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社　名：有限会社永瀬事務所
　　　　バイヤーズ・ガイド事業部

創　業：平成 5 年 1 月 1 日
設　立：平成 11 年 7 月 30 日

資本金：300 万円

代表者：代表取締役　永瀬正彦

所在地：東京都中央区八丁堀 4-10-8　第 3SSビル 901

連絡先： TEL：03-6256-9494
　　　　Fax：03-6256-9495

所属団体：一般社団法人 日本百貨店協会
　　　　　一般社団法人 全国スーパーマーケット協会

経営理念：

【結ぶ】

１　作る人と買う人を結び、そして消費者と結ぶ
２　地域と消費地を結ぶ

【結果】

お客様の結果を常に最優先する

【結い】

集団組織における相互扶助の精神

バイヤーズ・ガイドについて
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バイヤーズ・ガイドのサービス

地域資源の活用
農商工連携
6 次産業化
ふるさと創生

サポーターチーム
バイヤー・仕入れ担当者

食のプロ（人気シェフ・料理研究家・栄養士）　　　　　　
品質表示（食品・非食品）

デザイナー・料理カメラマン・スタイリスト
マスコミ・インフルエンサー

主婦・消費者

新商品

既存商品

評価・改善 商品PR マッチング 総括モノづくり

改善

フィードバック

BtoB
『バイヤーズ・ガイド』メディアを活用した告知
バイヤーによる実食交流会・品評会
バイヤー、マスコミ、料理家へのPR

B toC
PRツール制作（印刷物・ノベルティ）
専用ウェブサイト制作
 ※SEO・SEMによる認知度アップ
facebook 等の SNS活用
 ※インフルエンサー・カリスマブロガーによる投稿
消費者による試食会
サンプリング・アンケート実施
口コミ効果を広げるイベント

作ったけれど
売れない！

売れる商品を
作りたい！

商品情報登録
(FCP展示会・商談会シートに準拠）

発信

販売データ

売れる商品を創る！

売場で販売してみる！

改　善

【売れる】モノづくりを実践！

◎ 新商品の企画・開発
◎ 既存商品のブラッシュアップ
◎ 生産地での商品クリニック
◎ 教育研修・セミナー 等

販路を意識した評価・改善

◎ バイヤーによる商品アドバイス
◎ 求評会・グループインタビュー
◎ 食品表示・FCP商談シート
◎ パッケージ・販促ツール改善

バイヤーに対する商品 PR

◎ フリーペーパーによる訴求
◎ ウェブサイト＆メルマガ告知
◎ 実食交流会
◎ 広報活動・イベント企画 等

商談会・催事企画・テスト販売

◎ 個別商談会の開催
◎ 百貨店での催事企画
◎ 売場を使ったテスト販売
◎ 商談スキルアップ 等

効果測定と報告書の作成

◎ 事業者への効果ヒアリング
◎ 商談会成約率・媒体効果
◎ 上記をもとに成果を分析
◎ 事業を総括する報告書作成

モノづくりから販路開拓まで　一気通貫

消費者に知ってもらう !

消費者に食べてもらう !
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バイヤーズ・ガイドの事業

講演・研修（群馬県庁）

バイヤー勉強会

愛媛県フェア展示商談会（千葉県）

日本の地域から直接、海外へ

地域の生産者・メーカーの販路開拓を総合的に支援しています。

メディア事業 教育事業

調査事業

マッチング事業 マーケティング支援事業

その他

● フリーペーパー ● 商談会・求評会 ● 講演・研修 ● 売場コーディネート

● ウェブサイト ● 海外販路開拓

本調査 

9 

Ｑ10．あなたがこの1年に食べたことのある地域産品・地域ﾌﾞﾗﾝﾄﾞ産品、料理で、印象に
残っているものについて、その種類を選んだうえで、その産品や料理がある都道府県
名、具体的な産品名、料理名をお答えください。 

　　　　＊同じ産品・料理の種類で、複数の品目がある場合は、一番印象に残ったものを
1つ教えてください。 

47都道府県“食”イメージ調査 調理イメージ撮影

スクリーニング調査

Ｑ１．「食のイメージがある」都道府県を全て選んでください。（ ）

Ｑ ． で「食のイメージがある」とお答えの都道府県についてお伺いします。
その都道府県内で生産加工されている「食材・食品加工品、料理」として思い浮かぶ
ものをすべて選んでください。（マトリクス ）

