての進め方やス

テップを修得することもできました。

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

さを改めて認識し 、目標に向かって一つひとつクリアしながら、前に 担 当 専 門 家 から 一言

加 藤  裕 功

本部 販路支援部 国際化支援アド バイ ザー

2
2

国内はOE M 主体で展開し 、海外は

自社ブランド で展開する。

輸出を主体とし 、市場性が確認できた

後はリ サイクル技術を 活用し た現地

製造を視野に入れる。

海外は建築が進むベト ナムをタ ー

ゲット と する。

練り 込み技術を 活用し た機能性床

シート を主力製品と する。

用途は、精密機械等の工場現場と

する。

機能性シート のニーズを確認できた。

最終ユーザー、施工会社、卸会社、

など今後の鍵と なるプレ ーヤーと の

ネット ワークを築けた。

自社ブランド で展開するための課題

が明確になった。

国内と 海外で基本戦略を異にするという 難易度

の高い案件でした。しかし ながら、顧客志向、オ

ンリーワン、ブランディング、チャレンジといった

当社経営理念に沿ったテーマでもありました。ゼ

ロを1にするのも、そのあとも大変ですが、長期を

見据えた経営革新を実行され、当社の床シート が

ベト ナム社会に貢献している姿を期待してやみま

せん。ご支援終了後も見守っていく 所存です。

2
3

ベト ナムにおける塩ビ床シート の販売可能性調査

事業概要

所在地 千葉県八街市八街に4 5

代表者 水戸 在権  

業 種 シート 総合製品製造業

資本金 10百万円

売 上 高 1,6 5 0百万円

従業員数 12 0名

Ｕ Ｒ Ｌ http://daidokasei.co.jp/

海外展開検討国 ベト ナム

のシート 化が可能であること 、③国内でも 希少な幅広シート の生産

が可能であること 、④練り 込み技術により 積層で各種機能性シー

ト の製造が可能であること、⑤処分にお困りの端材をそのままでリ

サイクルできる場合があること、などです。

ビジネス形態は、OEMが主体で多く の自動車産業メーカー、建材

メーカーなどにご購入いただいています。国内を中心に事業展開を行

っています。海外向けはスポット 輸出の実績がありますし 、海外展示

会などの視察も行いましたが、組織的展開とまでは至っていません。



バイザー

プレ
し合
ムビ
調査
参加
りの
社の
ツ販

関
東

株式会社おさ だ 製茶 ド イツ 卸売業 輸出

会社概要 平成2 9 年2月現在

事業概要

当社は70 年の歴史を持つ家族経営の製茶会社で、高品質の有

機茶で知られています。当社の有機認証 “ JAS ECOCERT”は、

欧州、米国、カナダの有機認証と 同等性を持ち、其々の地域、国

で販売できます。

当社は日本のほぼ中心、富士山から13 0 ㎞南西にある日本一の

お茶所静岡県の、上級茶の産地で知られる“ 森町森”にあります。

森町森の英語逐語訳は、” Forest in the Forest Town”で、まさに

山間部にあり 、天然の良質な水源、寒暖差、水はけと 風通し のい

い斜面があるお茶の栽培に適した場所にあります。何か良いワイ

ン用ブド ウの生産地の栽培条件と 共通事項があるのではないでし 

ょう か。

当社専務の長田夏海は、日本をリード するお茶インスト ラクター 

です。また、茶審査技術8 段で、第５６ 回全国茶審査技術大会に優

勝し 、農林水産大臣賞を獲得した、お茶の匠です。

当社の経営理念は、顧客満足、地域貢献、自社の創造発展の３

つです。特に、地元の有機茶契約栽培農場と 3 0年以上苦楽を共に

し 、日本でも 代表的なオーガニックの里に育て上げ、その強い絆が

誇りです。また、常に顧客を満足させると 同時に、共に働く 地元の

人々に感謝をして、事業を継続発展させてく れたことが喜びです。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

・ 新販売体制のパート ナー発掘のためのディスト リビューター訪問

インタビュー

・ 緑茶市場実態調査のためのエンド ユーザー訪問

（ スーパー、ティーショ ップ、アジア系小売店、レスト ラン等）

■現地アポイント 等

・ 中小機構の独自ルート でディスト リビューター候補（ 現地系及び

アジア系）及び現地茶メーカーとのアポイント を取得しました。

また、ド イツ市場を俯瞰して体験、調査できるよう に、スーパー、ア

ジア系小売店、ティーショ ップ、レスト ラン、デパート 等を効率的に

訪問することで、市場概要をつかむこ

とができました。

■F/S実施内容と成果

①実施内容

(a)事前調査と 準備

・ド イツ緑茶/有機緑茶市場情報収集

・ プレゼン用簡略版会社案内（ 英語と日本語）作成

・ 現地プレゼン骨子の作成

・ 現地系ディスト リビューター候補のショ ート リスト 作成

・ セグメント 別ターゲット 商品の設定

・ 輸出契約書ド ラフト 作成

(b)現地調査

・ ２０１７ 年１月に５日間実施し 、現場で市場の生の声を聴き、当社

ド イツマーケティング戦略仮説の検証ができました。

②成果

・ 現場を周り、有機緑茶の市場性の手ごたえを感じた。

・ サンプル出荷できそうな感触のいいディスト リビューター候補が

見つかった。

・ 小売店から当社商品の引き合いがあった。

外国語W ebサイト 構築の目的と実施内容及び成果等

海外展開の動機と狙い（ F/S前）

■動機

少子高齢化、人口減少、ライフスタイルの変化により、お茶の国 

内生産量が戦後のピーク平成１６ 年の１０１千ト ンから平成２７ 年に

は８０ 千ト ンに減少しました。また、緑茶葉・ 茶飲料の所帯当り年間

消費支出金額比率は、消費者のお茶の飲み方が変化し 、平成１３

年の緑茶葉６０： 茶飲料４０ から平成２７ 年は、４１： ５９ に激減しま

した。茶葉の販売を通じて中山間地域の活性化に貢献してきた当

社は、こう いう 市場変化に危機感を感じ 、継続発展をするために、

当社の得意とする有機茶を持って海外市場を開拓する方向に舵を

切ることにしました。

■狙い

日本からの平成２７ 年緑茶輸出数量のト ップ５ は、米国、台湾、ド 

イツ（ ３０５ト ン）、シンガポール、カナダの順で、そのシェアーは７９ 

％にのぼります。欧州では、ド イツがお茶貿易の中心地であると同時

に、欧州一の有機食品市

場です。そこで当社はド イツ

をPriority Marketとして位

置づけ、当社の選択基準

に合う 現地ディスト リビュ

ーター候補発掘を、このフ

ィ ジビリ ティ ―スタ ディ ー

の主要目的としました。

■目的

１．当社の経営姿勢（ 顧客満足、地域貢献、自社の創造発展）を伝

える。

２ ．海外ディスト リビューター、見込顧客、消費者に当社の品質への

こだわり、有機、安全、安

心、環境への配慮を分か

り 易く 啓蒙するツールと

する。

３ ．商品サイト 作成により 、

海外の消費者への直接

販売する機会を増やす。

■実施内容

１．Corporate Site＋商品EC サイト 。

２ ．スマホ、タブレット 対応は不可欠とした。

３ ．自社製品の強みを分かり易く 伝える。

■成果

１．当社製品のアピールと同時にお茶の啓蒙もでき、一貫したブラン

ド マネージメント が可能となった。

２ ．海外からの問い合わせが増え、海外新規市場開拓の機会が増

えた。

海 外 市 場 開 拓 に よ り 売り 上げを

拡大し 、当社の継続的発展を図る。

３ ０ 年以上培っ た 地域と 有機茶生

産農家と の一層の関係強化。

24

欧州最大の有機食品市場ド イツでの

有機茶の市場開拓。

ディスト リビューター候補へのインタ

ビュー及びその選定。

ディスト リビューター候補の絞込。

小売店状況把握。

競合状況把握（ ブランド 、価格、サイ

ズ、ラベル表現等）。

今後の見通し

１．現地Ｆ /Ｓのフォローアップ

(a)小売店から引合いのあった商品を、間違いなく 出荷されるよう、

国内食品商社にフォローアップをする。

(b)３月７日～９日に開催されるFoodex Japan 2017のため来日

予定のディストリビューター候補とアポイント をとり、現地で話し

たことのフォローアップをする。

２ ．将来もっと 増えるだろう 有機茶需要に対する供給量を確保

する。

３ ．現地ディスト リビューターへの教育を行う 。

４ ．英語で顧客とコミ ュニケーショ ンできる社内人材育成を図る。

担 当 専 門 家 から 一言

渡 辺  正恭

本部 国際化支援アド

現地Ｆ /Ｓの目的、現地市場情報把握、現地

ゼンの方法、訪問先の選定を何度となく 話

い、事前の相互理解を深められるよう にチー

ルディングを意識的にしました。この現地

には、当社専務と 海外事業担当者の２ 名が

し 、貪欲にド イツ市場を見て回わり、期待通

成果に繋がったことと 思います。持ち前の当

フット ワークの良さとチャレンジ精神で、ド イ

路開拓を着実に進めることと 思います。

2
5

ド イツ 市場における有機茶の販路開拓
～海外売上拡大で 当社の継続成長を 図る～

所在地 静岡県周智郡森町森114 6－1

代表者 長田 辰美 

業 種 製茶業、茶問屋

資本金 10百万円

売 上 高 6 5 0百万円

従業員数 28名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.osadaen-honten.com/

海外展開検討国 ド イツ

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 国 内・ 現 地 調 査 及 び 成 果



関
東

株式会社B A N -Z I アメリカ合衆国 製造業 製品輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

所在地 千葉県千葉市花見川区三角町118

代表者 宮原万治  

業 種 特殊塗料の製造・ 販売

資 本 金 10百万円

売 上 高 121百万円

従業員数 8名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.ban-zi.jp

海外展開検討国 アメリカ合衆国 Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

事業概要

当社は、宮原社長が2009年に創業した特殊塗料の研究・ 開発及 

び製造・ 販売を行う 企業です。ただのモノ づく りから脱却し 、世の中

から求められ、顧客ニーズにあった製品開発が当社の強みです。主力

製品は、環境にやさしい水性錆転換塗料「 サビキラーPRO」です。

サビキラーPROは、錆の上に直接塗装するだけで錆の進行を止

めると 共に塗装もできる画期的な塗料です。酸化が進行する「 赤

錆」を、酸化が進まない「 黒錆」に変えることにより 錆の再発を防ぎ

ます。

また、サビキラーPROは、錆の上からでも 塗れるので、塗装前に

錆を落とす「 ケレン」とよばれる作業を大幅に軽減でき、工期やコス

トで大きなメリット があります。

宮原社長自ら日本全国出張し 、各地の展示会でデモを行うなど営

業を推進しています。その甲斐あって、売上は年々伸びています。

2 015 年11月には千葉市産業振興財団主催の第14 回ベンチャ 

ー・ カップCHIBAにおいてグランプリを受賞しました。また、2017年

1月には千葉県産業振興センターからベンチャークラブちば大賞を

受賞しました。マスコミ でも度々紹介されて、会社名・ 製品名の認知

度が高まってきました。

■F/Sの目的

①市場調査： サビキラーPROの販売方法、販売価格などを決定する

ために、競合品の販売チャネル・ 価格等を現地ホームセンターや

小売店を訪問して情報を収集しました。

②法規制調査： サビキラーPROを日本から米国に輸出する際に適

合しなければならない、法規制・ 環境規制などについて現地専門

家と面談し 、情報を収集しました。

③将来の現地法人設立のための調査： 将来的には現地に販売子

会社を持つべきと 思っており、そのために必要な手続きや立地に

ついて現地専門家と面談し 、情報を収集しました。

■現地アポイント 等

中小機構のルート を活用して、JETROロサンゼルス事務所、現地会

計事務所、化学品メーカーの対米進出を支援する現地企業などのア

ポイント を事前に取得し 訪問しました。現地販売店はアポイント なし

で大規模量販店の品揃え・ 価格調査を行い、併せて小規模小売店で

店主・ 店員に売れ筋商品・ 客層などのヒアリングを行いました。

■F/S実施内容と成果

今回の渡米によって現地の環境、発錆の箇所や程度、錆止めの

必要性を把握できました。

ホームセンターや塗料小売店等にて、現在どのような種類の塗料

が販売されていて、どの塗料が売れ筋かも把握できました。現状では

当社塗料と同等のものはなく 、当社製品の機能性が最も高いという

ことを確信できました。

サビキラーPROの英語名RustSamuraiについて、米国在住の方の

意見を聞く ことができました。インパクト ある名称ですが、名称から製

品を直ぐにイメージするのは難しいという 意見がありましたので、今後

PR方法を工夫したいと思います。

あと は、需要規模に

見合う 供給体制をいか

に構築するかという 、戦

略資金面の課題が明

確になったこと が大き

な成果です。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

■動機

錆は世界中どこでも発生します。従って、サビキラーPROは日本国

内市場に留まらず、海外市場にも大きな潜在需要があると考えます。

従来の錆止め塗料は錆のない所に塗って錆を予防するも ので

す。錆の上に錆止め塗料を塗っても錆は止められません。サビキラー

PROは、浮き錆や汚れを取り 除く だけで、ケレン作業（ 錆落とし）を

せずに、錆の上に直接塗装して錆の再発を防止します。しかも 水性

塗料ですので、環境にやさしく 火災の危険もないため、取扱いが大

変容易です。

当社は、サビキラーPROで、世界中の錆問題を解決したいと 考えて

います。

まず世界最大の市場である米国への輸出を目指します。事前調査

では、サビキラーPROの性能を超える塗料が米国には見当たりま

せん。米国は市場規模が日本よりはるかに大きく 、ビジネスチャンス

があると判断します。

当面は日本から の輸出で対応し ますが、サビキラ ーPRO（ 英 

語名: R u s tS a m u ra i )の優位性が米国市場で認められて普及段

階になった場合には現地生産を検討します。

■W ebサイト 構築の目的

・ 目的： アメリカへの製品輸出を進める上で、英語W ebサイト は必

須です。RustSamuraiのブランド 認知度向上と、製品の優位性を

米国の顧客に知ってもらうことが目的です。米国での展示会や商

談の際のプレゼン・ ツールとして利用することも 考えています。

・ 顧客候補属性： アメリカの塗料販売代理店、ホームセンターのバ

イヤー、一般消費者。

・ 作成方針： 単なる錆転換剤ではなく 錆転換剤と塗料とが一体とな

った、環境にやさしい水性の製品であることを訴求し 、他社製品・

既存製品との差別化を図ります。

・ 英語W ebサイト の制作により、（ 株）BAN -ZIの社名及び製品「 サ

ビキラーPRO」の米国での認知度が向上し 、実販売につながるこ

とを期待します。

今後の見通し

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

米 国の 有 害 物 質 規制法（ T S C A ） 及び 労 働安 全衛生 法

（ OSHA）などの認可手続き、及び現地販売代理店契約を2017年

度中に完了し 、本格輸出ができる体制を実現します。

英語W ebサイト を活用するとともに、米国で開催される展示会に

出展して、RustSamuraiの認知度向上を図るとともに、現地販売代

理店候補との商談を進める計画です。

米国向けビジネスが軌道に乗った後、中国・アセアン諸国向けビ

ジネスにも取り 組む考えです。

これらのことを推進し 実現するためには、社内体制を更に強化す

る必要があります。輸出業務を担える人材を確保・ 育成することが

急務です。

担 当 専 門 家 から 一言

小 髙  一男

本部 国際化支援アド バイ ザー

TSCA及びOSHAなどの諸手続きを済ませるこ

とが、まず肝要です。そして、輸出実務を担う人材

を確保・ 育成する必要があります。

将来、ロサンゼルス地区に販売拠点を設置する

場合、今回現地で面談した方 と々 の人脈を有効

活用してく ださい。

環境配慮型の防錆塗料の米国向け輸出
～ R u s t S a m u r a i ～

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等
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機会を 逃さ ず、売り 上げを 伸ばし ま

