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平成２１年度農林水産物等海外
販路創出・拡大委託事業
常設店舗活用型輸出対策

アラブ首長国連邦アブダビに
おける実施報告書

平成21年10月度

株式会社近鉄エクスプレス販売
（農林水産省委託事業）
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1. 販売実績

（１）販売実績

【10月売上げ高と推移】
ＵＡＥディルハム
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1. 販売実績
【10月度販売実績】

【累計販売実績】
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1. 販売実績

【商材別販売実績】 【平均顧客単価】
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2.総評

(2)総評

1. 売上金額が減少傾向にある。

・その理由として、ラマダン明けの9月中旬以降からモールへの来客

数が減少している。

-ラマダン中（ 8月22日～9月19日）は、夜間にターゲットであるロー

カル人がモールおよび店舗へも来店した結果、販売量が増加した。
又、ラマダン中は店舗の営業時間を午後5時から深夜１時に変更し、
午後9時以降から深夜にかけて、店舗へローカル人の来店・購入が

増加していた。

-しかしラマダン終了後、現地の学校が再開し、子供を持つローカル

人女性のモールへの来店が減少した。

・主力商材であった桃の時期が終わった為、リピート購入数が減少し
た。顧客に向けて、SMS(ショートメール)や電話で、新商材の紹介を

したが、リピート購入が少なかった。

2. 店舗売上が増加している日は、平均顧客単価が非常に高くなっている。
(P.4、平均顧客単価の表参照）

例；10月18日（これは、特定の顧客による大量購入に起因するもの。）

平均客単価； 2,035ディルハム（約51,526円）

10月平均客単価； 233.57ディルハム（約5,914）

*1ディルハム=25.32（10月平均）で計算
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3. 今月の商材

◆10月のメイン商材

-10月その他の商材

◆商材選び

1. メイン商材に関して、中国産（フジ）との違いを出すため、糖度、着色、形における
選果基準の絞ったものに限定した。

・例；サンフジ

1箱 28玉入り、 10Kgのものでそろえる。

2. 同じ品目でも、顧客に種類の違いをアピールするため、色や大きさで差別化した。

・例；梨

・20世紀梨；緑かかった色、通常サイズ（1ケース；24玉入り 27Kg）

・あきづき；茶褐色、小さいサイズ（1ケース；12玉入り 5Kg）

・新高梨；茶褐色、大きなサイズ（1ケース；12玉入り 10Kg）

柿 柿（平核無柿）
品目 種類

巨峰（種なし）

ぶどう

甲斐路

デラウェア

デラウェア(3房入りパック）

ピオーネ

アレキサンドリア

品目 種類

梨
あきづき梨
二十世紀梨

新高梨

メロン
アールスメロン

赤肉メロン

みかん
みかん

グリーンハウスみかん

品目 種類

品目 種類

りんご

王林

ジョナゴールド
サンフジ
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4. 今月の戦略

◆詰合せセット作戦

-背景および狙い

・同じ品目で、種類が異なる商材を並べて詰合せセットとすることで、見た目がきれい

なギフトとして顧客へのアプローチを図る。また、詰合せセットを風呂敷で包み、ギフト
として最適であることを顧客にアピールした。

・顧客が、ギフトとして詰合せセットを購入することによって、フルーツの味や高級感を

顧客の交友関係者へ広めることが出来、より効果的に商材をアピールしようとした。

-結果

・9月に旬の商材を盛り込んだ8種類の詰合せセットを販売した。5種類、19個の詰合
せセットが売れ、9月総売上の内約15%を占める4,500ディルハム（約113,940円）の売
上があり、なかなか好調であったため詰合せセット販売を継続したが、結果1セットし
か売ることが出来なかった。（10月総売上のうち約1%、260ディルハム（約6,583円））

-原因及び理由

・8月および9月中旬までの詰合せセットには、桃を入れており、桃目当てで購入する顧
客が多かった。しかし、10月の詰合せセットには、桃が入っていなかったことにより、

詰合せセットの購入数が激減した。

-9月桃4個詰合せセット 270ディルハム（約6,836円）；

・販売総数 11セット

-10月梨3個（あきづき、20世紀、新高 各1個）詰合せセット 260ディルハム（約6,584
円）； ・販売総数 1セット

・9月はラマダン後のイードホリデイ用にギフトを購入する顧客が多かった。

・9月と同じ詰合せセットだったため、顧客に目新しさをアピールできなかった。

*1ディルハム=¥25.32（10月平均）で計算
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5. 今月のポイント

背景および狙い
・来店者から同じような質問を受ける機会が多く、全従業員が同じ説明を来店者に出来る
ようにするため。

・従業員のセールストークの向上と、有業員の専門的知識による説明で顧客との信頼関
係を築き、顧客から店舗に対するローヤルティー（ブランド力）を向上させるため。

取り組み内容
・店舗に立ち寄る顧客から最も聞かれる質問をリストアップした。各質問に対する回答用
の資料を作成し、従業員に配布し教育した。

従業員教育-日本農業の紹介-

教育資料例

・質問および回答例；
質問；現地スーパーと比べると高いのはなぜか？
答え；確かに商材の価格は現地のスーパーのものと比較して高いが、航空

運賃は、販売ボリュームの拡大と共に、全体価格が今後下がると考え
ている。また、日本では果物を育てるために高い意識を持ち、努力を惜
しんでいない。私たちは、商材価格と商材価値は対価だと考える。

