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有限会社エヌ・コンサルタンツ 代表取締役　中小企業診断士

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　西村  健一

８月に全会員への「農業法人実態調
査」を実施　―ぜひご協力を！―

　当協会では、会員法人の経営実態を

把握するための「農業法人実態調査」

を４年ぶりに実施します。農業法人の

最近の経営実態を明らかにするとともに、

調査結果をもとに様々な施策・制度の

改善を求めていく重要な調査ですので、

ぜひご協力をお願いします。

全国農業コンクールで「新福青果」
が大賞受賞
　

　７月15日に開かれた第53回全国農業

コンクール（毎日新聞社主催）で、宮

崎県の有限会社新福青果（新福秀秋代

表取締役）が見事グランプリを受賞し

ました。

　ここにお祝い申し上げますとともに、

一層の経営発展をお祈り申し上げます。

【訃報】

　６月以降、会員法人の代表者のご逝去が
相次ぎました。ここにお知らせいたします
とともに、心よりご冥福をお祈りいたします。

舘  喜美雄  様�
（54歳、石川・（農）北辰農産  代表理事、
６月13日）

奥山  喜三穂  様�
（59歳、山形・（有）田和楽  代表取締役、
６月22日）

小野里  哲  様�
（50歳、茨城・（有）常栄農事  代表取締役、
７月23日）

　マーケティング戦略を立てるとはどういうこと

なのでしょうか。前々回（１９６号）で、マーケ

ティングは生活者を理解することから始まるとし

て、「４Ｃ」という生活者を理解するための切り

口を解説しました。マーケティング戦略とは、生

活者に対して、生産者である皆さんがどのような

考え方や方法で彼らの求める４Ｃを実現するかを

検討し、実行することです。そしてこれは、皆さ

んを優先して選んでくれる御得意様を作っていく

ことで事業を発展させるための活動に他なりませ

ん。

　このようなマーケティング戦略を考えていく上

で、生活者側の４Ｃに対応するための生産者側の

切り口として「４Ｐ」というものがあります。４

Ｃと４Ｐは相互に対応する考え方です。非常に重

要な考え方ですので、今回から３回かけて解説し

ていきたいと思います。

■ マーケティングを生産者側から
とらえる視点としての「４Ｐ」

　下の図を見て下さい。右側に以前解説した生活

者理解のための４Ｃがあります。４Ｃは生活者が

実際の購買活動をする場合に念頭に置く４つの要

素であり、それぞれの中身は生活者のタイプによっ

て大きく異なります。自分たちが対象とする生活

者のタイプを検討するためには、これらの４つの

要素に対する理解が不可欠であることは既に解説

しました。

　では、自分たちが対象とする生活者の４Ｃを満

たすために、生産者である皆さんは何をどのよう

に考えていけばよいのでしょうか。その切り口が

図の左側の「４Ｐ」です。

①生産物・出荷物（Product）
生産者が作り、生活者の手に渡るように出荷するモノ

そのものです。生活者側の観点から見ると顧客価値

（Customer value）に対応します。生活者が求める価

値は必ず、生産者が提供するモノを通じて提供されます。

生活者の求める価値を実現するような生産物・出荷物

とはどのようなものが適しているのかを、まず第一に

考える必要があります。

②価格（Price）

　価格設定をどのように考えていくかという問題は、

大変重要な要素です。農産物の場合、市場性の高い作

目ほど季節による価格変動が大きいという特徴があり

ます。価格に対する戦略的な考え方が必要不可欠です。

このような価格戦略を検討する上で、生活者側の価格

に対する意識を理解しなければなりません。対応する

のは顧客コスト（Customer cost）です。

③流通チャネル（Place）
生活者側の利便性（Convenience）への要求に対し、

皆さんはどのような流通チャネル（流通ルートと具体

的な卸・小売業者）を使って生産物を提供していくか

を検討する必要があります。それぞれの流通チャネル

のメリットやデメリットを検討しながら、最適な流通チャ

ネルを生産者側主導で作り上げていく必要があります。

④プロモーション（Promotion）

　生活者が知りたいと願っている情報は発信されてい

るでしょうか。皆さんが知ってもらいたいと願ってい

る情報は生活者に届いているでしょうか。生活者側の

コミュニケーション（Communication）に対応するのが、

皆さん側の戦略的なプロモーション活動になります。

生活者に選んでもらうためには、よく知ってもらわな

ければなりません。良い物さえ作っていれば勝手に探

して買って行ってくれるなどということはありえません。

　マーケティング戦略を考える際に、生産側だけ、

生活者側だけというどちらかに偏った視点になっ

てしまうと、誤ったものになってしまいます。生

活者を見ないで生産者側のみの理屈でマーケティ

ングを考えることが危険なのは十分理解されてい

ると思いますが、同様にあまりにも行き過ぎた顧

客第一主義も事業としては危険です。作り手と受

け手が協調し合えるような関係を構築すること、

４Ｐと４Ｃの連動が重要です。

　次回から２回、４Ｐの内容をより詳細に検討し

ていきます。次回（２１６号）はProductとPrice
を考えます。

生活者の４Ｃに対応した生産者の４Ｐを考える（１）

本当に知っておきたいマーケティング講座  ③
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　本文の図
　　『生活者の４Ｃ』の『利便性』
の英語のスペル
　　　Ｃｏｎｖｉｎｉｅｎｃｅ→（
正）Ｃｏｎｖｅｎｉｅｎｃｅ　ｖの
次がｉではなく、ｅ
 
　ニュース
　　㈰訃報を目立たなくするために
、訃報以外のニュースを本文のフォ
ントと同じに。それに合わせて訃報
のフォントを小さくしてください。
　　㈪訃報の２人目
　　　山　喜三穂　様　→（正）　
奥山　喜三穂　様


