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１ 農林水産物・食品の輸出をめぐる状況

（１）農林水産物・食品の輸出額の推移

（２）輸出の伸び率が大きい品目

○我が国の農林水産物・食品の輸出は、平成25年から５年連続で増加し、平成29年輸出実績は8,071億円。
○平成30年1-5月の輸出実績は、3,533億円で対前年同期比14.6%の増加。
○平成31年の農林水産物・食品の輸出額１兆円目標に向けて取組を進めている。

資料：財務省「貿易統計」を基に農林水産省作成
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（３）平成29年農林水産物・食品の輸出額の国・地域別内訳

（４）平成29年農林水産物・食品の輸出額の品目別内訳

総額

8,071億円
アジア

5,901億円
(73.1%)

ヨーロッパ

523億円
(6.5%)

北米

1,226億円
(15.2%)

米国

1,115億円
(13.8%)

ＥＵ

452億円
(5.6%)

香港

1,877億円
(23.3%)

中国

1,007億円
(12.5%)

タイ

391億円
(4.8%)

ｼﾝｶﾞﾎﾟｰﾙ

261億円
(3.2%)

ﾍﾞﾄﾅﾑ

395億円
(4.9%)

台湾

838億円
(10.4%)

韓国

597億円
(7.4%)

南米

30億円

(0.4%)

大洋州

200億円

(2.5%)

アフリカ

191億円

(2.4%)

○農林水産物・食品の輸出額を輸出先国・地域別でみると、アジアが73%、北米が15％を占める。
○国・地域別順位は、１位香港、２位米国、３位中国、４位台湾、５位韓国。

資料：財務省「貿易統計」を基に農林水産省作成

総額

8,071億円

加工食品

2,636億円
(32.7%)

農産物

4,966億円
(61.5%)

畜産品

626億円
(7.8%)穀物等

368億円
(4.6%)

野菜・果実等

366億円
(4.5%)

その他

971億円
(12.0%)

林産物

355億円
(4.4%)

水産物

(調製品除く)
2,051億円

(25.4%)

水産物

2,749億円
(34.1.%)

水産調製品

698億円
(8.7%)

○農林水産物・食品の輸出額を品目別でみると、水産物が34%、加工食品が33%を占める。

資料：財務省「貿易統計」を基に農林水産省作成
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（５）平成29年 輸出額上位15品目 （→輸出額全体の４割超）

（６）１兆円目標の品目別内訳と輸出の状況
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（７）-① 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 コメ・コメ加工品

（７）-② 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 青果物

（７）-③ 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 花き

（７）重点品目の輸出額の推移
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（７）-⑥ 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 加工食品

（７）-⑦ 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 林産物

（７）-⑧ 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 水産物

（７）-④ 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 緑茶

（７）-⑤ 品目ごとの目標の進捗と今後の課題 畜産物
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輸出拡大チームが訪問した輸出意欲事業者アンケート概要
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⃝ 昨年１月にスタートした輸出拡大チームの都道府県担当が、この１年間に出張等でアクセス
した輸出意欲ある事業者に対し、今後の取組の参考にするためアンケートを実施しました。

⃝ 輸出拡大チームの取組のみならず、新たな商流を獲得できた事業者に対しては、「どのような課
題をどのように対応してクリアできたか」を、獲得できなかった事業者に対しては「どのような課題
についてクリアできなかったか」を聴きました。

⃝ 2017年12月における訪問事業者約600社中、全国各地の150社弱（1/4）から回答
（複数回答あり）が得られ、うち半数近くが加工食品と飲料のカテゴリーであり、次いで青果
物でした。

⃝ アンケートを踏まえると、新規商流獲得のための課題は、「相手に合わせる」、「適切なサポート
を得る」、「自らを鍛える」の３点（以下、「商流獲得のための３つのカギ」と呼称）に大別でき
ます。

⃝ 新商流獲得事業者は、自らの商品が輸出先に受け入れられた上で、適切なサポートを得たこ
とで輸出ができたと捉える傾向があることが分かりました。一方、新商流非獲得事業者は、「相
手に合わせる＝マーケットインの取組」がうまくできなかったという認識が強く、また、公的支援を
強く求めている点にも特徴があります。

②回答があった都道府県

➀アンケートを実施した事業者の取扱商品カテゴリー

２
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商品開発

ニーズ把握

プライシング

言語対応

規制対応

施設整備、認証取得

営業力

受賞

展示会

商社、ディストリビューター

支援、補助

新商流が獲得できた理由のカテゴリー

単位：社数
※複数回答あり
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アンケート結果分析①
新たな商流を獲得できた事業者に聴いた課題対応について【概要】

