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商談スキルとは

海外バイヤーに商品を売り込み、成約を得るための一連のノウハウ

商談本番時だけでなく、輸出計画段階から事前準備、

事後フォローアップまで含んだトータルなノウハウの体系

輸出の
成功要件

商談スキル

貿易実務

1

相互補完

2

2
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本日の内容

1.  輸出に取組む前に

2.  商談の事前準備

3. 商談の進め方

4. 商談後の対応

5. 事例紹介・ジェトロの活用
米国の見本市「Summer Fancy Food Show2019」の様子
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（１）輸出の目的を明確にする

（２）輸出計画を立てる

（３）輸出の全体像を理解する

（４）商流のパターンを理解する

1. 輸出に取組む前に

4
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（１）輸出の目的を明確にする1.  輸出に取組む前に

 経営基盤の強化

 販路拡大、市場の多角化

 稼働率向上、出荷の平準化

 イメージ、ブランド力向上

 従業員のモチベーションアップ

なぜ輸出に取り組むのか、

その目的を経営者層が明確に位置付けることが重要

など
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（２）輸出計画を立てる1.  輸出に取組む前に

どの商品をどの国・地域のどの顧客に対して、どのように売り込むのか検討する。

輸出候補商品の選定、絞り込み

取引先探し

1

ジェトロの活用（国際見本市／展示会、商談会、外国企業ダイレクトリー、各国・地域別バイヤーリストなど）

海外市場の調査（嗜好、トレンド、価格事情、消費者の購買力、競合関係など）
ターゲット国・地域の選定、想定顧客の設定

ターゲット国・地域での規制等に関する調査
輸入規制、販売規制、基準認証制度など

商標など知的財産権への対応の検討

商流の検討

輸出入業者探しや海外バイヤーの指定商社確認、など

2

3

4

5

6

 必要に応じて海外出張を行い、競合品の価格、取り

扱い輸入業者、市場の特性などを実地で調査するこ

とも重要です。

 最初から完璧な計画を立てるのは難しいですね。

現実はそう簡単にはいかないことも多いので、まず

は行動し、試行錯誤で取り組む姿勢も必要です。

Attention
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（３）輸出の全体像を理解する1.  輸出に取組む前に

物流 物流

7

決済

Point

①商流、②お金の流れ、③モノの流れを把握する。商流が決まらなければお金の流れ（決済方法）も決まらない。

決済

国内
輸送

輸出
通関

船
積み

国際
輸送

①商流

輸出者と輸入者で

商談、契約

国際
輸送

荷
卸し

輸入
通関

海外
輸送

②お金の流れ

③モノの流れ

輸出者 輸入者
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（４）-１商流のパターンを理解する（直接輸出）1.  輸出に取組む前に

輸出者

バイヤー

国内 海外
バイヤー

直接輸出
海外バイヤーとの交渉、契約、物流の確保、通関手続き、決済など輸出に関わる作業を自社で手配する。

メリット ： バイヤーと直接交渉できる。コスト軽減。現地事情が把握しやすい。

課 題 ： 外国語での交渉や貿易実務に通じた人材が必要。海外からの代金回収にリスクがある。

海上輸送の場合、船会社の混載(LCL)サービスのない航路もあり、

その場合 20フィート(FT)海上コンテナー単位(FCL)の物流になる。

小売り・外食

小売り・外食A

B

※バイヤー＝商談を行う相手

8

輸入・卸売業者

輸出者
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（４）-２商流のパターンを理解する（間接輸出）1.  輸出に取組む前に

間接輸出
輸出商社を通じて輸出を行う（実質的には国内取引）。

バイヤー

国内 海外
バイヤー

小売り・外食

小売り・外食

メリット ： 国内の輸出業社との間で受発注を行う(＝国内決済)ので、

海外からの代金回収リスクがない。

輸出業社が混載するため、小ロット(LCL)物流でも可能。

課 題 ： 現地事情が把握しにくい。全体の輸出コストが見えにくい。

輸出業社への支払い手数料分だけコスト増になる。

取引量が少なく貿易に慣れるまでは間

接輸出で行うのも一法。バイヤーが輸

出業者を指定するケースもある。

Point

A

B

※バイヤー＝商談を行う相手

9

輸出者 輸出業者 輸入・卸売業者

輸出者 輸出業者
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（１）商談準備事項

（２）取引先探し

（３）商談の際の必需品

２. 商談の事前準備

①価格表の作成

②商品情報シート

③商品PR資料

④サンプル

10
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（１）商談準備事項

 物流ルート・手段の想定（p.12・13）

 決済方法の検討（p.14）

 商社・貿易会社探し（p.15）

 販売権の付与方針

商談資料

試食サンプル

想定される

商流

1 2

3

CANDY

1.  輸出に取組む前に
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物流ルート・手段の想定 ～航空輸送と海上輸送～（１）商談準備事項

コスト 高い 安い

リード
タイム

・短い

・手続きが迅速

・長い

・手続きが遅い

物流 ・小ロット ・大ロット

品質
・温度・湿度差が少ない

・衝撃が小さい

・温度・湿度差が大きい

・衝撃が大きい

航空輸送 海上輸送

輸送コストの高さから

高級品の利用が中心

コストを低く抑えた

大量輸送が可能

海上輸送

デ
メ
リ
ッ
ト

メ
リ
ッ
ト

・鮮度・品質を保持した

まま素早く転送できる

・1ケースでも輸送可

航空輸送と海上輸送の特徴
航空輸送と海上輸送を

比較したポイント

あくまでも航空輸送と海上輸送を比較した場合の一般的な特徴です。

（出所）農林水産省「農林水産物・食品輸出の手引き～国際輸送の鮮度保持技術・事例を中心に～」から作成

12

・小ロットの輸出では

混載の工夫が必要

・輸送時間が非常に長く

品質保持にも課題

航空輸送 海上輸送
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物流ルート・手段の想定 ～航空輸送と海上輸送～

（出所）農林水産省「農林水産物・食品輸出の手引き
～国際輸送の鮮度保持技術・事例を中心に～」から作成

海上輸送

航空輸送

13

（１）商談準備事項
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決済方法の検討

■自国通貨と異なる通貨で取引する場合、自国通貨へ交換する際の外国為替相場は日々変動するた

め、為替の変動リスクが発生する。

■特に相場の変動が激しい場合は、為替差損により売買の利益がなくなる可能性もあるため、予め

リスクの回避策を講じておく必要がある。

 取引通貨を自国通貨（円建て）とすることが確実です。それが難しい場合は、

為替予約（銀行との間で、将来の一定期日に一定の為替相場（レート）で外

貨を売買する契約を予め結んでおく）などの方法があります。

 決済方法は、初めは電信送金（T/T）、信用状（L/C）取引がお勧めです。

14

（１）商談準備事項
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（２）取引先探し

取引先を探す手段

①展示会・商談会に参加する

展示会・商談会で引き合いのあったバイヤーと組んでみる。

国内の輸出パートナー（商社）の持つネットワークを通じて

ターゲット国で販路（バイヤー）を選定してもらう。

1

2

海外バイヤーリストから選んだターゲット企業へアプロー

チし、その反応を見て判断する。

3

マッチングサイトで自社商品に興味を持っている相手を見つける。4

バイヤーの選定

相手国・地域に出張して

自分の目で見ることも大切！

②国内の輸出パートナーを探す

③海外のバイヤーを探す ④日本産農林水産物・食品輸出マッチングサイト（JAFEX）を使う
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①展示会・商談会に参加する