Ｑ ．この 年間に、そこで生産加工されている「食材・食品加工品、料理」を食べたこと
がある都道府県はどこですか。（ ）

Ｑ ．現在お住まいの都道府県の市区町村をそれぞれひとつずつ選んでください。（ ）
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オンライン商談の考え方
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新型コロナウイルスによる環境変化

Before Corona After Corona

集　中 分　散

集まる 【概　念】 つながる

組　織 【手　法】 協　働

集中処理 【情　報】 分散処理

都市集中 【ヒ　ト】 地域分散

消費地集中 【モ　ノ】 地域 to 地域

集中投資 【カ　ネ】 分散投資
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【人間の五感からみる、オンライン商談のメリット・デメリット】

● メリット：視覚・聴覚
感染リスクがない
時間に縛られない（移動時間・国際24時間）
場所を選ばない（スペース不用・訪問や移動の手間）
お金がかからない（出展ブース&装飾費・交通宿泊費）
人数を選ばない（バイヤー・生産者・加工会社の3社も可）

● デメリット：味覚・嗅覚・触覚
試食が提供できない（事前のサンプル送付で対応できないか？）
接触できない（握手は最後にするもの）

ズバリ、事前準備で補える！

オンライン商談の考え方
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【オンライン商談の基本スタンス】

● 事前準備で“偶然の出逢い”を“必然のご縁”に変えられないか？

そのためには事前の準備（情報発信）がすべて！

オンライン商談の考え方

方法 展示会 オンライン商談

目的 名刺獲得 商談成約

相手 来場者（不特定多数） one to one

事前準備 資料・ブース作り・試食 資料・情報発信・試食サンプル

キッカケ 偶然の出逢い 事前予約制（必然のご縁）

方法 売り込み つながり作り

ご挨拶 サプライヤーから「はじめまして」 バイヤーからの「会いたかった」

立　場 バイヤー優位 対等な関係

商談後 提案活動・条件交渉 コミュニケーション
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【事前準備（情報発信）】
生産者・人物 (ヒト )の

生鮮品・加工品 (モノ )がもつ
こだわり (コト )を
発信するということ。

オンライン商談の考え方



Copyright © 2021　Office Nagase Inc. 　All rights reserved.

オンライン商談の考え方

買う意味（イミ）があるか？
買う意味が、販路（ミチ）を創る！

カネ
（売上）コト

（背景・ストーリー）

ヒト
（商談力）

モノ
（商品力）

ブランド
（価値）

＝
イミ

（買う意味）

ミチ
（販路の路）
リピーター
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オンライン商談の考え方

■ 価格　vs　期待値と満足度

● 購入前

期待値 ＞ 価格　　　買ってくれる！
　　　　　　　　　　　　　（新規顧客層の獲得）

● 実食時・使用時

満足度 ＞ 価格       リピーターになってくれる
　　　　　　　　　　　　　（定期顧客層の獲得）
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【情報発信の考え方】

● 事前準備で“偶然の出逢い”を“必然のご縁”に変えられないか？

人物 (ヒト )・商品 (モノ )・こだわり (コト )を
発信し続けることで、

会ってみたいと思ってもらえるか？

食べてみたいと思ってもらえるか？

販売してみたいと思ってもらえるか？

バイヤーに商談指名してもらえるか？

バイヤーに指名してもらうための情報発信
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オンライン商談に必要な
事前準備
当日の流れ

商談後のフォロー
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オンライン商談に必要な事前準備

準備がすべて！
本番では練習以上のことは起こらない！
・コンセプトを決めよう（テーマを絞る、商品の優先順位を決める）　⇒　相手に伝わる

・ 商談カルテ（できるだけ空白がないように）　⇒　信頼（一発で解決）

　※買い上げ点数を増やす、買い上げ単価をあげるメニュー提案（クックパッド等を参考に）

・数字で伝える！（大きくて甘い　⇒　通常の栗は20gだが弊社の栗は40g。

　　　　　　　　  生栗の糖度は3、茹でると6。通常の栗は最高26度でメロンより甘い）

・ 試食・試飲の準備（どうしたら上手く商品を伝えられるか）　⇒　アドバイスがもらえる！

　一番よく試してもらうには？　コロナ禍の試食方法（サンプル）・NB商品との比較

・ 予行演習はしっかり。現場で慌てないように（想定される質問）　⇒　安心

※ 相手は業界専門のプロフェッショナルです！（商談態度・商品・サービスへの姿勢）
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オンライン商談　当日の流れ

