
中小企業の市場開拓に関する 
参考データ 

資料２ 



出典：三菱UFJリサーチ&コンサルティング「平成26年度中小企業・小規模事業者の需要を見据えた経営促進に関する調査」より編集 

市場開拓に向けた取り組み状況 

32.1 

36.8 

29.7 

1.4 

現在の最も主要な市場（％） 

全国 

同一都道府県 

同一市区町村 

海外 

全国の市場をメインターゲットとする中小企業は３割程を占める 

１ 



3分の2程の中小企業が、市場開拓に伴い 
新商品・サービスの開発・提供に取組んでいる 

出典：三菱UFJリサーチ&コンサルティング「平成26年度中小企業・小規模事業者の需要を見据えた経営促進に関する調査」より編集 

市場開拓に向けた取り組み状況 

67.7 

32.3 

新商品・サービスの開発・提供の有無（％） 

有 

無 

２ 



出典：三菱UFJリサーチ&コンサルティング「平成26年度中小企業・小規模事業者の需要を見据えた経営促進に関する調査」より編集 

市場開拓に向けた取り組み状況 

2.0 
18.6 

26.1 

21.3 

13.0 

18.9 

新規市場における売上目標の達成状況（％） 

十分達成している 

ある程度達成している 

どちらともいえない 

あまり目標を達成していない 

全く達成していない 

目標を設定していない 

新規市場で売上目標を達成している中小企業は２割程にとどまる 

３ 



市場開拓における課題（情報収集・分析） 

市場に関する情報収集・分析の課題として、 
市場の発掘、情報収集・分析人材、ニーズ把握等 

が多く挙げられている 
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5.2 

15.2 

19.0 

27.5 

32.7 

33.0 

35.7 

0 5 10 15 20 25 30 35 40

その他 

情報収集・分析のための資金がない 

市場の規模や商圏を把握することが難しい 

販売チャネルを確保するのが難しい 

市場のニーズを把握することが難しい 

情報収集・分析をする人材がいない 

自社の強みを活かせる市場を見つけることが難しい 

情報収集・分析における課題（％） 

※複数回答可のため、全ての項目を足しても100%にならない。 

４ 



市場開拓における課題（商品・サービスの開発） 

商品・サービスの開発の課題として、 
企画人材、情報収集の時間、資金等が多く挙げられている 
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8.7 

10.8 

15.4 

19.0 

36.6 

44.8 

0 10 20 30 40 50

その他 

開発のための社外の相談相手がいない 

試作等をする人材がいない 

試作等をする資金がない 

企画やアイデアを出すための情報収集に時間がかかる 

企画やアイデアを出して形にしていく人材がいない 

商品・サービスの開発における課題（％） 

※複数回答可のため、全ての項目を足しても100%にならない。 

５ 



市場開拓における課題（商品・サービスの提供） 

商品・サービスの提供の課題として、 
営業人材、自社アピール、IT活用、販促ツール、外的ネットワーク等 

が多く挙げられている 
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8.4 

16.2 

17.0 

22.4 

26.0 

51.6 

0 10 20 30 40 50 60

その他 

販路開拓のための社外ネットワークや相談相手がいない 

販売促進資料がない、準備にコストがかかる 

新規顧客の発掘のためのITの活用が不十分 

自社のアピールが上手く行かない 

新規顧客の発掘等ができる営業の人材がいない 

商品・サービスの提供における課題（％） 

※複数回答可のため、全ての項目を足しても100%にならない。 

６ 



市場開拓の際に重視している相談相手として、 
他社の経営者、税理士・会計士、金融機関等が多く挙げられている 

出典：三菱UFJリサーチ&コンサルティング「平成26年度中小企業・小規模事業者の需要を見据えた経営促進に関する調査」より編集 

市場開拓に向けた支援 

21.0 

8.5 

3.5 

8.5 

9.2 

10.0 

10.5 

12.4 

23.3 

24.7 

40.5 

特にない 

その他 

弁護士 

家族・親族 

国・地方公共団体の公的機関 

商工会、商工会議所 

経営コンサルタント 

家族・親族以外の役員・従業員 

取引金融機関 

税理士・公認会計士 

他社の経営者 

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

市場開拓の際、重視している相談相手（％） 

※複数回答可のため、全ての項目を足しても100%にならない。 

７ 



市場開拓に向けて期待する支援策として、 
市場に関する情報提供、取引先候補の紹介、補助金・助成金等 

が多く挙げられている 

出典：三菱UFJリサーチ&コンサルティング「平成26年度中小企業・小規模事業者の需要を見据えた経営促進に関する調査」より編集 

市場開拓に向けた支援 

1.6 

11.9 

12.7 

13.9 

15.3 

19.5 

33.3 

38.4 

42.3 

その他 

資金調達先の紹介 

専門家・専門機関の紹介 

特にない 

相談受付・専門的知見の提供 

提携先候補の紹介 

補助金・助成金等 

取引先候補の紹介 

市場に関する情報提供 

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

市場開拓に向けた支援策として期待するもの（％） 

※複数回答可のため、全ての項目を足しても100%にならない。 

８ 