https://www.jetro.go.jp/eventstop/export/e-ptr/foods/events/CHECK！

（２）取引先探し
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②国内の輸出パートナーを探す（商社・貿易会社）

https://www.jetro.go.jp/industry/foods/trading_company_list.html

農林水産物・食品 輸出協力企業リスト

17

Point

商社・貿易会社に何を求めるのか、目的を明確にしてから探すこと（輸出手続き、書類作成、代金回収、売先開拓など） 。

商社、貿易会社、船会社（船舶代理店）、

航空会社（航空代理店）、輸送会社・物

流会社、海貨会社、フォワーダー、輸出

梱包サービス、保険会社の情報を掲載し

ています。

農林水産物・

食品の輸出を行う

次の企業のリストです。

CHECK！

（２）取引先探し
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https://www.jetro.go.jp/agriportal/buyerslist.html

商

社

・

卸

売

業

小

売

業

製

造

業

外

食

産

業

そ

の

他

水

産

品

・

同

加

工

品

加

工

食

品

コ

メ

・

同

加

工

品

林

産

物

花

き

青

果

物

畜

産

物

お

茶

酒

類

そ

の

他

米国 ワ・インポーツ WA Imports, Inc
http://www.wai

mports.com/
○ ○

米国 山正 YAMASHO INC. 
http://www.yam

ashoinc.com
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○

米国 トマト（ピーチ店）/すし横レストランTomato-2 
http://www.toma

to-2.com
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○

米国 Marlow's Tavern （Metz Corp）Marlow's Tavern （Metz Corp）
https://www.mar

lowstavern.com/
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○

米国 Aiko Importers Aiko Importers
http://www.aikoi

mporters.com/
○ ○

主 な 取 扱 品 目

国 ・ 地域
企 業 名 （ 日 本

語 名 等 ）

企 業 名 （ ア ル

フ ァ ベ ッ ト ）
U R L

業 種

ご利用にはご登録が必要です（無料）

38カ国・地域471社のバイヤーを掲載（2019年3月更新）

ジェトロの海外事務所が収集した、日本産農林水産物・食品の取り扱いおよ

び日本企業との商談を希望している企業のリストです。

輸入業者、卸売業者、小売業者、フードサービス業者等

CHECK！

③海外のバイヤーを探す（各国・地域別バイヤーリスト）（２）取引先探し

：
：
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https://www.jetro.go.jp/ttppoas/special/agri/agribj.html

B to B取引の機会を提供する案件データベースです。

「売りたい」「買いたい」案件を登録・検索可能。

CHECK！

④日本産農林水産物・食品輸出マッチングサイト（JAFEX）（２）取引先探し
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https://www.jetro.go.jp/members/memberservice/option/creditcheck.html

https://www.jetro.go.jp/ttppoas/support/s-1/cofcreditj.html

ジェトロ・メンバーズ（JM）会員（入会は有料）

TTPP登録ユーザー（登録は無料）

コファス・サービス・ジャパン株式会

社による外国企業信用調査サービスを、

ジェトロ・メンバーズ会員／TTPP登

録ユーザー向けに特別料金にて提供し

ています。

対象地域

北米、西欧

JM TTPP 一般料金

13,900円 17,500円 27,500円

東欧 13,900円 32,500円 32,500円

アジア、中南米、中近東、
豪、NZ、ロシア、CIS 18,500円 22,500円 32,500円

アフリカ、その他 18,500円 27,500円 37,500円

外国企業信用調査料金（英文レポート、税抜き）

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

CHECK！

CHECK！

※最新の料金や申込方法等は
各URLをご確認ください。

【ご参考】外国企業信用調査（２）取引先探し
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（３）商談の際の必需品

商談に臨むに当たっては少なくとも以下の3点セットを最低限 で準備。また、サンプルを用意する。「英語」

④サンプル（p.31）

商談3点セット

①価格表（p.22～27）

ここでは、説明の便宜上、商談を行う上で最低限必要な「機能」によって書類を三つに分類した。

実際は、一つや二つの資料でまとめたり、三つ以上の資料に分ける事も可能。

②商品情報シート（p.28）
商品の原材料・成分等の客観データを記載した資料

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

③商品PR資料（p.29・30）
商品を売り込むためのプレゼン用資料 試食用・持ち帰り用のサンプル

CANDY
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典型例を紹介したもので、実際にはさまざまなパターンがあります

インコタームズ（Incoterms; International Commercial Terms）とは、国際商業会議所が制定した貿易取引条件と

その解釈に関する国際規則。以下3点についてパターン化し、世界共通の条件として定めたもの。

EXW 工場渡し

梱包・荷印費用
証明書取得費etc.

EX WH 港渡し

FOB 本船渡し

CIF 運賃保険料込み

国内輸送費 国際輸送費
海上保険料

荷降費用

海外でかかる
諸費用

事務所等 指定引渡地 指定船積港 指定仕向港

：貨物引渡し時点。＋海上保険

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

輸出者の負担費用の範囲
（３）商談の際の必需品

①価格表の作成

①貨物の引取場所と危険（リスク）の移転時点 ②費用（コスト）分担 ③手続き手配分担

実務上は商習慣的に FOB、CFR、CIF条件が使われているが、コンテナ船、航空輸送の増加に伴い、FCA、CPT、CIPなど

新しい取引条件による取引も多くなっている。各条件について費用負担を把握することが肝要。

現地納入先

倉庫保管料
輸出通関費用

荷投費用
船積費用

指定
仕向地
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【参考】FOB／CIF条件使用の際の注意点

■商談などの際によく使われているFOB/CIF等のインコタームズは在来船を想定した条件であり、

現在の国際輸送の主流であるコンテナ輸送を想定しておらず、実態に合っていない点がある。

■例えば、FOB/CIFの貨物の引き渡しは本船上に貨物が置かれた時点で完了するが、コンテナ輸送

の場合には、実質的にはコンテナヤード（CY）で船会社に引き渡した時点で完了する。

■ターミナル・ハンドリング・

チャージ（THC）やコン

テナ・ハンドリング・チャー

ジ（CHC）の費用負担をめぐ

る二重払いの回避やトラブル

防止のため、これらの費用負

担について売買契約書に取り

決めておくことが望ましい。

（出所）石川雅啓「コンテナ諸掛は誰が負担するのか」『ジェトロセンサー』（2005年6月号)

