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25. 青森県農林水産物輸出促進協議会 26. 高橋酒造株式会社 

     

 

  

        

      

  

   

     

 

27. あづまフーズ株式会社 28. 有限会社ジツカワフーズ 

     

  

         

       

 

       

 

29.社団法人熊本物産振興協会 30.事前オリエンテーション（2月 27日） 
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31.併催セミナー①：真保氏による講演（解説） 

（3月 1日、2日） 

 

32.併催セミナー：トニ・ロバートソン氏による料理デモ

（3月 1日）） 

 

 

  

      

 

33.併催セミナー③：ジョージ・メンデス氏による料理デ 

モ（3月 2日） 

34.併催セミナー④：セミナー参加者様子 

   

 

35.併催セミナー⑤：バイヤーズネットワークレセプ

ション(3月 1日) 

  

         

 

      

 

 

36.併催セミナー⑥：バイヤーズネットワークレセプ

ション(3月 1日) 
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（参考）WASHOKU TRY 事業（2月 26 日）   

日本政府ゾーン出展商品（酒・ジュース等）陳列                                 

      

 

 

日本政府ゾーン出展商品（豆腐、佃煮等）陳列 多くの来場者で賑わう会場 

      

  

  

 

  

   

 

    

 

  

 

日本政府ゾーン出展商品（酒・ジュース等）陳列  
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Ⅸ. 参 考 資 料    
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1.出展者募集案内資料 

平成 21 年度農林水産省委託事業 

農林水産物等海外販路創出・拡大事業（海外展示・商談活動） 

International Restaurant & Foodservice Show of New York 2010 

 「出展者募集案内書」 

 
 ジェトロは、米国（Ｉｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌ Ｒｅｓｔａｕｒａｎｔ ＆ Ｆｏｏｄｓｅｒｖｉｃｅ Ｓｈｏｗ ｏｆ Ｎｅｗ Ｙｏｒｋ 2010）に出展し、

下記のとおり日本政府ゾーンを設置します。つきましては、出展者の募集を開始いたします。 

 

1. 日本政府ゾーン設置の目的 

ニューヨークをはじめ米国では、健康志向やエスニックフードへの関心の高まりを背景に、日本食・日本食品

の市場が拡大しつつあります。近年、米国において、日本食ブームは「Sushi」にとどまることなく、「健康」、「ユ

ニーク」、「高級・高品質」などのキーワードを連想させる日本食全般に対して注目が集まっています。 

このたび、米国のバイヤー、インポーターなどプロフェッショナルが多く集まる展示会「 International 

Restaurant & Foodservice Show of New York 2010」 に日本政府ゾーンを設置し、日本の伝統的な食品、健康

に配慮した食材、新たなアイデア食品等を業界関係者、現地メディアなどに広く情報発信するとともに、出展者

の販路開拓・拡大の取り組みを支援致します。 

  

2.  事業実施者 

 日本貿易振興機構（ジェトロ）は、農林水産省の委託を受け、本事業を実施します。 

 

3. 見本市概要 

（1）見本市名：International Restaurant & Foodservice Show of New York 2010 

（2）会期：2010 年 2 月 28 日（日）～3 月 2 日（火） 3 日間 

 （開場時間 10：00～17：00、最終日 16：00 まで） 

（3）会場：米国 ニューヨーク市 Jacob K. Javits Convention Center 

（4）主催者：Reed Exhibitions 

（5) ウェブサイト：http://www.internationalrestaurantny.com/ 

 

（参考）前年度実績  

（1）会期：2009 年 3 月 1 日（日）～3 月 3 日（火） 3 日間  

（2）展示面積：6,415 ㎡（ブース面積のみ）  

（3）出展者数：358 社 

（4）海外出展者数：5 ヵ国（カナダ、中国、フランス、日本、スペイン）から 52 社 

（5）来場者数：10,042 人  

 

4. 募集要項 

（1）参加規模： 「日本政府ゾーン」 （※） 28 小間 （166.5 ㎡）  

① 出展者スペース    26 小間   （原則 1 出展者 1 小間（2.4m×2.4m）とします。）   

   ② 共用スペース      2 小間 （広報ブース、事務局） 

（※）International Restaurant and Foodservice Show of New York 2010 では、現地日系食品商社等に

よる民間ゾーンに隣接して、日本政府ゾーンを設置し、政府ゾーン、民間ゾーンをあわせて、「日

本パビリオン」として運営されます。なお、事情により、小間数が変更されることがございます。 

（2）出展物の要件： 

米国で販売可能な日本産農林水産物、日本製加工食品・飲料又は日本産農林水産物を主原料とした加

工食品・飲料 
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※なお、次に該当する品目は出展できません。 

（ア）米国の輸入規制（動植物検疫、水産加工品に関する HACCP 規制、日本酒・焼酎の成分分析・ラベル

登録等）を満たさない品目 

（イ） 日本の輸出入関係法規で規制される品目 

（ウ）ジェトロが定める出展分野以外の製品及び見本市の管理運営上不適切と判断される品目 

（エ）動物検疫等に基づく、輸出証明書が必要なものについては、当該証明書の取得等が必要となりますの

で、ご注意下さい。 

（3）出展料： 無料  

 

5. サービス内容 

（1）本委託事業で提供するサービス 

① 会場賃料、政府ゾーン設置・基本装飾（テーブル、ゴミ箱、社名版、間仕切りカーテン、カーペット） 

② 政府ゾーン共通設備等維持管理（一定量の電気、警備等） 

③ 集客のための広報 

④ 通訳（政府ゾーンで若干名） 

⑤ 来場者向け日本政府ゾーンパンフレット作成 

 