す。

製品・ 企業名の知名度向上を活かし

て、優秀な人材を 採用し 、組織の拡

充を図り ます。

金融機関の支援を得て、受注量に見

合う 生産を行います。

錆は世界中どこでも 発生しますが、ま

ず最大市場である米国向けに製品を

輸出します。

米国での販売が軌道に乗ってきまし

たら 、米国での現地生産を検討しま

す。

米 国へ塗 料を 輸 出する 場 合、有 害 物

質 規制法（ T S C A ）と 、労 働安 全衛生

法（ OS H A）に準拠し た手続きが必要で

あること が明らかになりました。

各州の環境基準にも 適合させる必要があ

ることが明らかになりました。
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関
東

株式会社フ ジタ インド ネシア 製造業 製造子会社設立

会社概要 平成2 9 年1月現在

所在地 静岡県静岡市清水区袖師町74 6番地 売 上 高 3 3 4百万円

事業概要

当社は大正13 年10月にアンモニアコンプレッ サーの製作に着

手、製氷、冷蔵、冷凍装置の設計製作、施工を業とする藤田鉄工所

として創業しました。その後ラジアルボール盤製作、製紙用原質機

械・ 同部品、大型クッショ ン完成品の製作に着手し 、順次組立工

場、機械工場を新増設する等業容を拡大してきました。

平成4年には現社名に変更、水力発電調整機械、工作機械部品 

加工に進出しました。更に平成15 年には押出し 成形機、射出成型

機の部品加工にも着手する等、製造部品分野を拡大してきました。

創業以来信頼できるモノ づく りにこだわり 続けることで、顧客か

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

実地に現地を見ることで、顧客候補の情況確認を実施すると 共

に、協力企業・ 資材調達先等も 確認、更に人材確保・ 投資手続・ 法

務・ 税務の実情を把握することで、製造会社の設立可能性を確認

することです。

■現地アポイント 等

潜在顧客候補としての建設機械・ 農業機械メーカー、同部品メー

カー、先行進出企業、投資申請窓口機関、日本大使館、ジャパンクラ

ブ等の公的機関、工業団地運営会社、更に、弁護士、公認会計士、

会社設立コンサルタント 等の専門家等18社と面談を実施しました。

■F/S実施内容と成果

日本大使館、ジャカルタ・ ジャパン・ クラブ、ジェト ロとの面談を通 

じ て、現地の最新の政治・ 経済の情況、日系企業の進出動向、駐

在員の生活環境等を把握することができました。

インド ネシア投資調整庁との面談では、投資法制の現状、具体

的投資手続きの運用方法、留意事項等について聴取することがで

きました。更に今後進出がより具体的になった場合の支援について

も、良い感触を得ることができました。

先行進出企業経営者との面談では、実際に先輩企業が直面した

会社設立時の手続き面での問題や、現実に直面している労務・ 税

務等の問題点・ 留意点等、会社設立に当たってのコスト・ 設立後の

駐在員の生活に関連する経費等について、生の新し い情報を入手

することができました。

潜在顧客候補企業との面談では、実際に建機メーカーや農機メ

ーカーの資材調達・ 部品調達に関する具体的なやり 方等について

も 聴取できました。

ジャカルタ 郊外・ スラバヤ郊外の工業団地訪問によって、交通渋

滞に伴う 時間的条件、分譲・ レンタルに係わるコスト の現状、工業団

地の設備・ 管理体制等についても実地に調査できました。更にジャ

カルタとスラバヤの投資環境の違いについて

も実感できました。

弁護士による法務面に係わる留意事項、

公認会計士による税務面の特徴や留意事

項、会社設立コンサルタント による具体的で

詳細な設立手順や留意点についても 、有益

な情報が入手できました。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

現社長は、グローバリゼーショ ンの波がかつてない程の勢いとス

ピード で、モノ づく り 業界にも 押し 寄せていると 感じており、高い品

質を維持しつつ継続的にコスト ダウンを図る必要があると 考えてい

ます。また、少子高齢化が進展する我が国の現状に鑑みると 、今後

の企業経営の礎とも言える優秀な人材の継続的確保にも懸念が生

ずるおそれがあり、ひいては当社の誇る技術力の継承にも支障をき

たすおそれが出てくるのではと 危惧しております。

そこで、国内での事業が堅調な内に、将来の継続的事業拡大の

基礎を築く 為、5年程前から東南アジア地域への進出を念頭におい

て、海外視察を繰り 返してきました。

そう いった状況下で、当社に日本語が堪能なミャンマー人女性社

員が入社したことを契機に、長年検討してきた海外進出を本格化さ

せることを決断し 、当社に不足している海外に詳し い人材を補い、

専門的な助言を得て、事業化可能性調査を推進するため、丁度中

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

小機構が募集していた海外ビジネス戦略推進支援事業の紹介を受

け、応募採択されることとなりました。

当初は中小企業の進出が未だ少なく 、先行者利益が得やすいと

考え、初期投資も抑えることができるミャンマーでの機械メンテナス

を念頭に検討を開始する方針でしたが、機構の専門家の助言を考

慮し 、ミャンマーに加え、インド ネシア、ベト ナム、カンボジアの4カ国

を対象に比較検討することとなりました。

事前検討の結果として、人口も多く 、一定の産業集積も進んでお

り 、当社が得意と する大型で精密な

部品を必要とする産業機械メーカー

も 存在し 、新規顧客開拓の可能性が

高いと 判断し 、インド ネシアでのF/S

調査を実施することとしました。

インド ネシアや他の東南アジア諸国で、自社の加工技術と 機械設備 

をアピールし、現地で金属部品加工を受注し、最終的には現地工場の

経営を軌道に乗せるためのツールとすることが目的です。

国・ 地域、顧客候補属性等のサイト の対象者をどうするかを整理し、

重要と 考えることを整理し 制作方針を決定、更にターゲット に伝えた

い。メッセージを絞り込む作業を実施しました。この過程でSW OT分

析等も活用して、何をターゲット に伝えていく かを更に整理し当社の強

今後の見通し

当社は社長の強力なリーダーシップの下、段階を踏みつつ現地法人

立ち上げを推進する方針です。

対象国を変更したこともあり、当初計画をより現実的に見直し、2017

年度中に市場調査を完了し 、2 018年度には工場設置場所を確定し 、

2019年早期に現地法人設立・ 工場立ち上げを目指すこととしました。

事業化に向けて更に当社製品の新規適用分野である航空機・ 医療機

器関連の潜在顧客候補、資材調達先候補等の現地調査を次回訪問時

には実施する方針です。

また、本社サイド での経験者の中途採用、現地在住の協力者を活用

することで、現状自社では不足している人材を確保することも 検討して

います。

今年度中の現地法人立ち上げ後は、初期投資を抑え、リスクを軽減し

つつ着実に顧客開拓を実施する方針です。

また、インド ネシア人技能実習生を活用することで、本社サイド の技術

継承を実現するとともに、現地法人で中核人材として活用することも 検

みを効率的に訴求できる様、制作会社に対するRFP(提案依頼書)に

落とし込んでいきました。また、将来的にアクセス解析をより有効に活

用できる様、具体的な目標値の設定を行いました。

今後アクセス解析を継続的に実施し、アクセス傾向を分析すること

でW ebサイト と実地の商談を結びつける為の戦略立案がより効率的

に実行できます。この際CMSを活用することでタイムリーなアップデー

ト を実施するがかのうとなり、実効性があがることが期待できます。

討しています。

インド ネシア法人の経営を安定させた後、AEC設立により垣根が低く

なった他ASE AN諸国の潜在顧客に対して、インド ネシア工場からの製

品供給も 将来の課題として視野に入れています。

担 当 専 門 家 から 一言

梶 田  佐 登志

本部 国際化支援アド バイ ザー

当社は創業以来9 3 年の老舗企業で、現社長は

4 0 代前半の若手経営者ですが、強力なリーダー

シップの持ち主であり、情報吸収にも 極めて精力

的と 見受けます。今後創業10 0周年と 、その先の

当社2 世紀目に向けての布石を打ち、永続的な

成長発展を遂げることに大きな熱意を感じます。

国を問わず良き人材を得て、成功されることを期

待しています。

インド ネシアにおける産業機械部品製造可能性調査
～大物精密加工技術を 武器に初めての海外進出を～

代表者 藤田 佳規

業 種 金属部品加工業

資本金 10百万円

従業員数 23名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.fiujitaltd.co.jp

海外展開検討国 インド ネシア

らその製造技術に高い評価を得ることに成功しました。

現在では大手工作機械メーカーを主要顧客として、安定した事業

を展開しています。

平成23年7月に就任した4代目の現社長は、生産管理システムの

再構築、CAD・ CAM 導入、新鋭マシ

ニングセンター等の設備の導入を進

める等伝統を受け継ぎつつ、事業の

基盤を固め更なる発展を遂げるべく 、

陣頭指揮に当たっています。

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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当社の経営理念・ 企業ミ ッ ショ ンを

踏まえた 経営者の問題意識を共有

し 、経営資源の分析を共に実施する

こと で、経営戦略の立案を実施し 、

インド ネシアに生産拠点を 構え、現

地で人材を 確保し 得意の加工技術

を指導すると 同時に日本国内の人材

不足を解消するとし た。

進出対象国の再確認から入り、各種資

料を収集分析することで、進出国を絞

り 込み、実施計画書に落とし 込み、具

体的時間軸を設定すると 共に仮説を

設定した。

インド ネシアで製造拠点を設立する

に当たって、投資法制・ 投資環境等

に関する資料F/Sを実施し 、現地調

査内容を設定。現地F/Sを通じ 現地

でしか得られない生の情報収集が進

み、今後インド ネシア 国内の市場調

査、工場設立場所確定、2 019 年度の

現地法人設立と 進む予定。

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等
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部

こととしました。

ってのポイント

高砂電気工業株式会社 アメリカ合衆国 製造業 輸出

会社概要 平成2 8 年12月現在

所在地 愛知県名古屋市緑区鳴海町杜若6 6

代表者 代表取締役社長 浅井 直也  

業 種 製造業

（ 電磁弁、ポンプ、マニフォールド 等）

資本金 9 0百万円

売 上 高   2,769百万円

従業員数 23 8名

Ｕ Ｒ Ｌ http://takasago-elec.co.jp/ 

海外展開検討国 アメリカ合衆国 外国語W ebサイト 構築の目的と実施内容及び成果等

高砂電気工業株式会社は、1959年7月に名古屋市で創業し 、小 

型耐薬液バルブやポンプの専門メーカーとして、長年積み重ねた専

門技術と、課題解決型の製品提案により、その主たる採用分野であ

る分析装置の発展に、流体部品メーカーの側面から貢献してきまし

た。分析装置は、医用診断、環境測定、タンパクなど最先端分野で

の物質の特定、食の安全を含めた品質管理など、人々の健康と美し

い地球環境維持のために今や欠かせない装置であり、その内部で

同社の製品が活用され続けています。

主な取扱製品として、ソレノイド バルブ、ピンチバルブ、空圧駆動

バルブ、ピエゾマイクロポンプ、ダイアフラムポンプ、シリンジポンプ、

マニフォールド 、流路チップ、継手等、精密流体制御に関連するコン

ポーネンツを豊富に取りそろえています。また、化学薬品、溶剤、分

析用サンプルなど、特殊な流体を扱える材質を選定しており、用途

は診断装置、環境測定装置、各種の化学分析装置、医療機器、イン

クジェットプリンター、燃料電池など、様々です。更に、既存の製品

単体を紹介するだけでなく 、顧客の用途に合わせて、特注品にカス

タマイズすることを得意としており、複数コンポーネンツを組み合わ

せた流体モジュールも製造しています。

■外国語W ebサイト 構築の目的

アメリカは世界第一位の経済大国であり 、先端的な流体制御

技術を要求する装置メーカーが多数存在しています。一例として、

Body-on-a -chip（ 体内環境を流路チップで再現する手法）といわ

れる領域が、再生医療分野において、近年、大変注目されています

が、これらは先端的な流体制御技術が必要とされる領域です。

この領域の研究に対しては、Food and Drug Administration 

(FDA)、National Institutes of Health (N IH )から巨額の研究開発

費が投じられており、その額は2 0 2 3 年までに10 0 億円以上ともい

われています。また、日本の製薬企業の一部には、先行するアメリカ

に創薬事業を任せようとする動きもあり、アメリカ市場への注目度

はますます高まっています。

成熟化傾向にある日本市場に対し 、未開拓要素の多いアメリカ

での展開を強化し 、売上の拡大を目指すという 同社の計画のもと、

アメリカにおける認知度の向上と 、顧客サービスの向上、効率的な

営業を実現させるべく 、W ebサイト を最大限に活用したマーケティン

グを推進する

に対応して、受注を勝ち取っていく ことを目指すものです。

以上を踏まえ、W ebサイト 構築においては、運用の効率性や柔

軟性、更新頻度の向上を実現するCM S（ Content M anagement 

System）の活用と 、営業促進のための仕掛けとなるランディングペ

ージの構築等をポイント としました。

■構築されたサイト の評価と期待される効果

①アメリカ市場での認知度向上への期待

今後、同社が独自に行うリスティング広告等により、アクセス数の

向上を図ることで、アメリカ市場での認知度の向上が期待できます。

②日本とアメリカにおけるW ebサイト からの問合せへの24時間対応

ランディングページ等の活用により向上が見込まれる問合せにつ

いて、W ebサイト 経由で日本からも対応が可能となり、更に両国の

拠点間の連携より 24時間対応も可能となります。

③CMS活用による情報更新のスピード アップ

従来は情報更新のほとんどを外部に委託していましたが、CM S

導入により自社内で情報更新が可能となり、新製品情報等の効率

的かつ柔軟な情報提供が実現できます。

海外展開の動機と狙い（ F/S前）

当社の経営課題の一つとして、日本の国内既存市場の成熟化へ 

の対応が挙げられます。当社の製品は、血液分析装置や人工透析

機などの医療分野、水質分析装置や排ガス分析装置などの環境分

野で使用されていますが、これらの分野における日本市場でのシェ

アは推計で既に5 0 % を超えており、今後の大幅な拡大は期待でき

ない状況にあります。従って、将来の発展のためには、日本国内の

新規市場開拓と 海外における市場開拓が必須となります。その内、

海外市場に関しては、中国において既に日本国内と同様にシェアを

獲得してきた一方、大きな市場があるアメリカでのシェアが非常に

小さいことから、今後はアメリカ市場への更なるアプローチが必要

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

となっています。

特にアメリカの再生医療を含めた医用機器市場は、日本の何倍 

も の規模があり 、潜在顧客も 多く 存在すること が想定されていま

す。再生医療分野への参入に関しては、長年培った同社の流体制

御技術を転用できるため、参入障壁は高く ないと 推測されます。更

に、マーケット の多様化は、売上拡大のみならず、成長の持続性や

経営の安定性の向上の面からも期待が持てます。

これらのことから、日本国内の新規市場開拓とあわせてアメリカ

市場への展開を推進し 、売り上げ拡大を図り、持続的な成長を目指

すべく 、海外展開計画を策定しました。

■構築にあた

W ebサイト を活用したマーケティングを推進するにあたり 、認知

度の向上と 、効率的な営業の面では、大手装置メーカーを対象とし

た大量受注については、W ebサイト 上では難度が高いのではないか

と 仮説しました。そこで、当面は再生医療・ 創薬分野の研究者・ 実

験室ユーザーを重点ターゲット とし 、特に同社が新しく 開発した細

胞培養システムを前面に打ち出していく ことにしました。

こ れは、同社のユニーク な 製品の情 報を W e bサイト にア

ッ プし て、潜在ユーザーの興味を 引き 付けつつ、強みである

Customizationを武器に、少量多品種な実験機器ニーズに細やか

今後の見通し 担 当 専 門 家 から 一言

中 谷  泰

将来の発展のための日本国内の

新規市場開拓と 海外における市場

開拓。

強みであるCustomizationを武器に、

少量多品種な 実験機器ニーズに

対応して受注を勝ち取っていく 。
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外国語W ebサイト を 活用し たアメ リ

カ 市場での認知度の向上。

顧客サービスの向上と 効率的な営業

の実現。

外国語W e bサイト を 効率的かつ柔

軟に運用していく ためのC M S の活

用。

アメ リ カ 市場で の認知度向上への

期待。

日本とアメリカにおける外国語W ebサ

イト からの問合せへの24時間対応。

CM S活用による情報更新のスピード

アップ。

今後は、リスティング広告等により、アクセス数の更なる向上を図

るとともに、CMSを活用してW ebサイト 情報を充実させながら、目

標としているアメリカからの問い合わせ件数を、公開後1年間で月平

均40 件（ 現在16件）まで増加させていく 計画です。

一方、今回、特に注力してW ebサイト を制作した細胞培養システ 

ムだけでなく 、今後、業務用プリンターなど液体の循環装置の必要

な様々な分野での新規顧客開拓を目指し 、販売戦略を計画・ 実行

していく ことが望まれます。

中部本部 国際化支援アド バイ ザー

高砂電気工業株式会社の今回の取り 組みは、外

国語W ebサイト を活用した市場開拓とともに、営

業支援も実現しようとするもので、非常に興味の

ある取り組みです。また、対象国がアメリカである

ことから、日本と 現地の時差を考えると 2 4 時間

対応が可能であり、国際的に外国語W ebサイト

を活用していく 大きなメリット とも言えます。
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新し く 開発し た細胞培養システムの

W e b サイト を活用し たアメ リ カ での市場開拓

事業概要

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画・ R F P 策 定 W e b サイ ト 構 築 及 び 成 果



中
部

株式会社コ モ 香港 製造業 輸出

会社概要 平成2 8 年4月現在

当社は創業3 3 年の愛知県小牧市のパンメ ーカーです。主力製 

品であるロングライフパンは、社名の由来でもあるイタリア北部の

コモ湖周辺で生育する、乳酸菌が共生している特別な酵母パネト

ーネ種を使用して作られています。パネト ーネ種の特長を最大限

に活かし 、風味と 口どけのよさ、そして長期間変わらないおいしさ

を実現しました。

パネト ーネ種を使用し 、本場イタリ アの伝統製法を受け継いだ

当社製品は、水分活性が低く 酸性度が高いのが特徴です。このこ

と が保存料無添加で長期間日持ちすることに大きく 関与していま

す。また製法の特徴である長時間熟成発酵は、小麦粉のタンパク

質をアミ ノ 酸に変え、旨みを引き出しています。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

日本は人口減少に加え、少子高齢化に伴い、パンの消費量も 

減少してきております。反面、香港をはじ めとした東アジアでは今

後も人口の増加が見込まれることに加え、経済力の上昇による食

文化の多様化が進むと 考えられます。今後の売り上げ減少分を補

うため、海外市場の開拓を推進しております。

当社が当面のターゲット に設定した香港の一人当たり のＧＤＰ

は、東アジア・ アセアン地域では突出した値であり 、日常的に日本

食を買える層は、総世帯数（ 約2 2 4万世帯） の3 0 ％弱に及ぶ6 5 

万世帯とも言われております。加えて、年間の観光客が5 ,9 0 0万人

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

に達し 、内4 ,6 0 0万人が中国からの観光客のため、帰郷後、香港

で食べた日本食の美味しさを伝えるなど、香港を介在して中国へ

も 販路を拡大するチャンスもあります。

また、香港は輸出障壁も 低く 、関税も 無いことから、日本と 同じ

よう な環境下で、富裕層の多い香港への販路開拓が進むのでは

ないかと 期待しております。最終的には、香港を足掛かりとし 、中

国やアセアン諸国への販路も 視野に入れ、海外展開をして行きた

く 思っています。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

香港をターゲット として、中小機構の海外ビジネス戦略推進支援 

事業（ F/S支援事業）を活用し 、現地の小売・ 卸売業者を訪問し 、次

の観点から、現地の商流・ 物流の実態を調査することにしました。

①一般的なパン、競合品を含めロングライフパンに関する市場調査

②現地代理店（ パート ナー）の探索

また、これに先立って、香港 Food Expo 2016 に出展し、当社の

ロングライフパンに対する現地の反応が良好であることを確認した

上で、現地調査に臨みました。

■現地アポイント 等

現地代理店（ パート ナー）の探索では、香港の日本食品輸入業者 

大手2社を含む11件のディスト リビューターと4件の小売業者を訪問

しました。

ロングライフパン 等に関する市場調査では、香港各地の食品 

量販店やスーパーを訪問し 、競合品の品揃え、価格等を確認しま

した。

■F/Sの実施内容と成果

今回の現地調査に向けて、冷凍１年間で解凍後３５日間という 賞 

味期間のテスト に合格した商品のサンプルを準備して、アポイント 先

を訪問しました。

香港の大手日本食品輸入業者２ 社との商談では、ロングライフ

パンが香港市場一定の需要があり、当社製品の品質に高い評価を

受けたものの、価格面の開きや独占契約という 条件もあり、交渉に

は時間がかかることがわかりました。

中堅日本食品輸入業者との商談では、当社のロングライフパンを 

高く 評価し 、グループ内の販路にて販売してみたいとしてサンプル出

荷の成約に至りました。

今後の見通し

第一段階では、F/S調査により、香港市場での販促の手がかりを掴

むとともに、商品開発やパート ナーの選択の課題や方向性が整理で

きました。これからいよいよ第二段階のディスト リビューターへの販

促段階に入ります。

今回のＦ /Ｓにて改めて課題となったのは競合品との価格差です。 

品質的に優位にたっていたとしても、それがどれだけ香港の消費者に

アピールできるかがポイント だとわかりました。

香港から帰国後、速やかに常温６０日間の賞味期間の商品テスト 

を開始しました。引き続き、香港特有の多様なニーズに応えながら、

商品開発を進めたく 思っております。

また、多く の日本食品輸入業者から、日本からの冷凍コンテナの

確保が困難であることから、常温コンテナで輸送したいとの要望を

受けました。

このほか、小売・ レスト ランとの商談では、香港では、焼き立てパ

ンが主流であり、当社のロングライフパンの3分の2の価格で流通

しているため、この分野での販促には克服すべき課題が多いことが

わかりました。

現地の商流・ 慣行に慣れない中での調査でしたが、現地アド バイ

ザーや通訳の方々など関係者の協力を得て、このような成果を得る

ことができました。

さらに、現地では焼き立てパンのほか、ロングライフパンの競合

品が、比較的安く 出回っていることが確認できました。ただし 、それ

らは当社のロングライフパンと 違い、脱酸素剤等を使用すること

で、長期の保存を可能とした商品であり、これらの商品との差別化

や、前述の常温での輸送など、販促に向けて取り 組むべき課題が、

整理できたことが大きいと 思います。

担 当 専 門 家 から 一言

西村  修 二

中部本部 国際化支援アド バイ ザー

輸出と いう 新し い分野のビジネスです

が、一つひと つ課題をクリアして着実に

商圏を確保されることを望んでいます。

最終目標達成に向け、粘り強く サポート

させて頂きたく 思っております。

事業概要

香港におけるロングラ イフパンの

販路開拓についての支援

所在地 愛知県小牧市大字中字下之坪505 -1

代表者 代表取締役社長 木下 克己

業 種 食品製造業

資本金 2 2 2百万円

売 上 高   5 ,493百万円

従業員数 19 4名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.como.co.jp/ 

海外展開検討国 香港

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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将来の国内市場の縮小を 見据えた

成長戦略。

新商品の開発とアジア地域への販路

開拓。

輸出戦略を通じ てグローバル展開を

目指す。

販路開拓の可能性が高い地域での

卸売並びに小売販売展開。

販売力のあるディ スト リ ビュータ ー

へのアプローチ。

周辺地域への販路拡大。

当社はＩ ＳＯ９ ０ ０１認証を取得しており 安心安全な製品づく り

の下、量販店、コンビニエンススト アでの販売、また賞味期間の長

さを活かした自動販売機での販売や災害時の非常食としても 利

用され、多岐に渡る展開をしています。

最近では熊本地震にも支援としてパンを優先的に供給し 、自治

体から高い評価を戴く など、自然災害時にパンの供給による支援

を行っています。

今後は海外にもおいし いロングライフパンの食文化を広めるべ

く 販促に取り 組んでいます。

商品の評価と市場参入の可能性確認。

輸入代理店と の商談進捗。
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中
部

光電気工事株式会社 ベト ナム 電気工事業 現地拠点設立

会社概要 平成2 8 年6月現在

ベト ナムで電気工事業を

立ち上げる
～日本の建築を 電気の側面から 海外へ～

事業概要

当社は、大規模な集合住宅、企業の生産施設などの建設工事に

おける電気工事の設計・ 施工・ 管理を行う 事業者として昭和３４ 年

に創業しました。

当社は常に最高品質を求める世界ト ップクラスの施工実績を持

つ日系ゼネコンと 多く の取引があることから東海地区で確固たる知

名度を有しています。

特に、日本国内におけるマンショ ンの施工実績は年間６０ 件以上

あり、「 設計施工を得意とする技術者集団」としてお客様の要望に

応じ、電気工事を通じてお客様が何を実現したいのかを常に考え行

動しています。

時にはお客様が自覚していない潜在的な願望さえをも引き出し 、

実現する努力を行っております。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

東海地区の建設業界においては、昨今の名古屋駅周辺の再開

発に労働力が集中しており、当社が請け負う 工事現場の労働力に

も影響が出始めています。

また、労働力の高齢化も進んでおり、若手の育成が急務となって

おります。

日本国内における電気工事の設計・ 施工・ 管理の需要はまだまだ

あるものの、新築からリノベーショ ンへ移行しつつある昨今の住宅

意識の変化や、減少傾向にある日本人口の推移を鑑みて、国内市場

が好調なうちに海外展開への足掛かりを作る必要性を感じました。

対象国の選定にあたり、当社既存取引先の日系ゼネコンが多く

進出しており、且つ、市場として更なる成長が見込まれるベト ナムを

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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Ｆ /Ｓの目的と  実施内容及び成果等