（３）商談の際の必需品

①価格表の作成



■ FOB、CIF価格などの算出に必要な輸出通関費用、港湾荷役費用、船積み費用、国際輸送費、保険料等は、

輸出する貨物の数量、輸送ルート、輸送手段が確定しなければ正確に算出することは不可能。

最低出荷条件で事前に費用算出の準備。

「例：EX KOBE W/H(Warehouse)」を事前に算出、準備しておく。

但し、商流がある程度確実に想定される場合は、可能な範囲で費用を算出しておくのが望ましいですね。

商流（輸出商社を通すかどうか等）や物量（ロット）が決まらず、

輸出通関費用なども不明で、FOB、CIF価格が算出できない場合

港渡し価格少なくとも主要港までの

価格表で提示する価格

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

（３）商談の際の必需品

①価格表の作成

24



荷印（ケースマーク）：自社で実施する場合は人件費、他社に委託する場合は委託費を考慮。

次スライドも参照。

港渡し価格

原価

粗利益

梱包・荷印
費用

国内輸送
費用

検査・証明書
取得費用

梱包・荷印費用

主要港（東京、横浜、名古屋、神戸、大阪、福岡など）の近くの倉庫（冷蔵庫）までの

費用を算出しておくとよい。

国内輸送費用

動植物検疫検査、衛生証明書等の申請を乙仲に委託する場合は委託費。

自社で申請する場合は人件費。

検査・証明書取得費用

港渡し価格の算出方法

港渡し価格は「ＣＹ渡し」以外の「倉

庫渡し」もあります。その場合、倉庫

への入庫料、保管料の費用負担者も確

認が必要です。また、決済に要する銀

行等への手数料も要確認です。

Attention

（３）商談の際の必需品

①価格表の作成

25
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（出所）農林水産省『農林水産物・食品の輸出についてのヒント集』

26

ケース1 ケース2

【参考】輸出のコスト計算
（３）商談の際の必需品

①価格表の作成
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JETRO TRADING Co., LTD.
1-23-45 AKASAKA, MINATO-KU, TOKYO 107-XXXX  JAPAN

Tel: +81-3-XXXX-XXXX  Fax: +81-3-XXXX-XXXX  Email: abc@jetro.go.jp  

PRICE LIST

MM DD, YYYY

No Name of products Description of products
Carton size
W x D x H

No. of 
package 
(per ctn)

Gross
Weight

(per ctn)

Unit price(per ctn)

Deliver at 
XXX port

Deliver at 
XXX port

Payment: T/T remittance in advance
Minimum Ordering Quantity: XX carton boxes
Notes:
1. This list is for your reference only. 
2. This list is valid until MM/DD/YYYY.

JETRO TRADING Co., LTD.

Taro Boeki, Sales Director

ポイント

■価格付けはよくよく慎重に行うこと。いったん価格を出すと

これが今後の商談の基準となるので要注意。

（輸出商社が介在する場合はコストが異なるため注意）

■価格表の有効期限を記載する。

■価格は外貨である必要はなく円建てでも可。

外貨表示をする場合には適用レートを記載する。

■支払い条件、最低出荷数量を記載する。

■特に日本円で前金を希望する場合は「前払い、通貨は円建て」

と明記する。

■不確定要素がある場合は、参考用であることや前提条件を明記

する。

27

（３）商談の際の必需品

①価格表の作成
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■バイヤー側で輸入・販売規制等々を確認する際の基礎資料とも

なるので、正確かつ漏れなく記載すること。

■特に欧米系のバイヤーはアレルギー情報に気を遣う傾向がある

ので、しっかりと準備すること。

■賞味期限はできるだけ長い方が有利。一般に、最低でも6カ月以

上、できれば1年以上あるのが望ましい。

■ FSSC 22000やオーガニックなど取得済みの認証があれば記載

すること。

■余力があれば、輸出ターゲット国・地域の表示、添加物、アレ

ルギー等々の規制を調べ、それに対応した商品情報シートを作

成すると効果的。

MM DD, YYYY
Basic Information

Name of  
products

Description
of products

Product 
characteristics

Name of 
Manufacturer

Photo

Place of 
production

JAN Code

Package 

Size                        (W ) mm  X  (D)  mm  X (H)  mm

W eight or Volume

Package
Material

Packing
( by Carton)

Size                   (W ) mm  X  (D)  mm  X (H)  mm

No. of package

Gross W eight

Storage
Condition

Shelf life

Product Information

（Free Space）

Ingredient and Additives Place of orig in
Nutrition Facts   (per XXX g )                                  
Calories XXX  

Content

Allergen Certification

②商品情報シート作成のポイント

28

（３）商談の際の必需品
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■「バイヤー＝外国人」であることを意識して作成する。

■ 最低でも既存のパンフレット類を準備する。

③商品PR資料のポイント（３）商談の際の必需品

Point

付加価値をつけるには同種の他社製品との差別化も必要です

食べ方（レシピ含む）

商品の特徴・魅力

海外バイヤーの関心事項

写真を使う

ポイントを絞る

英語（現地語であればなお可）

にする

客観性を持たせる















29

何をPRするか？ どう見せるか？
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30

③商品PR資料のポイント（３）商談の際の必需品

日本人は生で

食べる！

生はちょっと…

勘と経験で

大丈夫！

食品の安全性は？

どのように
担保しているの？

今まで

無事故だったから

そんなの

知らないよ！

中国産緑茶と

日本産緑茶は同じGreen Tea?

日本製だから

高いのは当然！

値段が高い理由が

よく分からない

日本の産地ごとの

特徴は？うちの製品が

一番美味しい！

製法が異なると

何が違うの？

他にどうやって
食べるの？

他社との違いは

どこにあるの？

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.



■持ち帰り用サンプルは、できるだけコンパクトなもの を用意する。

また、バイヤーの負担に配慮し、後でサンプルを送付するなどの対応を取ることもスマート。

■サンプルのパッケージは日本で使用しているもので構わないが、適宜、英語や現地語の

表示・説明ラベルを付けると効果的。

■試食用サンプルは、商品自体だけでなく、調理例などPR資料と連動する形で提示す

るとより効果的。（商談会場の備品、機器等の状況を事前に把握しておくこと）

31

④サンプルのポイント（３）商談の際の必需品
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日本産食品を取り扱うにあたり重視する点は何ですか？（複数回答可）

32

（注1）n=103
（注2）回答者には一般客も含まれる。

参考：海外バイヤー等の関心事項①（香港のケース）（３）商談の際の必需品

（出所）「香港Food Expo2019」において
ジェトロが海外バイヤーおよび一般客を
対象に実施したアンケート

（％）
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（出所）「香港Food Expo2016」において
ジェトロが海外バイヤーを対象に実施したアンケート