（2）本委託事業で提供しないサービス 

     「5.の（1）」以外の出展者負担の経費であり、主なものは次のとおりです。 

① 輸送に要する経費 （輸送業者について、ジェトロはオフィシャルフォワーダー等の情報提供をいた

しますが、業者選定、手続等については、各出展者様の責任において直接行っていただきます。展示

会日程に合わせた輸送スケジュール設定を行って下さい。なお、本見本市は、別添海外見本市出展規

程の「輸送なし」に該当します。） 

・ 輸出梱包及び展示会場までの通関・輸送費 

・ 見本市終了後、出展物の処理（還送・転送等）に係わる通関・輸送経費 

・ 出展物に係わる輸入税、通関費用、その他公租公課、輸送保険料 

② 展示装飾に要する経費 

・ 出展者が特別又は独自に必要とする設備・備品等の設置・借上、撤去等に要する経費 

③ 社員等の派遣に要する経費 （渡航費、宿泊費等） 

④ 出展物及び自社ブースに持ち込む出展者所有物に係る本展示会期中の盗難保険料 

※高価な出展物及び自社ブースに持ち込むパソコン、デジタルカメラ等の出展者所有物には会期中の

盗難保険を付保されることをお勧めします。見本市会場で生じた盗難については､ジェトロは一切責任を

負いません。 

⑤ その他 

・ 本見本市に係る、出展者の都合により発生する個別経費 

・ 各ブースに専属通訳又は専属アシスタントを配置されたい場合、ジェトロは、人の紹介又は雇用

関係手続を代理する通訳派遣会社等の紹介をすることができますが、経費は出展者の自己負担

となります。 

 

6. 出展物の輸送方法 

   ジェトロより見本市のオフィシャルフォワーダーの日本代理店を参考として紹介します。必ず事前に見積を

入手いただき、出展者の責任にて取引を行って下さい。各種手続き等については業者と直接行っていた

だきます。また、既にルートをお持ちの場合は当該業者をご利用いただいて結構ですが、展示物の輸送、通

関等が確実に行われるよう、出展者の責任において手配していただきますようにお願いいたします。 

   また、見本市の出展物の販売は出来ません。会期終了後に出展物は自己責任にて現地処分する必要があ

ります。 
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7.小間位置の決定 

会場全体の基本構成、小間位置は出展内容によりジェトロにて決定させていただきます。出展者様の

ご希望に沿えない場合がございますので、予めご了承下さい。 

 

8. 出展の条件 （社員等の派遣） 

会期の全日程を通じて社員等の方がブースにて商談・PR していただくことが条件です。申込み後に会

期の全日程のアテンドができないことが明らかになった場合には、ご出展をお断りすることもあります。 

 

9.アンケート等へのご協力 

出展者の皆様には、会期前後および会期中に行うアンケートなどにご協力いただきます。現地ディストリビュ

ーターなどと共同で商談する場合も、出展者の実績として成果を記載してください。 

また、出展者の皆様には、農林水産省が別途実施する農林水産物等海外販路創出・拡大事業のうちのフォ

ローアップ調査（聞き取り調査、アンケート調査等）に必ずご協力いただきます。今年度以降に当該調査の受

託業者から調査依頼があった際にはご対応いただく必要があります。 

 

10.応募方法 

    本「出展者募集案内書」、「海外見本市規程」を必ずご確認・了解いただき、以下に沿ってお申込み下

さい。 

（1） 注意事項をご確認の上、原本郵送前に必要事項を記入した①出展申込書・承諾書（社印を捺印下さい）は

FAX にて、②事前調査票は電子メールにてジェトロ担当まで提出願います。（①、②の提出書類を頂いた日

から 1 営業日以内にジェトロから申込者に到着確認の連絡をします。連絡がない場合はジェトロ農林水産部

までお問い合わせ下さい。） 

（2） 申込期日までに①出展申込書・承諾書（2 通）、②事前調査票、③企業概要パンフレット、④出展物パンフレ

ットを添付し、下記ジェトロ担当宛郵送して下さい。書類に不備がある場合、受付が完了しないことがありま

す。申込書・承諾書の記入サンプルをご参考にご記入下さい。また、出展物パンフレットが無い場合には「事

前調査票」の項目４．になるべく詳細に出展物につき記載願います。 

郵送先：〒107-6006 東京都港区赤坂 1-12-32 アーク森ビル 8 階  

 ジェトロ農林水産部農林水産事業課（担当：築舘・田原） 

（3）申込締切日  9 月 24 日（木）必着   

*締切日に原本がジェトロに届いていない場合は、申込を無効とさせて頂きますので、締切日にお気をつけ下

さい。 

（4）出展を承諾する場合、ジェトロは「出展申込書・承諾書」（2 通）に代表者印を押印し、1 通を返送します。なお、

出展申込書・承諾書は締め切り後、2 週間以内の出来るだけ早い時期に返信予定です。 

 

11.出展者の選定 

    出展者の構成は、農林水産省との協議の上、決定します。決定には以下を考慮し、同条件の場合は

先着者を優先します。 

（1）品目として輸出増が期待できるものか 

（2）出展物の品質、価格、物流面での要件等が現地で受け入れられるものか 

（3）輸出により新しい海外市場の開拓が期待できる商品か 

（4）日本産原料の使用割合 

（5）応募者の輸出に取り組む姿勢・戦略、その中での本展示・商談会出展の位置付け 

（6）応募者の生産・供給体制 

（7）応募者の商談等への対応・フォローアップ体制 

(8)応募者の経営規模 

(9)法令順守にかかる実績及び姿勢 

(10)輸出取引への関与度 

(11)輸出のためのパートナー（輸出商社等）又は相当する事業者との連携度 

なお、出展内容が日本政府ゾーンにふさわしくないと判断される応募者については、ご参加をお断りする

ことがございます。 
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12. 注意事項 

（1）10 月 20 日（火）に、東京において出展者説明会を開催する予定です。 

（2）本見本市出展申し込み後に出展をキャンセルされた場合には、農林水産省に通知され、今後、農林水

産省が出展する見本市における出展者の選定等において考慮されることとなります。 

（3）本案内に記載されていない事項に関しては、別添「海外見本市出品規程」に準拠します。 

（4）「出展者募集案内書」および「海外見本市出品規程」に定めのない事項に関しては、ジェトロがその対応

を決定するものとし、政府の方針等により内容が変更される可能性がある旨予めご了承下さい。 

（5）出品物は国内法令及び米国の法令に照らして適法に輸送して下さい。違反した場合は、今後農林水産

省が実施する海外展示商談活動への出展の選定等において考慮されることとなります。 

 