■F/Sの目的

①ベト ナムに進出している当社既存取引先の日系ゼネコンとのベト

ナム国内における取引可能性調査。

②設計面で協力を得られそう な日系のベト ナム現地法人との取引

可能性調査。

③電気工事に必要な電材の仕入先となる企業との取引可能性調査。

④ジェト ロ海外事務所（ ハノイ・ ホーチミ ン）におけるサービス内容

の確認と 現地情報の収集。

⑤日系金融機関のベト ナム国内支店とベト ナム国内の現地金融機

関におけるビジネスマッチング等のサービス内容の確認とベト ナ

ム国内の商取引における決済方法の確認。

■現地アポイント 等

①ゼネコン（ 日系）                ２ 先

②設計事務所（ 日系）    １ 先

③仕入先候補               ７ 先

④ジェト ロ（ ハノイ、ホーチミン）   ２ 先

⑤金融機関               ４ 先

■F/Sの実施内容と成果

①ベト ナムに進出している当社既存取引先の日系ゼネコンは、現

地法人を設立せずプロジェクト ごとに建設活動許可書を取得し

ているケースが多いことを確認しました。しかし 、その下請けと

なる当社のよう な電気工事会社等は、小口の案件にも 臨機応

変に受注できるよう 、現地法人等を設立して営業しているケ

ースが多いことを確認しました。

また、ベト ナム国内におけるゼネコンから下請業者への発注 

方式においては、日本の様に電気工事部分等までの細分化が

図られておらず、「 建設部分」と「 設備部分」に大別して発注して

今後の見通し

今回のF/Sでは、電材の仕入先調査に重点を置き、その結果、電

材の供給及びその設置工事に対応できる企業が多数見つかり、ベ

ト ナムにおける当社の電気工事業が実現できる目途が立ちました。

次のステップは売上見通し の精度を上げることです。そのため

に、当社と 取引があり、今回調査対象先とし なかったベト ナムに進

出済みの日系ゼネコンに対し 、国内外問わずにコンタクト を取り、ベ

ト ナム進出後の受注見通しを更に調査したいと 考えています。

また、事前調査の段階においてはプロジェクト 毎に建設活動許 

可書を取得し 事業を展開することを想定しておりましたが、ベト ナム

国内でF/Sを行うことで、ベト ナム国内企業と 取引する上で、駐在員

事務所、もしく は現地法人を設立することが必要であることが判明

したので、今後はいずれかでの進出を前提に設立に必要な法規制

と必要経費等を改めて確認・ 検討していきたいと 考えています。

更には、ベト ナムからの技能研修生の受け入れ、あるいはベト ナ

ムに知見の有る日本人の雇用を積極的に行うことでダイバーシティ

を推進したいと 考えています。

いることから、当社が日系ゼネコンの一次下請業者になるために

は電気工事だけでなく 、給排水工事・ 空調工事・ ガス工事等の

設備工事をト ータルで受注できる体制を構築し なければならな

いことがわかりました。

②設計面において当社既存取引先の日系ベト ナム現地法人の設

計会社から協力を得られることが確認できました。

③ベト ナム国内において電材の仕入先は豊富にあること が判明

し 、またその中の数社はその設置工事に加えて、空調や給排水

工事まで対応可能なことがわかりました。

また、今回の調査先の中には受電機器や照明器具を内製して

いるメーカーも 在り 、日本向けに生産委託の可能性もある事業

者も見つかりました。

④ベト ナム国内における日系ゼネコンは工場案件が多く 、大型建

設案件は大手企業が既に進出済みであること から減少傾向に

あること がわかりました。その一方で、中小企業のベト ナム進出

は未だ増加傾向にあり 、中小企業の進出の際にはレンタ ル工

場を利用すること が多いこと から、工場関連の建設はレンタル

工場にシフト していることが分かりました。

当社は電気工事を生業としているため、レンタル工場において

十分に需要はあると 確信が持てました。

⑤ベト ナム国内の多く の金融機関において電材の仕入先や税理

士、コンサルタント とのビジネスマッ チングが可能であること が

確認できました。

また、ベト ナム国内企業から

電材等を 仕入れる際は、決

済面において 駐在員事務

所、もしく は現地法人を設立

すること が現実的であるこ

とが判明しました。

一方で、当社のよう な「 電気工事部分」だけではベト ナム国内に

おいて日系ゼネコンの一次下請になることが困難であることが判明

したため、給排水・ 空調・ ガス等の工事を担える業者との連携を図

るためにも更なるF/Sが必要になることから、今後も、今回の事業を

参考に海外展開を実現させていきたいと 考えています。

担 当 専 門 家 から 一言

砥 板  種弘

中部本部 国際化支援アド バイ ザー

現地で電気工事に必要となる電材の調達や電工

を確保できるかどう かを調査する目的で、合計7

先を往訪した結果、その全てが調達先あるいは外

注先になり 得ることが確認できました。

全ての調査先と の取引が見込めることは、私の

経験上は稀なことで、当社が機構任せにされず

独自にJETROや取引金融機関を活用される等、

資料F/Sに怠りが無かったが故でしょう 。
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所在地 愛知県名古屋市北区三軒町23 4

代表者 代表取締役 加藤 正吾  

業 種 電気工事業

資本金 2 0百万円

売 上 高   3 ,018百万円

従業員数 4 5名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.hikaridenki.co.jp/

海外展開検討国 ベト ナム

当社の仕事は、電気工事のみを行うものではなく 、当社との事業

を通じてお客様が手に入れたい「 価値」を提供することにあります。

そのために、お客様のニーズのヒアリングから提案、設計、施工

まで一貫したサービスを提供し 実現していく ことで、より 世界に大き

く 誇れる事業として展開していきたいと 考えています。

対象国とし 、日本国内事業と同様に、ベト ナムでの建築工事におけ

る電気工事業者としての参入を検討することとしました。

同時に、法規制等を確認し ながら、人的交流も 行い日本の施工

管理を学んだ人材を活用することでダイバーシティを推進したいと

考えています。

進出方法については、海外展開計画策定における事前調査に

て、建設業においてはプロジェクト ごとに建設活動許可書を取得す

ることでベト ナム国内での工事受注が可能であることが判明したた

め、ノウハウが確立するまでは、プロジェクト ごとに進出していく こ

ととし 、ノウハウ・ 受注規模・ 安定性が得られた段階で駐在員事務

所、もしく は現地法人の設立を再検討することとしました。

国内市場が好調なう ち に海外展開

への足掛かり を 作る。

日本品質の電気工事を世界に誇れる

事業として展開していく 。

当社と 取引がある日系ゼネコンが多数

進出し 、市場と しても 更なる成長が

見込まれるベト ナムでの事業展開を

図る。

プロジェ クト ごと に建設活動許可書

を取得する前提での進出を計画。

ベト ナムにおける当社事業の実現

可能性を確認。

進出形態の見直し と 法規制等の

再確認の必要性を認識。

電気工事以外の設備工事業者との

連携の必要性を確認。



中
部

株式会社丸八製菓 シンガポール 卸売業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は１９７８ 年の設立以来、「 お客様に喜ばれる商品を提供する

ことを第一に、安全で安心していただける和菓子をお客様との心の通

う 対面販売を通じてお届けします」をビジョ ンに掲げ、約４０ 年にわた

りだんご、五平餅、わらび餅、大福餅等の販売に取り組んでいます。

また、業界の大半が、アメリカやオースト ラリア、タイ等の安価な

外国産米粉を原材料として使用する中、同社は国産米粉にこだわ

り、使い続けています。２ 倍以上のコスト はかかりますが、国産米の

風味と日本の伝統食品の本質的な良さを世の中に広めるために努

力しています。

特に当社が研究を重ねているのが、自動化による量産体制と 急

速冷凍技術・ ノウハウであり、１年という 長期間の消費期限を実現

するに至っており、業界屈指のレベルとして評価されています。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

和菓子については、国内では中高年齢層を中心とした消費に支 

えられている側面が強く 、今後、少子高齢化が加速する局面におい

て、国内需要が徐々に低下することが予想されます。

一方で、アジア圏においては、軒並み順調な経済成長が続いてお

り、比例して人口増加も見込まれています。加えて、折からの日本食

ブームが起こり、ＳＵＳＨＩ やＲＡ ＭＥＮといった日本食の認知度が

急速に高まっています。

そこで、国内の既存市場の深耕に加え、海外市場における消費

者の新規獲得を行うことで、経営基盤の強化を図ることを目的に、

テスト マーケティングに着手することになりました。
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あわせて、海外市場におけるニーズを把握し 、国内で販売してい

る商品に加え、海外に最適化した新たな商品開発にも取り 組むこと

としました。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

事前の調査により、海外市場における日本のスイーツについては、

近年、抹茶や柚子を使った菓子類が普及していることがわかりまし

たが、和菓子については「 ＭＯＣＨＩ（ もち）」という 単語が認知されて

いる程度で、それ以外の和菓子については、ほとんど認知されていな

いことがわかりました。そこでF/S支援における、テスト マーケティン

グ先の選定では、A.日本よりも 暑い気象条件が冷凍技術による長

期の消費期限という 当社の強みを一層活かせる、B.一定の購買力を

有し 、新商品等に対する受容性及び国際的な波及効果が高い、と

いう 仮説のもと、シンガポールを対象国とし 、以下３ つの観点から調

査を実施しました。

①和洋菓子等既存スイーツ市場調査

②現地の甘味レベル、テイスト 、売れ筋調査

③市場獲得に有効な販路開拓手法調査

■現地アポイント 等

日系百貨店・ 同スーパー・ 食品専門商社のバイヤー、ケーキパテ

ィ シエ、外食産業調理人、先行進出済みの日系厨房道具問屋、食

品製造会社等にアポイント を設定し 、訪問・ ヒアリングを実施しま

した。

■F/Sの実施内容と成果

結論として、シンガポールにおけるスイーツへのニーズは非常に高

く 、しかも 新し い商品を常に探している傾向が強いため、和菓子を

本格的に取り 扱う チャンスは十分にあると 考えられます。ただし 、流

行に流されやすいという 風潮が強く 、定番化するのは相当困難なた

め、国内よりも速いサイクルでの新商品開発、投入を行うことがカギ

となります。

既存スイーツ市場では、ベーカリーを含め、ケーキやクッキー、マカ 

ロン等のいわゆる洋菓子が主流を形成していましたが、鯛焼きやい

ちご大福を販売する店舗もあり、人気の高い抹茶スイーツを加え、

和菓子の注目度は上がっています。あわせて、株式会社宗家源吉兆

今後の見通し

今回のF/Sから、日本の和菓子について、一定の認知度はあるも 

のの、本格的な上陸はしておらず、十分に商機のあることが確認で

きました。当社がこの商機を活かすには、会社の中長期計画を再考

し 、海外戦略を立案することが重要です。具体的には、推進体制の

構築やリーダーの選出、戦略商品の開発、『 Food Japan』 他の海

外展示会や催事への出展といったマーケティング戦略の立案が考

えられます。

当社の冷凍和菓子が「 世界市場で戦える可能性を秘めた日本の

スイーツ」であることが十分に確認できましたので、内外の経営資源

を有効に活用して、粘り強くト ライされることに期待します。

庵や株式会社シャト レーゼに代表される日系進出企業が、現地で大

いに支持されている様子も見受けられ、参考になるとともに刺激を

受けました。

和菓子では、ＭＯＣＨＩ を使った商品のニーズが高く 、黒ごまやき

な粉をまぶした商品が訴求力を持っていること がわかりました。価

格帯については、高すぎず安すぎない適正価格を設定する必要が

あり、十分な競合商品調査を行ったうえで値決めをすることが重要

となります。

また、現地の甘味レベルについては、甘さ 控えめのマイルド なテ

イスト を好むことが判明しました。近年、シンガポールでは、健康・ ダ

イエット 志向の高まりから、以前のよう な濃厚な甘さは求めない傾

向が顕著になっており、商品開発上の大きなヒント を得ることがで

きました。

更に、今回の現地調査を通じ て、販売促進策に関し 、実演販売

が有効であることや若年層を中心にＳＮＳや有力ブロガーの活用に

ついても情報収集できたことも成果です。

担 当 専 門 家 から 一言

大 槻  恭久

中部本部 国際化支援アド バイ ザー

当社は地域を代表する和菓子の製造・ 卸売業で、

保有する急速冷凍技術・ノウハウは他社の追随を

許さないコア・ コンピタンスです。これは、長期の

消費期限を求められる輸出や、品質管理の難しい

気象条件の地域に対し、大きな強みとなります。

中興の祖である現社長が、次世代を担う 後継者

に、海外展開による生き残り 策の検討を指示し

たことをきっかけに始まった今回のF/Sで、海外

市場獲得のきっかけが掴めたものと 思います。

今後は、現地調査にも 同行し 、支援いただいた

地域金融機関と 連携してフォローアップを行って

参ります。
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シンガポールにおける冷凍和菓子の

販路開拓についての可能性調査

所在地 愛知県豊橋市高田町字下地25 -1

代表者 代表取締役 鈴木 昌敏

業 種 だんご、五平餅等の和菓子販売

資本金 15百万円

売 上 高   2,250百万円

従業員数 16 0名（ 製造グループ会社を含む）

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.yagumo.co.jp

海外展開検討国 シンガポール

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

将来の国内市場の縮小を 見据えた

新たな成長戦略。

①国内で展開している冷凍和菓子を

海外にも 展開し 、日本の食文化を

発信するとともに、海外市場を開拓。

②海外市場のニーズを捉えた新たな

冷凍和菓子の開発。

シンガポールをアジアのハブと 捉えて

テスト マーケティ ングを実施し 、将来

的には香港、豪州等も 視野に入れた

計画に発展さ せる。

①百貨店・ スーパー等への販路開拓

手法の確立。

②新商品開発に向けたニーズやテイ

スト の傾向に関する情報の収集。

当社の商品は、地元である愛知県下で６０ % を超えるト ップシェ

アを確保しており、近年では、高速道路のパーキングエリア等にお

けるシェアも高まっています。

冷凍和菓子が「 世界市場で戦える可能性のあ

る日本のスイーツ」でであることが確認できた。

①和菓子への認知度は相対的には低いも の

の、十分にニーズと 商機があることを確認。

②現地ニーズを把握するとともに、国内より

速いサイクルでの新商品の開発・ 投入の必要

性を確認。



北
陸

株式会社アイデン ベト ナム 製造業 製造拠点設立

会社概要 平成2 9 年3月現在

所在地 石川県金沢市かたつ3

代表者 池内 保朗  

業 種 自動化制御盤の設計・ 製作

資本金 4 5百万円

売 上 高 非公開

従業員数 10 0名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.ai-den.jp/

海外展開検討国 ベト ナム

その経験等が活かせるベト ナムに的を絞って検討を進めることとし、中小機構の

海外ビジネス戦略推進支援事業を活用して既にベト ナムに進出した企業からの

ヒアリング、JETROや取引銀行などからの事前の情報収集を実施。独自の現地

調査でもベト ナムであれば海外生産のための条件を満足させ得るものとの手触

りを得ました。

但し 、海外生産の実行までには多く の面で具体的な検討項目が残されてお

り、現地関係先との詳細にわたる確認と 裏付けが必要でした。

そこで、中小機構のアド バイザーに、例えば現地で技術情報や営業秘密の保

持をどのように担保するか、あるいは現地サプライヤー候補と事前に確認すべき

項目は何か、といった検討項目を相談しながら、より 詳細な調査を行う べく 海外

ビジネス戦略推進事業に応募しました。

～日本のも のづく り 技術と ベト ナム人の高い向上心を 融合して 更なる 発展を目指す～

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等
事業概要

当社は1971年の創業以来、各種の制御盤・ 操作盤の専業メーカーとして、産 

業機械を主体に、自動車や半導体・ 液晶メーカーなど幅広いエンド ユーザー向

けにソリューショ ンを提供してきました。

「 機械の心臓」 や「 機械の頭脳」とも 呼ばれる制御盤の製造には、設計、板

金、塗装、組立、検査の工程が必要で、これらの工程を通して、PLC（ シーケンサ

ー）やタッチパネル、スイッチ、ワイヤーハーネス、筐体、関連するソフト ウェアな

ど様 な々部品・ 半製品を顧客毎に最適化するよう に組み合わせて、最終製品の

制御盤・ 操作盤として仕上げていく ことになります。

当社では、上記工程の内製化を着実に進め、今日ではハード・ ソフト の設計か

ら板金、塗装、組立、検査まで全工程の一貫生産体制を完備しています。

また、個別の工程においては

（ 1） 設計の工程では、顧客ニーズを忠実に実現するために、完成品のイメージを

掴むことができる3 D -CAD等を活用して綿密な仕様打ち合わせを行うとと

もに、担当SE部門がお客様の工場での試運転・ 調整・ 立ち上げまでサポー

ト する。

（ 2） 板金の工程では、通常の溶接工法の他に、接着剤とリベット を用いて「 面」

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

当社は2 0 0 8 年のリーマン・ ショ ック 後の景気後退による受注の落ち込みこ

そあったものの、それ以降は、安定した成長を継続してきました。

しかし 近年、国内での人手不足の影響が徐々に深刻化する中で、生産体制の

根本的な合理化を求められるようになってきました。

このような状況の下、当社の生産体制全体の合理化戦略として、海外での制

御盤製造の可能性の検討が具体化しました。

アジア新興国での潤沢な労働力の活用によるコスト の削減と国内の人手不

足の緩和といった当面の課題に加え、次世代を見据えた企業として、更なるステ 

ップアップを図る経営戦略の核としても海外進出が不可欠との認識が池内社

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

で接合させる、非溶接で強度と 防水性に優れたW E LDLESS（ ウェ ルド レ

ス）工法も導入し 、リードタイムとコスト 改善を推進する。

（ 3） 塗装の工程では、一般的なメラミ ン焼き付けのほか、有機溶剤を含まない

粉体塗装にも対応し 、大型の焼付け乾燥炉により、あらゆる塗装ニーズに応

える。

（ 4） 組立の工程では、24時間稼動する自動電線加工機と当社独自の配線支援

システム「 IW S（ I-DEN W iring Solution）」を組み合わせ、板金～塗装工程

と同時進行で配線設計（ 仮想配線）と 電線加工を行うことで、品質を維持

し ながら従来より 格段に早い納期を実現することに特に注力し 、これら生

産工程の連携と合理化を通じて、業界最高水準の高品質、短納期を実現し

ています。

長のイニシアティ ヴのもとに全社で共有されることになったのです。

そこで、社長をリーダーとしたプロジェクト チームを2 015 年に発足。そこでの

検討を通じて、お客様からのニーズや要望を今まで経験のない海外現地生産で

どこまで実現できるのか？

設計、板金、塗装、組立、検査等の各プロセス毎の議論を深めるとともに、進

出候補国の優遇制度や外資規制、賃金やレンタル工場の賃料、駐在員経費と

いった投資コスト 、現地サプライヤーからの調達・ 確保、部品や製品の輸送方

法及び費用等について課題の洗い出しが進められました。

具体的な進出国の候補としては、これまで技能実習生を受け入れてきており、

■F/Sの目的

当社の経営判断として、ベト ナム現地法人設立による現地生産の方針は決

定済みであるため、F/Sの目的として、その実施方策の具体化と修正（ 最適化）

を主眼に置く こととしました。

■現地アポイント 等

今回の現地調査では、下記の訪問先とのアポイント を当社と中小機構で分担

して取得しました。

①現地法人設立手続きと 管理業務（ 会計・ 税務・ 労務等）の委託先となるコン

サルティング会社

②レンタル工場の運営会社

③マネージャー及びスタッフの採用窓口となる人材紹介会社

④現地サプライヤー候補

⑤進出後の現地顧客候補

⑥既進出日系企業（ 当社類似業種及び他業種）

⑦駐在員用サービスアパート を仲介する不動産会社 等

■F/S実施内容と成果

①現地法人設立手続きと管理業務についての調査

コンサルティング会社や既進出日系企業等にヒアリングする中で、当社が想

定する現地法人の事業内容に合致する事業ライセンスの取得と 現地法人設

立後の会計、税務、労務、会計監査等の実務運用について、明確な理解を得

ることができました。また、実務の委託先についても 複数社のサービスを比

較検討した上で決定することができました。

今後の見通し

今回のF/Sを経て、当社の現地法人設立の為の調査は概ね完了しました。

また、現地でのヒアリングと 社内での議論を深める中で、ベト ナムでの事業 

環境（ 法規制や税制等）、製造環境（ 部品・ 材料の調達、労働環境、技術移転

等）、日本との輸出入に関する物流と商流、プロジェクト の採算性などの主な懸

案事項について、当社として進むべき方向性と 対応方針が明確になりました。

なお、当社では今回の現地法人設立後も 独自で現地調査を重ね、2 0 17

年1月10日にホーチミ ン市郊外のロンド ウック工業団地内にI-DEN Vietnam 

Co.,Ltdを設立しました。

2017年4月からは操業を開始する予定です。

今後は、新たに採用するワーカーへの日本流のものづく り 教育に始まり、段 

階を踏んで着実に計画を進める事で、円滑な現地生産への移行とその拡大を実

現していく 考えです。

②レンタル工場の調査

事前調査で絞り込んだホーチミン市郊外2か所のレンタル工場を、アクセス、

インフラ、賃料、運営会社からの提供サービス等の面で詳細なチェックを実

施。その後、最終的な契約合意に至ることができました。

③マネージャー及びスタッフの採用に係る調査

複数の人材紹介会社に対し、当社が求める人材要件を事前に連絡した上で、

現地調査中に多数の求職者との面接を実施しました。

その結果、当社の現地法人立ち上げにあたり、まず必要となる能力や技能を

持った人材（ 日本語コミ ュニケーター、製造現場リーダー候補）とめぐり 合う

ことができ、その後、採用に至りました。

④現地サプライヤー候補の調査

進出後の第一段階で想定している外注工程に関するQCDの状況を現場で確

認しました。今回の調査では、特に当社から委託先に提供する技術情報の機

密保持に係る具体策（ 対象パソコンへのアクセス制限やログの記録、貸与し

た図面の施錠保管や管理簿作成等）の詳細について説明と確認を行い、委

託先候補との認識を共有することができました。

⑤進出後の現地顧客候補への調査

当社の国内での既存顧客を訪問の上、ベト ナムでの制御盤市場と 販売環境

等について説明を受けました。

その結果、現地での販路開拓には当社

の強みを活かして粘り強く 取り 組んでい

く 必要があることがわかりました。

現地レンタ ル工場の視察

担 当 専 門 家 から 一言

園 田  孝

北陸本部 国際化支援アド バイ ザー

株式会社アイデンでは明確な海外進出ビジョ ン

の下に実践的な進出戦略を策定し着実な検討を

進めてこられました。今回のF/S調査では実行可

能性の検証と 実施方案の最適化に重点が置か

れた形となりましたが、十分な事前検討に裏打ち

された本プロジェクト は事業スキーム面でも早期

の戦力化が期待できるものと思われます。北陸地

域の製造業でも人手不足が慢性化しており、企業

の持続的な発展のためには、従来の国内拠点で

のコスト 削減等の方策だけにとどまらず、グロー

バルな視野で生産体制を再編成することも 検討

していく ことが求められます。その意味からも同社

の海外進出は注目されるものと思います。

ベト ナムにおける制御盤の製造拠点設立

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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常に最先端の技術・ 工法を導入し 、

