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　ジェトロ山口は、2018年2月7日、越境ECセミナーを開催しました。同セミナーでは、電子商取引分野で
中堅・中小企業様を支援している新輸出大国エキスパートの谷萩祐之氏をお招きし、講演頂きました。今回
は、「インターネットを使って海外に売り込もう―越境ECで海外展開するための基礎知識―」と題する講演
のうち、「成功するための準備、失敗しないための注意」に関する部分を中心に要旨をご紹介します。

越境ECセミナー　開催報告

■拡大する越境EC市場■
　世界のEC（電子商取引）市場は急速に拡大
しています。2016年、世界のBtoC（企業と消
費者の取引）市場は1.9兆ドル（約209兆円）ま
で拡大し、2020年までには４兆ドル（約440兆
円）に達する見込み。2016年の国別BtoC市場
では、中国が最大の9,276億ドル（約102兆円）、
米国3,983億ドル（約44兆円）、英国1,060億ドル
（約12兆円）と続き、日本は774億ドル（約９
兆円）と世界で4番目の市場規模となっていま
すⅰ。
　越境EC市場については、海外の主要市場で
ある中国と米国において、2016年の日本からの
購入規模を見ると、中国の購入額は前年比
30.3％増の1兆366億円となり、大幅に拡大。米
国の購入額は前年比14.4％増の6,156億円と増加
しましたⅱ。中国での旺盛な電子商取引による
消費を背景として、中国の越境EC市場が世界
の越境EC市場の拡大を牽引しています。
　最近のニュースでは、2018年１月にJA全農
が中国の大手ECサイト「アリババ」と連携し、
三重県、石川県のコシヒカリを贈答品として富
裕層向けに販売するという報道がありましたⅲ。
このニュースは、越境ECの影響力が確実に大
きくなっていることを示すとともに、農産品分
野における越境ECの利用拡大の可能性も示唆
しています。

■越境ECを始めるには■
　越境EC市場でビジネスチャンスをつかむた

め、①市場・顧客・商品の選定、②外国語対応、
③物流拠点・配送方法の決定、④決済方法選び、
⑤ウェブサイト・SNSの構築、⑥マーケティン
グ（販売促進）、⑦顧客履歴の分析といった各
ステップでの準備が必要です。
　①どの国・地域の誰をターゲットとして自社
商品を展開するかという海外市場・顧客選び、
またどんな商品を投入するかという商品選定が
最初の段階です。②次に展開を決めた海外市場
で用いられている言語に対応するための外国語
サポート体制の整備です。例えば、中国あるい
は台湾向けに販売しようとすると、中国語で対
応する必要があります。③続いて、物流です。
物流拠点を日本にするか、現地化するかを決め
るとともに、配送方法についてEMS（国際ス
ピード郵便）あるいはフェデックスなどの宅急
便かを決定します。④代金決済については、ク
レジットカード決済か、PayPal（第三者決済
サービス）決済かを決めます。⑤物流、決済と
いったバックオフィス機能を決めた後、海外市
場向けに英語や中国語のウェブサイト、あるい
はFacebookなどを活用したSNS（ソーシャ
ル・ネットワーキング・サービス）サイトを構
築します。⑥販売促進については、SEO（検索
エンジン最適化）対策、インターネット広告の
掲載、SNSとウェブサイトを連動させたプロ
モーションなどを行います。⑦最後に、ウェブ
サイトのアクセス・購買履歴について、どのよ
うな属性の消費者が商品に興味を持ち、また実
際に購買したかを分析します。
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■成功するための準備■
　前述の各チェックポイントの中でも、特に①
海外のターゲット市場・顧客と商品選定、⑤自
社あるいは商品の強みを訴求するウェブサイト
やSNSサイト構築、⑥インターネットを活用し
た販売促進（マーケティング）が事業の成否を
分ける重要なポイントとなります。
　参入を目指す海外市場の市場性や消費者の嗜
好性の調査をした上で、消費者のニーズに合い、
自社商品の強みを活かせるターゲット市場を適
切に選定することが大切です。ターゲット市
場・消費者の領域の細分化を市場のセグメント
化と言います。市場は、東南アジアや中国など
の地域・国、消費者の性別、年齢、所得、宗教、
嗜好、ライフスタイルなどの顧客の属性、購買
履歴やSNSなどウェブサイト上での行動履歴の
データなどによってセグメント（細分）化でき
ます。ターゲット市場の特定を行う際、自社の
強みの分析を通じて市場を選定する自己分析に
よる方法、またウェブサイト、SNS上の潜在顧
客の行動情報を収集・分析して市場選定する顧
客分析による方法があります。海外向けのEC
サイトを開設する前に、商品紹介を行う外国語
のウェブサイトやSNSサイトをまず開設して情
報収集することがお勧めです。
　商品紹介のウェブサイトからは、アクセスの
多い商品、販売数、売上の多い商品、リピート
率の高い商品、ウェブサイトを訪問する顧客の
属性、商品と顧客属性の関係などを分析します。
SNSサイトからは、「いいね」の数、コメント、
フォロー、シェアなどの反響から、どんな人が
どんな商品に関心を持つかを把握します。また、
反響を増やすための効果的なコンテンツは何か
を特定します。
　越境ECのためのサイト構築は、既存プラッ
トフォーム・モールへの出店、自社ECサイト
の構築という２つの選択肢があります。既存プ

