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講師紹介

⼭⽥ 彰彦 (ヤマダ アキヒコ)
ジェイグラブ株式会社 代表取締役

イーベイ・ジャパン公認コンサルタント
Shopify (ショッピファイ) パートナー
ジェトロ新輸出⼤国コンソーシアムパートナー
中⼩企業基盤整備機構 国際化⽀援アドバイザー
中⼩企業基盤整備機構 販路開拓アドバイザー
中⼩企業庁「新しい担い⼿委員」越境EC専⾨家

【サービス紹介】

海外進出を⽬指す事業者向けに
越境ECサービスをワンストップ提供。

・海外ECモール出展サポート
（対象モール: eBay, Amazon、Carousellなど）

・越境ECサイト構築
『Shopify』『Magento』『Woo Commerce』
(eBay/Amazon出品・受注連動対。B2C、B2B対応)

・SNS インフルエンサー集客
(170万⼈の外国⼈が集う︕当社公式Facebookページ
Instagramから越境ECサイト、ECモールに誘導。）
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【 略 歴 】

1997年 ⽶国NBAグッズ 越境EC通販サイト創業
1999年 eBayJAPAN創業社員 サイト統括マネージャー
2002年 ヤフー株式会社 ヤフオク!事業部 企画部⻑
2009年 株式会社オークファン 執⾏役員 開発部⻑
2010年〜ジェイグラブ株式会社創業

【会社概要】
会社名 ︓ジェイグラブ株式会社
代表者名 ︓代表取締役 ⼭⽥彰彦
本社所在地 ︓東京都渋⾕区桜丘町14-1   

設⽴年⽉ ︓2010年2⽉
資本⾦ ︓4,925万円
従業員数 ︓27名 (業務委託・在宅ワーカー含む）
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越境ECセミナーでは、
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BtoB越境ECの場合、『*マルチ・チャンネル』を通して商談、購⼊、⾒
積連絡を⾏い、海外BtoBバイヤーの96％が、オンラインで取引を⾏うこ
とを望んでいます。
*マルチ・チャネル・マーケティングとは、SNS、検索・リスティング広告、コンテンツマーケティング、印刷媒体、ダイレクトメール、イベント、
セミナーなど、さまざまな⼿法を組み合わせたサービスを提供して⽬的の顧客にリーチする戦略です。
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B2B取引において「良い製品であれば⾃ずと売れていくものだ」と思い込
むのは危険です。

また稀に「競合や類似商品が全くありません」という事業者もいますが、
競合や類似製品と⽐較して「強み」を丁寧に説明して、相⼿に理解させる
必要があります。
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BtoB越境ECの場合、Alibaba.com などの「オンライン・マッチング」
に出店する⽅法があります。
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BtoB越境ECの場合、ペイオニア (Payoneer) 海外銀⾏⼝座を⽤意して
100万円以上の決済を受け⼊れられるよう準備しておきましょう。
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※ 中国で販売する場合、福島原発事故の影響から日本の10都県からの食品・飲料等については輸入停止。台湾でも5都市が輸入停止。
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❿ B2B越境ECで成功するためのポイント
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1. 業者との取引、決済の準備ができているかを確認する

業者に商品を供給する準備ができているかどうかがポイント。海

外バイヤーは取引や貿易に必ずしも精通しているわけではありま

せん。入金も通常90日分程度の支払猶予期間を考慮しておく必

要がある。

2. バイヤーに商品を納得させる

商品を店頭に並べる、または部品を購入して最終製品にするため

に説得することが必要。アプローチには独自性とマルチ・チャネ

ルにして展示会やトレードショーに参加できない時期にはオンラ

イン展示会を利用したり、LinkedIn、WeChatやFacebookな

どのソーシャルメディアで連絡を入れて人脈を築きます。
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❿ B2B越境ECで成功するためのポイント
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3. 購入者のニーズに合わせる

相手のビジネスニーズを深く理解して望まれる価格、機能、パッ

ケージなどを分析して「適応」することが重要。あなたの商品に

購入者が適応してもらうことを期待してはいけません。

また買い手は非常に多忙のため、買い手の立場にたって様々なサ

ポートをしましょう。「待ちの姿勢」はNGです。

あなたの商品が他社の商品よりも優れており、これだけの価値が

ある！「ポイント」を率直に短く伝えて説得しましょう。無理な

押し付けでは商談は決まりません。
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❿ B2B越境ECで成功するためのポイント
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４. テストの繰り返し