独自技術と 一貫生産体制を駆使して

ＱＣ Ｄ に優れた製品をお客様に提供

する。

国内で の人手不足等の経営課題の

解決に繋げると と も に、新たに海外

需要を取り 込む。

勤勉で 手先の器用なベト ナム人の

技能実習生を 受け入れてきており 、

その経験が活かせるベト ナムに製造

拠点を立ち上げる。

ベト ナムをはじ めASE ANに展開して

いる日系企業を 中心に販路開拓を

行い、海外工場の生産の自動化に

貢献する。

現地レン タ ル工場候補の絞込みを

経て候補地を最終決定をすること が

できた。

現地拠点のマネージャ ー候補と なる

人材を絞り込み、採用することができた。

現地での外注委託先候補と 細部に

わたり 認識を共有すること ができた。

39
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サク ラ 食品工業株式会社 台湾 食品製造業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

所在地 大阪府吹田市江坂町1-13 -21

代表者 代表取締役社長 藤原 拓 

業 種 コーヒーシュガー、ポーショ ン飲料等の

製造及び販売

資本金 9 6百万円

売 上 高 3 4 0 9百万円

従業員数 9 3名

Ｕ Ｒ Ｌ http://sakurasyokuhin.jp/

海外展開検討国 台湾 Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

事業概要

当社は、197 7年の創立以来、コーヒーシュガー（ 粒砂糖）、ガム 

シロップを製造・ 販売してきました。現在では、時代の変化に合わ

せ、ポーショ ン飲料や介護食ゼリー等にも製品の幅を拡大しており

ます。

当社の製造する茶色い粒状のコーヒーシュガーは、砂糖の結晶 

に香味成分（ カラメル）を加え二週間かけて結晶化させる「 静置結

晶法」という 伝統製法にこだわっております。結晶化させる際には、

和紙を使い、温度・ 湿度だけでなく 空気の流れも見越した厳し い環

境管理のもと 製造しており、まさに最高級のコーヒーシュガーとなっ

ております。

おかげさまで、当社のコーヒーシュガーは国内消費量の70％以上

のシェアを占め、製造量は国内ト ップシェアを誇っております。

また、様 な々種類のポーショ ン製品も生産しており、アイスコーヒ 

ーに使うガムシロップをはじめ、ポーショ ンゼリー、希釈飲料、調味

料など個食化、多様化が加速する現代の消費者ニーズにマッ チし

た製品作りを行っております。

例えば、大手食品会社のOEMとして生産するポーショ ン製品の

中に、「 液体希釈調味料」があります。ポーショ ンゼリーのようなパ

ッ ケージは１個で１人前となっており、１人でも 他人数でも自在に人

数調整できるほか、いつでも 開けたての鮮度が楽し め、しかも 保存

は常温でOKです。

当社の強みの一つに、徹底した品質管理があります。滋賀県の自

社工場で、専門のスタッフが、お客様に安心安全をお届けするため

徹底した検査を行っております。その結果、複数の大手食品会社の

OEM受託も 行うよう になり、今日では、当社が製造した商品は、ど

このスーパーマーケットでも見かけるようになりました。

■F/Sの目的

当社が採択された後、中小機構のアド バイザーと 進出形態につい 

て何度も 打ち合わせを行いアド バイスを受けました。その結果、台湾

ではパート ナーとなる代理店を探し 、そこを通じて市場に商品を供

給していく こととしました。そのために今回の調査目的を以下のとお

り設定しました。

①代理店候補企業との面談

②スーパーマーケット のバイヤーとの面談

③公的機関における情報収集

④食品小売店の市場調査

■現地アポイント

中小機構のアド バイザーと 打ち合わせを行いながら、調査行程を 

組み立てていきました。アポイント は、中小機構のアド バイザー経由

と 当社経由とそれぞれ面談の申し入れを行いました。また、代理店

候補の企業が、地元の有力スーパーマーケット のバイヤーとの面談

もアレンジしてく れました。こうして、計11の企業・ 機関との面談を設

定しました。

■F/Sの実施内容と成果

「 ①代理店候補企業との面談」については、事前に絞り 込んだ２

社と面談を行いました。どちらも既に日本の商品を多数扱っており、

当社の訪問を歓迎していただきました。商品についての意見交換だ

けでなく 、具体的なプロモーショ ン方法についてもアド バイスをもら

うことができました。例えば、ポーショ ン製品は、とても ユニークだ

が、お客様に調理方法を伝えるために、試食会やインターネット と

の連動などが有効と 教えてもらいました。

いく つかの課題も見えてきました。例えば、日本では、当社は有機

JASの認定を取得しており、商品名に有機という 名称をつけていま

すが、台湾では日本と 基準が異なるため、そのまま有機をうたって販

売することはできないとわかりました。パッケージを工夫するなどし

て、対応していきたいと 考えています。

「 ②スーパーマーケット のバイヤーとの面談」については、非常に

具体的な話をすることができました。例えば、商品の季節変化によ

る売り上げの変化についてや、内容量と 価格の関係、パッケージに

ついてなどです。これらを反映させて、今後、提案していきたいと 考え

ています。

「 ③公的機関における情報収集」については、日本台湾交流協会

と台日産業連携推進オフィスを訪問し 、台湾市場の概況についてレ

クチャーを受け、現地企業の情報を得ました。

「 ④食品小売店の市場調査」については、日系デパート 、高級スー

パーマーケット を中心に、多数の店舗を訪問し 、品揃えや価格帯、

パッケージについて調査しました。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

日本においては、当社取り 扱い品の中でも 、オーガニック 商品が

健康志向の高まりを受けてお客様から好評を得ていました。また、

ポーショ ン製品については、個食・ 簡便・ 手軽・ 最初から液体・ 新鮮

などの特徴が、昨今の核家族化、個食化、好みの多様性の広がりな

どの背景とマッチし 、大きく 売り上げを伸ばしていました。

このような中、日本人と味覚が近く 、親日的で、日本と同様に核家

族化が進む台湾において、当社製品のニーズがあるのではないかと

考えました。当社独自の調査の結果、現在の台湾には類似商品が見

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ
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当たらなかったため、台湾への輸出を進めていくことを決めました。

特に、日本国内では大手食品会社のOEM受託による生産が多

数を占めていましたが、海外では自社ブランド で展開し 、当社「 サク

ラ食品工業」のブランド を世界に広めたいと 考えていました。

当社にとっては、初の海外展開となるため、どのよう に進めていけ 

ばいいかわからず困っていたとき、中小機構が海外ビジネス戦略推

進支援事業（ F/S支援事業）の公募を行っていることを知り 、今の

当社にぴったりの支援内容だと 考え、応募することとしました。

外国語W ebサイト 作成の支援

中小機構と打ち合わせを行いながら、外国語W ebサイト の構築に 

長けた制作業者を選定し、念願の英語版Webサイト を公開することが

今後の見通し

本F/Sで面談した代理店候補企業と 、具体的な打ち合わせを続

けて、正式に契約を行う 予定です。そして、実際に輸出する商品を

選定し 、パッ ケージも 改良を行い、早急に取引を開始したいと 考え

ています。プロモーショ ンの方法も併せて提案していく 予定です。ま

た、知的財産の保護について必要な手続き等を行っていきます。

将来的には、台湾だけでなく 、他のアジア各国、さらには欧米など 

にも展開していき、当社「 サクラ食品工業」のブランド を世界に広げ

ていきたいと 考えています。

できました。海外の代理店候補やスーパーマーケット のバイヤーの方た

ち、更には海外の消費者へのPRにも活用したいと考えています。

担 当 専 門 家 から 一言

田辺  良 則

近畿本部 国際化支援アド バイ ザー

食は文化なりと いいますが、台湾は歴史的背

もあり、さまざまな食文化が融合している地域

す。またそのせいか人々の食に掛けるエネルギ

はパワフルであり、多様性を感じます。

サクラ食品工業は、OEM中心の縁の下の力持

で、多様なレパート リーを有しており、台湾の食

化にも十分溶け込めると確信しています。これ

今回の現地調査で、現地販促活動のポイント

知財保護の課題、検疫・ 通関時の問題解決策

会得できたことの賜物です。あとはメニューの

ョ イス（ 商材）と調理法（ 販促）で、B1（ 地下食品

売場）グランプリ制覇を目指しましょう！
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台湾における粒砂糖・ ポーショ ン製品の

販売可能性の調査
～高付加価値商品を自社ブランド で届けたい～

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

コーヒーシュガーの国内ト ップシェア。

個食等の社会的背景にポーショ ン

製品の拡大。

徹底し た品質管理。

台湾ではポーショ ン 形態の商品が

まだ無く 新規性が高い。

健康志向の高まり 。

自社ブランド での展開を計画。

代理店候補企業と の面談。

スーパーマーケット のバイヤーと の

面談。

デパート 、高級スーパーマーケット の

市場調査。
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まねき 食品株式会社 タイ 食品製造業 販売拠点設立

会社概要 平成2 9 年1月現在

所在地 兵庫県姫路市北条北川原95 3

代表者 代表取締役社長 竹田 佑一 

業 種 会席料理／弁当／惣菜／折詰／

パーティ料理等食料品の製造及び販売

資本金 4 8百万円

売 上 高 2 ,74 6百万円

従業員数 370名

Ｕ Ｒ Ｌ http:///www.maneki-co.com/

海外展開検討国 タイ Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

事業概要

当社は、姫路市を中心に、「 駅弁」と「 えきそば」を製造・ 販売して

おります。

「 駅弁」は、明治21年の創業当時、当社が日本で初めて「 幕の内

駅弁」の販売をはじめました。当時としては高級な食材を取り入れ、

おにぎりが主流だった駅弁に新風を巻き起こしました。現在でも 積

極的に新商品の開発に取り 組んでおり 、例えば「 但馬牛 牛めし

弁当」は、但馬牛をメインに、淡路産のタマネギ、ゴボウ、コンニャク

などの具材を盛り つけた一品で、全国のデパート で開催される「 駅

弁大会」に出品されたほか、Ｊ Ｒ 東京駅でも販売されるなど、地域の

枠を超えた人気商品となっています。

また、会席料理や会議・ イベント 時の仕出し 弁当の製造・ 販売も

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

行っております。

もう 一つの看板商品である「 えきそば」は、当社独自に開発した 

中華麺と 和風だし の組み合わせが特徴で、だし・ 麺・ 具材の３ つの

うちの１つだけが突出しても 味は保てない、素材のバランスが問わ

れる、シンプルなものだけに奥深い料理です。

観光ガイド ブックやテレビ番組

に姫路名物の観光スポット として

取り上げられるなど、姫路城と 並

んで姫路を代表する名物となり、

今では「 姫路のソウルフード 」と

呼ばれるほどになりました。

■F/Sの目的

当社が採択された後、中小機構のアド バイザーと 何度も 打ち合わ

せを行い、まずはビジネスモデルの確立からはじめました。また、デ

パート への出店が決まったことから、本F/Sでは、具体的な出店準

備に必要なネット ワーク 構築と 情報収集など、以下を主な目的とし

ました。

①食材仕入れ状況の調査

②成功している日本食料理店へのヒアリング

③パート ナー企業候補との面談

④出店に必要な法務・ 手続き等の調査

■現地アポイント

中小機構のアド バイザーと 打ち合わせを行いながら、当社が調べ 

たい項目や会って話を聞きたい方の要望を出していきました。アド バ

イザーは、タイに駐在経験があり、現在も多く のネット ワークを持っ

ていたため、そのネット ワークを生かして、アド バイザー経由で、各社

に面談の申し入れを行いました。そうして、計22の企業・ 機関との面

談と、14店舗の調査を行うこととしました。

■F/Sの実施内容と成果

「 ①食材仕入れ状況の調査」 については、日系の大手食品小売

店社長や、日本料理店店長、デパート から紹介していただいた日系

の食材会社と 面談を行うなどして、日本と同じ 品質の駅弁やえきそ

ばを提供するための食材の仕入れ状況を調査しました。食材会社

との面談では、タイで仕入れることのできる食材の品質・ 価格を確

認していきました。

「 ②成功している日本食料理店へのヒアリング」については、店舗

立ち上げ時に苦労した点とその克服方法、現地採用の人材を育成

し 店舗運営を任せていく ための方法、メニュー開発の方法、タイ人

の味の好みなど、非常に具体的なノウハウまで丁寧に教えていただ

く ことができました。

「 ③パート ナー企業候補との面談」については、タイで現地企業

と 合弁で法人を設立するにあたり、そのパート ナー企業候補と 面談

を行いました。大事な面談でしたが、中小機構アド バイザーが同席

し 、面談がスムーズに進むようにフォローしてもらいました。

「 ④出店に必要な法務・ 手続き等の調査」については、弁護士事

務所を訪問し 、合弁契約書に関する注意事項や雇用に関する法規

制のアド バイスを受けました。

また、調査最終日には、タイ国内2番目の日本人学校が開設され

たシラチャを訪問し 、将来的な2 号店、3号店の出店の可能性を調

査しました。他には、運送会社にも訪問し 、冷蔵冷凍物流の最新事

情を調査しました。

日本が人口減で市場の縮小が確実視されるなか、当社も海外の 

デパート やショ ッピングセンターで開催される催事やイベント に出店

しながら、現地のニーズを探るなどして、海外展開のチャンスをうか

がっていました。

そのよう な中、近年インバウンド 需要が高まり、当社の店舗にも

海外から多く の訪日客が来店していただいているのを感じていまし

た。その中でも、親日的で既に日本食に理解のあるタイは、市場とし

て魅力的だと 感じていました。また、将来的には、タイを拠点に他の

ASE AN諸国にも展開ができるのではないかと 考え、タイへの出店

を検討していました。

ちょうどそのとき、タイのバンコクに新たに日系デパート が出店す 

るとの情報を得て、その中に当社の海外1号店を出店しようと 社内

で検討をはじめました。まだ確定していませんでしたが、日系デパー

ト に出店できるできないに関わらず、海外出店は必ず実現させると

の強い意志で準備を進めていく 中、国がTPP参加国への海外展開

を積極的に支援しており、中小機構がF/S支援事業の公募を行って

いることを知り、今の当社にぴったり の支援内容だと 考え、応募す

ることとしました。

今後の見通し

本F/Sの最大の成果は、タイの飲食店業界に広いネット ワークを 

築く こと ができたことです。多い日で、一日14件もの日本食料理店

を訪問した日もあり、大変ハード なスケジュールでしたが、その分、得

られたものも多かったと感じています。

タイには、地元から愛されている日本食料理店がたくさん有ること

と、その裏では経営者のたゆまない努力が有ることが分かりました。

今回の調査では、それら料理店の経営者と相次いで面談することが

でき、親切に成功の秘訣や具体的なノウハウを教えてもらうことが

できました。やはり、店舗の立ち上げ時は、かなりの苦労が伴うもの

と 思われますが、今回得たネット ワークを生かして、一つずつハード

ルを越えていきたいと 思います。

今後は、パート ナー企業との交渉を進めて、法人設立準備を行っ 

ていきます。また、最も重要なメニュー開発も行っていきます。特に、

オープン時に目玉となるような弁当の具材を開発して、タイの方にご

賞味いただきたいと 考えています。また、並行して、人材育成、店内

内装工事などを進めていきます。

そして、将来的には、タイ国内に食品工場を作り 、仕出し 弁当事

業にも乗り出したいと 考えています。そうして、日本の弁当文化、とり

わけ日本の味、盛り 付けの美しさ、健康に配慮した栄養バランスな

どをタイの方にお届けしていければと 考えています。

担 当 専 門 家 から 一言

笹田  泰 昭

近畿本部 国際化支援アド バイ ザー

「 駅弁」「 えきそば」13 0年の老舗企業のタイへの

進出。近年、タイ国の日本食レスト ランは飽和状

態にあります。270 0店舗と言われていますが、同

時に撤退も多いのが実情です。

F/Sには、社長はじ め5 名が参加するなど、当社

の本気度が伝わり、こちらも 連日熱く なり、期間

中の訪問先は36社というハード スケジュールに。

その甲斐あって、パート ナー候補、メ ニューの方

向性等、様 な々課題が見えてきました。

2017年は正念場を迎えることになります。

タ イにおける駅弁・ えきそば販売可能性の調査
～日本の食文化（ 味・ 安全・ 彩） を 広める～

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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積極的な商品開発で生み出される魅
力的な「 駅弁」 。

姫路市民と 観光客に愛される「 えき
そば」 。

地元産食材の活用。

日本食に理解のあるタ イ。

新設の日系デパート に出店。

将来的な日本市場の縮小。

食材仕入れ状況の調査。

日本食料理店へのヒ アリングと
ネット ワーク 構築。

パート ナー企業と の面談。

法務・ 手続き 調査。
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近
畿

株式会社近畿レント ゲン工業社 アメリカ合衆国 製造業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は、１９４６ 年創業以来、約７０ 年にわたって、「 Ｘ 線を究め、