⃝ アンケート結果（総数：108）からは、「商流獲得のための３つのカギ」のいずれもが同じよ
うに重要であることが分かりました。

⃝ 「相手に合わせる」という面では、取引先のニーズに合わせた商品開発が効果的であることが分
かりました。ニーズに合わせた成分や商品形態での生産、受け入れられやすいパッケージへの
変更がカギであることが示唆されています。また、その背景には徹底したニーズ把握にも取り組
んでいることが分かりました。

⃝ また、「自らを鍛える」という面では、商品説明＝営業力で、取引先に受け入れてもらったとい
う「自信」を持っている事業者が多いことも分かりました。

⃝ さらに、輸出エキスポや香港フードエキスポ等の公的機関がサポートした展示会への参加や、
展示会・商談会等での商社等のサポートが、新商流発掘に繋がったという意見も多くありまし
た。自らが直接取引先に繋がるのではなく、「餅は餅屋」というスタイルで、任せるところは任せる
方が新商流獲得に繋がりやすいということの示唆になっていると考えています。

施設整備、認証取得



【規制対応】

・ベトナムへの梨輸出が解禁となったため。（青果）
・マレーシアへの日本産和牛の輸出が解禁となったため。(畜
産)

【受賞】
・国際的な日本酒品評会でチャンピオンとなったため。（日本
酒）

【施設・認証取得】

・取引先が希望する商品形態の製造機器を即座に導入しリク
エストに応えた。（畜産）

・輸出認定工場とし衛生環境・技術に取組がなされた。地域で
唯一の対米輸出認証施設のため、輸出増に繋がった。（畜産）

・ハラル認証を得たことで、その特殊性による競争相手の少な
さ。（畜産）

【言語対応】

・英語での営業ツールの作成。（加工食品）

・外国人スタッフの採用により海外バイヤーと直接商談可。（菓
子）
・英語、中国語の資料やポスターを準備。（加工食品）
・多言語対応できるスタッフの細かいやり取り。（日本酒）

【支援・補助】

・県の補助事業で常陸牛輸出促進員を設置（県補助が無くな
れば輸出は困難）。（畜産）
・千葉県支援事業で参加したイベントで販路開拓。（青果）
・JETRO、県、商工会議所からのアドバイスと対応。(水産加工
食品)

【プライシング】

・輸出企業との連携による企画提案と価格マッチング。（青果
畜産等）
・豆腐の付加価値（グルテンフリー・ミートフリー・Non-GMO）に、
理解を得た上でプライシング。（加工食品）

【営業力】

・Made in Japanの安心安全とオーダーメイド餃子による他社と
の差別化を行い営業(加工食品)
・米について特別栽培である点や、日本酒について品評会入
選している点など、台湾既存流通品との差別化ポイントを追求。
（米、日本酒）

・北海道小麦で作った冷凍うどんをアピールして差別化。（加工
食品）

【ニーズ把握】

・冷凍そばがブラジル市場に無いことを把握して試食販売し輸
出実現。（加工食品）

・ベビー用商品会社なので、出生率の高いベトナム、タイ、中国
に進出。（加工食品）

・世界的な健康ブームの高まりを踏まえ、こんにゃくゼリーを海
外市場に投入。（菓子）

・市田柿、シャインマスカットなどの需要があることを事前に確
認。（青果）

・生菓子が海外に無く、珍しさから話題性があることを事前に把
握。(菓子)
・自ら事前の市場視察を実施し、ニーズの把握、競合先、候補
代理店の実態を把握した。（日本酒）

・鮎のサイズ別出荷のニーズがあることを把握し、全サイズの
加工を安定生産する自社の利点を活かせる為に進出。（水産
加工食品）

【商社 ディストリビューター】

・輸入者と共に販売戦略を練って対応。（調味料）

・ディストリビューター等に常に自社の存在をアピールし、用事
がなくても密に連絡を取り、先方が必要としている情報をキャッ
チ。（水産）
・現地インポーターと連携し、展示会に出展。（加工食品）
・現地の輸入業者との同行営業を各商談会で行った。(加工食
品)

【展示会】

・展示会、商談会（日本の食品輸出EXPO、FOODEX、香港FOOD 
EXPO、アジアフルーツロジスティカ香港など）に参加。（加工食
品、冷凍菓子、調味料、日本酒、果物加工食品、青果）

【商品開発】

・展示会に出展し、相手の要望する仕様に応えることで輸出に
繋がった。
（調味料）
・輸出に対応できるような商品開発に取り組んだ。（菓子）
・中国現地ラベルの添付により取扱開始。（清涼飲料水）

