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質問４ 会期に向けた取り組みについて 

◆準備期間の取り組みについて 

・商品、ホームページもパンフレットも刷新し、事前のリストに基づいてレターも送ってＮＹ入りをレス

トランなどにも呼びかけた。これの効果のほどはわからない。 ８月、９月と NY 入りしていたので、関

係者とは会っているし、レストランへの動向販売も実施している。 

・現地ディストリビューターと密に連絡をとり現地の人が好まれるタレ等を調べ試食に役立てた。 

・既存の商社、ディストリビューターと打ち合わせを行い、現地での商談の機会をセットした。 デモン

ストレーションの企画および準備を行った。 

 

◆会期期間の取り組みについて 

・来場者が多かったため、もう少し大きなバナーなどを用意するべきでした。 商品が何かよく理解いた

だけていないお客様もいらっしゃったと思います。 

・日本語と英語を記載したチラシを準備し、説明しやすくした。 商品の DVD を流し、画像で内容がわ

かるようにした。 

・アメリカで一番売れているドレッシングをかけ試食に使用した。 パンプレットにディストリビュータ

ーの連絡先をいれた。 

・臨機応変に、要望のあった商品の試食を出す等の工夫をしたり、珍しさを訴えながら PR をした。時に、

米国の方の好みの食感を出すために調理方法を変えたりと工夫をして提供した。 

・試食後の反応が良いことに終わらず、そこからどう具体的オーダーの確証を得られるかが、大事だった



 

37 

にもかかわらず、パートナーとのオーダーや価格について最後までつめきれていなかったこともあり、無

駄にしてしまったことが多かった。 取り返せるものについては、帰国後でも充分に取り組んでいきたい。 

 

◆会期後の取り組みについて 

・きちんとした印刷物の英語版チラシやパンフレットを作成する。 商品の説明が見てわかるものを準備

する。 あわせて輸入会社の紹介を入れる。 展示の際のディスプレイも今後工夫したい。 

・通訳を依頼した方に、現地フォローアップを短期間ですが契約済み。 また、今回の反省点、改善点を

多数感じたため、次回に繋げる自信もついた。 

・来年度もぜひ出展したい。出来ればこの１年間で、レストラン１０軒以上に継続的に納入し、米国への

足掛かりにし、来年の見本市につなげたい。 次回は十分な準備をし、新商品があれば持参したい。 

・新商品を含め、事前にデータシートを作成し提出しておき、さらに深い商談ができるよう準備したい。 

デモンストレーションについて、現地食文化に適った企画が評価されると感じた。 

・連絡先を頂いた方へのアプローチと、個別にご紹介頂いたシェフへのサンプル用意等、フォローを充分

に対応し、オーダーにつなげていきたい。 

 

質問５．ご出展期間中の成果について、ご記入願います。 

◆海外への販路を開拓する上で、海外展示・商談会の役割をどのようにお考えですか。 

・市場や食の習慣を知って、自分たちの商品とのマッチングをとらえる機会と思っている。ニューヨーク

で新商品も生み出したので、これを色々なところで展開したい。 

・試食をして、現地の人の反応を見ることが出来るため非常に重要。 

・展示会の役割は、国内も海外も同じことだが、一度の出展で即商売にはならいなと重々承知しています。 

繰り返し出展することで、ダイレクトにいただく意見を元に更なるより良い商品開発に繋がったり、また

何度か出ていることで商品を覚えていただき成約に繋がるものと考えていますので、積極的に展示会には

出展したいと思います。 

・最初のステップとして、見本市・商談会への出展は必要。特に最初の参加では、ほとんど成果は見られ

ないのが普通と思われるが、将来のためのステップの一つとして、見本市は必要なステップだと思う。国

も積極的な支援が必要だと思う。 

・現地パートナー企業の持つ販路や営業のみに頼らず、実際に生産者が直接アプローチができるツールと

して、非常に大切な機会であると思います。個人的な売り込みや海外出張に生じるリスクやコストについ

て軽減される他、販路先として見込める媒体への周知・広報についても個人レベル以上のものが見込め、

想像していた以上の機会に恵まれたと感じました。 

・自社の製品が現地食文化に受け入れられるかの確認の場でもあるし、評価の場でもあり、実際に目の前

で確認できる場と理解している。 また、日本食のニーズを持つ人が集められる場であるため、効果的に

PR できる。 

 