本取引の前に、商品の性能を事前に徹底チェック、テストしてお

きましょう。B2C型のECモールで販売する場合には、少量で相

手が個人であり軽症で終わるかもしれませんが、欠陥や不具合の

ある商品を何百、何千と提供しても、すべて返品対象となり大問

題を抱えることになります。

５. ライセンス取得について

「独占的な」ライセンス保有者は購入者と出会う機会も増え、多

くの新しいビジネス・チャンスへのドアを開くことができます。

ライセンスがあれば、商品唯一の所有者であることから、あなた

の会社を通してのみ注文が可能だと強くアピールできるでしょう。
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海外のB2C取引では2.3兆ドルの増加を⾒込んでいるのに対し、B2Bで
は7.7兆ドル増加すると予測されています。（B2B市場規模2.3倍以上）
B2CからB2Bの越境ECにシフトする販売者も増えています。
EC先進国であるアメリカでは、B2B顧客の87％は⼀つではなく様々な
チャネルを通して取引することを望んでおり、コロナ禍において海外の
B2Bバイヤーの96％が「オンラインのみ」で⾏うことを望んでいます。
またB2B購⼊者の67％は、販売者に対して最⼤24時間以内の連絡を期
待しており、出荷スピードではなく問い合わせに対する反応時間です。
現在のB2B市場規模

中 国︓6,720億ドル

⽶ 国︓3,400億ドル

韓 国︓ 370億ドル

⽇ 本︓ 79億ドル
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出典︓magnetoitsolutions

B2B 越境ECトレンド
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SNS活⽤、検索・リスティング広告、コンテンツマーケ
ティング、印刷媒体、ダイレクトメール、イベント、セミ
ナーなど、さまざまな⼿法を組み合わせたサービスを提供
して⽬的の顧客にリーチする戦略です。

B2B購⼊者はPCやアプリ間を頻繁に⾏き来しており、彼ら
の⽬に触れる機会が多ければ多いほど、ブランドを真っ先
に思い浮かべてもらいやすくなります。
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出典︓magnetoitsolutions

海外のバイヤーやマーチャンダイザーは⽇本企業の担当者よりも決断が早く、
無駄なアポイントや交渉せず決定する傾向があります。特に配送については、
⼊⾦確認から配送までの速やかに完了できると囲い込みに繋がります。
B2B配送や物流のプロとの連携や外注を⾏い、返品プロセス、独⾃の仕組み作
りなどの⽀援を受けながら提供していくと良いでしょう。

B2Bマルチチャンネル



(C) j-Grab Inc. All Rights Reserved. Confidential

業界カットで様々なB2Bサイトは存在するが、越境型で利⽤できるサイトで有
名なのは中国を拠点とするアリババグループの「Alibaba.com」。約240カ国、
1,800万⼈以上のバイヤーとセラーが利⽤しており、世界最⼤の中⼩企業向け
グローバルB2B電⼦商取引ウェブサイトです。原材料から完成品まで、40以
上の業界の商品が展⽰、主なコンセプトは製品やサービスを直接販売するので
はなく、B2Bの売り⼿と買い⼿をつなぐマッチング⽬的で運営されています。
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出典︓Alibaba.com

特徴︓利益のほとんどは成約コ
ミッションと広告。

Basic会員は $2,399 /年。
Premium会員 $4,199 /年

⾃社のミニサイトを開設したり、
Alibabaの専⾨家が最⼤200品ま
で投稿して告知します。

⽇本から利⽤する場合、250〜
300万円/年 + 広告費⽤が必要
となる。

ALIBABA.COM （B2Bマッチング・プラットフォーム）
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⽶国・カナダを拠点とする⼯業⽤サプライヤー（メーカー、ディストリビュー
ター等）および製品のB2B向け検索サイト。登録企業は70万社以上、登録商
品は600万以上で販売代理店や顧客の調査にも便利。ビジネスタイプや規模、
地域別に検索ができ、最新の業界ニュースの掲載、オフラインまたはオンライ
ンセミナー、注⽂⾒積り請求など可能です。
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出典︓ Thomas net

