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まちづくりプロデューサー・酒場社会学研究家

千葉県よろず支援拠点コーディネーター

上坂 理

 

はじめに

 

全６回

えるためのコツやノウハウ

新シリーズ

の方、創業して間もない方が参考になる情報をお届けしますので、ぜひご覧ください。

 

創業後の販路開拓

    

みなさん、はじめまして。まち

私は長らく「経営コンサルタント」として活動してき

が自分にしっくりこないので、最近は私のライフワークである地方創生に関連して「まちづくりプ

ロデューサー」、また趣味と実益を兼ねた「酒場社会学研究家」という肩書を名乗っています。

縁あって、千葉県よろず支援拠点のコーディネーターとしても５年目になりました。

 

今回のシリーズで、

みなさんは

所編）』によると、「資金繰り、資金調達」と「顧客・販路の開拓」は「起業・開業時に苦労したこと」

のツートップの課題です。

巷には「販路開拓」に関するビジネス本が溢れています。どれもとても参考になる知識やノ

ウハウばかりですが、いざ自分に置き換えてみると、なかなか実行に移せないものです。

 

かくいう私は、今でこそ、複数の行政の支援機関に専門家として所属し、プライベートの事
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場で辞表を突きつけて東京に戻り、全く無計画に企画マーケティングのオフィスを開業しました。

事前準備など全くしてなかったので当然顧客はゼロ。目先の売上の目処もつかず、事業計画

もへったくれもありませんでした。減る一方の貯金残高を見ながら毎日胃が締め付けら
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しかし、意気揚々と山口県に乗り込んだ私を迎えたのは、絶望でした。

もちろん方言のことではありません。
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マウントを取る（※あくまで当時の私の感覚です

事が性に合わず、常にくすぶっていました。企業で働く人は「人財」「人材」「人在」「人罪」の４

つに分けられると言いますが、私は確実に当時働いていた企業にとって

代なかばになって、そんな私に転機が訪れました。とある縁で、自然エネルギー利用の
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日々接している経営者仲間の実例を元に、これからお話したいと思います。

業に至った経緯のお話をさせていただきます。

私は社会人になってから会計事務所やシンクタンク、教育コンサルティング会社など何社も

年以上サラリーマンをしていました。でも、コンサルティング業界

マウントを取る（※あくまで当時の私の感覚です

事が性に合わず、常にくすぶっていました。企業で働く人は「人財」「人材」「人在」「人罪」の４

つに分けられると言いますが、私は確実に当時働いていた企業にとって

代なかばになって、そんな私に転機が訪れました。とある縁で、自然エネルギー利用の
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入社前には

『東京のエリート』として迎えられた私は、入社早々『カッコ

つけてる割に使えない東京モン』の評価に変わり、社内で

はアンタッチャブルな存在になりました。天狗になっていた

私の鼻は、見事にへし折られました。

 

素の自分で勝負する

 

ここで私は岐路に立たされました。一つは辞めて東京に戻る道。もう一つは、一営業マンと

して会社で頑張る道。結果的に、東京に戻る決心もつかず、それまであまり経験がなかった営

業を一からやってみることになりました。でも、この時の経験が私の人生観を大きく変えまし

た。 

 

私の場合、自分が生命線と思っていた

なりました。肩の力が抜け、素の自分で勝負する喜びを感じました。同時に

楽しくなり、志を同じくする友人や私を応援してくださる方々が一気に増えました。
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「販路開拓」は、相手（お客さま）に信頼されることから

 

いかがでしたか？

をテーマにしました。

みなさんも、

専門的な業種であればなおさら、会社勤めの時は順調だったことも、いざ自分で始めてみる

と上手くいかないことばかりです。

そんな時には、焦って他人からよく思われたい気持ちが出てプロフィールを盛って自分のキ

ャリアを自慢しがちです。でも、そういう焦りは他人に簡単に伝わり、見透かされてしまいます。

こんな専門的なマーケティング用語を得意げに連発する
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はアンタッチャブルな存在になりました。天狗になっていた

私の鼻は、見事にへし折られました。
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こで私は岐路に立たされました。一つは辞めて東京に戻る道。もう一つは、一営業マンと
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楽しくなり、志を同じくする友人や私を応援してくださる方々が一気に増えました。
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業したての頃は特に、経営者の人柄、考え方、姿勢がそのまま商売に影響します。

「販路開拓」は、相手（お客さま）に信頼されることから始まります。まず今の自分が周りにど

う写っているか冷静に振り返ってみることも必要と思います。 

次回は、ゼロスタートの私が販路開拓をしていく上で気づいた、自分のキャラ設定の重要性

について、私の経営者仲間の実例も合わせてお話したいと思います。
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