以 上 

 

 

 

平成 21 年度農林水産省委託事業 

 

 

 

 

 

 

 

お問い合わせ先： 

日本貿易振興機構 （ジェトロ） 

   農林水産部 農林水産事業課 （担当：築
ツキ

舘
ダテ

、田原） 

   〒107-6006 東京都港区赤坂 1-12-32 アーク森ビル 6 階 

   TEL:03-3582-5546 FAX：03-3582-7378 E-Mail：afb@jetro.go.jp 

mailto:afb@jetro.go.jp
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2.併催セミナー案内 

 

THE JAPANESE FOOD SEMINAR  at 

the International Restaurant & Foodservice Show of New York 
 

 

【VENUE】 

Demonstration Theater (Booth # 1957)  
Jacob K. Javits Convention Center 

655 West 34th St., New York, NY 10001 

   

【PROGRAM】 

DAY 1: Monday, March 1, 2010 13:00pm - 13:45pm 

World of Koji – The Secret of Japanese Fermented Products 
Presented by Toni Robertson, Executive Chef, Mandarin Oriental New York  

                                           Hiroko Shimbo, Hiroko's Kitchen, LLC 

This seminar introduces and explains shoyu (soy sauce), su (rice vinegar) and miso (soybean paste) in 
depth.  All of these are based on the magical action of essential koji mold.  The production process for 
artisan miso, koji's role in fermentation, umami in fermented products, the healthful aspect of products 
are all presented.  The seminar includes demonstrations illustrating the uses of shoyu, su and miso in 
traditional Japanese preparations and in creative new ways in American kitchens.  Sample tasting 
follows. 

DAY 2: Tuesday, March 2, 2010 13:00pm - 13:45pm 

Umami in Kombu (kelp) and Other Food Products 
Presented by George Mendes, Owner Chef, Aldea Restaurant 

                                                        Hiroko Shimbo, Hiroko's Kitchen, LLC. 

This seminar defines and presents the famous “fifth flavor” umami  found in kombu and in other food 
products.  The audience will see the traditional kelp harvest and drying production process.  The seminar 
also introduces varieties of kelps and their individual flavor profiles.  Demonstrations illustrate the 
preparation of kelp stock and the use of kelp in creative new ways as a natural flavor enhancer in 
American kitchens.  Sample tasting follows.   

 

                                       

                Toni Robertson                                      George Mendes                           Hiroko Shimbo  
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3.IRFS 通信（目次） 

 

IRFS2010出展者様宛連絡票一覧
連絡日 ★通信NO. 項目 連絡内容

2009/10/7 1 出展者説明会 ・説明会出欠、式次第送付

2009/11/6 2 申請書電子データ送付 ・パンフレット原稿電子データ送付
・バッジ申請書電子データ送付

2009/11/20 3 ・追加出展物、追加・削除がある場合は提出
・人材派遣会社一覧、雇用する場合は一覧を提出
・コーディネーターからの第一回アドバイス送付

2009/12/4 4 ブースデザイン ・基礎小間に含まれる内容の詳細
小間割 ・小間割の連絡は１２月第二週となります
オフィシャルフォワダー ・西濃シェンカーの輸送案内書送付

2009/12/11 5 併催セミナー ・セミナー内容詳細、サンプル提供依頼連絡
小間割 ・小間割決定のお知らせ
追加出展物（リマインド） ・追加出展物、追加・削除がある場合は提出

出展者パンフレット原稿
・ネイティブチェック終了原稿を各企業に送付する旨連絡
　(修正を希望する場合は期限までに提出)

輸送手配について
・年内にFDA登録は済ませる旨連絡。輸送会社への手配を早めに
行う旨連絡

2009/12/17 6 ブースデザイン(寸法入) 寸法入りブースデザイン図2枚を添付
出展物輸送・搬出入について 詳細、添付資料にて連絡
WASHOKU TRY事業 事業紹介、サンプル提供のお願い
よくある質問について