特徴︓ ⼀般的に、平均的なプログ
ラム費⽤は年間約7,000ドルです。

プログラムの期間は1年間でキャ
ンセルはできず、トーマスはトラ
イアルプログラムを提供していま
せん。

広告は年単位で調整することがで
きますが、外部のB2Bコンサル
ティング会社を挟んで運営を代⾏
するケースもある。

THOMAS NET（B2Bマッチング・プラットフォーム）
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アマゾンビジネスは、世界500万社を超える法⼈が利⽤しており、アマゾンの
B2Cの利便性と価値をそのままに、B2Bビジネスに役⽴つ機能を組み合わせた
B2B販売サービスです。アメリカ、カナダ、イギリス、ドイツなど含む9カ国
で運営されており、年間売上は世界で250億ドル超に達しています。法⼈価格
の提供や請求書払が使え、複数の社員それぞれが会社の備品を購⼊したり、本
格的なB2B⼤⼝取引なども利⽤できるサービスです。
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出典︓Amazon Business

特徴︓ Businessプライム

• Essentials（最⼤３ユーザー）︓
4,990円 / 年

• Small（最⼤10ユーザー）︓
13,750円 / 年

• Medium（最⼤100ユーザー）︓
38,500円 / 年

• Unlimited（ユーザー数無制限）︓
275,000円 / 年

AMAZON BUSINESS（B2Bマッチング・プラットフォーム）
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世界190カ国、1.82億⼈のバイヤー数を誇るグローバルECマーケットプレイス
です。 eBayはB2Cの取引だけでなく「eBay Business & Industrial 」とB2B専
⽤カテゴリが存在します。世界中のB2B事業者が参加しており幅広い品揃えと、
あらゆる規模の企業にシームレスなB2B製品の売買体験を提供しています。中⼩
企業から⼤企業まで、電気・試験装置、製造・⾦属加⼯、重機、M⼯業⽤品、ヘ
ルスケア・ラボ・ライフサイエンスなど、20以上の主要な製品カテゴリーを⽤意
しており今後も増加していきます。

31出典︓ eBay.com

EBAY （ B 2 C & B 2 B マ ッ チ ン グ ・ プ ラ ッ ト フ ォ ー ム ）
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出典︓ Shopify

SHOPIFY(ショッピファイ)

CEOトバイアス・ルークら3⼈で2004年にカナダで設⽴。「誰も
が簡単にネットショップを始められる」というのが由来。最近で
は Amazon Killer などとも⾔われている。

175ヵ国、100万以上のストアが運⽤、流通総額は10兆円超え。e
コマース向けのCMSではWooCommerceに次いで2番⽬のシェア。

⽇本進出は2017年。管理画⾯も⽇本語になり、国内および越境EC
サイト制作で「Shopify」を導⼊する企業が急増中。B2B対応可能
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出典︓ Magento

MAGENTO (マジェント)

Magentoは越境EC専⽤のECプラットフォームで、アドビ社が2018年買収したオー
プンソースソフトウェア。

国際標準となる60以上の多⾔語対応に加え、50種類位上の通貨に対応した「マルチ
リンガルEC構築」に特化したECパッケージ。

柔軟性と運⽤性に⼤変優れており「Magento Ver.2」がリリースされ、さらに使い
やすくB2Bの機能も豊富で実績も多く、多機能な通販サイト、B2Bサイトのデファ
クトスタンダードとなりました。

コカコーラ、カシオ、キャノン、無印商品、JTB、ミキモトパール、オリンパスな
どt、中⼩企業から⼤⼿企業までの採⽤が増えている。
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ShopifyはMagentoはB2Bの越境ECに適したECプラットフォームです。B2C事業と
の共存も可能で、相対で⾒積作成が必要な場合、カートシステムではない購⼊⽅法
など多彩にカスタマイズが可能。

出典︓ジェイグラブ株式会社調査

B2B越境ECサイト 運営事例
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出典︓ジェイグラブ株式会社調査

越境 E C サイト作成のコツ

海外では「ネガティブ・スペース」と⾔われますので「たくさんの空⽩部分」を作
りましょう。サイトの通気性が良くなり消費者の購⼊率が上がります。あれこれ⾊
んな情報を詰め込むと購⼊まで⾄りにくいです。

フッターも丁寧に作り込んでください。ある専⾨家が「フッターにある、会社概要
やプライバシーポリシーなど、外国⼈はロクに⾒ていない」と⾔っている⽅を⾒か
けますが残念ながら不正解です。欧⽶では会社概要だけでも40％弱、リターンポリ
シーやプライバシーポリシーまで含めると66％が購⼊前に閲覧しているデータがあ
り、商品だけでなく⾃⾝のこともしっかり提供しないとなりません。