我々の生活の向上と 社会への貢献を達成しよう」を経営理念とし 、

Ｘ 線装置の専業メーカーとして事業を拡大してきた企業です。顧客

満足を追求するため、常に挑戦と自己研鑽に努め、「 顧客に信頼さ

れる製品の提供」を品質方針として企業活動を推進しています。

当社の製品としましては、医療分野においては、歯科用パノラマ

Ｘ 線診断装置などのレント ゲン装置を、工業分野においては、食の

安心・ 安全にかかわる異物混入検査用Ｘ 線装置のコアパーツであ

るＸ 線発生装置や、靴や衣類の中に残る針などの検品用Ｘ 線装置

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

今回のF/S調査は、当社のＸ 線発生装置をアメリカ市場で展開す

るため、多角的に調査を実施しました。

①市場ニーズ調査

②代理店候補調査

③顧客・ 協業先調査

■現地アポイント 等

今回の現地調査では、Ｘ 線装置メーカー、Ｘ 線パーツメーカー、

代理店候補企業、ユーザー企業、エンジニアリング企業等、合計で

２２ 社を訪問しヒアリングすることができました。

■F/Sの実施内容と成果

①今回の現地調査では、まずアメリカでのＸ 線装置の市場の全体

を把握することが重要でした。数多く の企業と 面談し 、業界での

プレイヤーや業界動向等を詳しく 把握することができました。当

社が、どの位置になるかを把握でき、ポジショ ニングを確認できま

した。

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等

当社は、長年にわたり、Ｘ 線装置の専業メーカーとして、自社で開

発・ 設計・ 製造・ 販売と一貫体制で行っています。

顧客満足度と品質管理を追求した結果、食品検査の異物混入検

査用Ｘ 線装置では、業界トップのシェアを占めるようになりました。その

ほか、歯科用のパノラマＸ 線装置や、衣類検品用や非破壊検査用の

Ｘ 線装置、そしてＸ 線装置の重要なコアパーツであるＸ 線発生装置等

の開発・ 製造を行い、業界でのシェアもトップクラスです。

今までは、国内市場の開拓に邁進してきましたが、さらに当社の

事業を拡大すべく 、海外市場への展開を計画するに至りました。

国内外においても 、テロに対する警戒や食品の異物混入に対す 

る安心・ 安全が求められていることから、今後さらにＸ 線検査の要

請が増えてくるものと 考えています。

当社の製品が使用される業界別に対象国を検討しましたが、市

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

場規模が大きく 、今後のニーズも 高まってく るであろうアメリカ市場

をターゲット とし 、まずは工業用Ｘ 線検査装置・Ｘ 線発生装置をアメ

リカへ展開する計画を考えました。

ただ、当社は、本格的な海外展開は初めてでしたので、今回の支

援事業で、海外戦略の策定の段階から、支援していただきました。

当社の海外展開は緒に就いたばかり であり 、本格的な英語版

W ebサイト は今まで作っていませんでした。

今回、アメリカへの展開に向けて、海外代理店および顧客へのＰ

Ｒのため、英語版W ebサイト を構築することとしました。

W ebサイト 構築の際、当社の事業内容・ 強み・ ターゲット に伝え

今後の見通し

今回のF/Sでは、国内で事前に海外展開事業計画を立案し 、ター

ゲット 候補のリストアップ、訪問先への英語でのアポ入れ、現地での

プレゼン資料のブラッシュアップ、そして、いく つかの仮説を準備し

た上で、現地調査を行いました。海外企業とのやりとりは不慣れでし

たので、国内での準備では時間を要しましたが、ギリギリまで準備を

しての現地渡航でした。そのため、現地調査では、非常に精度の高

い情報収集・ ディスカッショ ンを行うことができました。

今回の現地調査では、業界全体の把握、業界でのプレイヤー、

業界動向、代理店の状況、代理店や協業候補企業の主要顧客、対

象業界でのアプリケーショ ン、価格、製品のスペック、商流、メンテ

ナンスの状況等を詳細に把握することができ、アメリカ市場での当

社の立ち位置も 確認できました。

今回の現地調査の結果、１社とＮＤＡを締結し 、当社製品をアメ

リカへマーケット インするために、さらに深く 協議を進めていく ことと

なりました。この機会を軸にアメリカでの市場を開拓していく 計画で

たいメッセージ等の整理を行い、ＲＦ Ｐ（ 提案依頼書）を作成しまし

た。そのため、W ebサイトでの見せ方、伝えたい情報等を把握でき、

W ebサイト 制作会社との意思疎通もスムーズに進みました。英語

版W ebサイト は、今後、リアルな営業活動や海外展示会等で活用す

ることで、W ebサイト とのシナジー効果を出すことを考えています。

す。また、その際には、アメリカ政府の規制等の動向にも留意しなが

ら、ビジネスを進めていきたいと 考えています。

担 当 専 門 家 から 一言

小川  陽 子

近畿本部 国際化支援アド バイ ザー

面談中は熱心なディスカッショ ンを英語でこなし

ておられたが、後で読みあわせを行うと、そんな話

がありましたか？ とのコメント もあり、初めての海

外渡航調査、実は相当緊張されていたことも伺い

しれた。技術の話やビジネスモデルの話のみなら

ずスモールト ークでも 場を沸かせておられ、事前

準備のリサーチや資料作成等のすべての宿題を

汗をかきながら一人でこなした32歳の担当者勝部

さんは日本の中小企業の若きエース、鏡である。

米国におけるＸ 線装置の販売可能性の調査
～ニッ チト ッ プ企業の米国への挑戦～

所在地 京都市上京区室町通上立売上る

室町頭町259

代表者 代表取締役 勝部 憲二

業 種 Ｘ 線装置の設計・ 製造・ 販売

資本金 10百万円

売 上 高 非公開

従業員数 31名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.x-raykinki.co.jp/

海外展開検討国 アメリカ合衆国

②当社はまず輸出からのビジネスとなるため、代理店候補の調査も

重要課題でした。今回、１０ 社以上の候補企業との面談を行い、

その代理店が持っている顧客・ 価格・ メンテナンスの状況等を把

握することができました。その結果、候補企業をある程度絞り 込

むことができました。

③当社が考えているビジネスでは、アメリカ市場のニーズを把握す

ること が最も重要な課題でした。そのため、顧客となりう る企業

や協業の可能性のある企業を１０ 社以上、面談しました。各企業

の主要顧客や対象業界（ 工業用、食品用、医療用等）でのアプリ

ケーショ ン、価格、製品のスペック、代理店の有無、流通経路等

を製品化しています。 を詳細に把握することができ、そのうちの1社とはＮＤＡ 締結に至

当社のすべての製品は、自社京都工場での開発・ 製造を行ってお

り、保守体制も万全に整えています。出荷実績も 、累計で７，０００

りました。

台を超え、市場でのト ップシェアを占めている製品もあります。また、

さまざまな分野の検査用途にも対応しており、カスタマイズ・ 小ロッ

ト 開発も 得意としています。

Ｘ 線も、人体やサンプルへのＸ 線被曝を低減する機能を有してお

り、顧客のみなさまからも高い評価を得ています。

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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Ｘ 線装置の専業メ ーカー。

Ｘ 線発生装置を自社工場で開発・ 製造

可能な一貫した体制。

製品の技術的な優位性や顧客満足度・

品質管理・ 保守体制を重視。

カスタ マイズ・ 小ロット 開発も 対応可

能。

日本の国内市場の減少および製品の第

二の販売軸を獲得するため、海外展開を

計画。

工業用Ｘ 線装置はアメ リ カ 市場をタ ー

ゲット と する。

製品の技術的な優位性を基に海外展開

を図る。

国内での資料調査やアド バイスにより

事業計画をブラッ シュアップ。

現地調査では、市場ニーズ・ 業界事情

・ 代理店候補等、多角的に調査。

アメリ カ 企業と Ｎ ＤＡ を締結し 、海外

展開を推進。
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近
畿

大和建工材株式会社 ベト ナム 製造業 販売拠点設立

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は、ビルやマンショ ンの屋上などに上がる際に使用するタラ

ップをはじ め、吊環、マンホールのハッ チ（ 天蓋）など、豊富な種類

の建築金物を製造しております。

建築金物には、安全が第一に求められるため、熟練の職人が一

つひと つ丁寧に製造し 、さらに、耐荷重を保証するために、定期的

に製品を抜き取り 、外部第三者機関にて、引っ 張り 試験を行う な

ど、徹底した品質管理を行い、その状況を見える化しております。

また、あらゆる建物に対応するため、あらゆる寸法・ 材質で製造す

ることが可能で、なお且つ短納期でお届けしております。

材質については、タラップの場合、ステンレスで一番ポピュラーな

①レンタル工場の絞り込み

②進出済み日系中小企業へのヒアリング

③会社設立、税務等の調査

④有望な工場内装会社や人材紹介会社の調査

■現地アポイント

中小機構と打ち合わせを行いながら、当社が調べたい項目や会っ 

て話を聞きたい方の要望を整理しました。アド バイザーは、ベト ナム

に駐在経験があり、現在も多く のネット ワークを持っていたため、そ

のネット ワークを生かして、アド バイザー経由で、各社に面談の申し入

れを行い、計25の工業団地・ 企業・ 機関との面談を設定しました。

■F/Sの実施内容と成果

「 ①レンタル工場の絞り 込み」については、ホーチミン市近郊のレ

ンタル工場団地を多数訪問し 、賃料などの具体的な条件をヒアリン

グすることに加え、スムーズに商品の積み込みができる構造になっ

ているかどうかや、商品輸送時の環境を考え、周辺の道路事情も調

査しました。

「 ②進出済み日系中小企業へのヒアリング」については、課題が

噴出する工場立ち上げ時に、特にどう いったことが課題だったか、

またそれをどのよう に乗り 越えていったのかということを、進出済み

の日系企業の方たちにヒアリングを行いました。その結果、現地採

用のベト ナム人幹部社員の存在が非常に重要な鍵となっているこ

とがわかってきました。総務全般を任せることのできる優秀な現地

社員を採用できた企業は、比較的安定して成長していました。

また、ベト ナム人社員の人事・ 労務を円滑に行うための秘訣や、

現地政府機関との関係構築について、かなり 具体的な情報を入手

することができました。

もちろん、進出済み日系企業の方たちとの貴重な人脈を広げるこ

とができたことも大きな収穫でした。

「 ③会社設立、税務等の調査」については、製造に必要なライセ

ンスを政府から取得するための具体的な手続き方法や現地税関の

課税に関する最新の情報、２ 年目以降に適用されるチーフアカウン

タント 制度など、ビジネスプラン策定に必要な具体的な数字を多数

集めることができました。

「 ④有望な工場内装会社や人材紹介会社の調査」については、

工場内装工事を安価に抑える方法や、優秀な人材を採用する秘訣

や従業員の給与等のコスト 感を知ることができました。

また、①～④に加えて、政府機関である人民委員会を訪問したほ

か、ベト ナムで原材料を仕入れる場合の仕入れ先の調査や、運送会

社で最新の物流事情などを調べることができました。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

2020年の東京オリンピックに向け、建築業界は拡大しつつあり、

供給力の増強が不可欠の課題となっていました。

また、原価を低減させて価格競争力をさらに高めたいと 考えてい

ました。

これらを解決する手段として、海外生産拠点を設置し 、建築金物

メーカーとして更なる飛躍を図ろうと 考えました。

将来的には、日本国内市場が縮小に向かうため、海外のとりわけ

ASEAN市場を取り込みたいという 展望も 持っていました。

そのような中、中小機構が運営する「 中小企業大学校」で受講し 

た研修において、海外生産拠点としてベト ナムが適していることを

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

当社が採択された後、中小機構と 、基本的な内容から具体的な

知りました。さらに、自治体が主催

する視察ミッショ ンに参加するなど

して、調査を続け、ベト ナムのホーチ

ミン市近郊に工場を設立することを

決めました。

とはいえ、立地場所の選定方法、法人設立手続き、各種規制など 

わからないことだらけで、ビジネスモデルを描く には材料が足りませ

んでした。そのような中、中小機構が海外ビジネス戦略推進支援事

業（ F/S支援事業）の公募を行っていることを知り、応募することに

なりました。

内容まで何度も 打ち合わせを行い、今回の調査目的を次の通り設定

しました。

外国語W ebサイト 作成の支援

中小機構と 打ち合わせを行いながら 、 外国語W ebサイト の構 

築に長けた制作業者を選定し 、 念願の英語版W ebサイト を公開

するこ と ができまし た。 日本国内向けのW ebサイト と 同じ く 、

当社商品の詳細な特徴や仕様を英語版W ebサイト にも 掲載し 、

海外の顧客候補の方たちに見ていただきたいと 考えています。

また、 こ れから ベト ナム国内で従業員を採用するにあたり 、 採

用応募者の方たちに当社のこ と を知っ ていただく 際にも 有効と

考えています。

今後の見通し

本F/Sで幅広いネット ワーク 構築と 情報を集めることができまし

た。その後、その情報を元に何度か当社単独でベト ナムに渡航し 、

最終的な工場進出予定地を決定することができました。近日中に、

内装工事を行い、一日でも早く 現地製造ができるよう に準備を進め

ていきます。また、並行して、幹部人材および技術工員の採用を進

め、従業員教育を進めていこうと 考えています。

人材採用および現地政府へのライセンス申請については、引き 

続き、中小機構のアド バイザーに相談しながら、適切に進めていき

たいと 考えています。

そして、将来的には、ベト ナム工場で生産した建築金物を、ベト ナ

ム国内およびASE AN各国へと直接輸出できるよう になればと 考え

ております。

担 当 専 門 家 から 一言

大 森  啓至

近畿本部 国際化支援アド バイ ザー

ベト ナム南部に、効率の良い小規模レンタル工場

の調査と 投資運営に関するあらゆる課題の克服

を目的に８ か所のレンタル可能な工業団地を視

察し 、日系進出済み企業へのヒアリングや会計

事務所等から多く の投資・ 運営のアド バイスを得

ることができ、自信を持てたことが何より 大きい

と 思います。

その後、約110 0㎡のレンタル工場の仮契約に至

り、2 017年5月を目途に入居、操業されるそうで

すので、引き続き支援していきたいと 思います。

ベト ナムにおける製造拠点設立可能性の調査
～建築金物の海外生産を目指して～

所在地 兵庫県尼崎市田能6 -12 -31

代表者 代表取締役社長 武田 敏治 

業 種 建築金物の製造・ 販売

資本金 15百万円

売 上 高 413百万円

従業員数 19名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.daiwakenkozai.com/

海外展開検討国 ベト ナム

SUS3 0 4を始め、より 錆び難いSUS316や安価なSUS4 3 0から、

主にメッキ用途の鉄のSS4 0 0など、用途に合わせて様々な材料で

製造することが可能です。

建物の一部となる当社商品は、見た目（ 表面仕上げ）についても

こだわっており、景観に合わせて、ヘアーライン（ HL） 仕上げ、焼き

付け塗装や、溶融亜鉛メッキなども行っております。

もう 一つの当社の強みは、高品質でありながら、価格競争力が有

るという点です。一度購入していただいたお客様は、その多く がリピ

ーターになっていただいております。

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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建築金物の製造・ 販売。

製品安全性にこ だわった生産。

顧客の要望に合わせてカスタ マイズ

可能。

多品種・ 小ロット ・ 短納期。

建築需要の高まり に合わせて供給力

の向上。

将来的な国内市場縮小。

価格競争力の更なる向上。

レンタ ル工場の選定。

進出済み日系企業と のネット ワーク。

法務・ 税務・ ライセンス事情調査。

内装工事、人材紹介に関する調査。

47



近
畿

綛谷家具株式会社 マレーシア 卸売業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

当社は、日本各地の高い木材加工技術を持った家具メーカー・

工房から、高品質の家具を仕入れ、デパート と 直営店で販売してい

ます。取り 扱っている商品は、ダイニングセット 、ソファ、ベッド 、タン

ス、雑貨、照明器具など多種に及び、どれもベテランのスタッフが選

びぬいた逸品ばかりです。

当社が扱う日本製家具は、自然の中でたく ましく 育ったしなやか

な天然木でできています。特に日本の天然木を扱う には優れた管理

技術と 設備が必要となり、また経費やコスト もかかるため、現在は

限られた数社でしか扱えないのが現状です。

例えば、飛騨家具は、古く から受け継がれてきた匠の技と、モダン

でシンプルなデザインが融合しています。木を蒸気で蒸して柔らかく

して型に当てながらゆっく り 曲げていく「 曲木」という 手法は、「 椅

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

近年の家具の国内市場規模は、全体的に微減傾向であり、将来 

的な展望を考えても 、これから人口が減少していく 日本の市場規模

は、縮小していく と 考えました。そのような中、当社のよう な老舗家

具卸商が、積極的に海外に販路を拡大していく ことは、業界全体だ

けでなく 、日本各地の小規模な家具メーカー・ 工房を元気にしていく

ことができると 考えました。

また、純粋にメイド・ イン・ ジャパンの高品質な家具を世界中の

人々に知ってほしいという 想いもありました。

当社独自の調査で、マレーシアは、東南アジアの中で、一人当たり

GDPがシンガポールに次ぐほど所得が高く 、政治も比較的安定して

おり、マレーシアで地盤を固めた後に、他の東南アジア各国への販路

拡大も可能と考えたため、マレーシアを最初の進出先に決めました。
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ビジネスモデルとしては、現地企業と パート ナーシップ 契約を結

び、現地小売店の一角で「 日本製家具コーナー」を設置し 、まずは富

裕層をターゲット に販売をはじめ、軌道に乗った暁には、規模を拡

大し 、販売員も派遣して本格的に展開していこうと 考えました。

そして将来的には、マレーシアをハブとして、他のASE AN各国に

展開を広げて行きたいと 考えました。

とはいえ、当社にとって、初めての海外展開となるため、具体的な

ビジネスモデルの組み立て方や、パート ナー企業の選定方法が分か

りませんでした。

ちょうどその頃、TPPを契機として、国がTPP参加国への海外展開を

積極的に支援しており、中小機構がF/S支援事業の公募を行っているこ

とを知り、今の当社に適した支援内容だと考え、応募することとしました。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

当社が採択された後、中小機構の担当アド バイザーと 何度も 打ち 

合わせを行い、たく さんのアド バイスを受けながら、今回の調査目的

を以下のとおりとしました。

①パート ナー候補企業との面談

②インターネット 販売の可能性調査

③現地の家具業界団体との関係構築

④公的機関等訪問による情報収集

■現地アポイント

中小機構のアド バイザーと 打ち合わせを行いながら、訪問したい 

企業や調べたい項目等の要望を出し 、それらをアド バイザーと一緒

に整理していきました。パート ナー候補企業のリストアップについて

は、マレーシアの政府機関の出先機関に協力を要請し 、現地の有力

企業を複数紹介してもらいました。そのリスト を元に、1社ずつ会社

概要を確認した後、アポイント の申し入れを行っていきました。

また、インターネット 関連企業や公的機関等については、中小機

構の海外ネット ワークを生かしてアポイント 取得をお願いしました。

こうして計12の企業・ 機関との面談を設定しました。

■F/Sの実施内容と成果

「 ①パート ナー候補企業との面談」については、リスト の中から厳

選した6 社と面談し 、経営者の方と 意見交換を行いました。それぞれ

の企業の特徴、規模、体制、方針、海外展開の状況などを確認する

のはもちろんですが、相手企業がパート ナーとして信用できるかどう

か判断するため、じっく り 話をすることを心がけました。先方の経営

者からは、当初想定していたBtoCだけでなく 、BtoBでも販売できる

今後の見通し

今回のF/Sでは、多く の家具業界関係者に会うことができました

が、その誰もが情熱的で、業界全体に日本をはるかに上回る活気が

満ちていると感じました。

F/Sから帰国してすぐに、今回得た膨大な情報を社内で精査し 、 

訪問した企業の中から、パート ナー候補を2社に絞り 込みました。そ

して、もう 一度、当社単独で再度マレーシアに行って、より 具体的な

打ち合わせを行いました。

さらに今度は、パート ナー候補企業の担当者がマレーシアから来

日し 、当社の会社や店舗に来ていただいたことで、さらに親密な関

係となりました。

その結果、お互いに商品を仕入れ・ 販売し合うことで合意するこ

とができました。

また、訪問したマレーシアの政府機関と 業界団体から、視察団が

日本に来る際のアレンジも当社に頼まれるようになり、着実にネット

ワークが強く 広がっていると感じています。

店舗販売が軌道に乗った暁には、ECサイト での販売も 行ってい

きたいと 考えています。

可能性があるとアド バイスもいただきました。また、工場も見学する

ことができ、実際の家具の製造現場も 確認することができました。

面談中は、中小機構のアド バイザーが常に横に同席し 、円滑に面

談が進むようにフォローしてもらいました。

「 ②インターネット 販売の可能性調査」については、マレーシアで

ト ップのECサイト 運営会社を訪問しました。マレーシアのECサイト

で売れるための条件や最新の傾向を直接、ECサイト 運営会社社長

から教えてもらうことができました。また、実際に家具をマレーシア

でECサイト 上で販売するにあたっては、オンラインだけでなく オフラ

インも重要で、うまく この二つの相乗効果を発揮していく とよいとい

った具体的なアド バイスももらうことができました。

「 ③現地の家具業界団体との関係構築」については、同団体との

関係構築だけでなく 、マレーシアの家具産業の最新の情報を入手す

ることができました。

「 ④公的機関等訪問による情報収集」については、マレーシアの

政府機関および日本大使館等を訪問しました。これらの機関との

関係構築だけでなく 、マレーシアの経済関連の最新の情報につい

て、詳しく レクチャーしてもらいました。

また、調査の合間には、マレーシアの家具店を訪問し 、店舗の内

装や店作り、価格設定等を調査しました。

さらに将来的には、日本も含めて世界中のお客さまからの意見や

要望を取り入れて、当社が独自に企画し 設計した家具を販売し 、当

社「 カセタニ家具」のブランド 価値を世界に広げていきたいと 考えて

います。

担 当 専 門 家 から 一言

鈴 木  修

近畿本部 国際化支援アド バイ ザー

昭和31年（ 19 5 6年）創業の老舗家具卸。戦後、

他の業界同様日本特有の流通形態が維持されて

きましたが、経済成長に伴いメーカーや大手卸商

が直接小売店を展開。近年ではイケア・ ニト リ 等

の台頭で国内市場はかなり 厳し い状況となって

います。

そんな中、保守的といわれる家具業界で「 海外に

打って出る」という 信念のもと 先ずはマレーシア

にてF/Sを実施。確実にポテンシャルのある企業

との出会いもあり 、今後の展開が非常に期待で

きます。
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マレ ーシアにおける日本製家具の販売可能性の調査
～A S E A N にメ イド・ イ ン・ ジャパンを 届けたい～