2009/12/22 7 コーディネーターからの第２回アドバイス ・アドバイス・顧客リスト送付
出展者バッジ申請（リマインド） ・バッジ申請書電子データ送付

日本パビリオン全体レイアウト
・政府ブースを含む日本パビリオン全体図の送付
（民間ブースについては、変更可能性あり）

よくある質問について
2010/1/4 8 出展者パンフレット 各社にパンフレット版下の送付

2010/1/15 9 ブースの追加備品について ・備品リストの送付
渡航・輸送状況について ・渡航・輸送申請書電子データ送付。輸送に係る留意事項

出展者バッジの名前について
/申請締め切りリマインド

・バッジ申請書電子データ送付。出展バッジ申請に係る留意事項

オリエンテーション（2月27日）について（予定） ・概要（予定）の周知
無料招待券について ・各出展者様へ5枚配布の旨連絡

2010/1/29 10 会期前日２月２７日の日程 ①オリエンテーション概要連絡、出欠送付
②コーディネーターとの個別面談概要連絡、出欠送付

見本市会場の入退時間について 会場への入退場時間の案内

輸送・渡航情報/追加備品について（リマインド） 渡航・輸送申請書電子データ送付
その他 出展者パンフレット郵送、共同キッチン、通訳・アシスタント

コーディネーターからの第２回アドバイス ・コーディネーターからの第三回アドバイス送付

会場内の荷物運搬費について （Drayage費）
出展者バッジ受け取りについて ・出展者バッジ受け取り場所・日時について

携帯電話レンタルについて ・携帯電話レンタル会社の情報の掲載

ジェトロ通商弘報記事 ・米国現地における日本食事情について
2010/2/16 12 デイリーアンケート・総合アンケート デイリー・総合アンケート添付

ブース番号について 日本パビリオン全体図添付

出展者バッジ表記について
バッジには、出展企業名及び名前が表記されます。
（孫企業、米国代理店は表記されないのでご留意ください）

アシスタント・通訳について（リマインド） 通訳・アシスタントの雇用をした場合は、依頼内容をジェトロまで提出

2010/2/24 13 ネットーワークレセプションについて 概要について
ジェトロ担当者連絡先 事務局の携帯電話番号通知
オリエンテーション（リマインド） 概要（予定）の周知

注意点
①荷物の所在
②ブースのアテンドについて
③出展商品

2010/3/3 14 出展の御礼
総合アンケート（リマインド）

2010/2/10 11
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4. コーディネーターによるアドバイス 

 

２００９年１１月 

La Fuente Services,Inc. 福家成子 

 

 

International Restaurant & Foodservice Show of New York (IRFS) 出展者の皆様へ 

米国市場進出を目指す方々へのアドバイス（第１回）（抜粋） 

 

１、米国ニューヨーク市に於ける日本食普及状況 

＊レストランに於いては、 

８０年代より右肩上がりで拡大してきた日本食市場も、昨年よりややそのスピードを落としてきた感

があります。景気低迷により人々が外食を控えていることも影響していると言え、新規に開業する日本

食レストランの数も減っています。これは日本食に限らず、昨年起きたリーマンショック以降、レスト

ラン業界全体を襲っている傾向で、中には３０％も売り上げが落ちているという店も少なくありません。

こういう状況下でレストランはフードコストを下げざるを得ないという現状に直面しています。 

一時に比べると米系レストランでよく見かけていた日本食材が消えていることに気づきます。かつて

は中級、高級のレストランのどこもかしこもがこぞって日本食材を取り入れていたのが少し影を潜めて

いますが、そうはいってもスターシェフのいる３つ星、４つ星の高級レストランはグルメの客たちを保

持していくため、新しい料理を開発し続けていかなくてはなりません。フレンチの巨匠ジョエル•ロブ

ションは「西洋料理が進化していくためには日本食の影響は欠かせない」と言っていましたが、米系の

高級レストランには質の高い特色のある日本食材を売り込んでいく余地と需要がまだまだあります。 

日本食材の主要マーケットである日本食レストランでは、すでに様々な日本食材が行き渡っています。

既存商品との競争に勝てる特性のあるもので、価格的にも既存商品と同じランクのものであること、こ

の２つの条件が揃っていれば販売を可能にすることはできるでしょう。また日本食レストランのメニュ

ーに登場していない料理の提案をし、そこに自社の商品を使用してもらうといった働きかけも欠かせま

せん。 

レストランに於いてはシェフが食材発注の決定権を持っていますので、彼らにどうやってアプローチ

するか。彼らとの関係性を築くことも大切です。例えばシェフたちが参加する食のイベントへの食材の

寄付といった方法で、彼らに商品を試してもらう機会を作るといったプロモーションも有効だと思われ

ます。 

 

 ＊リテール（小売）に於いては、 

米系の某大手食品ディストリビューターはレストランでの需要が下降しているが、その分、リテール

での売り上げが伸びていると言っています。景気低迷期にある今、外食から内食へと人々はシフトして

きているのです。例えばホールフーズ（最大手のオーガニック•スーパー）では、週末ともなるとレジ

に長蛇の列ができ、支払いを済ませるまでに３０分以上もかかることもあります。 

しかし日本食材はホールフーズを始め、まだまだ米系のリテールの領域には浸透していません。ある

米系の大手スーパーでは寿司が最高の売り上げを記録してると言います。が、その店に並んでいるのは

コーディネータによる全般的アドバ

イス（初心者向け） 
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醤油、テリヤキソース、海苔と巻きすの巻き物セットといった米国産の日本食材に過ぎません。レスト

ランのトレンドは必ずリテールに及んできます。リテールのバイヤーたちも日本食が流行っているとい

うことを意識していますが、まだ何から棚に並べていいか把握しかねているようです。その背景には米

国の一般消費者が家庭で日本食材をどのように調理していいかわからないという現状が横たわってい

ます。 

リテールを攻めるのが今後、日本食材の販売高を増やすことに欠かすことができない重要なポイント

です。リテールのバイヤーには一般消費者向けに自社商品を使用したレシピの提供などをし、また店内

での試食販売を実施するといったポロモーションも検討すると良いでしょう。 

 

