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ワオラボ株式会社 代表取締役 小粥おさ美 / 

～世界3000社のバイヤーとつながる海外販路開拓のプロフェッショナル～

オーストラリア・クイーンズランド州立大学院卒業後、大手自動車メーカーでの欧州進出プロジェクトに従事。 その後独立し、企業向け通訳
を始める。40歳で渡米、ハーバード大学にて国際マーケティングを受講、最高成績であるAを修める。

2018年には内閣府イベントにて地方大会を勝ち抜き女性起業家として日本一の賞を受賞。ラジオのパーソナリティも務める。

著書「私がファーストペンギンになれた理由～ゼロイチをつくるということ～」

まずは自己紹介です！



「海外展示会同行通訳」がキャリアの始まり

15年間、名刺先にコンタクトし続け、バイヤー数が自然と
増え、現在５,000社（おそらくもっと、数万）

今でも海外展示会には、年５～６回出展しています例：
CES、Natural Food Expo 等

平均１５０枚の名刺/展示会、年間５００～６００人のバイ
ヤーが増え続けています



本日のゴール：

・ 海外バイヤーが商品を選ぶポイントを理解し、

・ 商談への備えを完璧に！
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約2.4万店(2006年)

約5.5万店(2013年) 7年間で2.3倍
約8.9万店(2015年) 2年間で1.6倍
約11.8万店(2017年) 2年間で1.3倍
約15.6万店(2019年) 2年間で1.3倍

急増日本食レストラン １３年で６．５倍！

2024年には18万件超
過去最大



さらに3.5倍！日本食レストラン数急伸

出典： Data Bridge 2025



海外輸出って敷居が高そうだ
けど、期待はある。どうやって

始めたらいいの？

注文の継続性がない

どの国に自社商品のニーズ
があるのか、ターゲットを見

極めたい

弊社のように小ロットでも
対応してもらえるバイ

ヤー・商社ある？

我が社の商品通関できる？
規制が分からない

販売先の獲得方法が
わからない

海外輸出に関するお悩み



スタンダード
（間接貿易）



ショートカット
（直接貿易）



ダイレクト
（EC）



あなたにとってのバイヤーは？



「売りたい相手」＝バイヤーを良く知ること

国内商社・問屋
 既存ルート/国内取引（決済・物流）

  購買決定権小・大ロット

海外商社
(ディストリビューター）

海外小売店・
レストラン・量販店

現地EC事業者/
インフルエンサー

数上昇/小ロット
手間 ＊相手はほぼ素人である

数急上昇（SNS)/小ロット/価格
手間 ＊相手はほぼ素人である

現地に大きな販路
商社に利益をもたらす価格設定必須
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• 原材料洗い出し
• 甘味/着色確認

• FDA登録
• 消費期限
• パッケージ工夫

• 通関書類 • HACCP
• FSMA

Level 0
準備

Level 1 
【日系

量販店】
期間限定

Level 2
【日系

量販店】
定番化

Level 3
【業販】

Level 4
【現地系量販店】スタートライン

容易性（コスト）

効果（売上）

【輸出拡大ステップ】 ＊米国

• 価格設定
• FCPシート
• 販促資料



バイヤーに合わせた商談準備



商談前の準備
ステップ１

• 原材料 洗い出し

• 甘味料/着色料確認

• ターゲット国の規制確認 チャットGPT大活躍！

ステップ２

• 価格設定（CIF/FOB)

• FCPシート（英語）

• 販促資料（ペライチ・POP）（英語） 誰が購買決定するのかよく考えて作成！

• 販促資料（動画）（英語）



例：低カロリー味噌
名称：調合みそ
原材料名：大豆（国産）、米、食塩、還元水あめ／甘味料（アセスル
ファムK、スクラロース）、酒精
内容量：500g
保存方法：直射日光を避け、冷暗所で保存

