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各機関で課題を共有し、
各事業を活用した

支援内容をご提案。

5支援機関で
継続的なサポート。

お問い合わせ： 092‐710-6199 （受信専用番号）専用HP： ワンストップ海外展開相談窓口 福岡 検 索

※事前予約制

ワンストップ
海外展開相談窓口

お問い合わせ／商業・雇用支援グループ　TEL 092-441-2169

■対象／当所会員企業をはじめ中小企業で正社員を採用する予定の企業で、今年度
　　　　インターンシップを実施している（インターンシップ実施を予定している）企業
　　　　 ※会社合同説明会のみのお申し込みはできません。（インターンシップフェアのみのお申し込みは可能です。）
■募集ブース数／50社（予定）※原則先着順　
■来場予定者／会社合同説明会：大学・短大・高専・専門学校の2020年3月卒業
　　　　　　　　　　　　　　　   予定者及び3年以内の既卒者並びに中途就職希望者
　　　　　　　インターンシップフェア：大学・短大・高専・専門学校の全学年全学部
■内容／会社合同説明会：企業の採用担当者による求職者への会社説明会
　　　   インターンシップフェア：企業の採用担当者によるインターンシップ希望者
　　　　　　　　　　　　　　　へのインターンシップ実施内容説明
■参加費／会員企業：85,000円（税込）（非会員企業：300,000円（税込））
　　　　　※電源使用の場合、別途費用がかかります。
■申込受付開始／4月15日（月）10:00～
■締切／5月22日（水）
申込は当所ホームページからのみとなります。予めご了承ください。　　　

企業向けセミナー「インターンシップ実施のポイント」を開催します。あわせてご参加ください。
■開催日：5月30日（木）14:00～16:00　
■会場：福岡商工会議所　B1-a会議室　■定員：30名
■内容：ISの動向、採用活動における役割　他　

会社合同説明会（11:00～14:00）
インターンシップフェア（15:00～18:00）

地下2階イベントホール
福岡市中央区天神1-1-1

アクロス福岡

&

　「会社合同説明会」と「インターンシップフェア」を
同日開催することで、地場企業に就職を希望する学
生等とこれからインターンシップに参加を希望する学
生と一日で会って魅力発信できる説明会を開催しま
す。学生と実際に会って話し、WEB上では発信で
きない魅力をPRできるチャンスです。ぜひご参加く
ださい。

主催：福岡商工会議所　
共催：福岡市

7月3日（水）

2020年3月卒業予定学生向け

全学年学生向け

開催のご案内

まずは自社で現時点不足し
ている課題（計画づくり・
マーケティング、商品開発、
物流構築、マッチング）を明
確にしていただくことが重
要です。

海外展開を希望する企業が、複数の支援機関に
足を運ぶことなく「ワンストップ」で、
企業進出・販路開拓・貿易実務手続まで、
海外展開で直面するあらゆる課題について相談
できる窓口です。
※対象：九州に所在する企業

ご相談の
ポイント！

インターンシップフェア

会社合同説明会

お問い合わせ／福岡商工会議所　産業振興グループ　TEL 092-441-1119

海外展開のすゝ め
～福岡商工会議所を活用して～

海外展開の経験がない方にも
「海外展開」のあれこれを
隔月で分かりやすくお届け！

第五章
 「バイヤーとの商談」はどうすればいいの？（その2）

 どうしたらバイヤーとの商談がうまくいくか、については、

やはり事前準備が成否を握っています。

 当所が実施している海外バイヤーとの商談会では、事前

準備を踏まえて、次のような6つの流れで提案を行う企業が、

成約に至る可能性が高いようです。

①『当社は、日本の●●地域で▲▲業を営む■■です。海

外は◎◎地域で販売しています。』

②『御社（バイヤー企業）が所在する国・地域は〇〇といっ

た傾向があり（市場トレンド）、特に御社のお客様は△△の

課題・嗜好を持った方々が多い（「誰に」のセグメント）よう

に見受けられます。』

③『当社では、△△の課題や嗜好について、特に□□の商品

で解決できる（「何を」のセグメント）と考えています。』

④『さらに当社では、□□の商品を☆☆の方法で販売する

（「どのように」のセグメント）ことが効果的であると仮説を

立てており、他社の▼▼社と差別化でき、○○の国や地域

の方々を幸せにすることができます。』

⑤『なお当社では、□□の商品を◆◆の地域まで、かつ正

確に安く運ぶ物流（「どうやってはこぶ」のセグメント）を構

築しています。』

⑥『それでは□□の商品をお試しください。』

バイヤーの先のお客様のことを考える、いわゆるカスタ

マージャーニーを考えることがポイントです。

さらに、①から⑥までの提案を行ったのち、商談に『余

韻』を残す必要があります。この『余韻』は、「海外展開の

すゝめ」で最も難しくかつ最も重要な部分です。ポイントは

次の３つです。

（１）『どうやって、自分の地域で、「価値（誰に、何を、どの

ように）を共有し、そしてそれらの価値を分配するか」』

（２）『どうやって、バイヤーの地域でイノベーションを起こ

し、自分の地域に「新しい価値を輸入するか」』

（３）『どうやって、お互いにお付き合いを続け「新しい文化

をつくることができるか」』

 これらを考えることは大変難しいですが、実は、『誰に』

『何を』『どのように』をしっかりと考えることで既に答えが

出ていることも多いです。商工会議所という組織は地域と

いう視点で業務を行っており経験も豊富ですので、考える

際は、是非職員を活用してみてください。

・バイヤーとの商談前に「誰に」「何を」
「どのように」を考える

・現地の方々のカスタマージャーニーを
考える

まとめ

バックナンバーはこちら
からご覧いただけます！

海外展開のすゝめ
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6月号からは海外の
マーケット情報をお知
らせします！
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