所在地 大阪市天王寺区六万体町4 -18

代表者 代表取締役 綛谷 友規 

業 種 家具・ 雑貨等の卸売業および小売業

資本金 10百万円

事業概要

売 上 高 4 3 4百万円

従業員数 25名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.kasetani-kagu.co.jp/

海外展開検討国 マレーシア

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

日本製家具の卸売業。デパート と

直営店で販売。

日本市場の縮小。

ベテランスタ ッフ の目利き による

選り すぐり の商品群。

業界に先駆けて、海外展開を計画。

メイド・ イン・ ジャパンの高品質家具を

世界に。

独自調査の結果、マレーシアを選定。

現地企業と パート ナーシップを結ぶ。

子の背もたれが背中にフィット して座りやすい」と 評判で、居間に癒

しと 温もりを与えてく れます。  

当社が関西に展開する店舗では、それらの家具を手の届く 価格

で、経験豊富で材質や家具職人のクセまで知り尽くしたスタッフが

お客様の要望をお聞きしながら提供しております。

また、当社では、家具メーカー・ 工房との強力なパイプを生かし

て、家具のサイズやデザインのカスタマイズもお受けしております。

スタッフがお客さまからご希望をお聞きし 、それを元にプランニング

を行い、家具メーカー・ 工房との調整を行います。

さらに、家具のみならず、照明器具や絨毯、カーテン等も含めたト

ータルコーディ ネート で、間取りやライフスタイルに合わせてご提案

させていただいております。

パート ナー企業の選定。

インタ ーネット 販売の可能性。

業界団体と の関係構築。

政府機関と の関係構築。



中
国

株式会社日本ク リ オ シンガポール 製造業 現地販売

会社概要 平成2 9 年1月現在

当社は、平成12年の会社設立以来、健康で快適な暮らしをお届けする

「 快適生活提案企業」として事業を展開していきました。当社は、浄水器

事業、インテリア事業、設備管理事業の３ つの事業を柱としています。

浄水器事業においては、オール浄水システムを主軸としており、メータ 

ーボックス付近に取り付け、給湯器、キッチン、バスルーム、洗面所、ラン

ドリー、ト イレ、ベランダなど、家中どこでも安心安全できれいな浄水がた

っぷり使えるしく みを提供しています。

インテリア事業では、新築・ 中古マンション、モデルルームのインテリアコ

し 、こちらの企業にもアポ取りや同行をしていただきました。

訪問先は、以下の通りです。

デパート・ 大型店 8店舗

代理店候補 3社

現地浄水器メーカー 1社

現地大手不動産デベロッパー 1社

設計事務所 3社

その他、JE TROや会計事務所、建築家協会なども 訪問し 、情報収

集を行いました。

■F/S実施内容と成果

水素水は、現地でまだあまり 知名度がないのかと 思いきや、新製品 

の家庭用浄水器に水素水生成の機能が付いているものも多く あり、普

及しつつあるということが今回の調査でまず把握できました。但し 、当

社の携帯用タイプは、まだ市場では見受けらませんでした。その理由に

ついてもヒアリングして回ったところ、水素水生成機能の付いた浄水

器のメーカーが、水素水の水素濃度が約24時間持続するということを

PRしながら販売しているため、携帯用の水素水生成器を同時に販売し

てしまうと 矛盾が発生するからということが判明しました。シンガポール

での水素水生成器の展開においては、まず当社が日本国内のオール

浄水メーカーとして信頼を得ている企業であるということが認知された

上で、取り 組むことで効果的に展開できるということも 、ヒアリングの

結果わかりました。会社としてのブランディングも大変重要となるため、

現地で当社のオール浄水システムを展開できる可能性があるのかも調

査しましたが、大手不動産デベロッパーの高級マンショ ンなどの担当者

や高級ホテルや住宅などをデ

ザインされている設計会社の

方々から 、当社の浄水器を大

変評価していただき、当製品を

全戸に導入したマンショ ンなど

を企画していただける可能性も

出てきました。こ れは、今回の

調査で一番の成果であったと

感じています。また、そのよう に

展開できるような体制づく りに

関する調査も 十分できたので

はないかと 思っています。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）
外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等

当社は、家庭用浄水器メーカーとして、他社と 差別化した商品を武器

に様 な々企業（ 主に不動産開発会社、不動産管理会社）や国内代理

店網を構築して、国内で展開しています。

我 、々人間の、健康で豊かな暮らしには、「 水」が大切なのはいうまで

もないが、今後の展開や商品の未来を考えた時に、より 必要とされ当

社の喜びを通じ て喜びを与えること ができるのは、成長が著しく 生活

水準が目覚ましく 発展しているASE AN諸国、その中でも最も先進国で

あるシンガポールから展開していきたいとの想いから海外展開に取り 組

むことになりました。そのメインとなる商品は、携帯用水素生成器とオ

ール浄水システムです。

シンガポールは水質レベルも日本と 近いことから、ターゲット として

取り 組み始めるにも好条件でした。

また、グローバル人材の発掘にも努め、国内外への展開にも注力して

いきたいと 考えています。

今回シンガポールを中心としたASE AN諸国へ展開していく ために、 

英語のW ebサイト を構築しましたが、その目的は、主に下記の通りです。

①当社の想いや活動内容をお伝えしながら認知度をアップしていく ため

②当社の技術や製品に興味を持っていただける海外パート ナーや代理

店を探しに行く のではなく 、探しにきていただけるように仕掛けるなど

のマーケティングツールとして活用するため

③海外と 取引きする際の信頼度を高めるため 

W ebサイト については、ブランディングの重要性を熟知し 、当社の想

いや活動内容、製品・ 技術を理解し 、効果的なサイト をお願いできそう

な制作会社を選定しました。

今回の現地調査においても 、代理店候補やパート ナー候補、取引き

できる可能性のある企業など様々な企業を訪問しましたが、効果的な

英語のW ebサイト があることで、相手に安心感を持っていただく ことが

でき、面談がスムーズにいきました。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等
今後の見通し

■F/Sの目的

今回の現地調査の目的は、下記の3点でした。

①シンガポール市場を中心に、携帯用水素水生成器やオール浄水の製

品のブランディングに取り 組みながら、効果的な販路開拓を実施す

るための情報収集

②現地パート ナーや代理店の発掘

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

③現地で事業を展開するための商流の把握

■現地アポイント 等

現地調査先については、当社の展開内容を検討し 、当機構と 取引金 

融機関で手分けをしてアポイント を手配しました。また、同じ 顧客層をタ 

ーゲット としており 現地進出予定の国内テキスタイル企業とマッチング

今回の調査を通じ て、現在のシンガポール市場においては、アルカ

リイオン水の人気が高いのが現状で、水素水の認知度はまだこれから

徐々に浸透しつつあるという 状況であるということを把握することがで

きました。よって、今から市場に参入し 、ブランディングしていきながら展

開していく には丁度よい時期だと感じました。

当社の携帯用水素水生成器については、現地でヒアリングしていく

上で、価格が高いという 意見を多く いただきました。今後は、原価をどの

ように下げられるかということにも努力していきながら、代理店と共にヘル

スコンシャスな富裕層をターゲット に絞ったマーケティングに取り 組

み、認知度を上げながら展開していく 予定です。そのためにも当社の主

軸であるオール浄水におけるブランディングも 強化していく 必要があり

ます。幸い、オール浄水については、今回の現地調査で想像以上の評

価をいただき、また、シンガポールだけでなく ASE AN諸国でも大きな市

場があることもわかりました。

シンガポールの水質は、日本と同レベルであり、既存の製品でも対応

できるので、現地での展開を独自に取り 組んでいく のか現地パート ナー

と 組んでいく のかという 点を検討し 、更に、メンテナンスの体制も 整備

し 展開していく 予定です。

その他のASE AN諸国に向けての展開は、各国の水質に合わせた製

品の改良・ 開発が必要となるので、並行して取り組んでいきます。

担 当 専 門 家 から 一言

和 田  直子

中国本部 国際化支援アド バイ ザー

今回の調査から、海外における水関連ビジネスの

重要性やニーズを強く 感じました。アジアでのビ

ジネスは、文化もしく みも 進め方なども日本とは

異なるので、これから現地でスムーズに展開して

いけるような体制づく りにしっかり 取り 組んでい

ただき、シンガポールからASEAN、そして、グロー

バルにご活躍いただけることを期待しています。

水素水生成器およびオール浄水の販売可能性の調査
～シン ガポールから A S E A N へ展開～

所在地 広島県広島市中区上八丁堀4 -1

アーバンビューグランド タワー11F

代表者 佐伯 孝之 

業 種 浄水器及び生活関連商品の

卸・ 販売及びリース事業

事業概要

資 本 金 5 0百万円

売 上 高 5 0 8百万円

従業員数 23名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.nihon-clio.co.jp

海外展開検討国 シンガポール

ーディネート を行っています。

また、設備管理事業では、マンショ ン・ ビルオーナー、管理組合、不動

産管理会社などを対象に、給水ポンプを「 初期費用ゼロ」で導入でき、且

つ「 ト ータルコスト 」や「 ランニングコスト 」も削減できるメンテナンスフリ

ーのリースも行っています。

このような製品やサービスを、国内の不動産開発会社やハウスメーカ

ー、商社、販売代理店などを通じて、エンド ユーザーへお届けしています。

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果
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国内外に向けた商品・ サービスの開発

および戦略の構築。

国内の競争から海外に販路を見出す。

ASE ANの中心であり 、日本と 同様の

水質であるシンガポールで、まずブラ

ンド 力の向上を図り ながら 現地展開

に取り 組み、将来的には、ASE ANへ

展開していく 。

現地マーケット のニーズの確認。

当社製品の評価と 市場参入の可能性

の確認。

販路開拓パート ナー候補や代理店

候補の発掘。

今後の事業展開のための情報収集や

ネット ワークの構築。
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四
国

有限会社川北縫製 北米・ 欧州 製造業 輸出

会社概要 平成2 8 年3月現在

当社は独自ブランド の「 CURLY（ カーリー）」が高いデザイン力に 

基づく ファッショ ン性や、風合いを大切にした素材を使用した着心

地の良さで、消費者に高い評価を受けている縫製会社です。

CURLYは横編み機で編まれたスト レッチ素材生地を裁断・ 縫製

（ カット ソー〔 Cut&Saw〕）したカジュアルウェアで、主な製品にはパ

ーカー、ト ラックジャケット 、ズボン、Tシャツなどがあります。

19 6 3 年に創業した当社は、一時困難な時期も 経ましたが、この 

経験を糧に2 0 0 9年にCURLYブランド の製造販売を開始し 、現在

は当社売上の8割を同ブランド が占めています。東京南青山に“ The 

W eft”（ 横糸の意味）という 、こじんまりとした洒落た店舗を持ち、

2 016 年には東京都内の有名百貨店主力店舗で同ブランド の専用

商品が販売開始されています。

当社の強みはデザインから裁断、縫製、検品、出荷迄の全工程

を、自社内で「 一つ屋根の下で」 一貫して行ない、試作・ 改良もスタ 

ッフ 同士がその場で行なえることと 、社長以下全員が「 良いものを

作りたい」と心から強く 思って、毎日の仕事に取り 組んでいる企業風

土・ 文化から、高品質な製品を安定的に供給できることです。

■W ebサイト 構築の目的

まずは米国・ カナダ、更には英国等欧州市場をターゲット に、一 

般の個人客というより、主にディスト リビューターやバイヤー向けへ

の発信を目的にW ebサイト 構築を行ない、CURLYブランド 認知を

図ることを目的としました。

その際に、中小機構のアド バイスを受けながらF/S実施計画書を

策定する過程で、以下の方針により、W ebサイト 構築を進めること

としました。

（ 1）制作方針

ターゲット に伝えたいメッセージとして以下の3つの点が重要と 考

えました。

①CURLYの特徴である風合い（ 素材）の良さ。

②他の商品に無い、ちょっとした縫製仕様やシルエット の違い。

③これにより、海外の人が日本製品に対して良いと 思う 、技術力を

含めた安心感。

そして、上記3点を感じさせる写真や動画を作成し 、ターゲット と

なる顧客に興味を持ってもらう 。

また、シーズンごとの情報だけでなく 、短いスパンでの情報を発 

信し 、常に動きのあるW ebサイト になるよう 、更新しやすいW ebサ

イト を作成する。

（ 2）リアル取引とのシナジー効果

上記方針での制作の結果、展示会や当社本社工場へ誘導し 、商 

品に触れたり、着用することでその良さを分かってもらえることが多

その際、英文の翻訳に際しては、ネイティブチェックを受けること

にしました。

また、動画の内容に関し 、モデルの選定等にも 直接関与するな

ど、当社はかなり力を入れました。

■成果

W ebサイト 構築に当たって、当社は以下の具体的な定量目標・ 定

性目標を立てました。動画を除いてホームページができあがったの

は2017年1月初めで、動画の完成を待って最終的に完成したのは、

同2月初めでした。3か月後の実績を見て、内容の見直しを行おうと

考えています。

（ 定量目標）

・ 設定するユニークユーザー数の達成

・ 設定する問合せ数、及び、資料請求数の達成

（ 定性目標）

上記W ebサイト 構築の目的の通り、W ebサイト を見ることで、日本

のものづく りの特徴である細やかな作りと、技術力による、バイヤー

にとっての安心感を表現し 、実際の商品を“ 見てみたい、触ってみた

い”と 感じさせられるW ebサイト を作り 展示会・ 取扱店舗へと 誘導

する。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

当社は過去に米国向け輸出を行なっていた時期もありましたが、そ

の後の円高もあり、数年前までは輸出を行なっていませんでした。

一方、少子化による 国内需要全般の減少傾向を 見込み、  

CURLYブランド の製造販売開始に伴い、再度海外展開を模索しま

した。まずは国内の展示会等で当社品に興味を示した韓国、香港、

台湾向けに2 014年から輸出を開始しましたが、更に当社品の市場

性がより大きいと 見込まれる米国への展開を計画しました。

2 015 年には当社W ebサイト （ 日本語版）を見て興味を持った

米国企業との取引が始まりました。更に、当社としては継続的な米

国向け取引を開拓すべく 、米国市場調査・ 展示会等につき国際化

外 国 語 W e b サイト 支 援事 業の 流れ

支援アド バイスを受けるため、2 016 年2月に中小機構に来構しま

した。

その後、同年4月にF/S支援事業の募集があり、海外展開のため

には必要と 強く 感じ ていた英語版W ebサイト の作成を目指し 、本

支援事業での外国語W ebサイト 作成支援を受けるため応募し 、7月

末に採択されました。

一方、7月中旬にはニューヨ ークで開催された米国に於けるファッ

ショ ン関係の主要展示会である「 Liberty Fair New York」に初めて

出展し 、本格的な米国展開を開始しました。

い当社商品の、リアル取引とのシナジー効果を図る。

■実施内容

上記方針を踏まえて、制作会社へのRFP（ 提案依頼書）に関する 

当社と中小機構間での何度かにわたるやり 取りの後、RFPを策定

し 、制作会社に提出しました。

今後の見通し

当社は左記の通り、英語版W ebサイト 開設後、まずは3か月後の

実績を見て内容の見直しを行ない、日々取引の実現・ 向上に役立て

ようと 考えています。

一方、展示会への出展・ 販売に関しては北米に加え欧州も力を入

れようと 考えています。既に、日本国内で開催されたファショ ン関係

展示会でCURLYに大変興味を示した英国企業の紹介で、2017年

1月にパリで開催されたファショ ン関係展示会の「 RESIDENT」に

も出展しました。この際、まだ動画は完成していませんでしたが、ほ

ぼできあがったW ebサイト を来展者に紹介し 、当社ブランド・ 商品

のアピールに役立てました。

また、米国については、2 017年7月にニューヨ ークで開催される

ファッショ ン関係主要展示会に再度出展予定で、今後も 継続的に

他の主要展示会も含めて出展を検討しています。

今後の課題は如何にCURLYブランド の知名度を上げて行く か、

また、ターゲット 顧客のニーズを掴んだ商品づく りをするかであり、

当社は上記展示会への継続的な出展、ターゲット ショ ップへのメー

ル送信、SNSの活用、国内サイト からのリンク、国内ブログの英語

版の作成等を計画しています。

担 当 専 門 家 から 一言

島津  享司

四国本部 国際化支援アド バイ ザー

川北社長の“ 最高の着心地の服を世に届けた

い”との熱い思いで、縫製工房のスタッフの方達

と CURLYブランド のカジュアルウェア作りに邁

進している姿を拝見し 、声援を送らざるを得ませ

ん。日本国内の有名百貨店等での拡販、更に英

語版W ebサイト の制作をきっかけに海外展開を

強化し 、CURLYブランド を世界に発信、“ 日本製

の誇りを取り 戻す”との夢を実現して頂きたいと

思います。

所在地 香川県さ ぬき市大川町田面98-2

代表者 川北 繁伸 

業 種 衣料品製造販売業

資本金 3百万円

事業概要

売 上 高 24 3百万円

従業員数 24名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.kawakitahousei.jp

海外展開検討国 北米・ 欧州

C U R LY ブランド を世界へ
～縫製のプロ 集団 も のづく り 工房の海外展開～

日本製の誇り を取り 戻す

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画・ R F P 策 定 W e b サイ ト 構 築 及 び 成 果
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①日本国内でのCU RLYブランド 確立