２、ディストリビューターとの関係の構築 

 IRFS の日本食品メーカーのブースを訪れた人々からよくこんなコメントを聞きます。「注文しよう

としたけれど、まだディストリビューターがいないという。結局、手に入れる手段がない」と。IRFS

に足を運ぶ人たちは購入目的の人たちも多くいて、その人たちに商品を売るには絶好の機会です。それ

をみすみす見逃す手はありません。「来年の IRFS までは探します」とか「ディストリビューターが見

つかったら連絡します」では商機を逃してしまいます。出展までにはディストリビューターを決定して

いることが必須です。 

ディストリビューターを選択する際には、彼らの顧客リストをよく検証してみて下さい。ディストリ

ビューターにはレストランでの販売に強いところとリテール（スーパーなどの小売業）に強いところが

あります。さらには高級なレストランやグルメストアを顧客に抱えている所、チェーン店のレストラン

やスーパーといった中級クラスの顧客を持っている所と顧客リストの内容も異なります。自社の商品は

どういった所でどんな層の人たちに売れる物なのか、また商品によっての分類も可能だと思いますので、

それを見極めてディストリビューターを決定します。 

現状では日本食材のほぼ全てが日系のインポーターによって米国に運ばれ、日系のディストリビュー

ターによって米国で販売されています。が、米系のディトリビューターの日本食材への関心は高まって

います。しかし彼らは日本からの輸入実績がないこともあり、まずは販売だけを手がけてみたいという

のが多くの米系ディストリビューターの希望です。米系ディストリビューターに日系のインポーターや

ディストリビューターから商品を販売するということが可能かどうか、そういった点も確認しておくと

いいでしょう。 

そして IRFS の終了後、商談に結びつきそうな所に対してのフォローアップを米国での販売を担当す

るディストリビューターがどの程度、行ってもらえるのかといった点についても協議しておくことも必

要です。 

 

３、中•長期計画を立て、営業活動を持続させる 

寿司が米国で Sushi という英語になりスーパーの店頭でも販売されるようになるまで３０年ほどの

時間が掛かりました。キッコーマンの醤油は５０年を経て、米系のどこのスーパーの棚にも並ぶように

なりました。 

こう言うと気が遠くなるように思われるでしょうが、他の国で異国の食文化を浸透させるにはそれな

りの年月がかかるということです。ただ現在は米国では日本食の下地が出来ていますので、それよりは

短期間で販売実績を上げることが可能だと思いますが、やはり５年、１０年といった中•長期計画を元
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に米国での活動を考えておくことをお薦めします。そのための投資計画も立てておかなければなりませ

ん。 

IRFS といったトレードショーに毎年、出展する。年に最低でも 1 回は NY などに足を運び、市場調

査や営業活動をする。さらには英語のウェッブサイトの構築や米国での販売を促進するための補助ツー

ルとしての情報発信のニュースレターの送付等の経費、レストランやスーパーでの独自のプロモーショ

ンイベントの展開の経費。こういった費用を計上しておくことが必要かと思います。 

 

４、充分かつ有効な情報の提供 

出展ブースでは御社の商品に購買意欲を示す人々に対して充分な情報の提供が必要です。日本語で書

かれた資料はすでにお持ちでしょうが、英語で書かれた資料を整備しておかなければなりません。それ

らは会社概要や商品の特色についての説明、そして原材料、賞味期限、カロリー、栄養素、価格といっ

た情報です。商品のラベルが日本語使用になっている場合は写真を添付し、日本語が理解出来ない人た

ちにも一目見て商品が判明できるようにしておきます。それらに商品価格、最低購入ロット、ディスト

リビューターの連絡先や担当者名を含む注文票も添えます。これら一式をまとめて営業ツールとして準

備し、購買意欲を示す人々に対して、即座に提示できるようにしておくことをお薦めします。IRSF の

来場者は短時間で多くのブースを回るため、いかに効率よく商談が進められるかも重要な点です。 

商品の試食に関してですが、これも情報提供の有効なツールです。どういった出し方をするとその商

品の特性を充分に伝えることが出来るか。参加者は日本食にそれほど知識がないということを前提に、

試食方法を熟考して下さい。例えば米国で馴染みのある料理、パスタ料理にはこういった使用が出来る

といったメニュー提案も効果的でしょう。 

英語の出来る人を必ず１人はブースに常駐させておくことも欠かせません。 

 

２００９年１１月 

La Fuente Services,Inc. 福家成子 

 

 

International Restaurant & Foodservice Show of New York (IRFS) 出展者の皆様へ 

米国での販路拡大を目指す方々へのアドバイス（第１回）（抜粋） 

 

１、米国ニューヨーク市に於ける日本食普及状況 

＊レストランに於いては、 

８０年代より右肩上がりで拡大してきた日本食市場も、昨年よりややそのスピードを落としてきた感

があります。景気低迷により人々が外食を控えていることも影響していると言え、新規に開業する日本

食レストランの数も減っています。これは日本食に限らず、昨年起きたリーマンショック以降、レスト

ラン業界全体を襲っている傾向で、中には３０％も売り上げが落ちているという店も少なくありません。

こういう状況下でレストランはフードコストを下げざるを得ず、当然、高価な日本食材はメニューから

削除されていくということになります。 

一時に比べると米系レストランでよく見かけていた日本食材が消えていることに気づきます。中級、

高級のレストランのどこもかしこもがこぞって日本食材を取り入れていたのが少し影を潜めています

コーディネータによる全般的アドバ

イス（経験者向け） 
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が、そうは言ってもスターシェフのいる３つ星、４つ星の高級レストランはグルメの客たちを保持して

いくため、新しい料理を開発し続けていかなくてはなりません。フレンチの巨匠ジョエル•ロブション

は「西洋料理が進化していくためには日本食の影響は欠かせない」と言っていましたが、米系の高級レ

ストランには質の高い特色のある日本食材を売り込んでいく余地がまだまだあります。 

日本食材の主要マーケットである日本食レストランでは、すでに様々な日本食材が行き渡っています。

ただし既存商品との競争に勝てる特性のあるもので、価格的にも既存商品と同じランクのものであるこ

と、この２つの条件が揃っていれば販売を可能にすることはできるでしょう。またまだ日本食レストラ

ンのメニューにはない料理の提案をし、そこに自社の商品を使用してもらうといった働きかけも欠かせ

ません。 

レストランに於いてはシェフが食材発注の決定権を持っていますので、彼らにどうやってアプローチ

するか。彼らとの関係性を築くことも大切です。例えばシェフたちが参加する食のイベントへの食材の

寄付といった方法で、彼らに商品を試してもらう機会を作るといったプロモーションも有効だと思われ

ます。 

 

