大阪商工会議所主催 販路開拓セミナー
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いくら「良い商品」であっても、「売れ」ないと意味がありません。また、昨今、製造業者との直接取引をしない大手流通業も少なくありません。そこで、バイヤーとの商談を成約に導くポイントはもちろん、知っているようで知らない「卸」の業界慣習やその活用方法などについて、２日間に分けて解説いたします。
自社商品を「売る」ために必須のノウハウが得られる絶好の機会です。奮ってご参加ください。
	【講師】

株式会社Mission01代表取締役 マーケティングパートナー
【講師略歴】1979年イズミヤ㈱入社。95年最年少部長として日配部長就任、執行役員食品統括
部長、eコマース統括部長などの要職を歴任。2012年イズミヤ㈱退社後、株式会社Mission01
を設立。小売業の営業活動・商品販売促進や製造業の商品開発に関しての指導などを行う。
著書に「思い込みを捨てれば、10倍売れるカリスマバイヤーが教える「本当のお客様心理」の読み方」がある。


記
【日　時】　２０１６年８月２日（火）・３日（水）いずれも14：00～15：30
【会　場】　大阪商工会議所 ４階 ４０２号会議室（大阪市中央区本町橋2-8）
【プログラム】　第1日目（8/2）：「商談」を成功に導く
· 商談相手を知る･･･ 小売業、バイヤーの現状
· 「商談」のポイント･･･ 伝えなければならないこと、プレゼンの方法 等

第2日目（8/3）：「卸」の徹底活用
· これまでの常識を見直す･･･ 値入率、値入高の常識･非常識、売場づくりの提案
· 「卸」を活用するためには･･･ 業界常識、慣習とは？ 等
【参加費】　大阪商工会議所会員：各回１社１名まで無料（2名以上の申込みは、各回1名につき1,000円）
一般：各回１名につき1,000円　※1日のみの参加も可能。参加費は当日頂戴いたします。
【申込み】　７月２５日（月）までに下記にてお申し込み下さい。
※開催の1週間前をめどに参加証をＦＡＸにてお送りいたします。届かない場合はご連絡下さい。
【本件担当】　大阪商工会議所 流通・サービス産業部 流通担当 土居・大石
TEL：06-6944-6440　FAX：06-6944-6565　E-mail：doi@osaka.cci.or.jp


FAX：06-6944-6565　　　　　　　　　　　　　　　　　流通・サービス産業部 流通担当　土居 行
8月2日(火)・3日(水) 販路開拓セミナー　参加申込書
	【いずれかに☑をお付け下さい】　□.両日参加　□.8/2(火)のみ参加　□.8/3(水)のみ参加


貴社名：　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
所属・役職：　　　　　　　　　　　　　　　　　ご芳名：　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
住　所：（〒　　‐　　　）　　　　　　　　　　　        　　　　　　　　　 　　　　　　　　　
ＴＥＬ：　　　　　　　　ＦＡＸ：　　　　　　　　　Ｅ‐ｍａｉｌ：　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　  　　　　　　　
◆ご記入頂いた情報は、本所からの各種連絡･情報提供（eメール含む）のために利用する他、大阪府と講師に参加者名簿として配布します。
バイヤーを知り、


「売る」方策を知れば、


百戦危うからず！
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商談の際、バイヤーに「何を」


伝えればよいのだろう…











「卸」を通すメリットって


あるのかな…
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髙田 英男 氏





11/2(水)の「買いまっせ！売れ筋商品発掘市」の商談対策に最適なセミナーです。今回は海外バイヤーを


商談会に招請予定。第１日目プログラムの終了後、「関西・食・輸出推進事業協同組合」による海外企業への販路


開拓セミナー（20分間：輸出・貿易等取引（初級編）と組合の役割について）も開催します。併せてご参加下さい。








