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２．事業目的・概要

■事業目的（日青協様仕様書より）

前年度において商談会を実施した結果、計画的に商談会を設定しているため年間1-２回程度の開催となり、青果物の収
穫適期と商談実施時期が一致していない状況となり輸出チャンスロスがある。このため、現地のバイヤーを紹介する法人を確
保しそこを介して輸出者とバイヤーの商談マッチングを行うシステムに改善を行い、さらなる輸出促進を図る。

■事業概要

１．マレーシア事前セミナーの実施

２．バイヤー情報資料作成

３．マレーシア現地商談会の実施 （２回）

４．アンケートの実施（バイヤー及び参加者から商談結果のヒアリング）

【オプション】

5．事前個別商談会の実施（オンライン／希望者のみ）
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３．実施におけるポイント

■ 目標達成に向けた施策のポイント
マレーシアでのマーケットの特性を視野に入れ、JETRO海外コーディネーターを務めている経験を持つパートナー企業とともに適切にJETROと連
携をし、バイヤーニーズをヒアリングした。その内容をリスト化して事業者に提供し、効果的な商談に結び付けるような工夫を凝らし、事業を実施
した。

・ 国内生産者が高い成約率を上げる為、セミナーの開催等と希望者に対して個別商談会を実施、規格書や多言語
での商談資料作成を支援し、商談確度を上げる強力なフォローアップ。

・ マレーシア現地でバイヤーを招き、販路拡大に繋がるための商談会を実施。試食を行い、成約率の高い商談の
実施に繋がるようフォローを行った。りんご・かんきつ・いちご・かんしょ・メロン・ながいも・りんごジュース・その他野菜等
及びこれらの加工品の中から現地のニーズに応じ旬な時期を鑑み選定。

目的
手法

内容

（１）事前準備 （２）現地商談会 フィードバック

①商談ニーズの可視化
各バイヤーの希望をヒアリングし、効果的な
商談に向けた必要な情報を整理し事業者
に提供。
②個別商談会（希望者のみ）
• 現地10～15社のディストリビューターに

商品の説明などを行い、生産者との商
談会を設定

• 商談会用動画制作

現地カフェ・高級ホテルでの
試食商談会

• 他事業（小売店での棚確保事
業）等と連動して実施

• JETROもしくはその知見を持つ担当
者が動座してサポート

• 生産者の現地視察や個別訪問・面
談等の実施

• 試食会の実施

現地の効果検証

• 現地での商流を確保し
活きた声を届ける

• 参加事業者へのフィードバック
今後の営業活動等へ活かして頂くよ
うな情報を提供



４.事業実施 全体スケジュール
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事業受託後、速やかに参加事業者の募集を開始し、説明会、マレーシアにおける商談会を実施した。
各商談にあたっては、成果物の生産時期や旬を踏まえた輸送計画および商談設定を行い、商品の特⾧や品質を最適な状態で提案することができた。
これにより、国内外において実効性の高い商談機会を創出することができた。
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５．実施内容 ～事業者の募集・申込～

１．事業者の募集・申込１．事業者の募集・申込

2025年6月より日青協様を通じて募集を開始致しました。事業説明会・マレーシア市場セミナーは参加必須として、市場理解、事業理解を
頂いた上でご参加頂きました。

2025年6月 募集開始

2025年7月 説明会・セミナー

2025年7月
前期 個別商談会（希望者）

2025年８月6日
前期 マレーシア商談会

※参加必須

2025年11月～12月
後期 個別商談会（希望者）

2026年1月16日
後期 マレーシア商談会
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日青協会員様を対象としたマレーシアにおける青果物の市場、販路開拓ノウハウ、価格等についてのセミナー及び事業説明会を
オンラインにて開催し、個別商談会・現地商談会前に市場理解を深めた。

① マレーシアの経済概況
② マレーシアの市場(価格、購買頻度、購買傾向・グループバイイングなど)
③ マレーシアの食品流通・輸入状況
④ 販路開拓成功事例
⑤ 今後の展望 etc

●日時 :2025年7月4日（金） 15:00～16:30 オンライン
※セミナー及び事業説明会を実施
●参加人数:全1３社の方に参加頂きました

５．実施内容 ～事業説明会・市場セミナーの実施～

２．事業説明会・市場セミナーの実施２．事業説明会・市場セミナーの実施

実施

セミナー内容

市
場
セ
ミ
ナ
ー
資
料
（
一
部
）

事
業
説
明
資
料
（
一
部
）



個別商談会及び事前の見積等のやりとりでバイヤーとのコミュニケーションを高めている中、現地商談会では、１対１形式で試食を交えながら、
より具体的な商談の場を設けた。

