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第１１回総会・夏季セミナー等
の詳細決まる

　正式なご案内が大変遅くなりましたが、

６月17、18日の両日、第11回総会および夏
季セミナー等が開催されます。多数のご参

加をお待ちしています。

　総会では、平成15年度の事業計画・決算
の承認および基本計画の見直しに向けた政

策提案についてご審議をいただきます。

　総会後は、当「経営塾」でもおなじみの

藤澤研二氏に「米づくりの今後の課題」をテー

マにご講演をいただきます。

　夜は東京湾の夜景をバックに会員同士の

交流の輪を広げていただき、翌日は、多数

の分科会にて熱気ある活発な討議をお願い

します。

　今回の夏季セミナーでは、「農業法人の

若手の経営者・後継者の集まり」のセミナー

を設けたほか、会員相互の意見交換を図る

ことを中心に設定しました。日頃思ってい

ることを皆で話し合ってみませんか。

　なお、どうしてもご参加の都合がつかな

い方は、週初めにお送りした委任状の提出

をお願いします。

「農林水産業から日本を元気に
する国民会議」発足

　「農林水産業から日本を元気にする国民

会議」の設立総会が６月１日東京都内で開

かれました（代表幹事：宮澤喜一元総理、

共同幹事：井植敏・三洋電機会長、梶原拓・

岐阜県知事）。

　当協会の長谷川久夫会長も幹事に就任し

ています。国民会議では、農林水産業の自立・

再生を目指し、幅広い分野の代表が連携し

て全国的な運動を進めるとしています。

■ 生産方式や生産者の名前だけ
では生活者には届かない

　前回、マーケティングの基本は生活者を理解す

ることだと述べました。今回はその生活者に選ば

れるためには、自分たちの生産物についてどのよ

うな情報発信を行っていけばよいかを考えます。

　「生活者に選ばれる」と書きましたが、生活者

がモノを購入するという行為は、まさに複数ある

モノの中から、それぞれの基準に従って選択する

という行為に他なりません。提供する側は、生活

者が選択しやすくなるように適切な情報を発信す

る必要があります。

　さて皆さんは自分たちが生産したものについて、

どのような情報を提供しているでしょうか。小売

店の店頭などにならぶ生産物の情報として最近よ

く見かけるのが、生産地情報や生産方式の情報で

す。他の生産者が作ったものと違いを際立たせる

（差別化といいます）上では確かに有益な情報で

す。しかしこれだけでは生活者側は「なんとなく

安心できそうだが、これだけでは私の生活にどの

ように役立つのかわからない」という状態にとど

まります。生活者の購買意欲を刺激するためには、

より具体的にそのモノが持つ価値を明確化し、提

案していく必要があります。

■提案する上でのモノの説明に
は４つの段階がある

　生活者にモノが持つ価値を提案するということ

は、「あなたの生活がこれを通してこのようにな

ります」という明快なメッセージを届けるという

ことです。そのためには、モノそのものについて

の情報だけでなく、それによって生まれてくるメ

リットなども示す必要があります。今回はこのよ

うな提案を行う際の考え方として「ＦＡＢＥ（ファ

ブとよびます）」という情報のまとめ方を紹介し

ます。これはモノを提案するときの説明内容とし

て必要な、以下の４つの要素の頭文字をまとめた

ものです。

①特徴（Feature）
モノが持っている客観的な特徴です。生産地

の情報や生産方法、糖度や成分表示などがこ

れにあたります。これは必ず伝えなければな

らない情報ですが、これだけでは生活者にとっ

ては自身の生活との関連を見つけ出せません。

生産側にとっては大事だと思っていても、よ

ほど有名な産地などでない限り、この情報だ

けでは「だからどうなの？」としか思っても

らえません。

②利点（Advantage）
　そのモノが独自に持っている優れた部分で、

他のモノとは異なる点です。例えば、この生

産方法なので他のモノに比べて味が濃く有害

物質が少なくなる、このような成分が多く含

まれているので体に良いなど、いわゆる一般

的なセールスポイントです。この情報が示さ

れることではじめて、生活者の関心を引くこ

とができます。少なくともこの「利点」に関

する情報は必ず生活者に対して発信するよう

にしてください。ただし、お得意様を作って

いくためには、次の「利益」まで示すべきです。

③利益（Benefit）
生活者を中心に据えてマーケティングを考え

る場合に、ぜひ盛り込むべき情報が「利益」

です。前回のこの講座で自分たちの顧客になっ

てもらいたいタイプの生活者を「４Ｃ」とい

う切り口で考えてもらいました。その際に浮

かび上がってきた特定のタイプの生活者にとっ

て、そのモノがどれほど役に立つか（つまり

利益の内容）を具体的に示すことで、「あな

たのためにあるものです」というメッセージ

を伝えていくことができます。例えば、子育

て中の生活者に対してこの成分が多く含まれ

ていることで「骨が丈夫になる」、あるいは

単身者に「１回の食事で使い切れて、しかも

１日に必要な○○という栄養素を補給できる」

など、ターゲットとする生活者のタイプにあ

わせた具体的な価値を示すことで、優先的に

選択してもらえるようになります。新しい料

理メニューの提案なども、「こんな献立が増

えますよ」というわかりやすい利益の一例です。

利益に共感してくれた生活者は、必ず皆さん

の優良顧客になってくれます。

④証拠（Evidence）
　お客様の声などの紹介をすることで、「あ

なたの選択は正しいですよ」というメッセー

ジを伝えます。証拠に関しては必ず示さなけ

ればならない情報ではありませんが、生活者

が迷っているときに背中を押す効果があります。

あなたが作ったものは生活者の心に届いているか

本当に知っておきたいマーケティング講座  ②


