

ジェトロ農林水産・食品部
[bookmark: _GoBack]商談内で実施する事項リスト（農林水産物・食品）

商談で抜け・漏れがないよう、伝える事項や確認事項をあらかじめ確認の上、商談の流れを想定して組み立てておきましょう。以下は、商談内で実施した方が良い事項をリスト化したものです。

自分からバイヤーに伝えること
任意：バイヤーの関心や商談の流れに応じて触れるとよい項目
	☐	【必須】自分の名刺ファイルを送付する。

	☐	【必須】既存取引の状況、輸出経験、海外バイヤー所在国への輸出実績の有無。
海外バイヤー所在国に関する規制クリアしているか／クリアに向けて取り組み中か。

	☐	【必須】Who『購買層』
特にエンドユーザーがどこの誰なのかを説明しましょう。

	☐	【必須】What『商品の特徴』
商品の差別性、機能性等より優れている点を強調します。対面と違って試食をこちらで用意できないので、食べ方や調理例、ペアリングとしてお勧めできる商材を具体的に紹介しましょう。

	☐	【必須】How much『価格』
商談価格として1パレット、1コンテナのFOB価格、最小ロットは用意しておきましょう。

	☐
	【任意】Where『生産されている地域』
会社や生産現場が位置する地域の優位性や利点を改めて探ってみてください。

	☐	【任意】When『創業からの歴史』
何代も続く歴史がある会社は海外バイヤーから羨望のまなざしで見られることがありますが、長い歴史はなくても、苦労しながらも乗り越えてきたエピソードはバイヤーに評価されます。

	☐	【任意】How『誰によって、どのような環境で作られたか』
商品の作られ方は写真や動画があると便利です。また、FSSC22000やSQFなどの食品安全認証は安心・安全の見える化として海外のバイヤーからは評価されます。また、その他に取得している認証（オーガニック、ハラール、ASC等）があればアピールポイントになります。



バイヤーに確認すること
バイヤーに聞かなければ得られない情報を確認しましょう。時間を有効に使うためにも、事前に調べれば分かることは、ウェブサイトを確認する、ジェトロからご提供するバイヤー情報をよく読むことで整理してください。
	☐	バイヤーの担当（仕入れ担当？営業担当？）

	☐	カバーしている商圏

	☐	自分の商品との類似品の取り扱い実績があるか、課題として感じていることはあるか

	☐	日本側パートナー（提携している輸出商社等）の有無

	☐	現地側輸入/卸の指定があるか

	☐	商品の保管・取引先への配送状況・温度管理

	☐	提案した商品についてバイヤーから何かリクエスト（改善点）があるか



ビジネス上確認すること
1回の商談で終わらないよう、次につながるステップを確認しましょう。
	☐	今後誰が何をいつまでにするか

	☐	バイヤー側の窓口・連絡先

	☐	見積書の提出先・対象商品・取引条件

	☐	サンプルについて



★出展者の「伝えたい情報」と、バイヤーの「知りたい情報」を1枚にまとめることで、効率的に商談を進めることを可能にした「FCP展示会・商談会シート」で情報をまとめることも効率的です。
https://www.maff.go.jp/j/shokusan/fcp/syoudan_sheet/　

★オンライン商談にあたり事前準備が必要な環境・機器等については、こちらの資料をご覧ください。
https://www.jetro.go.jp/world/reports/2020/02/ab26215ff5a64e60.html　



商談のスクリプト　記入用フォーム

海外バイヤーとの商談に当たっては、p.1～2の事項の優先順位や商談の流れをご自身で組み立てることが必要です。以下にスクリプトの記入用フォームをお示ししますが、あくまでも一例であり、状況等に応じて大きく異なるものであることをご了承ください。また、ご利用の際は必要に応じて編集してください。

	時間
	内容
	ポイント

	3分
	１．名刺交換・自己紹介

	
	こんにちは。本日はお時間を頂きありがとうございます。
（社名）　　　　　　　　の（氏名）　　　と申します。本日は弊社の（商品名）　　　　　　　　をご案内したいと思います。まずは私からご説明をしてもよろしいでしょうか？画面共有します。

	企業紹介や商品説明を動画（1～2分程度）にすると、時間短縮・最初の掴みになるメリットがあります。


	
	①生産地域・生産環境（どこでどのように作っているか）
（社名）　　　　　　　　は（自社PR）　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　です。
また、私の名刺をチャットボックスで送ります。