前期 2025年8月6日（水） 14:00～16:30
後期 2026年1月16日（金） 14:00～16:30

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～

3．マレーシア商談会3．マレーシア商談会

実施日程

Mori kohi（レストラン）
住所:11, Jalan Aman, Off, Jln Tun Razak,55000

Kuala Lumpur Malaysia
会場:Mori kohi Event Room

実施場所

▲会場外観

前期前期

会場選定ポイント
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KL市内に位置する自然を体感出来る全く新しい空間としての
人気の日本食を頂けるカフェ。
イベントブースも有しており、これまでも対応実績がある。また新
規取引先としての可能性も高い。

▲会場準備

後期後期

St.GILESBOULEVARD Kuala Lumpur
（４つ星ホテル）
住所:Lingkaran Syed Putra, Mid Valley City, 59200 

Kuala Lumpur 
会場:Westside Room 1, Level 8

▲ホテル外観 ▲会場

会場選定ポイント

マレーシアの主要なイベントやセミナー・会議が多く開催されており、
ホテル担当者・スタッフがこのような催しに慣れているので、理解があり協力的。



バイヤーマッチングと試食会を掛け合わせた商談成立の高い商談会を開催。

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～

目的及び効果目的及び効果
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1.日本産青果物のマレーシア市場への販路拡大
現地バイヤー（輸入卸売業者・小売店・レストラン等）との具体的な商談機会を創出する。

2.商談成約率の向上
バイヤーマッチングに加え、試食やPR動画を活用し、より具体的・実践的な商談へ発展させる。
より日本の青果物を取り扱いたいというバイヤーさんを中心に招聘をする。

① 成約率の向上
•事前マッチング・仕様書提出により、ニーズに合致した効率的な商談が可能。
•試食を通じて品質・味を直接訴求できるため、価格だけに依存しない具体的な
取引協議へ発展。

② 日本産青果物のブランド力向上
•生産者の顔が見える発信により、安心・安全・高品質のイメージを強化。

③ 現地市場ニーズの把握
•バイヤーとの対面商談により、価格帯・規格・物流条件等の具体的な市場要件
を把握。
•今後の輸出戦略や商品改良に活かせる実践的な情報を取得。

④継続取引・販路拡大への発展
•単発商談に留まらず、現地事業者との関係構築を通じた継続取引へ発展。
•卸・小売・外食など複数チャネルへの展開可能性を創出。

⑤ 生産者の輸出意欲・経験値向上
•海外商談の実体験を通じ、輸出に対する理解と実践力を強化。
•今後の自走的な海外展開の基盤形成。

目的

効果



事前準備・出展者様とのやり取り事前準備・出展者様とのやり取り

前期後期共に、出展者様と商品規格書、パッキングリストのやり取り等、商談会に向けて段取りを行った。
またJFOODO様に販促物を注文し、会場装飾等も実施した。

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～

▲前後期最終のご案内（一部抜粋） ▲販促資材の手配

9



▲会場レイアウト

①前期 2025年8月6日（水）商談会①前期 2025年8月6日（水）商談会

出展事業者及び商品

３事業者6名様にマレーシアに渡航頂き、各ブースで来場バイヤーへの試食及び商談を行って頂いた。

青果物を商談テーブルと同じ場所
に展示・試食できるようなレイアウト
にして、商品をご覧頂き、試食して
もらいながらの商談とした。
全てのブースを回って頂けるような
導線とした。

▲包丁等の準備 ▲受付

●ポイント

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～
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レイアウト・進行表

今回は桃など鮮度が落ちてしまうも
のが多かったので、商談テーブルで
カットし提供できるような形を取った。

企業名 品目

桃

ぶどう　シャインマスカット

国産果汁　スティックシャーベット

フルーツジュース

シャインマスカット

白桃

白桃ピューレ

桃

シャインマスカット（晴王）

ぶどう（ナガノパープル）

ぶどう（ピオーネ）

⾧崎県農産物輸出協議会

A　TRA-DE

東京青果

A 社

B 社

C 社



当日は16社のバイヤーにお越し頂き、各ブースを交代で回って頂いた。
また、日本の青果物の取り扱い・仕入れに対して前向きな輸入・卸業者を中心に招聘した。

今回は多くの来場者にお越し頂いたので、
商談希望の方から順番に商談を行って頂き、
それ以外の方は試食をして頂いたり、
JETRO様、日本大使館様とコミュニケーションを
取って頂きながらお待ち頂いた。