33

参考：海外バイヤー等の関心事項②（香港のケース）（３）商談の際の必需品

品質保持期限（賞味期限）を課題として挙げるバイヤーが多い

賞味期限を課題とする理由（例）

 物流や輸入通関に時間を要するため、小売店に並ぶ時点では、

既に賞味期限のうち一定期間が経過した状態になる。

 一般的に現地バイヤーは「買い取り」（返品不可）で日本食品

を輸入する。

輸出者が注意すべきポイント

 国際輸送や輸入通関に要する時間を考慮。

 一般にアジア圏では最低でも６カ月以上、

欧米圏では１年以上の賞味期限が望ましい。

 現地バイヤーとの商談では、まずは賞味期限が比較的長い商品

を提案する。相手の反応によっては賞味期限自体の延長（商品

開発）を検討する等の取り組みが求められる。

日本産食品を取り扱うにあたり課題は何ですか？（複数回答可）

品質保持期間が短い

27%

価格が高い

13%

ラベル・

パッケージ

デザイン

10%

認証取得,6%

口に合わない

（不味い）, 23%

使用用途

が不明

6%
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（１）一般的な商談の流れ

（２）名刺交換・自己紹介時のポイント

（３）商品説明時のポイント

（４）売り込み・提案時のポイント

（５）質疑・交渉・まとめ時のポイント

（６）商談メモ作成のポイント

３. 商談の進め方

34
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モデルケース＝40分の場合（ジェトロ商談会での標準的な時間設定）

■商談はコミュニケーションであるため臨機応変な対応が必要。限られた時間の中で成果を上げる

ためには、商談の流れを予め想定し、シミュレーションしておくことが重要。

■特に、通訳が入る場合は、実質的な商談時間は半分もない。先方への説明、質問事項等を事前に

しっかりと整理しておく。

■短い商談で取引が成立することはまずない。商談の目標は、お互いの取引に向けた意思を確認し、

商談後の具体的なフォローアップにつなげること。

35

（１）一般的な商談の流れ

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

３. 商談の進め方

好印象を
与える

名刺交換
自己紹介

3分

知って
貰う

商品説明

10分

関心・興味を
持たせる

売り込み
提案

7分

疑問解消
条件確認

質疑／交渉

15分

お互いの意思
の確認

まとめ

5分

計40分



36
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■英語版の名刺を準備し、連絡先メールアドレスを記載する。

電話番号には日本の国コード（+81）の記載があれば親切。

（２）名刺交換・自己紹介時のポイント

貿 易 太 郎 TARO BOEKI

名刺例（上段：日本語版、下段：英語版）

３. 商談の進め方

■会社案内、自己紹介は簡潔に済ませることが基本。

簡潔さの中にもPRポイントを盛り込む。

■バイヤー側は、商品だけでなくあなたの「熱意」や「やる気」「誠実さ」と

いったものもチェックしている。
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（３）商品説明時のポイント①

■商品説明時には、商品情報シートやパンフレット等を読めば分かることを

逐一説明するようなことはせず、商品の特徴を分かりやすく説明する。

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

３. 商談の進め方

■単に「健康に良い」「安全、安心」と言うだけでなく、根拠やデータを示すなどして

客観性と説得力を持たせる。特に、価格が高い場合は、その理由をしっかりと説明する。

例えば、オーガニック、グルテンフリー、

FSSC22000などの第三者認証を取得して

いる場合、アピールポイントになります

ね。

nonGMO、USDAオーガニック、

ナッツフリー、グルテンフリー



■海外バイヤーになじみのない商品の場合は、使い方や食べ方を分かりやすく説明する。

38

（３）商品説明時のポイント②３. 商談の進め方

この商品の使い方・食べ方が分かりますか？ 高麗人参の蜂蜜漬け

スライスして生で食べたり

お酒やお茶に入れたりする。

伝統食品の場合やパッケージ

が外国語の場合、その商品が

何であるか、どのように使う

か馴染みのない人には分から

ないことに留意。
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問題

■バイヤーの試食後の反応を見逃さないこと。

答え



■最後は が決め手になることも。

「これは売れる」「試してみよう」と思わせる材料を提供

■相手国・地域の市場の状況（食文化、日本食の浸透度、競合事情、価格

相場等）を事前によく調べ、的確な提案に努める。

39

（４）売り込み・提案時のポイント３. 商談の進め方

品質、価格、機能・効能、安全・安心、基準・認証、パッケージデザ

イン、利便性、カスタマイズ性、味、触感、見た目・形状、ブランド、

評価・実績、新規性、話題性、ストーリー性など

キーワード
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 競合品との差別化

■海外バイヤーの最大関心事は「売れるかどうか？」の一点。

海外バイヤーに

する。

 マーケティング・売り方の提案

（商品の位置付け、訴求価値等）

 販売促進活動への協力提案

「熱意」
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（５）質疑・交渉・まとめ時のポイント３. 商談の進め方

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

■質疑・交渉では、取引成立に向けて、取引条件などお互いの希望や条件を確認する。

■確認漏れが生じることのないよう、事前に質問項目や確認事項をリストアップ

しておく。

■相手からの質問に対しては明快に回答する（曖昧な点を残さない）。

■商談の最後には、

する。

今回の合意点および次に取るべきアクションをお互いに確認



（出所）ジェトロ『実践貿易実務』（第11版）などを基に作成
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＜参考＞取引条件の交渉・確認事項（よく聞かれる事項）３. 商談の進め方

品質条件
Quality

品質の決定方法
（見本売買、標準品売買、銘柄売買、仕様書売買、規格売買、船積品質条件、陸揚品質条件、検品条件）
Sample approval, As per the specification sheet No.XXX, Subject to Inspection, etc

数量条件
Quantity

数量単位、最低出荷数量
Unit, Minimum ordering quantity,

価格条件
Price

貿易条件（インコタームズ）、決済通貨の確認
Trade terms(FOB Kobe/FCA Kobe ,etc) Unit price, Payment currency 

受渡条件
Delivery

貿易条件（インコタームズ）と受渡場所、受渡時期（船積み時期）、積み替えの可否、分割船積みの可否
Trade terms, Port of shipment, Time of Shipment, Transshipment :not allowed, Partial Shipment:not allowed, etc

決済条件
Payment Term

決済時期、決済方法
LC at sight, TT remittance(Advanced money), etc

その他
Others

保険、包装、荷印、証明書 , 仕向け港 etc
Insurance, Packing, Shipping mark, Cetificate, Port of Destination, etc

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

取引条件 主な交渉・確認事項



■商談メモは、商談内容を記録に残し、商談後の対応

を的確に行うためのもの。

■商談中のメモは走り書きとなるため、書き損じたり、

書き漏らしたりすることが多い。商談の合間や直後

など、記憶が鮮明なうちに作成する。

■マンパワーに余裕があれば、商談には2名以上で出席

することが望ましい。

42

（６）商談メモ作成のポイント

商
談
相
手

（名刺貼り付け欄）

企業名：
役職：
名前：
メールアドレス：
住所：
ＷＥＢサイト：

分野：□外食（レストラン等） □食品メーカー □飲料メーカー
□商社・貿易・輸入 □卸・問屋 □物流・倉庫
□スーパー □デパート □惣菜・中食□ホテル
□ケータリング □その他（ ）

商
談
内
容

□取引成立 【成約額】JPY/US＄ .

□可能性 【見込額】JPY/US＄ .