 ＊リテール（小売）に於いては、 

米系の某大手食品ディストリビューターはレストランでの需要が下降しているが、その分、リテール

での売り上げが伸びていると言っています。景気低迷期にある今、外食から内食へと人々はシフトして

きているのです。例えばホールフーズ（最大手のオーガニック•スーパー）では、週末ともなるとレジ

に長蛇の列ができ、支払いを済ませるまでに３０分以上もかかることもあります。 

しかし日本食材はホールフーズを始め、まだまだ米系のリテールの領域には浸透していません。ある

米系の大手スーパーでは寿司が最高の売り上げを記録してると言います。が、その店に並んでいるのは

醤油、テリヤキソース、海苔と巻きすしの巻き物セットといった米国産の日本食材に過ぎません。レス

トランのトレンドは必ずリテールに及んできます。リテールのバイヤーたちも日本食が流行っていると

いうことを意識していますが、まだ何から棚に並べていいか把握しかねているようです。その背景には

米国の一般消費者が家庭で日本食材をどのように調理していいかわからないという現状が横たわって

います。 

リテールを攻めるのが今後、日本食材の販売高を増やすことに欠かすことができない重要なポイント

です。リテールのバイヤーには一般消費者向けに自社商品を使用したレシピの提供などをし、また店内

での試食販売を実施するといったプロモーションも提案すると良いでしょう。 

 

２、米系市場への販売を強化する 

今後米国への販路を拡大していくためには、すでに飽和している感がある日系市場（日本食レストラ

ンや日系スーパー）から米系市場（米系レストランや米系スーパー）にターゲットをシフトし、そこで

の販売戦略を進めていき新たな市場を開拓することがこの先重要ではないかと思われます。米系市場に

は日本食材を売り込むに未知数の可能性が潜んでいると見ていますが、そこを開拓するには創意工夫が

必要です。健康志向が高まっているという状況は日本食にとっては追い風で、それを武器に消費者にも

っとヘルシーな食生活に移行するために日本食材の活用を提案することは大いに有効だと考えます。 

 

３、現在の営業体制を検証する 
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販売実績を上げるためには営業活動が重要課題であることはご存知だと思いますが、米国での営業

販売を担っているディストリビューターは御社の製品をどのように営業しているか IRFS への出展を機

に見直してみましょう。彼らが商品の売り込みを何処へ、どんな頻度で、どのように行っているのか。

それを補佐する御社の体制は整っているか、例えば販促ツールやサンプルの提供、年に何度か米国に出

向きディストリビューターと共にダイレクトセールスに同行しているか。そこに不備があればその点に

関して改善策をディストリビューターの意見を元に協議し効果的な営業体制を再構築して下さい。 

米国内に自社の営業所を置き駐在のスタッフを抱えることが最も理想的な営業体制ですが、固定費

が掛かるのでその負担が難しい方々もいらっしゃると思います。が、ディストリビューターの代わりに

御社の商品の営業を担い注文を取ってくるブローカーのような人材を雇用することも検討されては如

何でしょうか。ブローカーはフリーの営業マンのような存在で、雇っているメーカーは固定費プラス商

品の売り上げに対するコミッションを支払うのが常です。 

すでに自社の商品を米国内で販売している日系ディストリビューターから米系のディストリビュー

ターへ商品を流すといった米系ディストリビューターとの関係を構築することも検討課題です。これに

より米系市場への販路拡大の第一歩が築けるでしょう。 

 

４、プロモーションの重要性 

米国では商品をヒットさせるに欠かせないのがプロモーションだと言われています。TV や新聞とい

ったマス媒体を使用した広告宣伝は大手企業のように潤沢な予算がないと実行は難しいですが、限られ

た費用で実行出来るプロモーションもあります。例えば以下のような方法が考えられます。 

 

＊E メールでのニュースレターの発行（IRFS で入手したリストを活用） 

＊レストランのスペシャルメニューでの商品の使用 

＊スーパーでの実演販売 

＊食のイベントへの食材の提供 

＊料理教室への食材の提供 

 

以上のようなプロモーションにかかる費用はケースバイケースです。こういったプロモーションはす

ぐに成果が出る訳ではありませんが、回を重ねることで商品名を植え付けること出来、口コミでの伝達

にもつながります。 

シェフやマスコミ、ブロガーといった食に関する情報を伝達するキーパーソンとのコネクションを構

築するきっかけもこのようなプロモーションを通して可能です。 

これまでどんなプロモーションを実行されて来ましたか。実施したプロモーションは効果をもたらし

ましたか。それを検証し自社の商品にはどんなプロモーションが適しているかを考えて下さい。そして

年間でそれに費やせる予算を確保し、プロモーション業務を米国で受託してくれる先を探し、少なくと

も何かひとつの方法を選択し、商品のプロモーションに取りかかるようにされることをお薦めします。 

 

５、パッケージを米国仕様に 

日本で販売している商品をそのまま米国でも販売していこうという出展者が大多数です。日系市場に

販売していくには問題もありませんが。米系の人々への購入を促すには、やはり商品名が英語表記にな
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っている方が有利です。さらに言えばパッケージやラベルも米国仕様に作り直すと、一般消費者にとっ

て手に取りやすい商品になります。そこに少しメイド•イン•ジャパンであるという日本的な要素を残し

てデザインされていれば、類似の米国製の日本食材との違いが醸し出されて差別化できると思います。 

 

 

２００９年１２月 

La Fuente Services,Inc. 福家成子 

 

International Restaurant & Foodservice Show of New York (IRFS) 出展者の皆様へ 

米国市場進出・市場拡大を目指す方々へのアドバイス（第２回）（抜粋） 

 

