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＜企画概要＞ 

【テーマ設定の動機】 

2013 年に和食がユネスコ無形文化遺産に登録された今、世界中で日本の食文化が注目さ

れつつある。寿司、そばやてんぷらなど、数多くの料理がその代表として挙げられるが、

これらを影で支えているのが醤油である。実際、この日本食ブームに伴って、醤油の輸出

量は増加している。しかし、醤油企業のほとんどが中小企業であり、海外進出のための十

分な資金や人材が備わっていない。では、リソースの少ない中小醤油メーカーはどのよう

に海外展開をしているのだろうか。そして彼らがリソースをなるべく消費せずに海外展開

を行うためにはどうすればよいのだろうか。 

【現状】 

醤油情報センター(2015)によれば、醤油の国内出荷数量は 1990 年の 1176187kl から

2014 年の 790165kl へと大幅に減少しており、国内市場が縮小していることがわかる。そ

の一方、海外の市場においては輸出数量・輸出金額共に増加している。このことから、醤

油企業が利益を上げていくためには海外進出が必須といえるだろう。しかし、日本の中小

企業のうち 72.4%は海外進出に踏み出せておらず(日本政策金融公庫総合研究所, 2012）、

また今回取り上げる国内醤油メーカーの規模は同じく小さい。その 92.1%が中小企業とい

う状況だ。 

経済産業省(2012)は、多くの企業が海外進出の断念する理由として、現地の情報不足を

挙げている。さらに、海外進出を実際に行っている中小醤油メーカー4 社にインタビュー

を行ったところ、現地市場調査を課題に挙げていた。 

通常、進出希望先の情報を集める手段としては、調査会社を利用する方法と自社の社員

を派遣する方法とに大別されるだろう。しかし、ある調査会社への現地調査依頼には約 80

万円という資金が必要となる。また、自社の社員を派遣するにしても 1 回の海外出張で平

均約 50 万円かかる。さらに、中小企業内部にグローバル人材が不足しているという課題

もある。このような高コストと人材不足という状況から、中小の醤油メーカーは、進出希

望先の現地の情報が得たくても、十分な現地の情報を確保できていないという実態があっ

た。 

【提案】         現地調査委託プロジェクト（仮） 

～海外の日本語学校の学生に現地の日本食を扱うお店を調査してもらおう～ 

・提案の流れ 

① 海外の日本語学校にアプローチをかけ、参加者募集 

② 参加者を選定し、調査内容を説明 

③ 参加者は現地の日本食を扱うレストランにインタビュー調査を行う 

④ 企業への調査報告・報酬の寄与 

 

 



図 1 現地調査委託プロジェクト(仮) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

【提案の妥当性】 

 以下のメリットがあることからこの提案は妥当である。 

・中小醤油メーカーのメリット 

（１） 安価なコストでの市場調査が可能 

表 1 アメリカにて調査した場合の例 

方法 調査会社 社員派遣 提案実施した場合 

料金 約 80 万円 海外出張一回に付き 

約 50 万円 

空送一回に付き 

約 4 万円 

（２） グローバル人材不足の解消 

 自社の社員を現地に派遣する必要がなく、自社で育成する必要もない。 

（３） 自社商品の認知度の向上 

 現地の日本食レストランと日本語学校の学生に試供できるため、自社商品の認知度を高

めることが可能。 

・日本語学校の学生、現地のレストランのメリット 

（１）日本文化の理解につながる 

（２）現状現地では手に入らない高級醤油を入手できる 
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