ラットフォームとは、Amazon、楽天などの
ウェブサイト上のショッピングモールです。既
存プラットフォーム・モールへの出店は手数料、
固定出店費用等が必要ですが、集客力があり、
短時間に出店できることに加え、受注・決済・
配送等（フルフィルメント）、通関手続き等の
サービスが充実しているというメリットがあり
ます。一方、商品情報が限定的になるので、自
社商品の強みを十分に伝えきれないというデメ
リットがあります。自社ECサイトの構築は、
自社商品の訴求ポイントを細かく説明できるな
どサイト構成の自由度が高く、販売手数料、出
展費用等が不要なところがメリットです。一方、
サイト構築費用、ショッピング・カートや決済
サービスなどの利用を含めた運営費用が高くな
ることがデメリットです。
　インターネットを活用したマーケティングで
は、ウェブサイト、SNS、電子メール、実店舗
などの多様なチャンネルを複合的に活用して潜
在顧客にリーチし、顧客獲得につなげられます。
ターゲット市場からのアクセスができるように
ウェブサイト広告の掲載、SEO（検索エンジン
最適化）を行います。SEOとは、Googleなどの
検索エンジンで上位に表示されるようにするこ
とです。ウェブサイトへの訪問者に対して、滞
在者となるように商品情報に誘導し、商品情報
にアクセスした滞在者を購入者（顧客）に変換
することを目指します。また、顧客を優良顧客
に変換することが大切です。優良顧客は、商品
購入のリピート率が高い顧客、高額商品を購入
する顧客、口コミで宣伝してくれる顧客です。
優良顧客から、新たな商品ニーズを獲得して商
品開発にも活用していきます。
　ターゲット市場からのアクセス数を増やすた
めには、ターゲット地域・国の外国語でのウェ
ブページ作成、性別、年齢、嗜好、ライフスタ
イル、購買履歴など顧客情報に合わせたOne to 
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Oneマーケティングの活用、ターゲット市場に
特化した海外ECサイトや専門モールに出店す
る方法があります。また、関連情報や他社用品
も含め、商品構成を広げて自社の世界観をア
ピールすることにより、ライフスタイル全体を
提案するという販売促進手法も活用できます。

■失敗しないための注意■
　①決済に係る為替リスク、②返品、クレーム
などのリスク、③関税など輸出先国における法
規制、④国・地域毎に異なる市場特性に留意し、
対応する必要があります。
　①越境ECにおいて外貨建て決済を行う場合、
急激な為替変動により、為替差損を被る可能性
があります。リスクを回避するため、海外向け
も円決済で済ませることも可能です。ただし、
外国人顧客には為替のハードルが高くなります。
自社が負うことのできる為替リスクと顧客の利
便性のバランスを最適化することが求められま
す。
　②返品、クレームなどのリスク管理について、
返品不可、決済後の返金不可、配送可能地域な
ど、対応できない事項は明確に表示し、顧客の
期待値を上げ過ぎないようにすることが必要で
す。使用上の注意を含めた詳細な商品紹介によ
り誤解を低減できます。また、配送トラブルが
起こることも想定されるため、保険を付保する
ことでリスクを軽減できます。売掛金の回収ト
ラブルを未然に防ぐためには、クレジットカー
ド会社で補償の範囲内に取引単価を抑えると
いった方法があります。
　③関税については、World Tariff 等が提供す
る関税率情報を事前に参照します。関税手続き
は予め明確化し、顧客へ明示します。関税率表
通関を含めて一括して配送会社に依頼する場合
は、配送会社の情報を利用します。
　④同じ中華圏でも中国、台湾、香港では、留

意点がそれぞれ異なります。例えば、中国では
ブランド力と品質が重視されます。また、信頼
できる中国側のパートナーとの連携が必要です。
台湾では、テキストは中国語の繁体字表記とな
り、品質・サービスが重視されます。香港では、
出店・出品時にブランドの市場浸透度、売れ筋
商品か、季節商品かに留意することが重要です。
販路拡大を行う際、一定の客層確保のため、現
地等の専属代理サイトの指定、配送時間短縮の
ため物流業者と現地在庫管理に係る協業が大切
ですⅳ。
　周到に準備し、細心の注意をしても想定外の
不具合は発生します。ネガティブな情報を即時
に把握し、すぐに修正することにより問題の拡
大を防ぐことができます。
（まとめ：ジェトロ山口　藤原雅樹）

―――――――――――――――――
ⅰeMarketer, Dec2016。
ⅱ経済産業省 平成28年度我が国経済社会の情
報化・サービス化に係る基盤整備（電子商取引
に関する市場調査）
ⅲ日本経済新聞　2018年１月12日掲載記事　
ⅳジェトロ「主要国・地域の越境EC（電子商
取引）」2017年12月20日