商談成約を勝ち取る技術
・商談時間の半分が売り込み、半分がヒアリング
　※商談時間30分：会社説明5分・商品説明10分・ヒアリング15分

・ 商品説明は重点商品のみ（関連商品は聞かれたら説明する程度）

・ 相手に合わせた商品説明（百貨店の場合、スーパーの場合、業務用の場合）

・商品に対する意見をもらおう！（学びの場）

・ 名刺代わりとなる連作先の入手（SNS友達リクエスト・Eight 等）

・ 必ず記録をとろう（Web会議システムのレコーディング機能を活用）

・ B（Budget：予算）・A（Authority：決裁権）・N（Needs：ニーズ）・T（Timeframe：導入時期）
　でコツコツ当てていく！

・ 宿題をもらおう（次に会うための理由付け。）

・ 期限を決めよう（いつまでに何をする。その約束を守る）
　※次回のアポイントを、Web会議システムのスケジューリング機能でその場で予約。
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オンライン商談会が終わってほっと一息。
でも、オンライン商談会に参加することが

目的になっていませんか？

【結論】
成果を獲得している企業は

事後のフォローアップをするために
オンライン商談会に参加しています！

オンライン商談後のフォロー
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Step1：理想のゴール・イメージから逆算する

オンライン商談後のフォロー

頂上を目指して登れば

必ず頂上に到達する！

足もとを見て登っていたら

あれれ、思わぬ方向へ・・
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Step2：商談相手の整理
● 「商談管理シート」を活用して、地域別・50音別、 

　商談ランク別など、使いやすい形で整理しておく。

● 成果を獲得している企業は、展示会・商談会当日から

　フォローアップを意識している。

オンライン商談後のフォロー

【名刺　貼付】

永瀬式SGS商談管理シート
● START（はじめの一歩）

商談名
（日付）

提案商品

取引可能性　　□ 高　□ 中　□ 低　□ 不明（　　　 ）

商談内容　　　印象や感想ではなく、具体的に！
・商品評価
・相手の要望

宿題　　　　　バイヤーから宿題はもらったか？
・宿題の内容
・提出日
・提出方法

こうなる！　　 なりたい姿を、具体的に数字を入れてイメージする！（夢を目標に変える）
・取引額
・関係性
・今後の展開

いつまでに　　　いつまでに、どうなりたいのか？（期日を入れることで、目標を計画に変える）
・期日

（20    年　　月　　日）

● GOAL（なりたい姿をイメージする）

業　種

設　立　　　　　　年

店舗数　　　　　　店

従業員数　　　　　　人

資本金　　　　　万円

年間売上　　　　　万円

信用調査　調査中・調査済

商談日　　　　　　　　年　　　月　　　日（　　）

商談内容　　　  印象や感想ではなく、具体的に！
・要件
・提出した宿題

先方の反応
・先方の要望
・自社の現状
・埋めるべき差

次の宿題　　　 バイヤーから次の宿題はもらったか？
・宿題の内容
・提出日
・提出方法

商談方法　　　□ 電話　□ FAX　□ メール　□ 訪問

● STEP（GOALから逆算して今すべきことは？）

Copyright © 2019 BuyersGuide Inc. All rights reserved.
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Step3：素早いアタック

● オンライン商談会から1週間も経ってしまえば、どこの企業と出会ったか覚えていないもの。
　 ※オンラインでの商談はリアルよりも、印象は希薄。。。

● フォローアップの方法
電話・メール・FAXなど最適な方法で

● お客様の反応をチェック
お礼状（デジタル商談だからこそ、人肌通うアナログな直筆）→ 事前の準備が重要
会社案内、商品カタログ、価格表
商品サンプル（フルセットのギフトボックス等）
商品サンプルに関する要望をヒアリングするアンケート

オンライン商談後のフォロー
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● 便利な機能を使おう「チャット」

オンライン商談後のフォロー
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● 便利な機能を使おう「画面共有」

オンライン商談後のフォロー
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Step4：バイヤーの反応を誘う“仕掛け”
人とのご縁は“両方が手を離した時に終わる”。

意中のバイヤーさんとのご縁を切らないためには、定期的なコミュニケーションが大事。

では、新型コロナウイルスにどうやってコミュニケーションを取るか。。。

● 行くのが厳しい、集まるのが難しいのであれば、どうやってコミュニケーションを取るか。。。
　・SNSを通じたコミュニケーション、イベント告知
　・動画による現地訪問・会社見学会
　・社員・スタッフ紹介、レシピ動画など
　・新商品オンライン発表会
　・催事・フェア出展のお知らせ

