
ジェトロ　地域・分析レポート　

特集：中堅・中小企業の米国ビジネス先行事例から学ぶ

総論：対米輸出成功の方程式は

図3：各フェーズで対応比率が高かった上位項目

出所：ジェトロ作成
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専任担当者を任命した

担当者に必要な権限・予算・時間などを付与した

海外事業の担当者は、意思決定権を持つ

マネジメント層と連絡を密に取ることができる

取引先との交渉は自社の社員が行った

ジェトロ現地事務所のアドバイザーなど

外部アドバイザーに相談した

輸出予定国の顧客ニーズを調査した

海外事業担当者やバイヤーの意見が商品開発

や輸出事業に反映されている

進出予定国へ出向いて市場情報を収集した

輸出予定の製品に海外での競争力があるか、

進出予定国の市場情報をもとに検討した

輸出入手続き・法制度の情報収集をした

現地の商流構造を確認した

輸出予定国での展示会・商談会へ出展した

競合先について調査をした

バイヤーからの情報も利用して顧客ニーズを調査した

地元自治体の補助金制度など補助金で

利用できるものがあるか調べた、または利用した

一度商談した商談先へ、継続して売込みを行った

海外事業を担当とするチームがある

国内向け商品とは別に海外向け商品やサービスの

改良・開発をした

セミナーなどに積極的に参加し、他の海外進出を

目指す企業とのネットワーク作りをした

検討内容について外部関係者・有識者による

レビューを受けた

特許を取得しているなど、独自の高い技術力を

生かした製品を輸出した

価格を決定する際、現地のバイヤーや

パートナーの意見を聞いた

商社（パートナー）を利用した

バイヤーなど外部関係者の意見を競合先の

調査に利用した

価格を決定する際、競合先の製品の市場価格

を参考にした

知的財産権保護の対策を検討した

マーケティングリサーチ会社など外部組織を

利用して進出予定国の市場調査をした

相手国で通用する規格（ISO、HACCPなど）の

認定を受けている

英語版のウェブサイトを輸出前から作成している

現地の法律、税制度の情報を入手するため、

民間コンサルタントなど外部組織を利用した

輸出準備に合わせて、外部人材を採用した

他社の進出事例を参考にした

輸出先国のパートナー企業に独占権を与えている

SNSを活用したPRをしている

外国人スタッフを採用した

はい いいえ