	会社や生産現場が位置する地域の優位性や利点を改めて探ってみてください。
やり取りした名刺は、画面を閉じる前にダウンロードしておく必要があります。


	
	②既存取引の状況、輸出経験等
現在は（輸出先国・地域）　　　　　　　　に輸出しており、（バイヤー国）　　　　　　　　は初めてです。

	海外バイヤー所在国への輸出経験の有無を伝えておきましょう。

	10分
	２．商品説明

	
	①商品の特徴（何に使うものか、どうやって使うものか、食べ方
この商品は（商品説明）　　　　　　　　です。
使い方としては、（使い方説明）　　　　　　　　　　　　　です。
特徴としては、（特徴）　　　　　　　　　　　　　　　　　です。
調理イメージの写真を共有しますので、ご覧ください。

商品のこだわりとして、（こだわりポイント）　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　があります。

使い方は、（使い方）　　　　　　　　　　　　　　　　　です。
実際に開けてみたいと思います。

	商品の優れている点を強調します。根拠を求められるケースもありますので、バックデータを確認しておきましょう。
対面と違って試食をこちらで用意できないので、食べ方や調理例、ペアリングとしてお勧めできる商材を具体的に紹介しましょう。


	
	②競合商品と比べての強みは何か
この商品の強みとして、（強み）　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　があります。

	競合品との差別化ができるとアピールポイントになります。

	
	③購買層
購買層としては、（ターゲット層）　　　　　　　　をターゲットにしています。日本では特に（日本でのターゲット層）　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　に人気があります。

	特にエンドユーザーがどこの誰なのかを説明しましょう。

	
	④消費期限設定
消費期限は（消費期限）　　　　　　　　となります。

	消費期限はできるだけ長い方が有利です。一般に、最低でも6カ月​以上、できれば1年以上が望ましい。


	
	⑤開発理由・歴史・開発秘話
本商品は（開発理由）　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　です。

	どんな理由で開発されたのか、初めて商品をみる相手にわかりやすく説明しましょう。


	7分
	３．売り込み提案

	
	①価格設定・取引条件
本商品は1ロット（個数）　　　　　　　　個入りで、（輸出条件）　　　
　　　　　　　　の場合、（価格）　　　　　　　　円です。
通常は最小ロット（最小ロット）　　　　　　　　です。

御社では指定の商社が日本にありますか？

	商談価格として1パレット、1コンテナのFOB価格（難しい場合は、少なくとも主要港までの港渡し価格）、最小ロットは用意しておきましょう。


	
	②販促への協力姿勢
弊社では本商品の（販促素材）　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　を用意しております。画面共有しますので、ぜひご覧ください。


	取引を継続的なものとしてゆくためには、現地での販売促進活動に輸出者自らが協力する姿勢が求められます。販促活動への協力を通じて、現地市場のニーズやトレンドが理解でき、​それが新たな商品開発や売り方の提案につながることがあります。


	
	③規制対応状況
本商品に関して、（バイヤー国における規制対応状況）　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　です。

	輸出ターゲット国・地域の表示、添加物、アレ​ルギー等々の規制を調べ、それに対応した商品情報シートを作成すると効果的です。


	
	④輸送条件（温度設定等）
本商品の輸送条件は、（輸送条件）　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　です。

	事前に輸送手段を調べておきましょう。冷蔵・冷凍の場合、相手先国の空港に保冷環境があるかどうかも調べた上で商談することが望ましいです。


	15分
	４．質疑・交渉

	
	当方からのご説明は以上です。ご質問はありますか？

（よく聞かれる取引条件）
・品質条件：品質の決定方法
・数量条件：数量単位、最低出荷数量数
・価格条件：貿易条件（インコタームズ）、決済通貨
・受渡条件：貿易条件（インコタームズ）と受渡場所、受渡時期（船積み時期）、積み替えの可否、分割船積みの可否
・決済条件：決済時期、決済方法
・その他：保険、包装（ラベル対応含む）、荷印、証明書、仕向け港など

	確認漏れが生じることがないよう、事前に質問項目や確認事項をリストアップしておきましょう。


	
	（相手からの質問がない場合、こちらからの質問例）
・商品に対する印象はどうか。
・類似商品は既に販売実績があるか。ある場合の売れ行きや課題。
・取引に当たり懸念事項があるか。
・他の取り扱い商品について、現地で需要があるか。
・一番売れる時期とそのための仕入時期

	調べればわかること（バイヤーの会社が展開している小売店数など）は、なるべく聞かないようにしましょう。
商談相手について調べてニーズについて仮説を立てておき、本番で確認するという手順を行うと、より深い商談ができます。


	5分
	５．まとめ

	
	それでは、本日は（合意点）　　　　　　　　　　　　　　　　ということでよろしいでしょうか。私からは、（次に取るべきアクション）　　　　　　　　　　　　　　　　　　をさせて頂きます。そちらからは、（バイヤーが次に取るべきアクション）　　　　　
　　　　　　　　　　　とのこと、よろしくお願いいたします。
本日はお時間を頂きまして、ありがとうございました。

	今回の合意点および次に取るべきアクションをお互いに確認しましょう。​
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