デザインはモバイルファーストです。
アジアは60%以上、北⽶でも50％以上がモバイル経由です。海外ではMC（Mobile 
Commerceの略）にシフトしています。
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出典︓ジェイグラブ株式会社調査

魅力的な画像・動画とは？

ECモールの場合、メインとなる画像は⽩背景を使⽤し鮮明な画像にします。⽩がシ
ンプルで良いという理由ではなく、製品を正確に表⽰して誤認のないようにしてい
ます。商品に同梱されないアクセサリー類、誤解を与えるようなコーディネート品、
商品に関係のない⽂字やロゴ、透かしも使⽤しないようにしましょう。

写真の解像度と枚数はECモールにより異なりますが、⼀般的には最低800ピクセル
以上10枚程度、正⽅形を推奨しています。⼤型商品の場合には最⼤数⼗枚程度まで
画像を掲載しても良いでしょう。オンラインでの商談や購⼊では実際に⾒たり触れ
たりすることができないため、利⽤シーンを含めコメント読まず写真だけで理解で
きるレベル感で⽤意しましょう。

動画はトレンドの変化が激しく3分程度のYoutube動画があれば良い、という時代も
ありましたが、現在では理想は30秒以内⻑くても60秒以内のショート動画が好まれ
ます。⻑編動画をお持ちの⽅は再編集することを推奨します。



(C) j-Grab Inc. All Rights Reserved. Confidential
37

1. 海外ECモール出店

2.     越境ECサイト

3.     中国ECモール出店

4.    B2Bオンライン展⽰会

初期費⽤︓30万円〜 + 運営費3万円/⽉〜 (ECモール⼿数料 6%〜15%程度別途必要）

※店⻑代⾏として出店・出品代⾏を依頼する場合、初期費⽤50万円＋10万円〜

初期費⽤︓50万円〜 + 運営費3万円/⽉〜 (決済⼿数料3.6%〜別途必要）

※Magento B2C︓初期150万円〜 ⽉額5万円〜。B2B: 初期構築200万円〜

初期費⽤＋運営費︓3,000万円/年〜 (予算の⼤半はTP側運営と広告費に充当）

※委託販売、卸売、出品代⾏の場合には各々費⽤が異なります。

初期費⽤+運営費︓200万円/年〜

事業規模
(⼩〜中)

事業規模
(中〜⼤)

B2B

テスト販売/
事業規模(⼩)

越境EC 予算の目安（ 参 考 例 ）
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ポストコロナの状況に対応したビジネスモデルへの転換に向けて、労働⽣産性の向
上とともに感染リスクに繋がる業務上での対⼈接触の機会を低減するような業務形
態の⾮対⾯化に取り組む中⼩企業・⼩規模事業者等に対して補助率を引き上げて優
先的に⽀援。補助率 2/3以内、 30万円〜450万円以下
補助対象経費: 越境ECサイト構築、ソフトウェア費、導⼊関連費等が対象。

出典︓IT導⼊補助⾦事務局

2021年度 IT導入補助金
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出典︓ジェイグラブ補助⾦ページ

越境ECで利用できる補助金
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出典︓ジェイグラブ補助⾦ページ

自治体 越境EC対象の補助金
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海外ビジネスに精通した専⾨家が、継続的な企業訪問やオンライン⾯談を
通じて、越境ECや海外展開の事業計画作成⽀援、海外販路開拓、⽴ち上
げ、操業⽀援まで⼀貫してコンシェルジュとパートナー、エキスパートな
どが⽀援します。

出典︓https://www.jetro.go.jp/consortium/

ジェトロ新輸出大国コンソーシアム ハンズオン支援
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中⼩企業・⼩規模事業者の皆様がECを通じて、海外販路が拡⼤できるよ
う越境ECの専⾨家がアドバイスをしています。個別⾯談のほか、通話ア
プリを活⽤したアドバイス、Zoomなどのオンライン⾯談、メール相談ま
で対応が可能です。

出典︓中⼩機構販路⽀援部 販路⽀援課（EC活⽤⽀援事務局）

中小機構 EC活用支援アドバイス
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ご静聴ありがとうございました。
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ネットの進化は DOG YEAR

二番煎じ、三番煎じは育ちにくい

いまこそ越境ECに挑戦して事業拡大していきましょう！