１．非常にある ２．ある ３．ほぼない ４．ない

□関心商品（ ）

その他所感：

今後必要なアクション
□カタログ送付 □サンプル送付
□見積り送付 □契約書案送付
□その他（ ）

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

３. 商談の進め方
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4.  商談後の対応

（１）フォローアップ

（２）契約書作成

（３）継続的な取引に向けて
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（１）フォローアップ4. 商談後の対応

44

＜基本的な取引条件＞

＜商談後のサンキューメール文例＞
Subject: Thank you for visiting our booth; ○○（自社名）

Dear ●●（来場バイヤー名）,

Thank you for visiting our booth at Seafood Expo North America 2019.We are so glad that you were interested in our 

products. If you need more information about our products, please let us know. We would like to keep in touch with you.

Sincerely yours,

○○（自社名）

××（担当者名）

（商談時の写真や商品画像をメール本文に直接貼り付けると効果的です）

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

相手から反応がなかった場合でも、

粘り強くコンタクトを取る。

■商談メモを確認し、商談時に相手から出された課題・質問への回答、

見積書の送付など必要な対応を取り、取引条件を詰めていく。

■相手から返信には速やかに回答。

必要に応じて先方に

出向くことも大切です。

Attention

■商談終了後はできるだけ早く礼状を出し、

フォローアップのコミュニケーションを開始する（1週間以内）。

①価格 ②数量

③品質 ④受渡し

⑤決済



（２）契約書作成4. 商談後の対応
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次スライド以降に例を掲載しま

した。参考にしてください。
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■バイヤーとの間で取引の合意に達したら、契約締結の準備を行う。契約書は輸出者と輸入者の

合意事項を記録し、後々の紛争を未然に防ぐとともに、万一、紛争に発展した際の解決の拠り

所となるものである。

■契約書には、輸出者が作成し輸入者にサインを求める販売契約書（Sales Contract）と、

輸入者が作成し輸出者にサインを求める購買契約書（Purchase Contract）とがある。

■取引金額が小さい場合、メールやファックスのやり取りだけで取引が行われている

ケースがみられるのも事実（但し、推奨されるものではない）。

裏面約款は契約を作成する側が自社に有利な内容とすることが多いため、自社

の契約書に署名させるよう努力すべき。



（２）契約書作成 ～表面の例～4. 商談後の対応
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※左記は販売契約書（Sales 
Contract）例。
輸入者側のフォームの場合
は購買契約書

（Purchase Contract）と
なる。

（出所）ジェトロ『ジェトロ貿易ハンドブック2013』より抜粋
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（２）契約書作成 ～裏面約款の例～4. 商談後の対応

47
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（出所）ジェトロ『ジェトロ貿易ハンドブック2013』より抜粋



（２）契約書作成 ～裏面約款の例～4. 商談後の対応

48

（出所）ジェトロ『ジェトロ貿易ハンドブック2013』より抜粋

p.46～48に記載したものは、売主側の立場による、英文を正文とする個別の販売契約書（Sales Contract）の

例です。実際に契約書を締結する際には、具体的な契約内容等に照らして各条項を十分に検討して、

各社にてご作成ください。また別途、売買基本契約書を締結する場合もあります。
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Point



（３）継続的な取引に向けて

49
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■個別の商品の販促にかける予算が限られているバイヤーの場合、

売り上げが芳しくないときは取引が途絶えるケースが多くなる。

■取引を継続的なものとしてゆくためには、現地での販売促進活動に

輸出者自らが協力する姿勢が求められる。また、信頼関係が築けるかどうかが重要。

■販促活動への協力を通じて、現地市場のニーズやトレンドが理解でき、

それが新たな商品開発や売り方の提案につながることがある。

4. 商談後の対応

右の写真は、

台湾のスーパーマーケットにおける

販促（県別フェア）の事例です
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過去の商談事例から～成約に至ったポイント～4. 商談後の対応

50

出所：ジェトロ「展示会・商談会に参加した企業に対する3カ月後フォローアップアンケート結果（2019年度）」
注：母数はジェトロ事業で実施した商談により「成約に至った」と回答した企業総数。

成約に至ったポイントは何ですか？（複数回答可）
（n=993）
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出所：ジェトロ「展示会・商談会に参加した企業に対する3カ月後フォローアップアンケート結果（2019年度）」
注：母数はジェトロ事業で実施した商談により「成約に至らなかった」もしくは「成約には至っていないが引き続き商談中」と回答した企業総数。

過去の商談事例から～成約に至らなかったポイント～4. 商談後の対応

「成約に至らなかった」もしくは「成約には至っていないが引き続き商談中」
の理由は何ですか？（複数回答可）

（n=1230）
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ブースに立ち止まってもらうためのチェック項目

説明を聞いてもらうためのチェック項目

□商品の魅力を伝える「一言セールスポイント」がある。

□セールスポイントや商品の特徴を通訳に事前に説明・理解してもらっている。

□ブースのディスプレイは、商品が見やすく、バイヤーが手に取りやすい商品配置になっている。

□試飲・試食は十分な量が用意できている。バイヤーは商品の質を重視します。

□ポスター・のぼりは見やすく効果的に配置されている。多すぎると見難くなる場合があります。

□商品の製造工程、特徴、歴史、原材料など、バイヤーが興味をもちそうな資料・展示物を用意している。

□英語で商談に対応できる体制を整えている。

□英語の資料が準備できている。

日本語の資料は翻訳をご準備されることをお勧めします。

□英語の名刺が準備できている また、枚数は十分である。

□商品の魅力を30秒で説明できる。バイヤーは時間がありません。

短時間で効果的な説明が必要です。

CHECK！

CHECK！ 2.

1.

4. 商談後の対応 商談のチェックポイント（出展準備にあたっての確認リスト）
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成約につなげるためのチェック項目

成約につなげるためのフォローアップ項目

□商談するための場所は確保できている。

□輸出用建値、決済条件が準備できている。CIF/FOB、Air/Surface 等。

□ 在庫状況と納期を提示できる。

□最小ロットと最大ロットが決まっている。

□販売店契約、代理店契約の場合の取引条件を説明できる。

□バイヤーからパッケージ、レシピの変更要望があった場合、どこまで対応できるか検討が済んでいる。

□（取得済みの場合）残留農薬検査証明、有機認証、BRC・IFS 等の認証を提示できる。

□商談メモや交換した名刺を活用し、内容、連絡先等の確認に漏れがないようご注意ください。

□サンキューメール、質問事項の回答、追加資料の提出は１週間以内にはご対応されることをお勧めします。

標準化できるものは事前に作成しておくと事後の対応もスムーズに出来、先方に与える印象も良くなります。

CHECK！ 3.

