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売り場⽬線の情報。あると便利。

取引全般に関しての条件

送料についての具体的情報。
バイヤーの関⼼⾼い項⽬。

【見積作成時に抜けやすい項目】

■発注ロット

小売店、問屋ともに相手が発注しやすい発注ロットを考える必要が
あります。仕入れる側が仕入れやすく、かつ相手の販売規模に合っ
た数量を提案することがポイントになります。

■送料

送料込み価格なのか、送料別価格なのか必ず明記してください。別
価格の場合は、いくらになるのか。宅配業者と契約することで、送
料は業務用の価格になり取引先の負担を下げることにもつながりま
す。

■ケース入数

段ボールなど発送するための資材があると、入り数が確定します。
資材があることで、発送業務が安定し、また見積書もより具体的に
なります。合積みなどの記載の仕方も入り数があることで可能にな
ります。※項目としては上級者向け。

■支払い条件

末締め翌月末支払いなど、支払いについての条件の記載が必要です。
初回取引の場合は、「初回納品時は代引き、もしくは銀行振込など
のご相談をさせて頂く場合がございます。」などと記載し、安全に
取引がスタートするためにご案内をすることも方法の一つです。

■その他

賞味期限、JANコード 、販売価格、商品説明

売り場担当者視点では、これらの情報が販売に直結する情報です。
見積書に記載してあるととても便利です。





営業の流れのなかで、どこに見積書が位置づけられるかを確認しましょう。下記が、全体の流れ・
プロセスになります。

■営業の全体の流れ・プロセス

④の受注（成約）が決まり、その後追加納品が数回こなすことで、取引が安定してきます。

アフターフォローまで含めた「営業」全般のなかで、見積書の精度を上げることは、全体の営業が
スムーズに進んでいくことに大きく影響します。

①情報収集
②挨拶

ヒアリング

③見積書

提出

④受注

（成約）

⑤初回納品
⑥請求書

発送
⑦追加納品

⑧アフター

フォロー

【 営業プロセスにおける見積書のポジション】