上記の情報発信で、バイヤーが接触しやすい「仕掛け」を用意する。

オンライン商談後のフォロー
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Step5：商談が成約するために何が足りないのか？

先方の要望、自社の現状、その間をどう埋めるか？

オンライン商談後のフォロー

商品A

商品B

商品C

お客様 A

お客様B

お客様C

メーカー
生産者

バイヤー
仕入担当

間

この距離を縮めよう
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オンライン商談後のフォロー

商品の6つの特性

① アイテム（種類）　
　　　　×
② 機能（役割・働き・デザイン）　
　　　　×
③ サイズ（大きさ・量）　　
　　　　×
④ 用途
（自家用・ギフト・デイリー・ハレの日）　
　　　　×
⑤ テイスト（スタイル・味・風味）
　　　　×
⑥ 価格（消費者が買う価格）

商品コンセプト

ターゲット

こんな人に

利用シーン

こう食べて欲しい！

ストア・コンセプト

百貨店

ＧＭＳ

高質スーパー

スーパー

専門店

通信販売

ホテル

飲食店

その他

＝ ＝

■ 販路開拓の方程式
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Step6：思い遣りのある商談でフォローアップ

 
“どうして発注が来ないのか？”から

“どうしたら発注が来るか？”へ考え方を変える！

 
・発注しやすいか？（資料一式・問合せしやすい仕組みなど）

・売りやすいか？（販促グッズの提供・催事への積極的参加など）

・小売店の満足度（小売店の利につながるか？ win-win の関係が築けるか？）

・消費者の満足度（美味しかったは当たり前。消費者の心に残るか？）

オンライン商談後のフォロー



Copyright © 2021　Office Nagase Inc. 　All rights reserved.

オンライン商談後のフォロー

Step7：対応力で“もう一度会いたい人”になる！
どちらの人と、また会ってみたいですか？

● 食品メーカー　Aさん

・宿題を出したのに一向にあがってこない

・面白みのない提案が上がってきた

・ 提案の背景がよく分からない

・お客様のことを考えていない

・弊社のことをよく知らない

・ 自分の会社のことしか考えていない

・仕事だからやっている

・陰鬱でモジモジ

・時間にルーズ

・人の噂話や悪口を言う

● 食品メーカー　Bさん

・宿題を出したら、すぐに提案があった

・ワクワクするような提案が上がってきた

・ 提案の理由が明快！

・お客様の喜ぶ顔がイメージできる

・売場を見に来てくれている

・売場での展開まで考えられている

・自分の会社・商品・この仕事が大好き！

・笑顔でハキハキ

・時間を守る

・人の噂話や悪口を言わない
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最後に。
成約を勝ち取るために必用なコト
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商談のループを回そう！

最後に。成約を勝ち取るために必用なコト

販路開拓

アドバイスを元に
商品分析

商談会で得る
アドバイス

商品開発商談会

新商品開発
既存商品改善

商品提案

可能性は無限大！
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完成品を売るのではなく、半成品をカスタマイズする！

最後に。成約を勝ち取るために必用なコト

お客様が望む商品A

お客様が望む商品B

お客様が望む商品C

完成品
バイヤー
仕入担当

お客様が望む商品A

お客様が望む商品B

お客様が望む商品C

半成品
バイヤー
仕入担当

商品A

×
お客様が望む商品でなければ

商談終了

● 商品が完成品の場合

● 商品が半成品の場合

商品C

商品B

お客様が望む商品に
カスタマイズ

商談継続
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■ 郡山商工会議所による、新型コロナウイルス感染症関連の支援施策

● 新型コロナウイルスに関する経営相談窓口

● 雇用調整助成金　特別相談事業

● 補助金・助成金等活用特別相談事業

● 中小企業庁「オンライン経営相談」のご案内

● 中小企業生産性革命推進事業
小規模事業者持続化補助金・事業再開枠・ものづくり・商業・サービス生産性向上促進補助金による設備投資支援・ＩＴ導入補助金２０２０

● 販路開拓支援
郡山商工会議所　販路開拓SOS プロジェクト、緊急販路開拓支援「ＢＭ（ザ・ビジネスモール）ＳＯＳモール」

詳しくは、郡山商工会議所ホームページへ
https://www.ko-cci.or.jp/kinkyu/000003/

政府の新型コロナウイルス感染症関連支援策
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最後に

京都市立双ヶ丘中学校