4.CHECK！

4. 商談後の対応 商談のチェックポイント（出展準備にあたっての確認リスト）



食品輸出の成功に向けたマイルストーン4. 商談後の対応
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国内売上げ低迷、

今後の需要減予測

から輸出を考える。

社内モチベーショ

ンアップ。

・輸出の目的を検討

・輸出目標設定

2年後に商流に乗せ5年以

内に収支を合わせ売上げ

の10%を海外で稼ぐ。

消費者の傾向、

自社食品に何を求めているのか

（食文化、味、健康等）どんな商品が求

められているかを研究⇒「パッケージ」

「容量」「ネーミング」を変更。

英文での交渉が本

格化し、輸出担当

者を配置。

輸入規制、競合、商品価格、流通経路、市場

予測などの情報をJETROから入手し、輸出国

を選定。

回を重ねるごとに経験・度胸もつい

てきて商談のやり方が分かってきた。

自社製品のPR、海外バイヤーの

ニーズの探り方も分かってきた。

新規商談相手と同時並行で商談中。

JETROに
相談

海
外
見
本
市
に
出
品

商
談
セ
ミ
ナ
ー
に
参
加

日
本
の
商
談
会
に
参
加

日
本
食
商
談
会
に
参
加

海
外
見
本
市
に
参
加

2020年 2021年 2022年

商談を継続

英
文
ウ
ェ
ブ
サ
イ
ト
開
設

海
外
見
本
市
に
参
加

新規商談
新規商談
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いきなり海外見本市デビュー。

準備不足のため、ほとんど商

談できず。

売りたい商品には関心を持っ

てもらえず。

輸出戦略
練り直し 成約 成約

（約2,500万円）

輸出取引にも慣れ、

海外バイヤーへの

対応も迅速になった。

（500万円）

サンプルで商談中の取引先

国に近い場所での海外見本

市に出品。現地で再会。信

頼関係が構築される。

マーケティング

輸出の検討動機 行動計画の策定 マーケティング

・英語のカタログ、名刺

・商品のセールスポイント ・価格

・相手のニーズに応じた柔軟な対応を説

明し、まずはサンプル商談が成立！

商品開発

サンプル送付

準備を整え商談

取引契約成立 取引量が5倍に

新規商談

商談を継続(定期的に渡航）

見本



５．事例紹介・ジェトロの活用
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有限会社舩坂酒造店
５．事例紹介・

ジェトロの活用

（出所）ジェトロ活用事例から抜粋

https://www.jetro.go.jp/case_study/2018/funasakashuzo.html

■岐阜県高山市
■従業員 ：40名
■資本金 ：2,400万円
■事業内容 ：酒製造・販売・飲食
■目的 ：輸出
■対象国・地域：香港・台湾・中国・タイ・フランス・

スイス・米国など

 日本酒の輸出に挑戦しはじめたのは、2012年ごろ。シンガポールにおいて、飛騨牛と日本酒をPR

するイベントに参加し、地域全体の魅力を伝えることが大事だと気づく。飛騨高山の魅力とは、日

本酒だけではなく、美味しい牛肉や野菜、郷土料理といった食であり、深い山々に囲まれた自然で

あり、歴史ある町の景観などがあげられる。これらの魅力をストーリーとしてPRすることは、同

社のお酒も含む飛騨地域で生産する商品の魅力向上に繋がるのだということを実感。

 その後、ジェトロ主催の日本酒の海外バイヤー招へい商談会に参加。当時のジェトロ岐阜の所長に

アドバイスを受け、成約に必要な交渉の仕方を学べたことは良い経験となる。その時は、バイヤー

と、何か話をすれば、契約が取れるかもしれないという軽い気持ちで臨んでいたが、「折角バイ

ヤーが、良い商品と思ってくれても、今のような交渉の仕方では、取引できるのか不安になり、契

約はとれませんよ。貿易価格や流通経路に関しても交渉できるよう、しっかり準備したうえで交渉

する必要があります。」とのアドバイスを受け、大変甘かったと反省。「契約を取る、勝ちに行

く」姿勢が大事ということを教わることができた。

 最初は、体当たりで海外バイヤーとの商談に挑み、数多くの失敗も経験したが、今では商談に関す

るノウハウもかなり身につけることができ、大事な財産となっている。

 最近の大きな成約は、米国の大規模量販店等に、4,800本の酒を輸出できたこと。粘り強く交渉を

継続したことで成約することがでた。輸出したのは、当社の主力製品「甚五郎」2,400本と「ゆず

兵衛」 2,400本。

 同社の輸出本数は、2014年には100本程度だったが、2018年1月時点で、12,000本を超える予定。

地域全体の魅力で、飛騨高山を世界に売り込む！

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

同社製品「甚五郎」 同社製品「ゆず兵衛」

■元禄年間に大文屋として創業した酒造店。主力商品である
「大吟醸四ツ星」、代表銘柄である「深山菊」、「甚五郎」の
ほか、酒粕を使用した「ふなさかさけかすふっくらクリーム」
などの化粧品も人気がある。また、酒蔵内には、レストランを
構え、外国人旅行者を含む多くの観光客が訪れる。
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みなみ信州農業協同組合
５．事例紹介・

ジェトロの活用

（出所）ジェトロ活用事例から抜粋

https://www.jetro.go.jp/case_study/2018/ja-mis.html

■みなみ信州農業協同組合（JAみなみ信州）は、長野県の南
部・飯田下伊那地域を管轄するJA。「市田柿」「南水(梨)」
「りんご」「きゅうり」「南信州牛・信州ポーク」など「安
心・安全・健康・高品質」にこだわった農畜産物は全国的に
高い評価を受けている。

伝統の「市田柿」台湾・香港の旧正月需要を商機に輸出拡大

 国内での市田柿の市場は年末年始がピークで、年が明けると少しずつ国内需要は減少する。一方、

台湾・香港など旧正月(春節)を祝う習慣のある中華系マーケットでは、1～2月は日本産のフルー

ツ、菓子などの食品が高級ギフトとして重宝されている。そこで、この旧正月商戦に焦点をあて、

国内の需要が減少する時期に市田柿の海外輸出を重点的に進めることで、シーズンを通じた安定出

荷と販売価格維持を図りたいと考えた。

 輸出は台湾向けを中心に10年ほど前から始まり、2016年には全体出荷量のうち4%を輸出。しか

し、その形態は国内市場を経由した間接輸出であるため、自らが海外マーケットの現状を把握して

いないという課題を持っていた。また、海外での販売拡大のためには市田柿の知名度を上げること

が必要という認識もあった。

 ジェトロの地域団体商標海外展開支援事業を使い、初年度はアジア(台湾・香港)と欧州(ドイツ・フ

ランス・英国)の市場調査を実施し、海外販売戦略づくりのための情報収集を行った。これにより、

(1)海外における知名度の低さ(2)日本国内他産地の干し柿との競合(3)賞味期限の短さ (4)輸送や販

売時の温度管理などの具体的な課題が浮き彫りに。

 事業2年目は、旧正月向けギフト需要の拡大を目指して台湾・香港におけるプロモーション活動実施

と、新規市場として有望なマレーシアの市場調査を実施。プロモーション活動にあたり、それまで

整備されていなかった英語と中国語(繁体字)のリーフレットを作成し、市田柿の特徴を分かりやす

く現地の消費者に届けるように工夫。結果、輸出量は前年比124%増につながった。

 今後も輸出を継続するためには、賞味期限や販売時の温度管理、若年購入層の開拓なども重要な課

題ととらえており、引き続き検討が必要。

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

台湾でのプロモーション活動

■長野県飯田市
■職員 ：166名(営農部)
■事業内容 ：営農事業、経済事業、信用事業、共済事業
■目的 ：輸出
■対象国・地域：台湾、香港、マレーシア、タイ
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株式会社北前船のカワモト
５．事例紹介・