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～
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①前期 2025年8月6日（水）商談会①前期 2025年8月6日（水）商談会

ご来場バイヤー

16社46名・JETRO KL3名・日本大使館2名 合計51名
（輸入卸業者12社・レストラン小売4社）

【ご来場者】



当日事業者さんについた通訳が商談でお忙し
い事業者さんに代わって商談内容のメモを
取って、終了後に共有をさせて頂いた。

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～
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①前期 2025年8月6日（水）商談会①前期 2025年8月6日（水）商談会

商談の際の工夫・商談後ヒアリング

商談メモ

バイヤー聞き取り調査

アンケートを送ると同時に、電話にて聞き取り調査を実施。
興味をお持ち頂いた事業者・商品を聞き取り、事業者さんにコンタクト、
フォローを実施した。

マレーシア参加バイヤー聞き取り調査(商談後)

商談を通じて感じた課題 :
「品質に問題あり」と回答した場合の詳細や課題と感じた事興味のある商品興味のある事業者様販路

（量販店等）
系統

（日系等）業種主要取扱品目社名NO

ー

シャインマスカット
白桃

B社
小売店日系輸入卸売業者食品全般a社1 シャインマスカット

白桃
A社

・輸送中の温度管理が難しく（特に通関時）商品の劣化が懸
念される。

シャインマスカット
白桃

焼き芋
B社

自社小売店現地系輸入卸売業者
小売店果物、お菓子、ジュース、抹茶b社2

シャインマスカット
白桃

A社

ー

シャインマスカット
白桃

白桃ピューレ
B社

小売店現地系輸入卸売業者果物c社3

桃A社

ー
白桃ピューレB社

小売店、レストラン現地系輸入卸売業者アルコール類、和牛、青果物d社4
ーー

ー
ーー

小売店、レストラン日系輸入卸売業者調味料、麺類、レトルト食品、飲料、お菓子、冷凍食品、鮮
魚、青果物、アルコール飲料e社5

ーー

・梱包方法の改善の検討が必要。

シャインマスカット
白桃

B社
小売店、eコマース現地系輸入卸売業者青果物、和牛、冷凍水産物f社6 桃

いちご
A社

・白桃の甘さが十分ではなかった。（そもそも甘みの薄い品種な
のか?）
・梱包方法の改善が必要と感じた。

白桃ピューレB社
レストラン、小売店現地系輸入卸売業者食品全般g社7

ーA社

ー
白桃B社

EC現地系オンライン青果販売果物h社8
桃A社

・梱包方法の改善が必要と感じた。
・輸送中の温度管理による商品到着時の商品の状態が心配。

白桃B社
自社店舗、eコマース現地系輸入卸売業者青果物i社9 桃

いちご
A社

ー
白桃ピューレB社

レストラン、小売店日系輸入卸売業者アルコール類、食品全般j社10
ーー



▲会場レイアウト ▲展示コーナー

②後期 2026年1月16日（金）商談会②後期 2026年1月16日（金）商談会

出展事業者及び商品

青果物を商談テーブルと同じ場所に展
示・試食できるようなレイアウトにした。
また別途展示のコーナーだけを作った。

事前に現地における準備をご希望頂
いた方には備品を、カットをご希望頂い
た方にはカットをして試食品を提供した。

事前に現地で準備してもらいたいものを出展者さんにヒアリングをして
現地に共有した。

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～
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レイアウト・準備リスト

４事業者6名様にマレーシアに渡航頂き、各ブースで来場バイヤーへの試食及び商談を行って頂いた。

企業名 品目
かんしょ
ながいも
かぼちゃ
玉ねぎ
いちご
りんご

バカスコ

すだち＆きゅうりシロップ

山形りんご
いちご（紅ほっぺ）
いちご（きらぴ香）
クラウンメロン
温州みかん
キンカン
ミニ白菜

静岡経済連

富永商事

阪東食品

全農インターナショナル

A‘ 社

B‘ 社

C‘ 社

D‘ 社

柑橘系調味料

1月16日　商談会　確認事項
①お送りいただく青果物につきまして、試食品をホテル会場に
てカットする等のご要望がございましたら、事前にお知らせくだ
さい。（例:りんごを皮つきのまま●等分にカットなど）