・一部商品の賞味期限を延長して北米ミツワマーケットに導入
できるようになった。（加工食品）
・中国小売の要望でパッケージを中国語仕様に。（菓子）
・即席で食べられる商品の提案を受けて開発。(加工食品)
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アンケート結果分析①
新たな商流を獲得できた事業者に聴いた課題対応について【詳細】
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アンケート結果分析②
新たな商流を獲得できなかった事業者に聴いた課題克服が困難だった点について【概要】

単位：社数
※複数回答あり

新商流の獲得ができなかった理由のカテゴリー

⃝ アンケート結果（総数：176）からは、新規商流を獲得できなかった事業者の方が、獲得でき
た者より多いことが分かりました。

⃝ 獲得できなかった事業者は、「商流獲得のための３つのカギ」のうち「相手に合わせる」点ができ
なかったと圧倒的に多くの事業者が回答しています。中でも、相手に合わせた商品開発や値決
めができなかったという回答が多く、続いて、当該国の規制対応や施設整備、求められる認証
取得ができなかったという回答が多くありました。また、小規模な事業者を中心に言語対応につ
いても困難だったといった回答が一定程度ありました。

⃝ 続いて「適切なサポートを得る」ことができなかったという回答が多くありましたが、新商流獲得事
業者に比べると、プロモーションに対する助成など公的支援に期待する向きの回答が多くあった
点に特徴があります。

⃝ 「自らを鍛える」という点ができていなかったという回答はあまりありませんでしたが、保険を含めた
各種輸出手続きに関する知識不足のほか、回転の速い海外取引先との対応についていけない
等の回答がありました。

⃝ なお、上記で挙げられた点については、昨年実施した輸出エキスポにおいて海外バイヤーから
「準備不足の事業者が多い」と指摘されたことに通じている部分があると言えます。



【プライシング】

・商品に関税等を加えた結果、価格が思った以上に高価となったた
め消極的になった。（調味料）

・価格が合わない場合が多い。特に国内の物流費が上がった分さ
らに条件が合わなくなった。（加工食品）
・価格設定の仕方が分からなかった。（米）

・原料の大減産、価格高騰で魅力ある価格提示が困難。（水産加
工品）

【規制対応】

・米国への輸出を検討し始めたが、米国の関連法規等の理解が難
しかった。（加工食品）

・商品原材料内の畜肉エキス等に輸出先で規制が存在したため、
代替原料による試作などを行った結果昨年は、製造・出荷が出来
なかった。（加工食品）
・千葉県産農産物は、規制により、中国(香港、台湾を含む)への輸
出が再開できない。（青果）

【商品開発】

・海外向けだと賞味期限が1年は欲しいとのことだが、現状では賞
味期限を延ばすことが難しい。（加工食品）

・求められた賞味期限の対応が困難。パッケージについてもおしゃ
れでないとの評価あり。求められる味の生産には研究が必要。（飲
料）
・わかりやすいパッケージが必要。（水産）

・現地の味覚が日本と異なっており、その相違の調整が困難だった
（加工食品）

・一般家庭用スパイスシーズニングの単独販売は困難。百貨店の
各売場に適した商品開発・提案が必要。（調味料）

【言語対応】

・言葉の問題で十分に相互理解が得られない（加工食品）

【施設整備、認証取得】

・FSSC22000 などの認証取得を取引の前提条件としている会社が
多くなっており、その対応に苦労している。(加工食品)
・アメリカのFSMAへの対応・FSSC22000の取得(調味料)

【支援、補助】

・海外での商談や商談会等に参加する経費の不足。（日
本酒）

・渡航費や営業フォロー費用など経費的負担が大きいの
で、商談成立してもフォロー等に限界があり、数量的にも
大きな伸びが期待できず、地道に取り組んでいくしかない
のが現状。（日本酒）

・費用が莫大のため、補助金の情報提供を希望。（加工食
品）

【基礎知識取得】

・知識不足と良いパートナーに巡り会えなかった。（調味
料）

・輸出時の事故に関わる保険に関する知識が不十分で
あったこと。（海外PL保険・リコールは加入しているものの、

その他の単純な事故に対しての保険に対し知識が不足し
ている）（調味料）

【商社、ディストリビューター】

・輸出業者と繋がりたいが、その情報が乏しい。（農産物）

・海外バイヤー（商社含む）の情報や地域別の動向などの
情報を把握したい。（日本酒、梅酒）

【ニーズ把握】

・日本産粉末茶のニーズのある国が不明。（飲料）
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【営業力】

・社内リソースの不足により、販路開拓や既存代理店のサ
ポートが不十分であった。（アルコール）

・説明不足で、ディストリビューターや輸入者に提案や対応
可能な内容がダイレクトに伝わりづらい。（水産）
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アンケート結果分析②
新たな商流を獲得できなかった事業者に聴いた課題克服が困難だった点について