売り込む先がどんな所か、営業をかける前に相手の情報を得ることが大事かと思います。その方法の

ひとつとして、ウェッブサイトを活用して下さい。英語のサイトなので理解出来ないのではと懸念する

方もいらっしゃると思いますので、ちょっとしたコツをお教えします。 

私が皆様に見て頂きたいのはディストリビューターやリテールではどんな商品を扱っているか、飲食

店の場合はどんな料理や飲み物を出しているかという点です。ディストリビューターやリテールの店舗

のホームページ上には Products という項目があります。そこにいくとどんな商品を販売しているかを

見ることが出来ます。ほとんどの場合は写真がついているので、商品がどんなものかがある程度理解で

きると思います。次に Imported Products や Asian Products、 Japanese Products というカテゴリー

を探して下さい。ここで日本食品や飲料の取り扱いがあるか、他にどんなアジアの食品や飲料などを扱

っているかがわかります。それらに価格がついていれば、米国で販売する際の価格設定の参考にして下

さい。 

飲食店の場合はホームページ上に Menu という項目があります。そこをクリックするとメニューが一

覧出来るようになっています。メニューにある料理にどんな日本食材が使用されているか、ドリンクに

は Sake 、Shocyu 、Plum Wine（梅酒）があるか使用されているかを調べて下さい。Miso、 Tofu、 Yuzu、 

Macha 、Shitake、 Wasabi などはアルファベットで日本語そのままに表記されている食材も最近では

増えて来ました。 

すでにディストリビューターを持っていらっしゃる出展者の方にも米系ディストリビューターを潜

在的顧客として列記している場合もあります。これは米系市場に販路を拡大するに当たって、米系の顧

客を多く持つディストリビューターとの関係を築くことも有効ではないかと考えたからです。日系ディ

ストリビューターから米系ディストリビューターへ商品を卸すことも可能性としてあり、複数のディス

トリビューターと取引を行うと思わぬトラブルになることもありうるので、特に米系市場での販路拡大

を課題としている出展者の方々は、現在お取引のあるディストリビューターとよくご相談の上、米系デ

ィストリビューターへのアプローチも考慮しては如何でしょうか。 

 さらにホームページには問い合わせ先として Contact Us という項目があります。そこをクリックす

ると E メールでの問い合わせが出来るフォームが設定されていることがよくあります。英語での記入に

なりますが、商品を売り込むなど問い合わせなどをしたい場合には活用出来ます。返答を来るには時間

がかかる時もありますが、利用する価値はあると思います。 

 

コーディネータによる第 2 回全般的

アドバイス 
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２０１０年２月 

La Fuente Services,Inc. 福家成子 

 

International Restaurant & Foodservice Show of New York (IRFS) 出展者の皆様へ 

米国市場進出を目指す方々へのアドバイス（第３回）（抜粋） 

 

１、出展ブースに欠かせないアイテム 

 すでにご存知とは思いますが、ブースに欠かせないものを以下に記しました。３日間の開催で充分な

数を用意しておいて下さい。 

 

＊展示商品のサンプル 

＊パンフレット 

＊価格表 

＊アプリケーション•フォームと注文票 

＊名刺（英語表記のあるもの） 

 

サンプル以外の４点はひとつのファイルにまとめておくといいでしょう。渡す際に手間取らず、また

来場者が他の出展者から受け取った資料と混同することが避けられます。 

パンフレットには Contact Information in USA として米国内の連絡先を明記しておきましょう。米

国内に支社や支店のある場合はその連絡先を、ない場合は商品の販売をするディストリビューターの連

絡先と担当者名を記しておきます。 

ブースにて商品の注文をしたいという人たちのために、ディストリビューターへ提出する書類として

口座を開設するためのアプリケーション•フォーム、また注文票も用意しておくといいでしょう。 

第 1 回目のアドバイスでも触れましたが、皆様方のウェブサイトに英語のページを設定されましたで

しょうか。アメリカ人はウェッブサイトで情報を得る人たちが多いので、英語のサイトがあるのが望ま

しいです。また英語のページが整っているとパンフレット等の資料を切らしてしまった場合に「ウェブ

サイトを見てほしい」ということで対応が出来ます。 

 

２、出展ブースでの展示方法 

一目見て販売商品の内容と名前がわかるように、写真などビジュアル素材を展示ブースで目立たせる

ようにしましょう。会場には多数のブースが並ぶので参加者が気になったブースに再度足を運ぼうとす

る場合にもブースを見つけるのが容易です。 

日本語の会社名や商品名は非日本人にとっては憶えにくいです。商品がどんなものであるかを記憶に

とどめておけるように、商品名を明瞭にネームプレート（英語）に記して下さい。商品のアイテムが多

い場合は、来場者が混乱しないように、商品と資料、サンプルを機能的に展示しましょう。 

試食•試飲を行っているブースほど来場者が多く集まります。試食•試飲は積極的に行いましょう。さ

らにメニュー提案を兼ねて商品を用いた料理のデモなども人目を引きますし、美味しそうな臭いに引き

つけられて集まってくる人たちもいます。料理デモを行う場合はデモのメニューを紙に書き記して配布

するといいでしょう。料理デモの代用として商品をどのように料理に使用するかを撮影した DVD をラ

コーディネータによる第3回全般的ア

ドバイス 



 

61 

ップトップのコンピュータ上に映写し紹介するのも有効だと思います。 

 

