
セミナー受講申込書は裏面下部にあります☞

管内の食品関連の小規模事業者
（食品関連以外の事業者もご参加可能です）

※小規模事業者とは？
商業・サービス業では常時使用する従業員が5人以下の個人・
法人。製造業・その他の業種では常時使用する従業員が20人
以下の個人・法人（いずれも役員とパートは除く）。

対 象 者

14：00～16：00（全2回）時 　 間

裏面に必要事項をご記入の上FAXでお申し込
みください。又は裏面にある二次元コードの
お申し込みフォームからも申し込み可能です。

申込方法

20名定　　員

長野商工会議所 中小企業支援センター（担当：田幸、保坂）
https://www.nagano-cci.or.jp/
〒380-0904 長野県長野市七瀬中町276
TEL：026-227-2428　FAX：026-227-2758
※営業時間（土日祝日を除く）8:30 ～17:30

主催・
お問い合わせ

無料受 講 料

有馬毅氏による個別相談を実施します。9/10（火）
のセミナー後に開催いたします。裏面のお申込欄
に希望の有無をご回答ください。

個別相談

長野商工会議所 会議室場 　 所
※駐車場には限りがございます。

令和6年度
伴走型小規模事業者支援推進事業自社の

「売る力」「売る力」を強くして、
売上アップを目指そう!! 販路開拓

セミナー

参加無料

自社の商品を買ってもらうためには、買い手＝消費者の気持ち
を考えることは必須です。「誰に」「どこで」買ってもらうのか、

「売る」ということはどういうことなのかを、事例紹介も交え
ながらお伝えします。自社商品を今一度振り返って考える「見
直しチェックポイント」を活用したワークショップも開催。

「バイヤーは忙しくてあまり自社のことを見てくれない」という印
象を持つ方も多いのではないでしょうか。「バイヤー」の考えを知る
ことで、商談前にどのような準備が必要か、またその準備は日常の
営業活動においてどのように活かすことができるのかが見えてき
ます。現役バイヤーが近年のトレンドや事例、商談時の裏話も交え
ながら講義いたします。ゲーム形式のグループワークも実施。

有限会社良品工房
統括マネージャー
白田  さやか 氏

米・ノースカロライナ大学卒。新聞記者を
経て、2010年に（有）良品工房に入社。同年3
月にオープンした東京駅構内の直営店「ニッ
コリーナ」の立ち上げを担当し、初代店長
に就任。良品工房のコンセプトは「THINK 
GLOBALLY,EAT LOCALLY（知 っ て 食 べ る と、
もっとおいしい」。人と産地が元気になる、
地域商品の流通を提案し続けている。

講  

師

株式会社  ビー・ワイ・オー  営業
推進本部  第1営業部  エリア店長
有馬   毅 氏

静岡県静岡市出身。1997年に（株）ビー・ワイ・
オーに入社。2010年から新丸ビル内の日本の
ご馳走えんに配属され、現在はエリア店長を
務める。最前線で活躍しながらも、バイヤーと
して培ったノウハウを活かし、もっと地域産品
の魅力を伝えたいと2024年にmiwaya（合）を
設立。地方銀行の販路開拓アドバイザー等の
オファーを受け、全国各地を飛び回っている。

講  

師

8
27火

2024

9
10火

2024

消費者に
「好きになってもらう」
ために作り手ができること

バイヤーとの商談や
日々の営業で使える
交渉術

個別相談会付！
（要事前予約）



●本申込書にご記入いただいた個人情報につきましては、本セミナー開催における本人確認、参加者名簿
作成及びセミナーに関する連絡の目的のみに使用します。　●このセミナーはカシヨ株式会社の運営サポー
トにより開催しています。同社よりお申し込みいただいた受講者の皆様へご連絡を差し上げることがあります
ので、予めご了承ください。　●諸般の事情により、中止・延期になる可能性があります。

セミナー受講申込書は、
左の二次元コード（Googleフォーム）
からもお申し込みが可能です。

事 業 所 名 業 種 従 業 員 数
（役員・パート・アルバイトは除く）

所 在 地

〒
□ 当所会員　　□ 非会員

T E L F A X

受 講 者 名

個 別 相 談 □ 希望します　　　□ セミナー後に決めます　　　□ 希望しません　　※9/10セミナー後に個別相談を希望される方は をご記入ください。

令和6年　　　月　　　日　長野商工会議所 中小企業支援センター 行セミナー受講申込書 FAX 026-227-2758

作り手・売り手としての
成長

事業計画の策定 
プランニングのステージ まず個々が持つ強みを言語化し戦略的な事業計画を策定します。この事業計

画は、プロジェクト全体が進む過程で、必要に応じて臨機応変に修正してい
きます。

商工会議所の役割

事
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定
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販路開拓セミナー
学びのステージ 消費者に好きになってもらうような売り方とは？

バイヤーとの商談、日々の営業活動で使える交渉術とは？
今年度は２つの視点から消費者ニーズと販売技術を学びます。

令和６年度  伴走型小規模事業者支援推進事業
「販路開拓支援事業」実施の仕組み

ビジネス
の実践

検証のステージ 必要に応じて修正された戦略の実践の場です。
バイヤーとの商談やお客様を相手にする中で、
自身の戦略の有効性を計ります。

経営力・販売力の強化

主に首都圏で展開しているセレクトショップや地域商材を取り
扱うスーパーのバイヤーと個別商談会を実施します。企業対企
業の取引方法、価格設定もさることながら、バイヤー企業の先
にいるお客様のニーズを掴み、自社の価値を見直す実践の場
としても活用いただけます。

●開催日：令和7年1月22日（水）
●会場：長野商工会議所　会議室
●出展支援事業者：6者
※販路開拓セミナー受講者を優先とします。

●商談会：令和6年9月18日（水）
●販売会：令和6年�11月30日（土）～�

12月�1�日（日）　2日間
●募集事業者数：5～6者

うまし逸品個別商談会

改善された導線、
魅力ある商品訴求

自社通販サイト

改善されたセールストーク
魅力ある商品訴求

店舗販売

「北信濃がたり」
in 上越 2024

BtoB

BtoC

※いずれかに をご記入ください

名