②また、事業者様ご自身でカット作業等を行われ
る場合、包丁・まな板などの備品を現地にて
ご準備いただく必要がございます。該当する場合
は、あらかじめご連絡をお願いいたします

③商品規格・仕様書（英語版）につきま
しては、事前にご送付くださいますようお願い
いたします。

④卓札は弊社にて作成いたしますので、
会社名の英語表記をお知らせください。

⑤当日、動画の放映をご希望される場
合は、事前にデータの共有をお願いいたし
ます。（必要な方のみ）

⑥ビュッフェウォーマーの使用をご希望され
る場合は、事前にご連絡ください。

A’　社
 ①りんごに関して、皮無しで食べやすい大きさにカット希望で

す。（5玉以下）
 ②ホテル側にて①カットいただけますと幸いです。 1枚 TOMINAGA SHOJI CO., LTD. 無し 無し

B’　社 カットするものは無

試飲用カップやグラスや炭酸水はこちらから持参し
た方が宜しいですか?
→カップでもグラスでも大丈夫です。
炭酸水で割ったゆずシロップ等の試飲用として考え
ております。（スパークリングティーも入れる予定）
どちらにしろ複数種類の試飲提供となるのでこちら
からは1オンスの小さい紙カップを持参しようと考えて
おります。
数量は商談相手数によりますが20もあればという
レベルです。

炭酸水は１L程度あれば十分でかき混ぜようのマ
ドラーが1本あれば助かります。
→　（内藤様より）・ 炭酸水1リットル・マドラー1
本ご用意をさせて頂きます。
　・ 小さいグラスもご用意をさせて頂きます。
　・炭酸水は冷やした状態で提供します。

４枚（手持ち分も含む） Bando Foods Co.,Ltd. https://xfs.jp/HY7UZ5M4 無し

C’　社

■いちご:6パック（3カートン）分　1/2カット
■りんご:
①7玉分　1/8カット
②2玉分　1/2カット（縦1玉、横1玉）。

包丁持ちこみができないため①のとおりでお願いい
たします。 1枚 ZEN-NOH International Asia Pte. Ltd.無し 無し

D’　社

メロンのみ一口サイズにカットいただきたくお願いいたします。
（深くカットすると苦みを感じるため、浅めにカットしていただけ
ますと幸いです。）
→６玉中5玉カットのことですが、多すぎる場合は調整。

該当ありません。 ７枚 JA SHIZUOKA KEIZAIREN 無し 無し



当日は４社のバイヤーにお越し頂き、各ブースを交代で回って頂いた。また、日本の青果物の取り扱い・仕入れに対して
前向きな輸入・卸業者を中心に招聘した。前回多くのバイヤーさんにお越し頂きましたが短時間の商談になってしまったこ
ともあり今回は各社30分程度商談時間が取れるように、より前向きに取扱いを検討されているバイヤーさん４社にお越し
頂いた。

今回は最初から時間を決めて、ローテーショ
ンで商談を進めて頂いた。30分という時間
の中でじっくりと商談を進められたことは非常
に有益だった。

各社ポスターやのぼりをご持参頂き、
会場を華やかに彩った。

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～
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ご来場バイヤー

4社7名・JETRO KL3名・日本大使館1名 合計11名【ご来場者】

②後期 2026年1月16日（金）商談会②後期 2026年1月16日（金）商談会

マレーシア参加バイヤーリスト

系統
（日系等）業種

既存取
扱日本
品目

主要取扱品目社名N
O

現地系輸入卸売業者
小売店同左果物、お菓子、ジュース、抹茶〇 社1

現地系輸入卸売業者同左青果物◇ 社2

日系輸入卸売業者同左青果物、生鮮・冷凍海産物△ 社3

現地系輸入卸売業者同左青果物□ 社4



５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～
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②後期 2026年1月16日（金）商談会②後期 2026年1月16日（金）商談会