３、出展ブースでの応対 

ブースを訪れた人には積極的にアプローチしましょう。“Hi! How are you? My name is ,,,,, Are you 

interested in our products?” こんな気軽な会話からスタートすればいいと思います。いきなり「私共の

商品は、」と販売しなくてはという深刻な応対をするのではなく、まずは商品に興味を持ってもらうよ

うに相手を引きつけることが大事です。食品や飲料ですので「楽しい」、「何だかワクワクする」とい

うような気分を相手に与えましょう。英語がお出来にならない場合は通訳の方に明るく積極的に話しか

ける指示をしておいてはいかがでしょうか。そして会話のしめくくりには” Thank you very much for 

coming. I am looking forward to hearing from you!”（ブースに来てくれて有り難う。あなたからの連

絡を楽しみに待っています）などと言って握手をし、相手に印象づけるようにしましょう。 

ブースを訪れる人々に出展者の方々から充分な情報を提供することは当然ですが、相手の情報もしっ

かりと入手しておくことが重要です。会社名、名前、電話番号、E メールアドレスは当然のことながら、

来場者各自の反応をメモしておきましょう。どの商品に興味を持っていたか、何を要求されたかなどで

す。あらかじめ、このような内容を盛り込んだリアクションシートの様式を大量に用意しておくとよい

でしょう。来場者があるたびに、その様式に記入の上、入手した名詞をホッチキスで留めて保管してお

けば、後で整理が容易です。こういった情報が IRFS 後のフォローアップの際に活用できます。 

 

４、IRFS 終了後のフォローアップ 

 IRFS 会期中はいかに商品を PR し、買い手を捜すかということが最優先改題ですが、IRFS 終了後は

購買意欲がある人々にコンタクトをすることが販売につなげる最も重要な鍵となります。 

まず、フォローアップの体制は整っていますでしょうか。つまり米国内でセールスし注文を取る人員

が配置されているかどうかということです。米国内の販売を担当するディストリビューターとこの件に

関し IRFS の会期までに協議し、担当者を決めておくことをお薦めします。日本からのやりとりでは時

差もあり、なかなかスムーズにいかないこともあるでしょうから、米国内に担当者がいるのといないの

とでは販売実績に差が出ることは確実です。 

またその担当者がどの程度セールスを行ってくれるのか、それとも注文を受け付けるのみなのか、と

いったどのような業務を遂行してくれるのかも確認しておきましょう。ディストリビューターの方でセ

ールスが充分に行えないという場合は、米国内で営業代行をしてくれる企業や個人と契約するという方

法もあります。米国内に支店や営業所を設立することが可能であれば、販路拡大にはそれがベストです。

が、米国内でオフィスを借り、日本から駐在員を派遣すると初期費用や固定費がかかるため、一定のリ

スクがあります。将来的に支店や営業所を設けることを計画し、それまでの間は営業代行の人にセール

スを任せるということも検討しては如何でしょうか。また日本から商品のことを熟知している社員を米

国に定期的に派遣し、一定期間セールス活動を行うということも有効だと思います。 

“鉄は熱いうちに打て”の言葉通り、IRFS の会期中にブースを訪れる人たちへのフォローアップは

会期終了後直ちに取りかかって下さい。１ヶ月後に連絡したのでは、来場者の購入意欲も冷めてしまっ

ているかもしれません。会期後すぐに実行して頂きたいのは、E メールでブースを訪れた人たち全員に

御礼と問い合わせ先を記したメールを送付することです。購入意欲の高い人たちにはそれとは別に個別

に E メールでフォローアップをしておくといいでしょう。その後電話をかける、直接出向くなどの方法
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でフォローアップをステップアップしていきましょう。 

出展者の皆様方は日本での業務も多々あり、IRFS 終了後直ちに日本に帰国されるというご予定かと

思います。が、遠路はるばる NY まで足を運ばれているのですから、出来れば数日間 NY に滞在し、セ

ールス活動を行ってみるとか、レストランや小売店の視察に出向いてみるといったリサーチをされるこ

ともお薦めします。そういった米国のフードビジネスの現場を垣間見ることが、販路拡大の戦略を構築

する上で貴重なヒントをもたらすことと思います。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

63 

5. 来場者アンケート 
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　　　　　　　6.日本パビリオンに来場した目的についてご意見をお聞かせください。
・新しい製品を探している (23)。
・新しいアイディアを求めて（７）。
・日本の製品に興味がある (4)。
・自分たちのメニューのプラスになる製品があるかどうかを調査するため。
・寿司バーを経営している。寿司のディスプレイを広げる為に商品を探しにきた。

　　　　　　　　7. 日本食、日本食材についての意見
・（日本の食材は）アメリカの料理に面白みと深みを与える。
・エキサイティングな新しい製品が新しい風味を引き出している。
・とても健康的。食感や味が面白く、大胆な色使いである。
・健康的で面白い食材がたくさんある。もっと自分で使ってみたい。
・日本食はナチュラルの、本当の食物である。日本から学ぶべきことが多い。
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6.新聞等広報記事について  

・2 月 26 日（金）付 Event Journal YOMITIME（新聞）  

  「官民協力でジャパンパビリオン」  

 

・2 月 27 日（土）付 週刊 NY 生活（新聞）  

  「NY レストランショー 官民合同で出展」  

 

・ 3 月 1 日（月）付 CBS（TV）17 時のニュースにて放送 

  「Restaurant on Display At The Javits Center」 

    (URL:http://wcbstv.com/video/?cid=52) 

 

・3 月 4 日（木）付 Daily Sun NewYork （新聞）  

 「日本食見本市「ジャパンパビリオン」大盛況で幕」」   

 

・3 月 6 日（土）付 週刊 NY 生活（新聞）  

 「日本の食材を米国に売り込む」  

 

・3 月 8 日（月）付 International Press Association（ウェブ） 

「17th Annual International Restaurant & Foodservice Show of New York」 

 (URL: http://internationalpress.com/index.php?file=restaurant10) 

 

・3 月 14 日（日）付 日本農業新聞 

 「日本食の人気上昇」 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://wcbstv.com/video/?cid=52
http://internationalpress.com/index.php?file=restaurant10
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6. 出展者パンフレットについて  

 

 

 

【裏表紙】 【表紙】 

【農林水産省挨拶】 【併催セミナー概要】 
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【フロアーマップ】 