原材料洗い出し サンプル（味噌）



FOB＝
「工場から港ま
で」で責任終了。
船に載せたら買
い手にバトンタッ
チ

CIF＝
「港まで商品を送り
届けて、保険もかけ
てあげる」

EXW＝
工場渡し＝取りに来て
ください のイメージ

価格設定で考慮する点①



日本での卸値が海外の店頭ではいくらになるかみてみましょう
＊小規模輸出の場合

出荷価格（日本の卸＋日本港まで） 1,000円

輸出者マージン 300

関税等 100

輸入者マージン 250

ディストリビューターマージン 550

小売りマージン 1500

VAT 300

小売店頭価格 4,000円

価格設定で考慮する点②



私たちができること ４つ

１） 輸出向け商品のコストを下げる

２） 輸送量を増やし、輸送費を下げる

３） 商流の簡素化

３） 付加価値をあげる/魅せ方
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バイヤーの本音

ぶっちゃけ、味の違いは分か
らない 見た目で選ぶ
（ベトナム・酒バイヤー）

米国の輸入規制をクリアして
いるか、賞味期限 だけで選

んでいる
（米・量販店バイヤー）

フランスに似たようなもの
があるなら海外から買わ
ない（仏・小売店バイヤー）

ぶっちゃけ、一番早く返事が
きたところに注文を出してい

る （ドバイ・茶バイヤー）

売れる証拠をみ
せて

「中国で売れてい
る」は要らない

（米・アウトドア小
売店）

ぶっちゃけ、中間
マージンがしっか
りとれるところ
じゃないと付き

合えない
（仏・商社）



「売りたい相手」＝バイヤーを良く知ること

国内商社・問屋
 既存ルート/国内取引（決済・物流）

  購買決定権小・大ロット



国内商社・問屋

提携先・海外商社
(ディストリビューター）

商社の海外支店

海外小売店・レストラン・量販店

国内商社の商流

海外日系店



バイヤーを良く知り、「戦い方」を考える

国内商社・問屋

フェーズ１： 準備
     ・英語/現地語での商品説明資料
     ・ショート動画
     ・見積（FOB)

フェーズ２： 売場を知る

フェーズ３： 同行営業/プロモーション/SNS

現地の売り先が理解できるように！



ぶっちゃけ
“売れる商品”
ないですか？



海外バイヤーはどうやって仕入れたい

商品を探しているの？



今欲しくて
探している

特に探していない
良いものがあれば

フランス日本人シェフ：
JETROのHPで米問屋を探しました

非日系レストラン・カフェ：
グーグル検索やチャットGPTで検索→
英語表記のHP
アリババ、裏ラベル

非日系：
SNSで人気、日本旅行で見つけた





輸出本気度別 市場情報収集方法



「どんな商品が売れているのか」「誰が買っているのか」「どんな規制が
あるのか」 を調べることが必須。情報収集のステップを整理しましょう。

1. 公的データベース・統計の活用
•JETRO（日本貿易振興機構）

• 「海外ビジネス情報」「市場レポート」でアメリカの酒類市場や食
品市場の動向を調べられる

• https://www.jetro.go.jp

2. 業界団体・業界誌
•国税庁・日本酒造組合中央会

• 日本酒の輸出実績や国別需要を公開

3. 市場現場の観察（オンライン調査）
•Amazon.com / Total Wine & More

• 現地で販売されている酒類を検索 → 価格帯・レビュー・人気
度を把握

浅く

深く

とりあえず広く
浅く今の業界ト
レンドを抑えて
おいて

輸出の時期を探
ろう

•ChatGPTに質問。壁打ち。



3. 市場現場の観察（オンライン調査）
•SNS調査

• Instagram、TikTokで「#sake」「#japanesewhisky」
「#matcha」などのハッシュタグを追う

• 若い消費者層のリアルな声が拾える

６. 現地展示会/現地イベント
•Vinexpo America（ワイン・スピリッツ）
•Fancy Food Show（食品全般）
•Sake Expo USA（日本酒）
→ バイヤーと直接つながり、市場感を肌で感じられる

５. アリババ等BtoBプラットフォームの活用（オンライン調査）
→ バイヤーと直接つながり、ニーズを感じられる

浅く

深く

４. AI市場調査
・簡単な市場分析も可能

わが社の商品、
どの国で売れる
かな？
価格は？

どうやったらわ
が社の商品は
ターゲット国に
刺さるかな？
販路開拓したい。
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① トップセールス

② 迅速・柔軟

③ 費用対効果は3年先に考える



Make a buyer profitable

ご清聴ありがとうございました

Facebook おがいおさみ
ogai@wowlab.co.jp 
www.wowlab.co.jp
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