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１．はじめに

　前回は、新しく販路開拓するこ
とには、産地のブランド作りや、
販売ノウハウの蓄積など、利益以
外にもメリットが大きいこと、現
在の流通にあった販売戦略を構築
する必要性について解説してきま
した。今回は、マイペースに取り
組める具体的な販路開拓のノウハ
ウをお伝えしていきます。

２．商品提案書を作成する

　商品提案書を作成するとなると
非常にハードルが高く感じる方が
多いのではないでしょうか？
　商談の機会はある日突然やって
きます。商品提案書を作ろうにも
時間がない！　と日を先にのばし

てしまい、商談から逃げてしまう
のは、完璧な商品提案書を作らな
ければいけない！　と思っている
所に原因があると思います。
　そもそも商品提案書の目的は何
でしょうか？　提案書を通じて、
バイヤーに興味をもってもらい、
商談が成功することが一番の目的
です。もちろん詳細な商品の説明
や条件を網羅していることは大事
ですが、完璧な提案書を追い求め
て、相手への対応が遅れたり、商
談のハードルが上がり、避けてし
まっては本末転倒です。
　だから、商品提案書は最低限の
項目が記入してあれば大丈夫です。
不足分は、商談の場の口頭でのや
りとりでカバーし、答えられない
点は宿題として持ち帰ればいいの
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部分は商談で聞かれるので、回数
を重ねていくと、バイヤーに聞か
れそうなポイントがだんだん分か
ってきます。最初はこの５Ｗ１Ｈ
の提案で商談を重ね、次第に自然
に提案書に盛り込めるようになっ
てくればいいのです。
　どうでしょう？　提案書作成の

です。むし
ろ、最低限
の情報であ
ることでバ
イヤーから
興味のある
点を聞いて
もらう叩き
台程度でい
いと思って
ください。
　では、最
低限の商品
提案書の作成の仕方を解説してい
きます。
　下の図のとおり、５Ｗ１Ｈの項
目を埋めるだけでいいのです。
　この程度の情報ならＡ４用紙１
枚程度で十分です。この提案書に
現物のサンプル、販促物の３点セ
ットがあれば十分です。足りない

図　商品提案書の考え方

図　５Ｗ１Ｈの提案書
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ハードルが少
し低くなり、
取組みやすく
なってきませ
んか？　前回
でもお伝えし
た通り、商談
は経験を重ね
ることが大事
です。

３．相手からの問い合わせが
来た時の対応

　次に相手から問い合わせが来た
時の対応についてです。
　実は JA の皆さんは、バイヤー
や市場から新規や契約取引などの
問い合わせを受けることが多いと
感じているでしょう。しかし、せ
っかく相手からの打診を警戒しす
ぎてしまい、チャンスを逃してい
ないでしょうか？
　商売は相手が困っている時がチ
ャンスだと常々思っています。問
い合わせを受けたときは、相手は
商品を探していて、困っています。
逆にこちらから商談に行くときは、
相手は忙しくなかなか商談がまと
まりません。年中多忙なバイヤー
を掴まえるのは、相手から打診を

受けた時が最大のチャンスなので
す。
　そんなせっかくのチャンスを断
ってしまう JA 担当者の方の言い
分は、「数量がないから。もしも
足りない時に迷惑をかけるから」
という回答が多いようです。
　断ってしまうとその先の関係を
断ち切ってしまいます。打診を受
けた時は、全部は無理でも一部で
も対応する、という取り組む姿勢
を見せることが大事です。
　打診がある時は相手は数量がな
くて困っているケースが多いので
す。そんな時たとえ全てが無理で
も少しでも対応することに大きな
意味があります。「あの JA は対
応してくれた」という実績が残り
ます。数量は満額対応できなくて
もいいのです。限定でも少量でも

図　問い合わせを受けた時の対応
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な川上にいる JA の皆さんの位置
付けは、ますます優位になってい
きます。そのチャンスを確実にも
のにするために、これからますま
す JA の皆さんの商品提案力、商
談する力は重要になってきます。
　今回一番お伝えしたい点は、完
璧主義にならずに、商談をスター
トの場として臨んで欲しいのです。
大切なのは、提案書に時間を割く
ことよりも、商談を楽しみ、その
後の展開なのです。もしかしたら、
商談だけでなく日常のことでも同
じようなことが当てはまるかと思
います。会議資料や上司から頼ま
れた資料作成など、完璧な自分像
を作ろうとして固くなってしまう
独身男性のケースにも当てはまる
のかもしれません（笑）。
　次回は、商談の交渉のコツとク
レーム対応、信頼獲得術などさら
に踏み込んでいきます。

対応することを心がけてみてくだ
さい。
　そこで、たとえ無理でも部会に
提案してみたり、他支店に声をか
けてみたりと、すぐに断らずに経
過を報告することで検討している
姿勢を見せることが大事なのです。
これをせずに、「無理です。数量
がないです」と担当者の段階で判
断してしまうと、相手に「この人
は動いてくれないな」と伝わりま
す。さらに「今シーズンは無理で
すが、せっかくいただいた話なの
で来期から取り組めるように動い
て見ます」など、時間をずらして
回答することでも前向きな姿勢を
相手に伝えることができるのです。

４．さいごに

　これから生産者の人口が減少し
ていく中で、物を生産している人
が強い時代がやってきます。そん
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