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課題と今後の展望

議題



社 名：株式会社ヤマサン
住 所：京都府宇治市宇治壱番67番地
創 業：1995年10月（現在：27期目）
代 表：大秦進
従業員数：44名(パート・アルバイト含む)
業 種：国内外食品小売業/海外食品卸売業
部 署：国内ｺｰﾙｾﾝﾀｰ・国内EC・店舗

海外卸・海外EC・宿泊

平均年齢：49.86歳
男 女 比：男性４：女性６
経営理念：
「こだわりの美味伝承を通じ豊かなライフスタイルを創造する」
主力商品：お茶・味噌・醤油・その他加工食品

会社紹介



海外事業部
の立ち上げ

訪問販売 ～ 通販、そして海外へ

第１創業期：訪問販売からスタート

第２創業期：訪問販売からコールセンターに業種転換

第３創業期：店舗販売開始

第４創業期：海外事業部の立ち上げ

⇒卸事業からスタートし、越境ＥＣ開始。現地での飛び込
み営業など

京都府宇治市も2014年頃からインバウン
ドによる観光ビジネスが盛んに。

１）オーガニックのお茶を他店では見か
けないというお声をいただく。

２）海外のお客様から帰国後にメールで
注文をいただく。

海外事業部を始めたキッカケ



20期

通販 店舗

海外事業部立ち上げ前の売上構成比

１）通販売上：96％

⇒既存顧客様へのコールセン
ター通販売業務

２）店舗売上：4％

⇒地元の方・観光で来宇され

る日本人観光客のお客様



海外展開までの歴史

1995年～

こだわり食品の訪問販売

2006年～

コールセンター主体の通販

2007～

店舗販売開始

2014年～

海外事業部



2014年10月～

海外事業部(卸)の立ち上げ

１）アリババへの出店スタート

２）催事・展示会への参加

３）海外での営業活動

2015年10月～

越境ECの販売を開始

１）AmazonUSAへの出品、他モールへも

２）海外用自社サイト・SNSの運用

３）Amazon販路拡大



海外卸事業

販路開拓の一例

1）ビジネスマッチングサイトを

活用し販路開拓を開始

2）各企業への営業活動

3）催事への参加

4）展示会への参加

5）現地での営業活動

本画像は当日発表資料のみ掲載



インバウンド好況時の売上構成比

１）通販売上：70％

⇒既存顧客様へのコールセンター
通販売業務

２）店舗売上：19％

⇒インバウンドの追い風で海外から
観光で来宇されるお客様をターゲッ
トに変更

３）海外売上：11％

⇒海外B2Bのお客様が徐々に増
加・海外で開催される催事等にも
積極的に参加

23期

通販 店舗・他 海外



越境ECの成長推移

2015年～Amazonへの出品をスタート



Amazon販売へのチャレンジ

1）アカウントとの登録方法は？

2）販売する商品は？そもそも売れるの？

3）食品を輸出するには？

4）食品の表示義務は？

5）どうやって送るの？

6）入金の受け取り方法は？

7）為替レートは？

8）お客様からの問い合わせ対応は？

9）何を伝えたらいいの？

10）どうやったら売上が上がるの？



B2C越境ECの成長推移
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JFOODOプロモーションに参加

１）海外はB2Bに注力している状況。

２）商品を登録しているだけ…の状態。

３）ある１商品だけが自然と売れている状態…。



JFOODOプロモーションの取り組み



Amazon内 JFOODOプロモーション特設ページ



米国プロモーションサイト内での掲載



Instagram内での紹介



自社サイト

海外EC事業
1）自社サイト・SNS発信

2）Amazon販路開拓

3）東南アジア販路開拓
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JFOODO

プロモーション参加
2019年10月～

コロナウイルス
国内初感染者確認

2020年1月15日

460％

364％



訪問
販売

通信
販売

店舗
販売

海外
販売

ビジネスモデルの変換

前身の呉服業倒産の危機
⇒商品を変える

ビジネスモデルの限界
⇒販売方法を変える

通販強化のために出店

⇒訪販の経験をもとに店
内試食全品可のモデル

⇒インバウンド需要に特
化したモデルに変更

店舗での体験から海外へ

⇒お客様の要望に応えた
ことで海外B2B開始

⇒B2Bを始めたことが海外
B2Cを始めるきっかけに

海外B2Cの経験をもと
に国内EC強化



現在の売上構成比

１）通販売上：42％

⇒既存顧客様へのコールセンター
通販売業務

２）店舗売上：1.6％

⇒コロナの影響で売上減少

３）海外売上：42％

⇒海外B2B・B2Cともに成長

４）国内EC：１４%

⇒海外B2Cでの学びを国内ECに
活かして販売強化を始める

26期

通販 店舗・他 海外 EC



１）人材育成・採用

２）リスク分散

３）物流・商流

１）OJT・OFFJT、会社のPR活動、海外人材

２）Amazon世界19ヶ国への挑戦

東南アジアへの販路開拓・自社サイトの強化

３）情報収集・現地進出



課題と今後の展望

ありがとうございました
ありがとうございました

Thank you for your kind attention.
ありがとうございました。


