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一二条の六に新設）されている点を指摘。

「健全な事業者の団体である当協会として

も到底承服できるものではない」とした。

同条文では、通信販売の申込みに係わ

る最終確認画面において、分量、販売価格、

申込みの期間、解除に関する事項といっ

た表示が義務付けられている。これに対

して、健全な事業者が広告表示の見直し

や画面構成の修正等のコスト負担を強い

られることが懸念されるとし、「最終確認

画面に至る過程における表示等を勘案し、

柔軟な対応を行うべき」と求めた。

（公社）日本通信販売協会は、12月 2日、

消費者庁に対して、昨年6月の特定商取

引法改正に伴い意見募集が行われている

「通信販売の申込み段階における表示につ

いてのガイドライン（案）」への提言を提

出した。

提言では、「特定商取引法及び預託法の

制度の在り方に関する検討会」において、

「詐欺的な事業者」にターゲットを絞った

ルール作りが議論されていたにも関わら

ず、改正法の内容では、全ての事業者を

対象とした「特定申込み」の条文が追加（第

㈲野草酵素（東京都渋谷区、☎03-6418-

6528）は、2021年度の通販事業売上高が、

約137億円（前年比123％）と伸長。酵素関

連商品の売上高は、約78億円（同134％）と

なり、国内トップシェアを維持した。金

井貴義社長は、「在宅需要でドリンクのリ

ピートが安定している。引合いの増加に

合わせて、生産体制を強化したので、今

年はさらに伸びる見込み」としており、

80億の大台も射程圏内だ。このほか南国

牡丹、カシス等のサプリメントも好調に

推移した。

天然の野草、野菜、果物など66種類の

（公社）日本訪問販売協会は12月15日、

2020年度の訪問販売業界の売上高が、1

兆5,638億円（前年度比4.9％減）と縮小した

と発表した。健康食品は、2,516億円（同

8.8％増）と伸長した。調査は、会員企業

149社を対象としたもので、新聞、医薬品、

ガス、自動車などの業態は含まない。

低コストで集客する方法にSNSが

ある。話題になるトピックスを作り

出すことができれば、集客の糸口に

なる可能性はある。

ただ、いきなりインフルエンサー

や芸能人を使うのはハードルが高い。

まずは周囲の人から口コミで広げて

貰う必要がある。周囲に影響を与え

るファクターとなる人に、「商品をす

ごく気に入った、ぜひ応援したい」

と言ってもらえるケースもあるが、

大抵は自分にメリットを感じなけれ

ば、協力は見込めないだろう。

やはり地道に活動することが重要

であり、商品の良さを追求し、愛用

者を増やしながら周囲へのアピール

を続けていくことで、影響力のある

芸能人がテレビで紹介してくれると

いったことも起こりえる。

状況が整えば、インフルエンサー

の起用も考えられる。その場合、彼

らのファンや世界観が、自社商品の顧客

層とマッチするかの判断が重要になる。

さらに、単発ではあまり意味はなく、計

画的に継続することでようやく効果が見

込めるものであるため、ある程度の費用

新鮮な原料と乳酸菌、酵母菌など52種類

の有用菌を加えて、1年2 ヵ月じっくりと

発酵・熟成させた『野草酵素』は、大瓶

でお手軽ではない分、飲み忘れが少なく、

美味しく続けやすい点が特長。携帯性に

優れた『野草酵素顆粒』『朝飲む酵素』と

合わせて、ロングヒット商品となってい

る。創業22年目を迎える同社は、3月に本

社移転を予定。渋谷区富ヶ谷の新オフィ

スは、近代的でカジュアルな内装で、フ

リーアドレスを導入し、社員同士や取引

先とのコミュニケーション活性化が期待

できる、という。

カテゴリー別では、コロナ禍による外

出自粛の影響もあり、化粧品や衣料品、

下着などが低迷した。特に化粧品は2,951

億円（同15.4％減）となり、過去10年間で最

も低水準だった。一方で、ウイルス対策

用途で、健康食品、清掃用品や洗剤・ワ

ックスなどは好調に推移した。

は掛かるだろう。また売上を上げるため

だけに、とにかくたくさんのインフルエ

ンサーに記事を書かせるキャスティング

企業もあり、記事内容をチェックせ

ずに投稿されるケースも稀に見受け

られるため、注意が必要だ。このよ

うなやり方は、一時的に売上が上が

ってもリピートはほぼ望めず、逆に

顧客の信頼を失い、取り返しがつか

ないことになりかねない。

健康食品や化粧品を出稿する際は、

虚偽の記載や誇大アピールを排除し、

商品の安心性、信頼性について、誠

実にアピールすることが特に重要だ。

何度もリピート購入してくれるロ

イヤルカスタマーを増やすには、店

舗施策に加え、メルマガやLINE、ア

プリのプッシュ通知などによる囲い

込みが重要である。新規顧客の場合

は、会員登録画面と購入ボタンが一

体となっているLPも効果的で、初回

料金の値引きや、ポイント付与など

インセンティブを与えながら契約を

促していく。ただ、初回契約からい

きなり定期購入に繋がるケースは少

ない。購入後、商品を使い切りそう

なタイミングを見計らい、メルマガ

を送る、電話を掛けるなど、何かしらの

アプローチを行うことが重要である。

顧客の期待に応える上で、意外と見落

としがちな点が、商品の梱包だ。特に健

康食品は、効果に不安を抱えながら買う

人も多く、雑な包装で送られて来ると、

顧客に余計な不安を与えてしまう。直接、

顔が見えないECサイトだからこそ、店頭

販売以上に、こうした配慮が重要になる。
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「100社あれば、100通りのECサ
イトの形がある」前回は、自社の現実
的な事業戦略に対して必要なシステム
や機能の見極めが重要だと語った
渡邉氏。最終回となる今回は、実
際にECサイトへの集客を進める
上でのインフルエンサーの起用法
や、ロイヤルカスタマーを獲得す
る施策について解説する。
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通販協、「特定申込み」に関する提言を提出

20年度健食訪販市場、2,516億円に

野草酵素、売上137億円を達成
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