
  

  전국농업협동조합연합회 (JA전농)은 아마존의 인터넷 쇼핑몰 사이트에 일본산 

농축산물 산지 직송 쇼핑몰 “JA타운스토어”를 개점했다. 아마존의 집객력을 활용

하여 20-30대의 독신세대나 육아세대 등을 겨냥한 농축산물 판매 확대를 도모

한다. 아마존의 해외 출점 서비스망을 이용하여 장기적으로는 해외 농산물 수출 

판매도 검토 하고 있다. 

  산지에서 직송한 야채의 신선도와 JA그룹에 대한 소비자의 신뢰감 등이 장점

이며 홋카이도에서 오키나와까지 전국 각지의 93개 점포에서 합계 약 1,000품

목을 취급한다.

  아마존에서는 판매자가 배송료나 반품 조건을 독자적으로 설정할 수 있으며, 

아마존과 JA전농 모두의 강점을 활용하여 `15년도 거래액은 작년대비 2배인 약 

14억엔 달성을 목표로 하고 있으며, 농산물의 판매채널 확대와 농업 생산 기반 강

화로 이어질 것으로 기대하고 있다.

 아마존 진출 배경

  ‘JA타운’이라는 쇼핑몰은 10년전부터 이미 운영하고 있으며(www.ja-town.com) 

페이스북 대응과 메일 매거진 송신 등도 가능하나 참신한 기능 등이 없어 

다른 온라인 쇼핑몰에 비해 신장률은 높지 않다고 JA전농 담당자는 밝혔다. 

  총무성에 따르면 `13년 인터넷 이용자는 전년 대비 4.1% 증가 하여 1억명을 

돌파했다. 또한 인터넷 이용 목적은 ‘메일의 송수신’(70%), 그 다음이 ‘상품, 

서비스의 구입·거래’(57%)라는 결과가 나왔다. 

 도쿄지사 자체기획 일본농정관련 이슈조사 (`15.4.7) 제 6 호

JA전농, 아마존 진출을 통한 판매 강화



  이 외, 도쿄도의 조사회사가 올 1월에 실시한 인터넷 쇼핑에 관한 조사에 

따르면 응답자의 85%가 1년 이내에 PC를 사용하여 제품을 구입하고, 그 

중 61%는 한 달에 한 번이상의 이용한다는 결과가 나왔다.

  이러한 유통 채널 변화에 따라 JA전농도 움직임을 시작한 것이며 일본에는 식품에 

강한 대형 온라인 쇼핑몰 ‘라쿠텐’과 ‘야후’가 있지만, 아마존에 진출한 이유는 

아마존의 높은 고객 만족도와 식품 관련 출전 업체 수가 적기 때문이라고 한다.

  또한, 아마존에는 상품을 구매 한 고객에 따라 다른 상품을 추천하는 독자적인 

노하우를 가지고 있으며, JA전농은 이러한 기능을 판촉에 활용한다는 계획이다.

 아마존 JA타운 스토아 구조

  고객이 아마존에서 주문하면 정보는 JA전농 통해 각 참여업체에 전달되어, 

물류업체가 상품을 받으러 가고, 물류업체가 고객에게 배달하는 구조이다. 

아마존은 주문 후 2일 이내에 배달되는 것이 큰 특징이었으나, 농산물에 

관해서는 1주라는 기간을 설정했다.

  향후 취급 품목을 1,000품목으로부터 4,000품목으로 늘릴 예정이며, 식품 

이미지가 약한 아마존이라는 온라인 쇼핑몰에서 전농의 특징이 잘 전달되어  

규모를 확대 할 수 있을지 높은 관심과 주목을 모으고 있다.

【아마존 JA타운스토어】 
http://www.amazon.co.jp/gp/node/index.html?ie=UTF8&merchant=&node=3356431051
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