ジェトロの活用

（出所）ジェトロ活用事例から抜粋

https://www.jetro.go.jp/case_study/2018/wakasakawamoto.html

■福井県敦賀市
■従業員 ：231名
■資本金 ：1,000万円
■事業内容 ：通信販売事業、業務卸売事業、東京・

大阪催事販売事業、寿司製造販売事業
■目的 ：輸出
■対象国・地域：台湾、香港、ベトナム

国内で蓄積したノウハウを海外展示会でも発揮
 輸出セミナーへ参加したことがきっかけで、海外展開に関心を持ち始める。同年にジェトロの国内

商談会へ初参加したが、なかなか輸出に結びつかず。現状を打開すべく、ジェトロがジャパンパビ

リオンを構える「FOOD TAIPEI」に出展することに。この出展がきっかけとなり、2016年に初め

ての輸出が実現。

 輸出は実現したものの、慣れない貿易手続きでよく混乱。そこで、ジェトロの貿易実務講座にでき

る限り参加。講座では、貿易の基礎を体系的に学ぶことができた。それでもなお、各国の輸入規制

や必要書類の作り方、証明書の取得方法など課題もあったが、その都度ジェトロの担当者に相談。

 海外販売店契約の注意点や解決方法は契約取引交渉ワークショップで学ぶ。弁護士のアドバイスを

受けながら実施した模擬交渉は実際の交渉に役立った。自治体や大学が提供する輸出支援サービス

も存分に活用し、台湾からのリピート注文にも何とか対応することができた。

 さらさなる販路拡大のためには、国内で培った販促スタイルやノウハウを海外のパートナーに理解

し受け入れてもらうことが重要だと感じる。幸いにも展示会でよきパートナー企業と巡り合い、二

人三脚で販促活動に邁進することができている。さらに、台湾の消費者の意見を反映して、動物性

原料不使用の商品や塩分を抑えた海外向け新商品を2017年に開発し、現在は国内のラインナップに

も追加。

 海外販路拡大の手を緩めることはない。ジェトロ主催の国内商談会には継続的に参加。日本にいな

がら海外バイヤーと商談できるのが魅力であり、新商品のマーケティングや新市場の開拓に活用。

一方、販路の拡大には海外に自ら出向き、販促活動に関わることが肝心。展示会は有効な手段。

効率的に有望バイヤーと商談することができ、自社のブランド化にも貢献。

香港Food Expo 2017
（独自のスタイルで販
売促進する様子）
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■1959年、手すきおぼろ昆布加工業者として創業。厳選国産素
材6種類をブレンドした「黄金のだし」、国産野菜を使用した
「かんたん野菜だし」、化学調味料・動物性原料不使用の「精
進だし極」などが人気商品。
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農林水産・食品輸出に関するジェトロのサポート
５．事例紹介・

ジェトロの活用

Copyright (C) 2020 JETRO. All rights reserved.

航空輸送 海上輸送

①相談活動

•農林水産物・食品輸出相談窓口(国内・海外)

•海外コーディネーター相談

②調査

•品目別輸入制度調査、米国食品安全強化法対応支援、日本食品消費動向調査等

③ジェトロHP

•輸出ポータルサイト、JAFEX(日本産農林水産物・食品輸出マッチングサイ

ト）等

④セミナー

•商談スキルセミナー、品目別セミナー、海外マーケットセミナー等

⑤各有望品目の研究、ニーズの伝達、品目別団体との連携

①海外見本市

•海外の有力食品見本市にジャパンパビリオンを設け出展

②海外商談会

•ターゲット市場との商流を築くため、海外で商談会を実施

③国内商談会

•世界各国の優良バイヤーを招へいし、各地で商談会を実施

④商社マッチング

•輸出（希望）事業者と輸出協力事業者（商社・物流企業等）が

商談する機会を提供

日本産農林水産物・食品の魅力・価値を伝え、新たな需要創出に繋げる。

•海外見本市での料理デモの実施

•招聘バイヤーの生産現場視察、文化的背景学習機会のアレンジ

•海外プロ向けセミナー

•日本産食材サポーター店認定制度

●新輸出大国コンソーシアム

●輸出プロモーター（輸出有望案件発掘支援事業）

輸出が有望な商品を持つ熱意のある企業を専門家が一貫サポート

●一県一支援

地域先駆けモデルを構築するため、国内事務所が輸出の取組を総合的に

支援する

（１）情報・スキル支援 （２）商流構築支援（商談機会の提供）

（３）海外向け情報発信 （４）個別企業支援・地域支援



輸出ポータルサイトで情報収集する
５．事例紹介・

ジェトロの活用

ジェトロだけでなく各省庁や関係機関の持つ情報も幅広く掲載
ユーザーの目的別にコンテンツを表示

60
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海外バイヤーリスト

ジェトロの海外事務所が収集した

日本産農林水産物や食品を取扱う

海外の輸入業者、卸売業者、小売

業者、フードサービス業者などの

リスト

国・地域別
イベントカレンダー

日本の農林水産物・食品の輸

出促進に関するプロモーショ

ンイベントや販売イベント

成功事例を知る

ジェトロ活用企業の事例紹介

農林水産物・食品輸出の手引

き - 国際輸送の鮮度保持技術

・事例を中心に -

国・地域、品目別に

マーケット情報（小売
価格など）が分かる

国・地域、品目別に
規制が分かる

など



参考：英国のEU離脱の現況【ブレグジット】

（EUとの合意）英国は、英国議会と欧州議会の双方で離脱協定の批准が完了し、その旨を通知した日の翌月初日、もしく
は2020年2月1日のいずれか早い日をもって離脱する。

（可決の場合） （再）国民投票？

出所：JETRO、英国政府ほか各種資料をもとに作成

日EUEPAを日英に承継
した税率を適用可。

WTO税率の適用

移行期間中の日英間の協議によって

詳細は次頁へ

５．事例紹介・
ジェトロの活用

（否決の場合）

（合意の場合） （非合意の場合）

（12月13日現在）総選挙の結果を受け、

離脱協定案が可決され、2020年1月31日を

期限とする離脱協定に基づく離脱となる

シナリオが最も高い。
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10月29日 英下院にて、12月12日を英国議会総選挙の投票日とする法案が可決。
11月 6日 議会解散

離脱協定に基づく離脱へ
（移行措置期間へ）

合意なき離脱
（2018年EU離脱法適用へ）

離脱取消（残留）

12月～ （総選挙後）英国議会にて離脱協定案の審議

移行期間中は現在のEUの仕組みが英国でも
維持される。
⇒日EUEPAの利用可。

EUと英国間で合意した離脱協定案を批准
できない、または発効できないまま、英
国がEUを離脱する状態。

最大野党である労働党によれ
ば、政権を取った場合に、国
民投票を行い、EU残留または
新離脱協定（同党が再交渉を
行い勝ち取ることが前提）の
どちらかを選ぶとしていた。
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主要品目 単位
2018年 （現行）