→選果；大きさ、色つき具合、糖度
および酸度のバランスを、人およ
びテクノロジーを駆使してランクわ
けする。見た目の悪い果実は、
ジュースなどの加工品に使用する。
→輸送中の温度管理；店舗に搬
入される商材は、集荷から着荷ま
で、毎回ロガーにて温度の変化を
記録する。ロガーデータに基づき、
温度変化に重大な問題が無いか
を監視し、問題の解決に当たる。

回答の詳細
→樹木の健康管理；害虫の温床とならないように木の皮を剥ぐ。これによって農薬
の使用回数を減らす。
→肥料；各果実に最適な肥料を配合、最適なタイミングで肥料を散布することに
よって、果実の大きさや糖度を均一にする。土壌のアルカリバランスを計測し、各
場所・各年に適した肥料を散布し、均一な商材を育成する。
→剪定・間引き；風通し・採光性を考慮し、枝を剪定する。各枝になる果実の数を
決め、定数以上のものを摘蕾・摘花する。果実がまだ小さい段階で、奇形および不
適切な箇所にある果実を摘果する。
→果物の育て方の工夫；大雨や葉が果実とこすれて出来る傷を防ぐため、果実に
袋がけをする。玉回し（樹上の果実をまわすこと）をおこない、日照量を均一にし、
果実の着色具合を均一にする。
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5. 今月のポイント
従業員教育-商材知識-

背景および狙い
・顧客サービスにおいて、従業員の各商材に関する専門的知識を充実させ、
顧客とのやり取りを高度にするため。
・店舗で扱っている商材が、如何に健康的な食べ物であるかを顧客に説明し、
顧客の商材に対する興味を高め、購入を促すため。

事実
・各商材のビタミン・ミネラル成分および成分の作用の説明、平均糖度を記載
し、商材が顧客の美容や健康によく、甘味に対する欲求も満たすことが出来
ることを表した。

・例；平核無柿
-ビタミンA、ビタミンC、カルシウム、ナイアシン
-ビタミン・ミネラルバランスによって風邪予防、血圧の上昇を防ぐ作用を持って
いる。
-平均糖度；10-20度

・各商材の食べ頃を記載し、顧客がどのタイミングで食べると最もおいしく食す
ことが出来るか、また家庭でおいしく食すための保管方法を表した。

・例；サンフジ
-全体が赤く色つくまで待つ。底が緑かかっているものは、若すぎる。黄色かかっ
たものは、完熟している。
-ビニール袋に入れ、冷蔵庫で保管し、出来るだけ早く食す。

・店舗で特に注意する必要のある商材の注意
点を徹底するため、商材の取扱に関する注意
事項を記載した。

・例；りんご（保存に関する注意点）
-りんごから出るエチレンガスは、他の商

材が痛むのを早めてしまうため、店舗では他の
商材と分けて保管すること。
・例；ラフランス（食べ頃に関する注意点）

-追熟が必要な商材。食べ頃の見分け方
は難しいが甘味、食感共に絶妙となるため、重
要。

-見分け方；果実の肩の部分をそっと触
れ、耳たぶくらいの硬さになったら食べ頃。

教育資料例
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6. 今後のスケジュール及び課題

◆ 11月度スケジュール

・11月3日、アブダビ大使公邸イベントにて、果物を試食提供し、店舗をアピールお
よび口コミによる宣伝活動を発信する。
・11月19日、Zayed（ザイード）大学アブダビ校にて、ターゲット層の女子生徒20名程
度を招待し、店舗とフルーツの紹介を行うセミナーの実施。

◆ 今後の課題と改善点
・モールへの来店者数の減少に伴い店舗への来店者・購買数も減少している。

-セミナー活動およびパンフレットの配布を行い、ローカルに対して店舗の認知度を上げる。
また、セミナー受講者にバウチャー（割引券など）を配布し、来店および購買を促す。（バ
ウチャーにセミナー名を書き、来店・購買数を計測する。どのセミナーが最も効果的で
あったかを分析し、今後、効果的なセミナーを開催できるよう活用する。）

・詰合せセットの売れ行きが不振である。
-目新しさを出すため、新たな詰合せ内容を考案し、店頭に並べてみる。
-梱包方法を工夫し、よりラグジュアリー感を強調する。高級感を演出することによって、顧
客へ詰合せセットを‘購入したい’と感じさせる。

◆ 11月商材（予定）

-メイン -その他

品目 種類

メロン
アールスメロン

赤肉メロン

梨
南水梨

にっこり梨

新高梨

干柿

みかん

あんぽ柿

温州みかん

りんご
サンフジ

ジョナゴールド

王林

品目 種類

平核無柿

柿
富有柿

富士柿
次郎柿