を 図り 、日本を 代表するカ ット ソ ー

メ ーカーと なる。

②海外進出による国内認知度の拡大。

③海外展開の本格化、更に、海外法人

の設立、及び、海外自社店舗の出店。

①W ebサイト によるブランド イメ ージの

発信と 展示会・ 取扱店舗へ誘導。

②取扱が決まること でブランド 価値が上

がるよう な 店舗には、渡米し 直接営

業する。

③ブランド を理解するエージェント やディス

ト リビューターを発掘し 販路を拡大。

①英語版W ebサイト の公開。

②定期的なアクセス分析を実施し 、

設定し た定量目標・ 定性目標の達

成度をチェ ッ クし 、必要に応じ て

内容の更新を行なう 。

③顧客の展示会・ 取扱店舗への誘導

で取引を実現する。
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はや

米
まし

九
州

株式会社サラ ヴィ オ化粧品 アメリカ合衆国 製造業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

当社の位置する別府市は、世界でも 有数の温泉地です。この地で当

社ができる社会貢献は「 温泉を通じた美容と 健康への貢献」と 考え、

温泉研究を進めてきました。温泉中に潜む小さな微生物「 藻」が温泉

効能の一部を担っていることに着目し 、別府温泉水から新規微細藻類

（ 温泉藻類®）を単離し 、その抽出エキスに、抗炎症作用があることを

見いだし 、特許を取得しました。温泉藻類®エキスを配合した基礎化粧

品等（ 化粧水・ 乳液・ 美容液・ クリーム・ 石けん・ 入浴料）を開発・ 商品

化し 、さらに、美容効率を高める美容機器も商品化し 、肌を健やかに保

つ効果などをお客様に実感・ 満足をいただいております。

販売は、インターネット 通販や美容サロン等での販売経路に加え、お

客様に温泉を実感していただく よう 簡易的に入れる足湯を取り入れ、東

京の浅草などに出店した「 おおいた温泉座」で商品を拡販しています。

温泉の恵みである温泉藻類®抽出エキスの効用を、世界中のより多く

の方の享受していただきたく 、海外での販売を模索している段階です。

RG9 2 FGF オールインワンジェ ル RG9 2ヘアケアローショ ン

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

米国への販路拡大の手始めに、地理的に近いハワイでテスト マーケティングする

ことを目的としました。

ハワイ州観光局によると 、2 014 年のハワイ州への訪問者数は8 31万人で、1年間

に州人口（ 14 2万人）の5倍以上が訪れています。国別に見ると 、1位の日本は151万

人、次いでカナダ52万人でした。ただし 、全体の3分の2を占めるのは米国本土から

の訪問者で、その数は502万人に達しています。平均滞在日数は、9 .1日で、旅行者一

人あたりの消費額は、平均1,9 8 4米ド ルで、消費総額は15 0 億米ド ルに達します。こ

のような状況から、「 ハワイは、米国人の嗜好などを探るアンテナショ ップとしても 利

用価値が高い」との評価もあり、米国進出を検討するのに魅力ある市場となっている

ことから調査対象としました。

F/Sのハワイ現地調査目的は、「 ハワイ在住及びハワイを訪問する米国人・ 日本人

に、温泉藻類及び当社製品をアピールできるように、輸入元、ブランディングパート ナ 

ー、及びセールスレップの候補者を見出す。」こととしました。

化粧品・ 美容機器のブランディング戦略パート ナー及び輸入元との関係を効率よ

く 構築したいため、より多く の施設を訪問する方針で検討しました。

■現地アポイント 等

中小機構のアド バイザーより、ハワイ在住の日本人現地アド バイザーに連絡し 、現

時期に、アド バイザーより当社の要望を良く 伺い、具体的な訪問先等を選定できまし

た。さらに、現地アド バイザーからは、セールスレップの候補者も紹介され、たまたま、

来日する機会があったので、事前に日本でセールスレップ候補の方にお話しする機会

も設定することができ、より多く の訪問先等を設定することができました。その結果、

輸出入業を営んでいる輸入元候補2社、セールスレップ候補2社、スパや旅行業者等

のブランディングパート ナー候補7社にコンタクト することとしました。

■F/Sの実施内容と成果

事前準備で訪問先の日程調整等を具体的に計画することができ、4日弱の短期間

で、効率良く 現地調査することができました。セールスレップ及び輸入元候補との太い

パイプを築くことができ、今後の米国での事業展開の基礎作りができました。

セールスレップとしては、日本で紹介された方にハワイでの拡販活動をお願いし 、

ラスベガスで主に活動されている物品卸業者に米国本土への拡販を検討していただ

く 方向で検討しています。

輸入元としては、輸入雑貨業者、及び日本からの輸入物を主に扱われている業者

とコンタクト を持ち、今後、具体的な商品の輸出手段について、詰めていく 予定です。

旅行業者の仲介で、グレート・アロハ・ ラン2017（ 2月）での商品紹介等実施の可

能性が示唆されました。

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

インバウンド 効果等により、訪日外国人の間で、温泉に興味を持たれ 

てきているこの時期に、その恵みとして温泉藻類®エキス配合化粧品及

び美容機器等の効用と使用感を、より多く のお客様に理解していただ

く ため、国内外問わず情報発信及び販売体制を整えていく ことを基本

方針に海外展開を模索しています。

韓国・ 台湾を中心に販売体制を整え、海外展開をはじめ、中国及び 

アセアン諸国に販路拡大を目指しました。平成2 8 年2月シンガポール

で行われたジェト ロ・ イノベーショ ン・ プログラム Japan-Singapore 

Innovation Tie-UPに参加し 、ジェト ロがシンガポール規格生産性革新

庁（ SPRING Singapore）と 提携・ 企画されたプログラムにおいて、当

社の技術力をアピールしました。フォローアップを行い、事業展開検討

を進めています。

さらに、世界最大の消費市場である米国への事業展開を検討してい 

ます。米国は、2015年のGDPで前年比3 .5% 増の18兆米ド ルで、順調

に景気回復しており、ト ランプ大統領は、減税、財政出動を公約として

いるため、さらなる景気拡大が見込まれます。この購買意欲の高い時期

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ
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に、米国で当社技術を結集した温泉藻類®エキスを配合した基礎化粧

品や美容機器を販売し 、米国のお客様に商品の良さを実感してもらい

たいと 考えました。

米国化粧品市場参入では、ド ラッグストアなどでの販売は、広告宣伝 

費の負担が大きく 、また、新規商材で棚を獲得していく のは難易度が高

いと 考え、テーマ型店舗で、店舗自体を販促ツールとする販売方法を考

えました。日本国内で「 おおいた温泉座」として昨年より 展開している

直営店舗の経験を生かし 、温泉をテーマにした店舗や販売コーナーを

つく ることで、お客様に温泉の良さを体験してもらいつつ、当社化粧品

に興味を持ってもらうことができると 考えました。

米国では、天然物志向化粧品が好まれており、当社製品は、天然成 

分でのみ構成され、米国消費者のニーズに合致しお客様に好意的に受

け入れられると期待しています。

また、現地調査に加え、世界のお客様が詳しい当社製品情報を入手 

できるよう 、英語・ 中国語のW ebサイト を充実するため、海外ビジネス

戦略推進支援事業を活用しました。

当社が公開している国内W ebサイト を、「 オリジナリティ のある温泉及び温泉

藻類研究の成果、及び、自然原料を用いた化粧品等を製造販売している企業で

あることが良く 理解できること 」を作成方針として、英語及び中国語の外国語を

含むW ebサイト として再編することで多く の対象国からの見込み顧客の獲得を

増加させ、受注につなげることを目的としました。

温泉研究等当社の研究開発、商品開発の理念、及び、自社研究開発の国際学

今後の見通し

商材を米国へ輸出する手続きを早急に進め、今回のF/Sで関係を築く ことがで 

きたセールスレップや輸入業者に商材を提供し 、現地での販売をお願いしていき

ます。さらに、ハワイで販売実績を挙げ、問題点等を抽出し 、改善検討等を行った

上で、米国本土への販路拡大を実施していきます。

化粧品及び美容機器の販売は、基本的にPL法を厳守した自社保証です。化粧

品の米国への輸出は、輸入申告書（ Entry Notice）及び通関保証（ Entry Bond）

を米国税関国境に提出し 、米国食品医薬品局（ FDA）が米国内で販売して問題

ないことを確認することで米国での販売が可能となります。これらの手続きを行

い、輸出を具体化し 、運賃についても 、輸入業者の他の商材等との混載なども 検

討し 、より安価な輸出方法を検討していきます。

セールスレップの契約により、成約した分輸入元より 発注をかけて頂き、製造、

輸出を行うビジネスモデルの構築をしていきます。

外国語W ebサイト については、メインテナンスを継続し 、最新の研究成果等

も追加掲載していき、フレッシュな商品情報を提供していきます。

会等での成果発表、論文掲載等の実績を示し 、これらに立脚したスキンケア、ヘア

ケア、ヘルスケア商品等をわかり易く 説明しました。これら情報により、国内外の多

く の方が当社商品の特長及びコンセプト を理解できるW ebサイト となりました。

W ebサイト 構築の結果、世界的にも認知されつつある日本のONSENその中

でも日本を代表する「 別府温泉」の研究から生まれた商品とその有用性及びその

根拠となる科学技術を、海外の方にも理解していただけるようになりました。

今後も、中小機構やJETRO等の支援を積極的に活用し 、海外での販路拡大を

進めていきます。

担 当 専 門 家 から 一言

前川  定 敏

九州本部 国際化支援アド バイ ザー

「 温泉」は大きな地域文化・ 資源です。訪日外

人の興味もモノからコト へ移る中、モノとコト を

ぐ当社製品は大きな可能性を秘めていると

ます。海外展開に於いても、現場のビジネス

はり 地道に顧客を掴むことです。現地調査で

国本土への接点も含め多く の糸口が見えてき

た。熱が冷めない内に行動しましょう！
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事業概要

～米国輸出への足掛かり と 外国語W e b サイト 構築～

所在地 大分県別府市大字鶴見13 5 6 -6

代表者 濱田 拓也 

業 種 薬用化粧品等の製造販売

資本金 6 3百万円

売 上 高 8 3 6百万円

従業員数 6 2名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.saravio.jp/

海外展開検討国 アメリカ合衆国

ハワイでのパート ナー調査

大分県別府市の高台の本社

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

温泉の魅力とその恵みとして温泉藻

類®エキス 配合化粧品及び 美容機

器等の効用と 使用感を 、国内外の

お客様に享受しても らう ため、情報

発信及び販売体制を整える。

ハワイを足掛かりに米国進出のテスト

マーケティ ングをする。

化粧品及び美容機器の販売手段を

構築する。

外国語W ebサイト を分かり やすいサ

イト に刷新する。

輸入元2 社、セールスレ ッ プ 2 社を

パート ナーとし た。

ブラ ン ディ ン グパート ナー7 社と の

パイプを形成し た。

英語・ 中国のW ebサイト を構築し 、

実用に供し た。

地アド バイザーが来日した時期に、事前打ち合わせを設定しました。現地調査準備の

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等
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中島物産株式会社 ベト ナム 製造業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は工業用資材や空調機器関係の工事等を主業務とする企 

業です。空調分野では空調サービスを手掛けることで工場や商業

施設における緊急対応が可能であり、工業用資材の販売において

は地場近隣の企業の購買・ 調達・ 工事等の直接窓口との頻度の高

いコンタクト 等きめ細やかな対応に強みを発揮しています。しかし 、

売り上げの大部分が汎用的な商材であり、価格競争と 地元マーケッ

ト の人口減少による売上げ減という 課題を抱えています。

人口増加と 経済成長著し いASE AN諸国等への展開を考えてい 

ますが、汎用商材では海外展開しても 価格競争と 対応力で難し い

側面があり、特殊な技術に裏打ちされた優位性のある商品でなけれ

ば、大手や海外に伍して戦うことはできません。

ファ インバブル

発生ノ ズル

かかる環境下において海外展開を図ろうとする対象商品はファイ

ンバブル発生ノズルです。

ファインバブルとは（ 直径１０ ０μｍ（ マイクロメーター）＝10 0 0 

分の1mm 以下の）微細気泡を多量に発生させることにより

・ 水産養殖分野の生存率向上

・ 農作物の収穫量増加

・ 環境浄化（ 水処理施設における水質浄化促進）

等に効果が期待できる、という日本発の革新技術であり 未だ世界

に浸透していません。当社は工業専門学校との共同開発で同商品

を開発し 、現在共同特許出願中です。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

１ ．実行可能性を判断するためのデータ 採取における条件の確認

２ ．ベト ナムのファインバブル発生装置製造会社との関係を確認

３ ．実行可能性の高い成果が得られた場合の製品のライセンス付与等に関する許認可の

確認

■現地アポイント 等

・ ベト ナム漁業協会

・ 農業農林開発省

・ 水処理関プラント 建設会社

・ ベト ナムのファインバブル発生装置製造企業

・ エビ養殖場

■F/Sの実施内容と成果

１．ベト ナム漁業協会

ファインバブルのみならず、生産性向上や安全に関する日本の技術に非常に関心があり

ました。事業や、ファインバブルのデータ収集の協力についても意思表示をもらいました。

種々手続、許認可等に関しても支援可能である旨のコメント も 取得できました。漁業協会

が事業主体になることはないですが、良いデータ、研究成果等が確認されればデータを漁

民に紹介するなど、パート ナー候補を紹介する等の機能を果たします。

２ ．農業農林開発省

ファインバブル装置の販売価格を日本に比し ベト ナムでははるかに安く するとの説明に非

常に興味を示し 、ファインバブル使用の場合と 通常の場合の比較データをぜひ紹介して欲

しいとの要望がありました。データ収集に関しても関連組織の養殖場でのデータ収集に協

力する用意があるとの話を受けました。

３ ．水処理プラント 建設会社

エビの養殖もやっており、水処理に関連したオゾン発生器、酸素発生器、あるいは消費電

気代、等に関する情報交換もでき、必要なテスト を行うことも了承してく れました。

４ ．ファインバブル発生装置製造企業

ベト ナムの企業は大型の発生装置であり、当社の小型発生装置とはお互いラインアップ向

上が図れるという 認識にあり、ベト ナムの企業も日本の技術をベースに作って売りたいとい

う 協力関係を模索する姿勢であり、まずデータ取集を一緒にやって信頼関係を築いていき

たいという 基本的合意が確認できました。

５ ．エビ養殖場

ベト ナムのエビの養殖の現状、条件等が確認できました。又現在使用しているベト ナム製

ファインバブル発生装置についても状況確認できました。

・ ファインバブル装置を使うことにより成長率は向上している

・ ベト ナム製装置のマイクロバブルは泡が大きい

・ 改良の余地はある

結果、当社の製品を持ってきて、ベト ナム製品と 比較し 、テスト をしながら必要な改良を施

すという 話に進みました。

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等
海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

当社の抱える課題解決のため、当社の革新技術を基に海外展開

を計画しました。

計画概要

食糧問題をテーマに、具体的には水産養殖分野での生物の生存

率の向上と 環境浄化を提案。

解決できれば、経済効果や環境浄化に貢献できます。

解決するための手法はファインバブルです。ファインバブルを発 

生させる方法として、濁水環境下でも 使用可能なエジェクター方式

とし 、堅牢性を実現したノ ズルとなります。一方で、使用に際しては

コンサルティングが必要であり、ローカルのコンサルティング会社と

協業して、資機材とコンサルティングをセット にした販売を実施しま

す。コンサルティングの根拠となる実データは、民間や公的機関と
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協力して採取し 、販売のためのラ

イセンスを得ます。

対象国ベト ナム

ベト ナムは一次産業に代表されるような水産養殖や農業分野など

に力を入れています。

メコンデルタ 地帯ではエビ養殖場が3 8万haあり、ベト ナム全体 

におけるエビ養殖の6 0 % を占めています。メコン川を引水した（ 汽

水領域での）養殖が盛んですが、メコン川の水質汚染や養殖場への

ホルモン 剤や抗生物質の投与により、エビの生存率の低下やさら

なる環境汚染なども指摘されています。

ファインバブルは環境負荷の少ない技術として水産養殖の生産量

を増加することができます。

W ebサイト 構築に際しては下記を考慮して行いました。

１．まさしく 日本発の革新技術で未だ世界に浸透していない技術、

およびその効果を周知するツールとして活用する。

２ ．W ebサイト は不特定多数の対象に周知できる反面、特定分野

の顧客対象（ エビ養殖等水産業者、農業関連業者、水処理関連

業者）にいかにアプローチするか、その手法を熟考する。

今後の見通し

１．データ収集

多く の訪問先企業、組織よりデータ 収集に関し 協力する旨のコメント を取得 

しており、今後具体的にどの企業、組織とデータ収集を進めるか、その条件等を

詰め、データ 収集作業を進めていきます。実行可能性判断に当たっては精度の

高いデータ 採取が必要であり、複数の場所、組織でのデータ 採取を行います。

２ ．ベト ナムファインバブル発生装置製造会社との協業

お互い補完関係にあり、協業していくという 基本合意はできています。当社の小

型器はベト ナムにて医療・ 消毒・ 洗浄などの分野で使用が考えられ、又製品の大

型化や低廉な酸素供給装置の提供を受け入れることにより商品開発のスピードが

上がります。一方ベト ナムの製造会社は日本の技術を基に共同でベト ナムで制作

し、共同で収集したデータでベト ナム人に周知し 販売促進につなげるという 考えで

あり、今後の協業の内容を規定する共同研究契約書を作成し実行に移します。又、

ベト ナム以外の国への輸出に関して共同でパテント を取得することも可能です。

３ ．現地コンサルタント 、加工工場、との販売体制確立

現地販売に関しては、現地生産、及び資機材とコンサルティングをセット にし

３ ．展示会等に参加し 、かかる販促活動に興味を持った相手に対

する商品説明のツールとしてW ebページを利用する等、相乗効

果を狙った活用。

４ ．W ebページによる顧客からのコンタクト はベト ナムのみに限定

できないゆえ、対応方法も日本から直接、代理店起用、現地販売

（ アフターサービス）等、様 な々ケースの対応も準備しておく 。

た販売方法を計画しており、コンサルタ

ント 、加工工場、等と の協力体制の確

保が必要となります。

担 当 専 門 家 から 一言

谷  英 一

九州本部 国際化支援アド バイ ザー

日本発の革新技術により 水産養殖生産物の

産性向上および環境浄化に貢献するという 期

の持てるテーマであり、訪問先すべての方々に

常に興味を持たれ、協力の意思ありとの対応を

ただきました。

データ採取や販売体制の確立等、今後やるべき

とは山積みですが、当社のバイタリティーあふれ

行動力にて乗りきられるものと期待しております

5
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ファ インバブル発生ノ ズルでエビ 養殖の生産性向上
～日本発の革新技術～

所在地 福岡県大牟田市不知火町2-7-1

代表者 中島 康宏

業 種 卸売 建設業

資本金 2 0百万円

売 上 高 16 0 0百万円

従業員数 3 2名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.nakashimabussan.jp

海外展開検討国 ベト ナム
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経営課題克服に関し 海外展開を

一つの柱と する。

日本発の革新技術発信に際し

・ 技術と 効果を周知するう えでの

鍵と なる精度の高いデータ 取得

方法を確保する。

・ 同種製品の現地製造会社と の

協業体制を確立する。

データ 収集の協力のコメ ント を

取得できた。

現地製造会社より 協業の意思を

確認できた。

現地販売体制の方策が確認できた。
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株式会社 と も だ アメリカ合衆国 卸売業 輸出

会社概要 平成2 9 年1月現在

所在地 長崎県佐世保市江永町9 91

代表者 朝田一伝聡 

業 種 陶磁器卸売業

資本金 14百万円

売 上 高 12 9百万円

従業員数 11名

海外展開検討国 アメリカ合衆国
当社でも日本食文化には不可欠な「 日本の器」 、中でも肥前磁器が

得意なハイエンド 層の顧客の欲求を満たす高級磁器の需要に絞っ

て現地の動向を把握する必要性があると 考えていました。

そのような時に中小機構の海外ビジネス戦略推進支援事業（ Ｆ /Ｓ

支援事業）を知り、応募したところ採択され、現地でのＦ /Ｓが可能

となりました。

事業概要

当社は国内のホテル・ 旅館などに業務用食器などを卸していま

す。取扱い品目の多く は食器ですが、美術調度品も 扱っており 、ト 

ータルとしての空間演出を手掛けています。また贈答品も 取扱って

おり 、業者だけでなく 一般の方の注文も承っています。

当社がある肥前地区は「 日本磁器のふるさと 肥前」 として平成

2 8 年に日本遺産に認定され、日本を代表する磁器文化を現在も

発信しています。

当社は卸売業に加え、製品ブランド「 平戸藤祥五光窯」 を付加

価値の高い磁器として独自に製造しております。

特に極薄手磁器「 卵殻手（ らんかく で)」 や超絶技巧「 結晶釉磁

器」 などは完全な手作り で製作も 簡単ではなく 希少な製品である

ため、知名度はあまり 高く ありませんが、内外のお客様から「 他所

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

三川内焼は江戸時代より 輸出された歴史があり、ヨ ーロッパやア

メリカなどの王侯貴族や富裕層から高級品として評価され所有され

てきました。

特に極薄手磁器「 卵殻手」は日本で初めて輸出されたコーヒー碗

皿であり、フランス（ パリ）やアメリカ（ フィ ラデルフィア）で開催され

た万国博覧会に出品され、その品々は現在でも大英博物館はじ め

世界の著名な博物館で所蔵されています。

平成27年秋に当社の調査によりニューヨ ークのメト ロポリタン美

術館に平戸藩御用窯の磁器製品が所蔵されていることが判明し 、

これを契機に東京のコーディ ネーターからアメリカでの展示会開催

の企画が提案され、平成28 年春にニューヨ ークで展示会を開催い

たしました。
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では手に入らない」 価値の有る製品として高い評価をいただき、