日EUEPA関税 WTO税率数量 金額（千円）

ソース混合調味料 KG 1,493,860 914,372 無税 0.077€/ℓ

アルコール飲料 L 790,769 749,028 無税 0～10.2%

醤油 KG 3,445,003 551,725 無税 0.077€/ℓ

牛肉
KG

52,304 468,039 無税
12.8％+

176.8€/100kg

清涼飲料水 L 1,333,033 459,119 無税 9.6％

錦鯉等（観賞魚）
KG

18,622 261,043
無税または
8年目撤廃

無税、7.5％

緑茶 KG 34,983 194,842 無税 0～3.2％

スープ ブロス KG 343,834 179,572 無税 11.5％

レシチン等 KG 9,120 137,739 無税 5.7％

味噌 KG 631,495 134,436 無税 7.7％

参考：関税分野のポイント【ブレグジット】
５．事例紹介・

ジェトロの活用

👉『合意に基づく離脱』の場合では移行措置期間（～2020年12月31日、期間延長の可能性あり）が設定され、同期間中は

日EUEPAは適用される。

👉移行期間中、日英間でEPAの取り扱いを協議し、決定される見通し。

👉移行期間中に同協議がまとまらない場合には、英国政府がWTOに提出した税率表にしたがった関税率が適用される。

日本の対英農産品輸出（2018年）上位品目および関税率

＊1
移行期間中有効。同移行期間後の取扱
いは、日英間で移行期間中に議論し決
定される見通し

＊1 ＊2

＊2
英国政府がWTOに提出（承認待ち）
している税率表。

①移行期間中に、日英間による日
EUEPAの承継が行われていない、また
は②EPAを利用しない、場合にはWTO
税率が適用される。
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参考：関税分野のポイント【ブレグジット】
５．事例紹介・

ジェトロの活用

日本の対英農産品輸出（2018年）上位品目および関税率（続き）
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主要品目 単位
2018年 （現行）

日EUEPA関税 WTO税率数量 金額（千円）

ラノリン KG 33,892 130,815 無税 無税

※真珠（天然・養殖） GR 316,789 123,200 無税 無税

米 MT 422 120,958 除外
65～175€
/1,000kg

メントール
KG

61,875 117,422 無税 5.5％

ぶり（生鮮・冷蔵・冷凍） KG 63,274 102,775 無税
15％

（冷凍フィレ）

ペプトン等
KG

1,171 70,622 無税 3.4％

うどん・そうめん・そば KG 232,862 61,536 無税
7.7％+21.1又は

24.6€/100kg

ホタテ貝
（生鮮・冷蔵・冷凍・塩蔵・乾燥）

KG 22,000 57,290 8年目撤廃 8％（冷凍）

配合調製資料 MT 86 55,427
無税または
8年目撤廃

0～12％
23～948€/1,000kg

果汁 KG 35,125 55,271 無税 品目ごと細分化
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参考：非関税分野のポイント【ブレグジット】
５．事例紹介・

ジェトロの活用

👉各種基準・認証については、『2018年EU離脱法』によりEUの法律が英国法に一旦置き換えられ、原則EU内措置と同様の
取り扱いが継続されるが、その後は、新法や改正により徐々に独自のものとなっていく可能性あり。

👉施設認定、園地登録等の既存の認可リストは英規則に引き継がれ、英国向けにも適用されることが想定されるが、
特に新たな申請については、EUと英国は別々になるとみておくべき。

👉（日EUEPAによる）地理的表示（GI)や（EUから認証を受けている）有機同等性については離脱時には適用されなくなる。
継続については英国との協議次第。

合意なき離脱時における非関税各分野への影響 その他想定される影響
【物流】
○特にEUからの輸入手続きへの対応能力の不足や非関税障壁の発生等
から通関の遅延が見込まれる。
⇒（緩和措置）合意なき離脱となった場合に英税関における輸入通関
手続きの混乱を抑えることを目的に、時限的な簡易手続き「移行簡易
手続き（TSP：Transitional Simplified Procedures）」を導入（19
年2月4日発表）。

【価格】
○一時的に流通量が不足。生鮮食品などの選択肢減少、価格上昇が見
込まれる。
○ポンド安に伴う輸入品価格上昇（購買力低下）が予測される。
≒生活必需品の消費性向が強まり、中高級品に対する需要が低下？

BREXITに関する総合的な情報ページは以下ご覧ください
https://www.jetro.go.jp/world/europe/uk/referendum/
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分野 離脱時の影響

有機同等性 適用されなくなる。継続については、日英間で移行期
間中に議論し、決定される見通しGI

放射性物質検査対象等

離脱時はEU内措置と同様の扱いが担保される（様式、
窓口等実務面での微細な変更有）と想定されるが、そ
の後は、英国の法改正等により徐々に独自のものと
なっていく可能性あり。

漁獲証明

残留農薬基準

新規食品登録

施設認定

園地登録

第3国リスト認定

TRACES
（輸入管理通知システム）

EUのTRACESは利用できなくなり、別途英国が独自の
輸入通知システム（IPAFFS）を導入するとしている。
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お電話：03-3582-5646

<受付時間> 平日9時～12時/13時～17時

（祝祭日・年末年始を除く）

オンライン：

https://www.jetro.go.jp/services/advice/

★ご相談は無料です★

で検索

で検索

で検索
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輸出相談窓口に相談

参加募集中のイベント情報

調査レポート（全文読めます）

各国の情報 etc

イベント情報

メールマガジンで情報収集

調査レポート   注目のニュース

ホームページで情報収集







ジェトロ 農林水産・食品

ジェトロ 農林水産・食品 Newsletter

お近くのジェトロ窓口へ相談

ジェトロ 全国の窓口
とりあえず
どんな情報が

あるか
見てみたい

具体的に
聞いてみたい
ことがある

機会があれば
ジェトロ事業に
参加したい

ジェトロをご活用ください

などを配信しています（月2回程度）

https://www.jetro.go.jp/services/advice/
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ご清聴ありがとうございました

【免責事項】
本資料は、日本企業、日系企業への情報提供を目的としたものであり、法律上のアドバイスではありません。
本資料で提供している情報は、ご利用される方のご判断・責任においてご使用ください。ジェトロでは、できるだけ正確な情報の提供を心掛けておりますが、本
資料で提供した内容に関連して、ご利用される方が不利益などを被る事態が生じたとしても、ジェトロ及び執筆者は一切の責任を負いかねますので、ご了承くだ
さい。本資料は信頼できると思われる各種情報に基づいて作成しておりますが、その正確性、完全性を保証するものではありません。ジェトロは、本資料の論旨
と一致しない他の資料を発行している、または今後発行する可能性があります。
本資料の無断での転載、複製、転送、配布等を禁止します。