Malaysia time

① 14:05～14:35 Cili Gemuk

② 14:40～15:10 Khaishen

③ 15:15～15:45 Great Harvest

④ 15:50～16:20 JMG

Tominaga Shoji
16 Jan, 2025

商談の際の工夫・商談後ヒアリング

前期同様当日事業者さんについた通訳が商
談でお忙しい事業者さんに代わって商談内容
のメモを取って、終了後に共有をさせて頂いた。

商談メモ

商談スケジュール

時間を区切って、商談時間
を設定し、30分間の商談
時間を設けた。

バイヤー聞き取り調査

アンケートを送ると同時に、電話にて聞き取り調査を実施。
興味をお持ち頂いた事業者・商品を聞き取り、事業者さんにコンタクト、フォローを
実施した。

16 Jan,2026

〇 社

◇ 社

△ 社

□ 社

B′ 社

C′ 社

D′ 社

A′ 社

〇 社 ◇ 社 △ 社 □ 社
柑橘系調味料

A社



会場風景会場風景

▲商談会の様子 （当日は多くの方にお越し頂いた）

【前期】

【後期】

▲各社の商品展示 ▲動画を頂いた方は当日投影した

▲会場の様子 ▲日青協の販促物を使っての展示 ▲参加会員・バイヤー集合写真

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～

16



今回は商談会の運営のため、各々で市場視察等を行って頂いたが、運営側（弊社）にて市場視察を
実施した内容を記載。

５．実施内容 ～【現地】マレーシア 青果物商談会～

17

現地大型スーパーマーケットや百貨店における青果物等の日本産食材の取扱いは、シンガポールに比べて少なく、諸外国（アフリカや
アメリカ・中国等）からの輸入品が多く見られた。

▲Cold storage KLCC ※価格はシャインマスカット（中国産）一房500円程度と安価 ▲栃木産とちあいか約4,000円

▲伊勢丹KLCC 日本青果物輸出促進協議会によるフェア

りんご「FUJI」は韓国産、
特選ごぼう（日本語記
載）は中国産。

りんごは３つで350円程度。
日本産のりんごは２つで
1,500円程度。

マレーシア市場における日本産食材の取扱いはまだ少なく、商談会に来場したバイヤーの数からしても非常に興味関心があることが伺える。価格等の課題は
あるが、マレーシア市場の物価上昇、富裕層（全体の２％720万人）、今後先進国入りを目指していることなど、今後の発展が目覚ましい国という位置づ
けであることは間違いない。また今急激に日本からの移住者も増えており、日本の文化や食・飲食店も広がりを見せていくことが予想される。
青果物については鮮度の問題等があるが、今回ジュースや果実酒への評判が良かったことからも、加工品の需要も高いことが分かった。
海外に出ると３~４倍程度になってしまう価格をもう少し抑えられるように国として物流コストを見直す、様々な地域からバラバラに出すのではなく、「日本産」と
してプロモーション・輸出をする、技術継承をする等いろいろと考えていく必要があると感じた。

４．市場について４．市場について
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５．実施内容 ～個別オンライン商談会の実施～

５．個別オンライン商談会の実施５．個別オンライン商談会の実施

●実施時期 :前期・後期商談会開催前
●実施日程 : 個別に日程調整
●対象者 : 1社に対して 現地卸など １～3社
●実施方法 :オンライン

事前に規格書・仕様書をご準備頂き、現地事業者との面談を順次うことで、事前に個別面談で商流が出来るようにサポートした。

 商談の裾野を広げるため、現地商談会前に、事前個別商談（オンライン）を行うことで、現地バイヤーとマッチングを通して、
ニーズを事前に把握できた。

 商談資料作成を支援し、商談確度を上げることが出来た。また、現地商談会にて、事前商談会に参加されたバイヤーとの
コミュニケーションが円滑となった。

〈ご準備頂いたもの〉

対象青果物の規格書・
仕様書
（品目数については応
相談）

効
果

希望する国内生産者を募り、現地商談会での成約率向上を目的とした段階的な商談支援を実施する。現地商談会に先立ち、事前商談会および
個別商談を行うことで、商談精度を高め、仮成約につながる強力なフォローアップ体制を構築する。事前段階では、現地にて商品説明や背景情報
の共有を行い、バイヤーが十分に理解したうえでオンライン商談会へ参加できる流れを整備する。あわせて生産者には、商品規格書・仕様書等の必
要資料を事前に準備いただき、事前商談会の段階で仮成約を目指せるよう、プレゼンテーション内容の整理・ブラッシュアップを行う。これにより、商談
の質を高め、現地商談会における実効性の高いマッチングと成約創出を図る。