◆本展示・商談会を機に予定される今後のビジネス展開についての概略 

・新規ディストリビューターとの商談を成功させて、全米各地に商品が届くようにしたいと考えている。  

また中華系の問屋も売り先が違い、規模も違うようなので、中華系の問屋も模索してゆきたい。 展示会

については、別の場所に行く意味合いを今回感じた。 別の場所でのジェトロの展示会もよろしくお願い

たします。 

・物量を増やしていくことはもちろんのことですが、いずれは現地で製造できることを目標としています。 
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・最初は、ニューヨークの有名レストランに納入して、商品の認知度と評価を上げる。それから一般消費

者への販売を始めたい。 但し、今回最初の参加なので、具体的な展開についてはまだ未定。 

・日本でのトップシェフへのアプローチと並行して、米国へ数が少なくても定期的にオーダーが繰り返し

入るような関係づくりを目指すため、相手先の反応や要望から商品に反映させられるものについては、取

り組んでいきたい。また、海外向けチャンネルについてもこの機会に社内体制を整え、よりしっかりとし

たものを確立していきたい。 NY、フランス向けに販路が整った後、アジアの高級百貨店向けにある程度

まとまった数の出荷を見込んだ商談が持てるようつなげていきたい。 

 

◆本展示・商談会を通じての成約の内容 

・オーダーを頂いたのは約 10 社で各$100-$200 のオーダーになります。ほとんどが個人経営のレストラ

ンもしくはカフェでした。 

・レストラン関係はディストリビューター経由のため実際の取引金額は不明。12 名ほどの発注はあった。 

問題は自分のディストリビューターと取引きのない方々をいかに取り扱ってゆくかだ。 アラスカからの

仕入れ旅行できた方が、大量に注文をされた。問屋はこれから商談を開始します。 

・成約件数は不明、推定では 40 軒位のレストランと取引が始まると思われる。金額は不明。 現段階では、

２軒のレストランより注文が入ったとのこと。ディストリビューターに納入した金額は 7 万円。 

・成約は３日でおよそ＄6,000、見込みは＄2 万です。 

・ 日系スーパーへの販路拡大。機内食（ファーストクラス）での使用が予定されるようになった。  現

在取引があるが、上記の件が実現できれば現状の 50％上昇が見込まれる。（現在月額 10 万円から 15 万

円の取引）  

 

◆米国又は北米地域でビジネスを展開する上で課題と感じられた点 

・やはり商品の認知度の低さだと思います。 こちらを少しずつ改善する必要が有ると思われます。 

・現地でのディストリビューターの発掘や雑誌への広告掲載等の予算計上が必要と考えています。 

・州毎にお酒のライセンス等が異なるため、それぞれのレギュレーションの把握が必要。 

・郷に入れば郷に従う、味の工夫や食感の改良等の工夫が必要であるのと、共にビジネスの出来るパート

ナーが必ず必要であること。 

・当社は既にビジネス展開をしているので問題ないですが、新規に希望される方々は流通（問屋等）が 1

番重要になる。 

・現地法人がいないため、すぐの対応が出来ないこと。思った以上に費用がかかること。 

・量販店向けの企画ばかりでは、販路が日系量販店に限られてしまい拡大のスピードが弱いと思います。

レストランなどの業務系で利用されれば、米系のルートにも拡大が見込める。  

 

◆本展示・商談会を通じて、米国以外の国のバイヤーとの商談があった場合、その概要 

・アイスランド、カナダ、イギリスのバイヤーが来られました。ただ、商流の方法が不明なためそれ以上

の話が出来なかったのは残念です。商品には大変興味を持っていただきました。 

・台湾、香港に関して、中国系ディストリュビューターから、日本からの商流として、台湾の流通ルート

を利用したらと提案を受けた。このルートであれば、合わせて台湾、香港に展開を目指したいとのこと。 

 

◆米国以外の国でビジネスを展開するうえで課題・懸念事項と考えられる点 

・国内でのシッピング業者が必要。 われわれのような小規模な食品メーカーではシッピング面が一番つ

らいので、どうしても現地問屋と付き合うことになる。この売り先は日本のレストランなどであって、広
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がりが非常に小さい。 共同してシッピング混載便が組めるような仕組みが別途必要であろう。 

