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１．はじめに

　差別化の最終回は、「ストーリ
ーを作る」です。商品にストーリ
ーができると、お客さんやバイヤ
ーがこの商品を買う（仕入れる）

メリットがわかりやすくなります。
やみくもに営業をするのではなく、
事前に「ストーリー作り」を意識
することで、皆さんの仕事への取
り組み方が変わるといいですよね。
　今回は、マイペースに取り組め
る手法をお伝えしていきます。

２．ストーリーを作る効果

　「ストーリー」を作るとどんな
効果があるのでしょうか？　次頁
の図のとおり、対象の相手によっ
て効果が微妙に違ってきます。対

象が最終的な消費者（BtoC）と中
間の流通関係者（B To B）に大き
く分けれらます。
　最初に消費者の主婦の場合を見
ていきましょう。ストーリーを判
断するのは、極端な場合３秒、つ
まり一瞬です。判断のポイントは、
①商品の見た目「美味しそうか」、
②価格「なぜ価値があるのか」③

「理由はなにか」の３つです。主
婦は忙しいので、買い物にかける
時間は極力短くさせたいですし、
たくさんの商品に時間をかけてい
られません。だから上の３点を一
瞬でまず判断するのです。
　そんな忙しい中でも「おっ」と
興味を持つと、裏面を見たり細か
い説明を読んだり「自分が興味を
持ったことはきちんと調べる」と
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トーリー」を伝える工夫も必要で
す。
　産地の皆さんは、自分たちのこ
だわりが消費地に行くと伝わらな
いとあきらめてしまう方も多いよ
うです。ここは忙しい流通の各段
階の現場を知り、主婦は忙しいと
いう相手への理解が必要です。

３．ストーリーの作り方

　それでは、肝心の「ストーリー」
の作り方ですが、そんなに難しく
考えることはありません。１つは

「今までの差別化を組み合わせる」、
２つ目は「上流にさかのぼり話を
聞く」です。
　ストーリーと言っても、難しい
ことではなく、今まで解説してき
た「差別化」を組み合わせること
でストーリーになるのです。川上
の生産者や品種や栽培方法を限定
→物流を工夫して鮮度をよくする

（低コスト）→その結果美味しく

いう２面性もあるの
です。その中で「ス
トーリー」があると、
注意をひき、詳しく
調べるときに納得し
てもらえるのです。
　次に中間流通の場
合は、「ストーリー」があることで、

「消費者にどんなメリットがある
のか」「売り場でどんなメリット
があるのか」を感じてもらうこと
が必要です。小売の方は、ただ低
価格で仕入れることを良しとして
いるわけではなく、売り場を変え
たいという課題意識もあります。
　だから産地サイドから「この商
品には価値がある」こと、「価値
を正しく主婦に伝えられれば価格
は上げられる」こと、「売り場を
変化させる可能性がある」ことを
伝えることが「ストーリー」の目
的です。
　３秒で判断する主婦よりも判断
する時間は長くなりますが、同じ
B to B の中でも、売り場に近く
なるほど、産地の想いは短く判断
されるようになります。だから
POP やメリットを簡潔にペーパ
ーにまとめた売り場に置くための
資料を作るなどして効果的に「ス

図　ストーリーを知る場面と変化
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なる→こうすればもっと美味しく
食べられる→パッケージで表現す
る→お客さんに伝わる→売れるよ
うになる。このように差別化をつ
なげることで、商品が売れるため
のロジックになるのです。ロジッ
クができると卸や仲卸、バイヤー
に対する説得力が増します。消費
者にもメッセージ性が強くなり、
より伝わるようになるのです。一
つ一つの差別化だけでは単なる特
徴ですが、これが組み合わさるこ
とでロジックができてストーリー
となるのです。
　次に、「上流にさかのぼる」に
ついてです。普段接している部会
の皆さんに、「栽培のこだわりが
あるか」「産地の風土によって長
年培った技術がどんなものか」「ど
のような想いで作り続けているの
か」を、改めてよく聞いてみてく
ださい。
　普段荷物を集め、規格や相場、

市場の話をしていると、そも
そもの商品の生い立ちや特徴
を聞かずにいることが多いと
思います。改めて話し合うと
何かが出てくるはずです。こ
れが「ストーリー」の源泉に
なります。

　また、産地では当たり前のこと
が下流の卸や仲卸、バイヤーから
見ると「差別化」「ストーリー」
になることがたくさんあります。
皆さんだけではなく、下流にいる
人たちも巻き込んでみると「スト
ーリー」が生まれやすくなるので
す。「産地のストーリー作りをし
たいので売り場を知っている関係
者を産地に招待する」ことからは
じめてみてください。筆者もバイ
ヤーを産地に連れて行きましたが、
そこで「何か」が生まれます。バ
イヤーも出張の成果を上司に報告
するために必死だからです。

４．ストーリー作りの注意点

　「ストーリー作り」の注意点は、
最初から完璧を求めすぎないこと
です。「販売活動」や「ストーリ
ー作り」は、作って終わりではあ
りません。むしろ、最初は未完成
でも仲卸やバイヤーから指摘を受

図　ストーリーの作り方
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ながらストーリーを作っていく過
程で、部会や卸売市場のせり人、
バイヤーとの信頼関係が深まって
いくのです。だからこそ、マイぺ
ースに、すぐに結果を求めずに、
いろいろな人との関係作りを楽し
みながら「ストーリー作り」を継
続していくのです。

５．さいごに

　筆者は、差別化の取組みの過程
で、産地やバイヤーと信頼関係を
作ることで通常の取引がスムーズ
に進むと感じていました。利益を
求めずに取り組んでいると余裕や
楽しさが生まれます。「この担当
者と付き合っていると、なんか商
売が楽しいなあ。なにか流通を変
える可能性があるなあ」と買い手
に感じてもらうことが大事なので
す。

けながら改良を重ねていくことに
意味があります。例えば、婦人部
が考えたレシピを消費者に食べて
もらい感想を聞きながら改良して
いく、こだわりの基準をバイヤー
の了解を得ながら改良していく、
パッケージのデザインを案の段階
でバイヤーに意見を聞いてから作
成する、などです。
　また、差別化の要件が実際にや
っていると失敗することもありま
す。そうしたトラブルでせっかく
の取組みを辞めてしまうケースが
多いように思います。しかし、こ
のトラブルこそがいいストーリー
を作るチャンスなのです。皆さん
は差別化に取り組んですぐに利益
を求めていませんか。経費と労力
をかけるのだからと、上司が結果
を急ぎすぎていることが問題です。
いろいろな人の意見や想いを集め
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