目的

個別商談会
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物流・配送体制の詳細物流・配送体制の詳細

【前期】

• 2025年7月31日（木）～2025年8月1日（金）
日本側荷物受付期間

• 2025年8月3日（日） 日本発
• 2025年8月4日（月）マレーシア通関
• 2025年8月5日（火）会場到着

スケジュール

〈商品詳細〉

６．物流・輸送

鮮度を保つために、間際に納品を行って頂き航空便にて輸送を行った。
ケースマークやパッキングリストの指示等を行いスムーズに輸送が出来るように調整を図った。

総数量ケース数入数 (個/ケース)賞味期限容量 (g/ml)商品名（日本語）企業名No
1112,13,15玉桃

A 社

1
114pc350gぶどう シャインマスカット2
116袋2025.9.10324g国産果汁 スティックシャーベット3
119本2025.12.4200mlフルーツジュース4

16281週間5000シャインマスカット
B 社

1
242121週間4000白桃2
3132年1000白桃ピューレ3
5115個/ケース桃

C 社

1
5115個/ケース桃2
518房/ケースシャインマスカット（晴王）3
518房/ケースブドウ（ナガノパープル）4
8812個みかん（ハウス）5
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【後期】

• 2026年1月 6日（火） パッキングリスト提出期限
• 2026年1月13日（火）9:00 日本側荷物受付
• 2026年1月13日（火）夜 日本発
• 2026年1月14日（水）朝 マレーシア通関
• 2026年1月15日（木） 会場到着

スケジュール

〈商品詳細〉

６．物流・輸送

鮮度を保つために、間際に納品を行って頂き航空便にて輸送を行った。
ケースマークやパッキングリストの指示等を行いスムーズに輸送が出来るように調整を図った。

物流・配送体制の詳細物流・配送体制の詳細

総数量ケース数入数 (個/ケース)賞味期限容量 (g/ml)商品名（日本語）企業名No
110kg⾧芋

A‘ 社

1
15kg甘藷2
1450ｇイチゴ3
5540ｇイチゴ4
110kgかぼちゃ5
15kgリンゴ6

5152026/10/1060柑橘系調味料
B‘ 社

1
552026/7/25270すだち＆きゅうりシロップ2

20-40126－40玉山形りんご
C‘ 社

1
1260g×10パック紅ほっぺ2
1260g×10パックきらぴ香3

111-８kg ６玉入クラウンメロン

D‘ 社

1
111-Lサイズ 10kg温州みかん2
522-1kgキンカン3
10112玉-10kgミニ白菜4



７．アンケートの実施

商談会実施後、参加事業者、参加バイヤーそれぞれへアンケートを実施した。
また商流の可能性があるバイヤー、事業者にはやり取りを促す等こちらからフォローをした。

▲アンケート（会員向け）

21

アンケートの実施アンケートの実施

▲アンケート（バイヤー向け）

▲アンケートメール
写真、商談メモと共にご連絡
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マレーシア商談会における手応えや、バイヤーさんの反応等

具体的に取引に繋がった又は繋がる可能性が高い商談

実際に商談を通じて感じられた「課題」

今後の要望・商談会に参加されたご感想等

日本産青果物については、品質・味に対する評価が総じて高く、特にももやぶどう等の果実類において好意的な反応が確認された。
また、白桃ピューレ等の加工品についても関心が示され、継続的な協議に繋がる可能性が見られた。
一部のバイヤーとは具体的な次のステップに関する意見交換が行われ、将来的な取引を見据えた前向きな反応が得られた。一方で、前期は情報収
集を主目的とする来場者も一定数存在し、即時の取引を前提としない商談も多く見受けられた。
本商談会は、マレーシア市場の流通構造やバイヤーのニーズを把握する機会としても有意義であったとの意見が多く寄せられた。

平均として取引先２～３件と商談成立の可能性が高いと回答。

７．アンケートの実施 ～まとめ～

日本産青果物は季節ごとに産地および品目が変動する特性があるため、単発の展示・商談のみでは年間を通じた商品供給のイメージを十分に伝え
ることが難しいとの指摘があった。
また、現地バイヤーは複数品目を混載して輸入するケースが多く、取扱品目の幅や安定供給体制が取引拡大に向けた課題として挙げられた。
加えて、最終的な取引判断においては価格が大きな要素となることから、今後は価格面を含めた提案力の強化が重要であるとの認識が共有された。
その他、言語面での対応や資料準備、人員体制といった運営面での課題も一部で挙げられた。