はるばる遠方から当社を訪ねてこられます。「 卵殻手」 は江戸時代

後期から造られ、長崎出島の外国人の目に留まり 、欧米に輸出さ

れました。世界規模の戦争にむかう 時期には高級品製造がままな

らなく なり 、次第に作り 手がいなく なって途絶えていましたが、平戸

藤祥十三代として技術を再興することをめざし 、多く の古文書や

長老の話からほぼ10 0 年ぶり に技法を蘇らせ、2 0 0 6 年に復元品

を発表しました。

こ のよう に、江戸時代に平戸藩御用窯であった三川内焼の歴

史と 伝統をふまえた高級なイメ ージをもって、業務用のみならずハ

イエンド な顧客のニーズにも対応しています。

卵殻手の評判を耳にしたコレクターや愛陶家が来場され、なかに

はご購入につながったお客様もおられました。

一方、かねてよりニューヨ ークや他州の愛好家から「 卵殻手」につ

いての問合わせを受けていたので、現代のアメリカ（ ニューヨ ーク）

においても「 卵殻手」を始めとする日本の高級磁器の需要があるの

ではないかと 考えるに至り、現地アメリカのニーズ調査の必要性を

感じていました。

さらに近年は日本食ブームが世界に広まっており、ラーメンや寿

司などは既に各国で認知されています。最新ではお茶がブームとな 

っており、抹茶アイスなどのスイーツにとどまらず、抹茶や煎茶を飲

む習慣も 徐々に浸透しつつあります。それに伴い、日本様式の磁器

や陶器を海外の方々が手にする機会が増えています。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

当社の高級磁器が海外顧客の要求に合っているかどう か、また 

価格帯や販売地域の設定についての情報を収集し 今後の展開に

役立てることが目的でした。

そのために世界の富裕層が集中し 、情報発信力が最も高いと 想

定されるニューヨ ークを調査地に選定しました。

■現地アポイント 等

中小機構の現地アド バイザーとの打ち合わせの上、訪問先を選

定しアポイント を取得しました。

また日本の陶磁器販売店で既にニューヨ ークに出店している店

舗へコンタクト してアポイント を取得し 、さらに現地で翻訳や移動・

輸送をしてく れる業者を事前に探して必要な時に連絡が取れる関係

を確保しました。

■F/Sの実施内容と成果

①日本人経営店舗へ卸売販売

ニューヨ ークに店舗を構え、経営実績がある経営者を訪問しまし

た。不動産価格高騰の中で店舗経営のコスト が販売価格に反映す

る現況を聞き、日本国内価格とニューヨ ークでの販売価格の設定に

ついて実情を把握しました。また当社のサンプルについて現地のニ 

ーズをふまえた感想を聞く ことができました。

今後の見通し

今回の現地調査においては予想以上に日本の食材や和風デザ 

インのインテリア装飾を目にする機会があり、日本の嗜好品や工芸

品の需要は確実にあると感じました。

しかし 高級品については価格やアイテムグレード についてしっか

りとした目標設定と 戦略が重要であることがわかったため、「 広く 浅

く 」ではなく「 狭く 深く 、ピンポイント 」で攻める必要を実感しました。

また想定していた以上の経費がかかることもわかり 採算が合うよ

うなルート 選定の重要さを実感しました。

さらにW ebサイト 活用の必要性も実感しました。

掲載内容の外国語への翻訳、海外で好まれる画像構成や文章表

②現地セールスレップへ業務委託販売

百貨店やミ ュージアムショ ップなどの商品購入ルート について現

地の状況を調査しました。さらに現地から高級食器・ インテリア品

などの需要や流通形態について聞く ことができました。当社のサン

プルを手に取ってもらい、一般食器のラインナップやサイズについ

て意見をいただき日米の違いを認識できました。

③ギャラリーなどでのイベント を企画し 直接販売

現地のギャラリーでイベント を開催する場合の補佐業務委託方

法や輸送等の経費について調査しました。その結果、ニューヨークで

注目されているジャンルや運搬方法・ 保険・ 販売形態・ 売上回収など

について実態を把握することができました。とく に高級磁器のギャラ

リーがあり、需要が想定されるエリアや実際の富裕層居住地などに

ついて現地の環境を把握しその嗜好を調査することができました。

現について検討し 改善していく 予定です。

また海外からのアクセスへの対応を含めた電子取引も 検討します。

上述のよう に、現地調査を通じて今後検討すべき課題が明確に

なりましたので早急に対策を立て、遅滞なく 海外展開の準備を進め

ると共に「 平戸藤祥五光窯」ブランド の確立を図りたいと 思います。

担 当 専 門 家 から 一言

宮 瀬  起 一郎

九州本部 国際化支援アド バイ ザー

普段使いではない高級磁器の販売は簡単では

いと 思います。しかし 誰が顧客となり 得るか

回のＦ /Ｓでその辺りが見えてきたことは大きな

穫でした。極薄手磁器「 卵殻手」をどう 認知さ

るか、安定した販売ルート をどう 築き上げるか

ど課題は少なく ありませんが、動き出した海外

開の流れを加速させ、少しずつでもよいので実

の積重ねを行いましょう 。
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ニューヨ ーク における

日本の最高級薄手磁器『 卵殻手』 販路調査
～百年を 経て 再び『 卵殻手』 をアメ リ カ へ～

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

国内市場の需要縮小が懸念され

る中で、海外に販路を模索。

TPP合意し た場合の海外輸出メ

リット について考察。

世界の富裕層が集中するニュー

ヨ ーク での市場実態を把握。

当社にはどのよう な商品でどのよ

う なルート が最適かを把握。

事業遂行する 場合にどのよう な

経費がかかるかを、ルート ごと に

把握。

高級磁器の需要や、その顧客の

生活スタイルおよび環境を視察。

現地で販売するルート をアイテム

ごと に流通形態を調査。

販売形態ごと にどのよう な経費

がかかるかを調査。
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株式会社 かがし 屋 韓国
製造業 販売子会社設立

会社概要 平成2 9 年1月現在

事業概要

当社は、194 8年の創業から来年2018年には創立70周年を迎え

ます。福岡県内で文具用品・ OA機器販売をはじめとし 、4店舗のス

テーショ ナリーショ ップ、7店舗のド コモショ ップの運営、ベーカリー

ショ ップ運営、介護福祉事業や太陽光発電事業など、地域に密着

した事業展開で地域とともに成長を続けています。かかる中2 014

年には筑後市の文具のかがし 屋筑後店、ド コモショ ップ筑後店に併

設する形で「 パン工房セリオ筑後店」を開設いたしました。これは文

具のかがし 屋やド コモショ ップにご来店頂いたお客様に是非美味

し い焼き立てパンを買って頂きたいとの思いで開始しました。お陰

様をもちまして夫々のセリオは地域の人気店となり、これからも「 顧

客づく り」「 商品づく り」「 人づく り」を通じ 、いつの時代も 身近な存

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

当社はオールスクラッチ製法（ 粉からパンを作る）による焼き立て

パンを製造販売しています。店頭では焼き立ての状態でお客様に供

しており「 視覚、聴覚、嗅覚、味覚」など五感に訴える販売を行って

おります。具体的にはパン売り 場と 云う 店頭からパンを焼く 窯やパ

ン作成の作業工程が見えるレイアウト と 、焼き上がったパンは店員

が「 ○○パンでき上がりました」とお客様にお声掛けすることで五

感にも 訴える販売を行っています。こうした販売手法は来店された

外国人の間でも評価が高く 、海外でも展開できるのではと 社内で予

てより 議論が重ねられてきました。かかる中で、来店された外国人、

中でも 韓国の方からの評価が高く 、また当社の様な販売手法は来

店された韓国の方曰く 韓国では少なく 、当社としては必ずや韓国で

も受け入れられるのではないかとの判断に至りました。

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ
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Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等

■F/Sの目的

パン事業としては初めての海外進出となります。現地事情につ

いては現地日系金融機関等の協力も 得て情報収集に努めており

ますが下記を主な目的として今回のF/S出張を実施したいと 考え

ました。

①出店先（ 場所と 店舗形態）と 店舗規模に関する情報とアド バイス

をお願いしたいこと 。

②ベーカリー事業の運営に関する専門家（ 仕入先､税理士等）をご

紹介頂きたいこと 。

③独資での進出を考えており 十分な事前調査と 様々な意見を聴取

しながら慎重に進出を検討したく 、機構の専門家の幅広い意見

を戴きながら海外展開計画をF/Sにより 作成したいこと 。

以上を目的とし 、F/S出張後に韓国進出に就いて最終検討したい

と 考えております。

■現地アポイント 等

現地日系金融機関及び中小機構九州本部の御協力を得たF/S 

目的を達成するため、どのような訪問先とすべきか鋭意検討を致し

ました。結果として下記を中心に現地アポ取りを実施し 、効率的に

スケジュールをこなすことができました。

①出店先、出店規模等を検討するために現地の日系不動産会社

②現地の労働事情を聴取するため、日系人材派遣会社及び現地の

法律事務所と 食品アド バイザー

③現地で調達する食材関連業者､特に食材卸

④現地で流行っているといわれるベーカリーショ ップ見学

これらを効率的に回れるよう に機構アド バイザーと 鋭意相談しス

ケジュールを作成いたしました。

今後の見通し

F/S出張により略々下記の結果を得ました。

①当社が目指すベーカリーショ ップは基本的には韓国でも受け入れ

られると感じたこと 。

②出店に適したエリアはソウル近郊と 考えており、出店シュミレーシ

ョ ン調査等は必要であり、今後実施すること 。

③原材料が極めて多岐に亘る為、仕入先が継続課題であり、紹介

戴いた卸会社に食材調達の可能性を今後共確認する必要があ

ること 。

上記の現地調査結果を得て、今後の課題等は下記の通りと 思わ

れます。

①当社が日本で提供しているパンと 同じ 、或いは同等の食材の仕

入れが可能か確認中だが、代替品しか無い場合は、代替品での

試作を改めて行うこと 。

②韓国進出時に目玉となる新商品の開発を継続的に日本で行う

こと 。

③製造担当者採用のため、韓国の関係先からのインターンシップ

等の受入を積極的に検討すること 。

担 当 専 門 家 から 一言

福 田  俊 英

九州本部 国際化支援アド バイ ザー

地域貢献をモット ーに着実に業態の変革

事業展開をなさっておられます。今般、十

前調査を基に事業化調査の為､F/S出張

しました。海外進出にあたっての事前調査

まとめ、訪問先、面談内容とも事業化のた

料やデータを収集できたと 思料します。
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オールスクラッ チ製法によるベーカリ ーショ ッ プの展開
～焼き 立てパン で五感に訴える～

所在地 福岡県う きは市吉井町清瀬477-4

代表者 半田 元博 

業 種 製造業

資本金 4 4百万円

売 上 高 7,4 5 5百万円

従業員数 313名

Ｕ Ｒ Ｌ http://kagasiya.co.jp

海外展開検討国 韓国

在として社会に貢献して参ります。筑後地域で開始したパン事業は

インバウンド 観光客の方々にも 極めて人気があり、この味、このスタ

イルを是非海外の方々にも 味わって頂きたいと 思い、今後「 パン工

房セリオ」の海外展開を考えております。

従来から九州域内での拠点拡大や新事業への取組みで業況の

拡大を図る一方で、国内のみでの右肩上がり の売上増が中々難し

い現在、様々に市場調査を行い、今後拡大が見込まれる海外市場

での拡大を検討していましたが、今般、その手始めとして前述の通り

国内販売で評判の高い「 パン工房セリオ」 の韓国での海外展開を

手始めとして検討したいとの結論に達したものであります。

洋風化が進みパンに対する人気が高い同国で当社の販売手法

が受け入れられれば他国での展開も 考えられます。その為にも原料

面でも日本との共通点が考えられ､またマーケティングが難しいとい

われる韓国で一定の評価を得られれば他国展開も 視野に入ってき

るため、まず手始めとして韓国での海外展開の可能性調査を実施し

たいと 考えたものです。

人々の暮らし と 仕事を サポート し 、

かがし の心で地域社会に貢献すると

共に信頼され喜ばれる会社となる。

そのための大きな柱と なる 事業とし

てお客様に美味し いパンを 国内外

で提供をして行きたい。

現地日系金融機関､中小機構のアド

バイザー､中小機構の現地アド バイ

ザーと 目的達成のため、数度の打合

せを 行い短期間に効率的に視察を

行う こととしまし た。

出店先や現地の不動産事情、労働

事情の詳細を調査すること ができま

し た。

特に不動産事情、労働事情、食材

調達に関して貴重な情報を収集する

こと ができまし た。

■F/Sの実施内容と成果

2日間の実質現地滞在の間に、F/Sの目的である

①現地不動産事情、労働事情

②ベーカリー運営に関するノウハウ

③現地食材事情

④現地のベーカリー事情

等を調査するために下記関連先を効率的に回り面談を行いました。

①現地日系不動産会社、現地日系人材派遣会社

＊出店にあたっての注意点も含め日系不動産会社から説明を受

け、事前に希望した出店候補地を訪問し賃料等の相場を確認

した。

②現地アド バイザーや法律事務所

③食材卸会社

＊ベーカリー食材を主に扱っている食材卸会社。

④現地で人気あるベーカリーショ ップ

＊日系及び韓国系を問わず人気ショ ップを訪問。

結果として下記が確認できました。

①当社が目指すベーカリーショ ップは韓国でも受け入れられること。

②出店先の候補地をソウルとソウル近郊で視察し賃料等不動産事

情や街の雰囲気。

③人事・ 労務等の専門家から概要説明を頂き面識を得たので、今後

の具体的事案発生時に相談できること 。

④原材料仕入先卸会社に原材料の韓国での調達可能性が確認で

きたこと 。

今回のF/S出張ではほぼ当初の目的を達することができました。

韓国の場合、対日感情といった別の視点からも 進出にあっては検

討しないと 思っていますが市場としての魅力は十分確認ができたと

判断しております。
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株式会社オキネシア マレーシア
製造業 輸出

会社概要 平成2 8 年12月現在

創業2 0年を迎える当社は、島嶼圏内でモノ づく りに携わっている方 と々

共に、個性あふれる地場産品を目指して企画開発に取り 組んでおります。

現在、地域資源を活用した自社PB（ プライベート・ ブランド ）商品のアイ

テム数は30余。小規模ながらも黒糖・ 菓子・ 飲料・工芸品・ 化粧品などなど

多彩な品揃えが当社の特徴です。

また20 0 2年からはフレグランス事業として、沖縄の芳香素材をテーマに

■F/S実施内容と成果

①事前のアポイント をもとに複数のアロマ専門店の責任者と 面談。スタッ

フのアロマテラピーや精油に関する専門的知識が高い印象を受けるとと

もに、沖縄産精油の品質・ 機能性・ 有用性・ 希少性等をきちんと 理解し

てもらうことによって、一般の市場価格より高い精油であっても取引可能

な感触をつかむことができました。

②原料として精油を取り 扱う 複数のメーカーを訪問してヒアリング。そのう

ち１社は工場内部の見学も許され、生産設備含め工場のグレード を把握

すること ができました。また当該メーカーが、エビデンスを有する当社精

油の機能性に高い関心を示したことに B to B の可能性を感じました。

③日系百貨店（ Isetan）においては、視察とフロアマネージャーへのヒアリ

ングを通して、市中に溢れるフレグランス関連の外国製品と 価格競争す

ることなく 、「 ジャパンブランド 」として効果的に精油や香水を地元富裕

層に訴求できる可能性を感じることができました。また、品揃えが日本側

のIsetan主導で選定される背景を知り、日本側マネージャーを紹介しても

らうことができました。

④中小機構の現地アド バイザーのアレンジで、首都ク アラルンプールの

ショ ッピングモールを複数視察し 店員へヒアリング。店頭に並ぶ多種多

様なアロマオイルや関連製品（ ディフューザー・ ボディ ケア製品など）へ

の消費動向を見聞することで、マレーシアにおいても日本と同じような香

り（ 精油）への関心とニーズがあることを実感するとともに、同国の市場

可能性を確認できました。

外国語W eｂ サイト 構築の目的と実施内容及び成果等

海外展開の動機と狙い（ Ｆ /Ｓ前）

沖縄には、“ カーブチー”と 呼ばれる琉球古来の希少柑橘があり、その果 

皮から抽出される精油は、香りの本場フランスの調香師も太鼓判を押すほ

どの優れた「 芳香性」と 、学術的に裏付けられた鎮静作用など「 リラックス

効果」を併せ持っています。

この特徴を付加価値として、カーブチー精油は海外でも 需要があるので

はと 考えていましたが、当社には量産できる生産設備がなかったことから、

これまでの精油販売は国内のごく 限られた市場（ 小売店）に限定されていま

した。

2016年、柑橘専用の精油抽出工場を新設し 、量産体制が整ったことを

機に、以前から検討していた海外展開に着手することにしました。

海外における販路構築を達成することで、沖縄由来のフレグランスを市 

場に広めることができ、県産柑橘の付加価値アップと 栽培農家の活性化に

も 繋がります。フレグランスで感動を創り出すことがビジョ ンであり、県産

フレグランスをブランドとして末長く 世界へ認知せし めるのが当社のミッシ

ョ ンです。

現在は、食品の製造販売が会社売上の9割を占めていますが、将来的に 

は収益性の高い精油や香水などフレグランス関連の売上比率を6割まで引

き上げ、当社の主力製品・ 中軸事業として展開していきたいと考えています。

外国語W ebサイト は、沖縄産柑橘“ カーブチー”由来の精油（ ブランド 名

『 星涼み／HOSHI-SUZUMI』）を発信することにより、海外企業から沖縄特

有の柑橘に魅力を感じてもらうためのツールとすることを目的としています。

サイト 構築にあたって工夫したところは、コンテンツのメインに「 動画」を

据えたことです。

はじ めてサイト を訪れる国内外の方々に対し 、知名度のない“ カーブ

チー”という 柑橘の特徴や魅力を、動画で「 直感的」にわかってもらうこと

にこだわりました。加えて沖縄（ 琉球）の歴史や風土を映像に落とし 込むこ

とで、カーブチーが地域に根ざした素材であり「 古里の香り」であることが

伝わる物語を示しました。

動画を補完する他のコンテンツでは、カーブチーの栽培環境や生産者・

研究実績などを画像とテキストで丁寧に紹介し 、精油ブランド「 星涼み」の

バックグラウンドと 安心・ 安全が伝わるW ebサイト を構築することができま

した。

Ｆ /Ｓの目的と実施内容及び成果等 今後の見通し

工場新設を 機に、収益性の高い

フ レ グランスアイテムによる 売り

上げ拡大。

食品中心のファブレスによる製造

依存・ 売上依存の体質から 脱却

を図る。
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「 シト ラス 系エッ セン シャ ルオイル

（ 精油） 」 の市場ニーズを探る。

天然香料としての「 B to B」 展開の

可能性を調査。

地域と 原料に訴求し た外国語W eb 

サイト によるブランド の発信。

マレーシアにおけるアロマ市場は

かなり の激戦区ということを確認。

輸出に繋がり そう な小売業者や

メ ーカーと の商談に着手。

ハラールの実情と 留意点の把握。

今回のマレーシアにおけるF/S調査では、首都クアラルンプールという 限

定はつきますが、同国の経済成長と同調して、ライフスタイルの中でアロマ

（ 精油）を楽しむユーザー層は今後ますます増大し 、市場は広がっていく 手

応えをつかみました。またメーカーの天然香料としての精油ニーズ（ B to B）

も把握できました。これらを踏まえ、次のことに取り 組んで参ります。

①市場には既に様々なブランド の外国産精油が流通し 競合しています。後

発の当社は価格ではなく 品質で勝負。沖縄産精油の芳香性・ 希少性・

機能性・ 信頼性をしっかり 訴求して市場での差別化を図り、着実にブラ

ンド 力を高めていく 戦略を組み立てます。

②今回当社の精油に関心を示して頂いた小売業者やメーカーに対し 、完成

した多言語W ebサイト の案内をはじめ、継続的な商談を働きかけます。

まず最初にクアラルンプール市内で沖縄産精油（ 当社アロマオイル『 星

涼み』）を取り 扱う 店舗の開拓を目指します。

③現地のビジネス環境やハラールニーズを把握できたことから、価格体系

や流通コスト をリアルにシミ ュレート して、商談における見積もりや提案

書に反映できるよう 準備を整えます。

④近隣諸国への輸出拡大はマレーシアにおける販路構築がモデルになる

という 認識のもと 、商談先のフォローアップや新規顧客の開拓に努めて

参ります。

担 当 専 門 家 から 一言

滝 沢  秀 一

沖縄事務所 国際化支援アド バイ ザー

琉球（ 沖縄）古来の希少柑橘 ”カーブチー”の

皮から抽出される精油を、香りの激戦区でもあ

マレーシアの首都クアラルンプールに持ち込み

した。その独特な「 芳香性」と学術的裏付けの

る鎮静作用は激戦区にあっても 手応えは充分

あったと感じました。

これからも（ 株）オキネシア金城社長の夢の実

を支援し 続けたいと 思っています。

6
3

事業概要

マレ ーシアにおける沖縄アロマの

販売展開の可能性調査
～沖縄の香り を 世界へ～

所在地 沖縄県那覇市三原2-37-3

代表者 金城 幸隆 

業 種 製造業

資本金 2 6百万円

売 上 高 70百万円

従業員数 5名

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.okinesia .com

海外展開検討国 マレーシア

研究開発及び製品化に力を入れており、沖縄を代表するハーブ「 月桃（ ゲッ

ト ウ）」を主原料に仕立てたお香をはじめ、沖縄特有の柑橘“ カーブチー”

を利用したアロマオイルや香水などの製造販売を行っています。これまで

に、当社商品であるお香やオーデコロンは、沖縄県の特産品コンテスト に

おいて沖縄県知事賞最優秀賞や那覇市長賞最優秀賞を受賞するなど、高

い評価を頂いております。

経 営 戦 略 海 外 展 開 計 画 策 定 資 料・ 現 地 F / S 及 び 成 果

■F/Sの目的

精油、アロマ商品を取扱う 小売、卸などへの販路開拓の可能性や、同商

品を製造するメーカー、工房へのOEM供給の可能性を探るとともに、現地

のビジネス環境やハラールニーズを把握するための調査を行いました。

海 外ビ ジ ネ ス 戦 略 推 進 支 援事 業の 流れ

■現地アポイント 等

今回の現地調査では、中小機構のネット ワークを活用して小売、卸業者

5 社、製造メーカー4 社、政府機関等、合計13 社を訪問し 、当社製品のプレ

ゼンテーショ ンやヒアリングを行いました。
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