・各国の問屋制度に違いがあると思いますが、どういう販路が 1 番効率よく自社の商品を流通できるかが

ポイントになるので、問屋などの情報が必要となる。 

・フランスの展示会で感じたが、やはり外国文化に対する関心と理解が低い国に対してアピールしていく

には、まだまだ弊社として努力と改善が必要だと痛感した。安心して口に運んでもらうことや、食文化の

違いというリスクを越えられるアピール方法について相手の視点を踏まえてもっと工夫する必要がある。 

・法律、習慣、価格。 

 

◆米国・北米地域での展示・商談会に再度出展する予定又は希望はありますか。 

・今回と同じ展示会を希望します。 

・希望します。特にニューヨークにおいて再挑戦したい思いです。 

・来年も日本ブースを設営いただけるのであればぜひ参加したい。 

・NY で 10 月に行われる Food and Wine ショーに出展を考えております。 日本のブースがあれば非常 

に効果はあると思います。 

・是非、希望します。ロスアンジェルス、シカゴに興味あります。 

・CIA の Show へ出展したいのですが、出展料が高いため検討中です。 

・ラスベガス、シカゴでの展示会出展予定。 

 

◆米国・北米地域以外での展示・商談会に出展する予定又は希望はありますか。 

・まだ予定はありませんが、やはり国の支援で日本ブースがある場合は検討したい。 

・希望地はロシアです。 予定として香港、シンガポールに出展します。 

・希望あり。 ヨーロッパ・オセアニア・ロシア方面。 

・「FHC CHINA 2010（上海）」、「SIRHA 国際食品見本市（フランス・リヨン）に出展予定。SIRHA

は世界最大のレストランのシェフやパティシエ向けの見本市なので、日本ブースを設けて頂きたい。 

・米国中心で考えているが、タイ・香港に興味を持っている。 

 

◆ジェトロのサービスについてご意見・ご要望等がございましたら、ご自由にご記入下さい。 

・弊社は日本酒を扱っているが、酒、食品、飲料、などブースごとにカラーまたは表示があったほうがよ

かったかも知れません。 商品が似ているものは固まったほうが比較認知も高まるかと感じました。 た

だしそれぞれ県などで出展しているため、今回の場合、ながいもと酒という出展でしたが、多くの方々が

日本酒をながいもが原料と思われたようです。 

・展示会の案内を詳しく紹介して欲しい。 ホームページ上でも、日本企業が出展して可能性が高いのか

低いのかなど何か出展に関して参考になる情報を載せて欲しいです。 

・展示会は一発屋の花火。ここでの展開が売り上げに結び付くかどうかは、大いに疑問視されるところで

あるが、人との出会いのためには必要であり、続けてゆく必要性はある。 まだまだお付き合い願います。 

・小さな企業にとって海外貿易はかなりハードルが高いので、積極的な応援をお願いいしたい。 

・私共は茶生産農家で自分で作ったお茶を直接輸出販売出来ることで 農業としてやりがいのある仕事と

思います。また 海外へ販売することでますます安全な農産物を生産する事の意義は大きいです、ジェト

ロの協力により私共の茶が色々な国に輸出出来る様になればと思っております。 

・現地の業者の情報（日本食品を取り扱っている業者など）を広く集めて頂きたい。
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Ⅷ.記録写真  

1. IRFS 会場外観 2.  会場入り口 

 

 

         

 

  

3. 来場者で賑わう日本政府ゾーン① 4. 来場者で賑わう日本政府ゾーン② 

 

      

      

  

     

 

5. 株式会社松前屋 6. 梅乃宿酒造株式会社 
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7. 株式会社 JCTO ジャパン 8. 株式会社平松食品 

 

  

      

  

     

 

9. 株式会社あいや 10. 合名会社まるはら 

 

 

 

 

11. 株式会社やまま満寿多園 12. 三田飲料株式会社 
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13. 根岸物産株式会社 14. 男前豆腐店株式会社 

 

  

 

 

15.株式会社沖縄海塩研究所 16. オタフクソース株式会社 

        

  

 

 

   

  

17. 金印物産株式会社 18. 有限会社おりた園 
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19. 有限会社 SOUDA 20. 小林生麺株式会社 

  

 

       

    

    

21. 株式会社東京フード 22. 有限会社丸浅苑 

     

  

         

 

      

 

23. 有限会社いち粒 24. 株式会社パン・アキモト 

     

  

         

       

 

 

 