現地小売業者・輸入業者との直接的な商談の場は、日本産農産物の輸出拡大において重要であり、継続的な開催を望む意見が多く見られた。
また、より多くのバイヤーと効率的に接点を持つため、商談会規模の拡大や商談時間の確保を求める声があった。加えて、日系企業以外のマレー系バイヤーとの商
談機会の創出を望む意見も挙げられた。
運営面では、通訳や事前準備、現地でのサポート体制について評価する意見が多く、試食を通じた商談や現地の実情を踏まえた情報交換が有効であったと認識
されている。
商談後のフォローアップについては、必要に応じて仲介・支援を求める意向が示された。
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マレーシア商談会（前期:8月６日）バイヤーアンケート結果

７．アンケートの実施 ～前期 参加バイヤー～

前期は来場者が多かったこと、商談をされなかった方もいたためグラフ形式にて掲載。
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マレーシア商談会（前期:8月６日）バイヤーアンケート結果

７．アンケートの実施 ～前期 参加バイヤー～

5. 今後の要望、商談会に参加した感想

・良い試食商談会だったが、次回は多種多様な商品を希望。
・もっと多くの種類の商品があるとなお良い。
・日本産の野菜が出展されておらず残念。より手頃な価格の商品を希望。
・非常に良い有益な試食商談会だった。
・良い果物ばかりだった。
・果物の味は良かったが購入したいとまでは思わず。
・日本産の果物は高品質だと理解はしているが、マレーシアの消費者が受け入れられる範囲での価格帯を希望。
・どの商品も非常に魅力的だったが、現時点ではマレーシアへの輸入は弊社の準備が出来ていな
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マレーシア商談会（後期:1月16日）バイヤーアンケート結果

７．アンケートの実施 ～後期 参加バイヤー～

１．マレーシア商談会において、今後取引をしたい事業者の有無

（回答）有:5名 なし:0名

２．今後取引を希望する事業者名及び購入したい商品
（回答）

３．実際に商談をされて感じられた「課題」
（例）価格が高い、ロット数の問題など
（回答）

４．日本産青果物に対する印象 （例）味が美味しいなど
（回答）

５．今後のご要望、商談会に参加されたご感想等
（回答）

1. Ciki Gemuk:全体的に良い商談会だった。
2. Great Harvest:素晴らしい商談会だった。新たな日本からの事業者
さんにも出会え、非常に有意義な時間だった。
3. JMG Trading:イチゴに特化した商談会の開催を今後希望。
4. Khaishen Trading:良い商談会だったが、次回はより多くの種類の
青果物とより多くの日本の事業者の出展を希望。

〇 社 ◇ 社 △ 社 □ 社

〇 社 ◇ 社 △ 社 □ 社

B′ 社

C′ 社

D′ 社

A′ 社

〇 社 ◇ 社 △ 社 □ 社 〇 社
◇ 社

△ 社
□ 社

柑橘系調味料



8．商談会後の状況 ～事業者の状況～

［後期］

［前期］
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その後の進捗商談成約の見込み金額（おおよそ予測など）企業名

イチゴを試験的に販売実施いちご:250万/月A 社

前期 バイヤーと商談継続中100万円B 社

ー200万円C 社

その後の進捗商談成約の見込み金額（おおよそ予測など）企業名

後期

商談継続中400万円（売上）A‘ 社

商談継続中100万円B‘ 社

ー
山形りんご:50万円
紅ほっぺ:75万円
きらぴ香:80万円

C‘ 社

商談調整中50万円～1０0万円D‘ 社
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９．課題と今後の展望

課題と今後の展望課題と今後の展望

1. 物流・流通面の課題

● 日本からの輸送コストおよびリードタイムが、価格競争力に影響している。
● マレーシア側のコールドチェーンは概ね整備されているが、日本側における温度管理設計が極めて重要である。

（例）イチゴなどは、収穫・選果後すぐに予冷し、十分に冷却された状態で梱包するなどの対応が必要である。
● 小ロット輸送では輸送単価が上昇しやすい。

２．価格競争力の課題
● 日本産は品質評価が高い一方、価格面ではタイ・中国・韓国産と競合するため、一般消費者への普及において依然として高いハードルとなっている。
● 中間層向け販売を行うバイヤーからは、魅力的な販売価格を実現するため、さらなる価格低減が強く求められている。
● 高所得層向け市場は成立しているものの、量販市場での展開は依然として難しい。
● 「MOQ（最小発注数量）が多すぎて購入が難しい」との声もあり、少量混載など柔軟な対応が求められている。

