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１．はじめに

　前回は、「摘果したきゅうりを
漬物にして売る！」という企画を
企画書にまとめる手法について触
れました。今回は、こうしてでき
た企画書を、提案から売れるよう
にするまでの活動について考えて
いきましょう。
　マーケティングという言葉を聞
くと、大手広告会社やTVCMの
奇抜的なアイデアをイメージする

方が多いのではないでしょうか？
　結論を言うと、皆さんのように
青果物や地場産品を売っていくに
は、こうしたマーケティング手法
がもつイメージとは正反対に地味
で確実な方法を選択して欲しいと
思います（表１）。

　あれ？　イメージと違いました
か？　それでは、これからその理
由を解説していきますね。
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都会には奇抜なもの、おしゃれな
物はあふれているのです。それよ
りも、皆さんが身近で親しんでい
る田舎の味が、都会では珍しいの
です。地方出身者が、故郷を思い
出して買いたくなる味は、そうい
った商品なのです。
　もう一つの理由として、「ジャム」
や「漬物」などいつも普通に食べ
られている王道の商品は、一般の
消費者に認知されているため宣伝
の必要がないことです。いつも大

２．奇をてらわなくてよい

　皆さんが商品開発をしようとす
ると、奇抜なアイデア、ありそう
でない物などを一生懸命考えよう
とします。世間にはたくさんの商
品があふれているのだから、自分
たちの商品は特別感、差別性がな
いと売れないと思われるからでし
ょうか？
　筆者が、生産者を連れて東京で
イベント販売をしていて思うのは、
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手のNB商品を食べている方でも、
本当は添加物のない商品がいい。
生産者の顔が見える本当の味を求
めるニーズがあるのです。
　せっかくそうしたニーズがある
のに、奇をてらいすぎて、どうや
って料理してよいか分からないも
のや、一度買っても、なじみのな
い味はリピートされないものです。
　どうしても奇をてらった商品が
売りたければ、王道の商品を作っ
た後にライナップとして作るので
す。そうすることで、たとえいつ
も買っているお客さんが「いつも
と違った味」を求めても、改めて
王道の商品の良さを再認識される
きっかけにもなると思います。

３．パッケージもシンプルに

　パッケージも、やたら高級感が
あるものや、生産者のこだわりの
言葉で埋め尽くされているものが
見られます。気持ちは分かります
が、シンプルに中身を見せればい
いと思います。
　買人が一番気になるのは、商品
の中身、素材感なのです。

４．愛着をもつ

　それでも、「本当に自分たちの

なんのへんてつもない素材が売れ
るのだろうか？」と不安に思う方
も多いかと思います。また、隣の
産地が同じような商品を作ってい
るのを見ると焦ってしまい、「わ
が町の商品は隣の上をいかなくて
はいけない！」と、奇をてらう方
向に走ってしまうパターンもあり
ます。
　しかし、皆さんが相手にしてい
るマーケットは、それほど小さく
ありません。隣の町の商品と同じ
でも、その商品に価値があればお
客さんは買っていくのです。皆さ
んのライバルは、隣の町の商品よ
りも、野菜や果実を買わずにコン
ビニで買われている飲料水やサプ
リメントなのです。
　そして、一番大事なことがあり
ます。それは、皆さんの地方の味
は、皆さんが生まれ育った時から
ずっと一緒にあった味ですよね。
素材であったり、おばあちゃんの
味であったり。こうした愛着のあ
る商品は、営業していても熱が入
ります。「美味しいから食べてみ
て！」と。奇をてらった商品でそ
こまで心を籠めて売れるでしょう
か？
　マーケティングを考える前に一
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のまま」トライすることをまずは
考えて欲しいと思います。
　筆者が関係している日本食農連
携機構では、「商品開発ゼミ」と
いうセミナーを開催していますが、
ここに、とある JA職員の方が毎
回参加しています。管内の生産物
が安定して売れるように、外から
の意見を必死になって取り入れて
試行錯誤しています。
　皆さんの身近なところに、既に
マーケティングに取り組んでいる
仲間がいるのです。
　次回は、素材を活かしながらど
のようにお客さんに近づくアプロ
ーチをすればよいのか？　皆さん
に実践して欲しいことを紹介しま
す。

番大切なことは「自分の商品に愛
着がある」「自信をもって売れる
こと」なのです。

５．さいごに

　商品開発をして、マーケティン
グを実施することについて、皆さ
んは、「自分には関係ない」と人
ごとに感じていませんか？　「マ
ーケティング」といった横文字が
入ることで、急にハードルが上が
ることが大きいのかもしれません。
　皆さん方には、何よりも現場に
近いという強みがあります。現場
でいいものに囲まれている皆さん
は、その強みに気が付いていない
だけなのです。だから、皆さんに
はマーケティングで「そのまま素
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