1. 日本食市場の拡大
● 日本食レストランおよび寿司チェーンの増加。
● 日本産食材の認知度向上。
● 中間所得層においても日本食消費が一般化。
● 消費者は、皮が薄いミカン、ジューシーで口の中で溶けるようなメロン、香りの高いイチゴ（例:紅ほっぺ）などを好む傾向が見られる。

2. 健康志向・安全志向の高まり
 食品の安全性および品質に対する関心の高まり。
 日本産食品の「安心・高品質」というブランドイメージが強みとなっている。
 天然の甘みを持つ果実や栄養価の高い青果物への需要が拡大している。

課題（マレーシア市場における現状）

マレーシア市場の変化・トレンド
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９．課題と今後の展望

課題と今後の展望課題と今後の展望

3. EC・SNS主導の購買行動
● Instagram・TikTok等のSNSが購買動機形成に大きく影響している。
● 高品質フルーツのギフト需要が拡大している。
● ECチャネルを通じた日本産青果物の販売が増加している。

１．ターゲット別の商品提案
● 富裕層向けには、大玉イチゴや高品質リンゴなど、高品質・高価格帯の商品提案が引き続き有効である。

また、贈答用途を想定した「ギフトボックス仕様」商品の需要も期待される。
● 中間層向けには、品質基準を維持しつつグレード調整を行い、より魅力的な価格帯での提案が有効と考えられる。

２．加工品・シロップ類の展開
● 「BAKASCO」などの加工品について、輸入・販売を強く希望するバイヤーも見られ、生鮮品以外のバリエーション展開も有望である。

３．情報提供の継続
● 商談後、カタログや見積書の提示にとどまらず、旬の果物や野菜に関する情報を定期的に提供することで、継続的な取引につながる可能性が高まる。

４．「商品」ではなく「価値」で売る
成功の鍵:
●産地ストーリー ●生産者のこだわり ●季節限定性 ●ギフト価値 ●プレミアム体験

５．現地パートナーとの協業強化
● 現地卸との共同販促
● レストランとのメニュー提案
● 試食イベント・プロモーションの実施

今後の輸出拡大に向けた方向性



10．まとめ・所感

■価格戦略の二極化
量販市場で無理に価格競争を行うのではなく、富裕層向けプレミアム戦略、中間層向け価格調整モデルの明確な棲み分けが必要。
また価格以外の部分において、他国産との明確な差別化が必要。特にいちごなどは「甘さ」が重視される。

■日本側の物流設計の高度化
品質の最終評価は店頭で決まる。
日本側の予冷・温度管理の徹底がブランド維持に直結する。また輸送時のパッケージなど痛みにくいものを採用する必要がある。
加工品の需要も高まっている。劣化の恐れなどを考慮し、青果物の輸出が外国産含め多いマレーシアにおいては加工品の輸出拡大を目指す
ということも視野に入れる必要があると考える。

■価値訴求型輸出」への転換
単なる商品輸出ではなく、ストーリー、体験、贈答文化を含めた「価値輸出」への転換が不可欠。
総じて、本市場は「参入障壁は高いが、成功すれば高収益モデルが成立する市場」と言える。今後は、価格競争ではなく、付加価値設計と
市場別戦略の精緻化が日本産品輸出拡大の方向性となる。

■日本側生産者の努力
商談終了後現在もバイヤーと事業者さんとの間で見積のやり取り等が行われている。
日本の商社に出向く等積極的に動いている事業者さんもおり、やはり継続的な取引を行うためには、事業者さんの方で粘り強くコミュニケーション
を取っていくことも非常に重要である。

■商談方法
現地における商談会は、今回のように時間を区切って１対１でしっかりとした商談を行うことがマスト。

■品目ごとのプロモーション
出展者で、品目が被ってしまうケースがある、現地側としては日本産として見る・扱う多いことから、オールジャパンとして品目ごとにプロモーションを
行うということも視野に入れる。

■単発商談から伴走型支援へ
商談会はスタート地点であり、見積交渉・サンプル再送・仕様変更・パッケージ調整など、実際の成約までは複数回のやり取りが発生する。
「フォローアップ期間の確保」や「オンライン商談継続支援」の設計が重要と考える。
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