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１．はじめに

　前回は、園芸部の皆さんが今後
優位に販売していくために「差別
化」の必要性について解説してき
ました。差別化するための手法と
して、①限定する、②食べ方の提
案、③物流、④デザイン・包装資
材を変える⑤ストーリーをつくる
ことを解説してきました。今回は、
さらに②食べ方の提案、③物流に
ついて掘り下げていきます。

２．食べ方の提案

　農家が困っていることに、選別
に手間がかかることと大玉や小玉
規格、Ｂ品、Ｃ品などの下位等級
品が安いことがあります。一方、
市場は、中心階級の相場は気にし

ても、中心階級を基準にして下位
等級品を高く売るという感覚がな
いことが問題です。こうした下位
等級品が安くなる理由には、料理
しにくい、見栄えが悪い、売り場
に並べにくいこと等があります。
この問題を「食べ方」という付加
価値を付けて価値を高めることが
差別化のねらいです。
　次頁の表１から、筆者の食べ方
提案の例を紹介します。
　１つめは「新じゃがいも」です。
小粒新じゃがは皮が軟らかく丸あ
げして塩をふって食べると子供の
おやつやビールのおつまみにうっ
てつけです。Ｓクラス以下は出荷
比率にして10～20％程度ですが、
市場の相場では中心階級であるＬ
からすると半値くらいになってし
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いしい「おやつ」「おつまみ」に
なります。レシピを作り、農家さ
んに収入アップの企画提案をした
ことがありました。
　どの提案も、自分が担当した品
目は毎日いろいろな食べ方で料理
してバイヤーなどにも食べてもら
ったり、産地にいったときに農家
の人が食べる美味しい食べ方を聞
いて自分で作ってみたりしていた
ことが「食べ方提案」のヒントに
なっています。
　産地担当の皆さんにも、毎日い
ろいろなレシピを食べ続けるくら
い研究熱心さが必要です。まずは
下位等級品の美味しい食べ方を研
究し、レシピを販促資材にするこ
とからはじめて欲しいです。その
先にお客さんの手ごたえをつかん
だら、産地で６次産業化する道も
開けてくるのです。

３．物流

　次に「物流」で差別化する提案

まいます。この小粒
新じゃがの丸あげを
レシピやシールを作
り、毎週月曜日は小
粒新じゃがのセール
を企画提案すると、
売れないはずの下位等級が売れる
ようになり、産地から特注しない
と不足するようになりました。
　２つめの「梅」では、元々Ｓ品
やＢ品以下はチョーヤなどの加工
業者に販売されるため、市場流通
では３Ｌ～Ｍ品が出回ります。し
かし、一般消費者が年に１回に自
宅で漬ける梅干しは、３Ｌ、２Ｌ
など毎年漬けるサイズは決まって
います。そこで、なかなか販路が
見つからないＬ、Ｍを、簡単にで
きる子供向け梅ジュース用の原料
として若い主婦をターゲットにし
ました。作成したレシピに加えて、
Ｐプラスという鮮度保持フィルム
に入れて大手量販店に提案したと
ころ、全店対応をとれたことがあ
ります。
　３つめの「きゅうり」では、摘
果したきゅうりは小さく、曲がっ
ているため通常は市場流通に出回
りませんが、これが味が濃くて浅
漬け、ぬか漬けをすると最高にお

表１　下位等級の食べ方提案の例
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の例です（表２）。
　一つめの事例は「朝どり」など
鮮度を重視した取組みです。筆者
が神奈川にいたときは、きゅうり
の生産者宅の庭先まで別便でトラ
ックを周回させ、そのまま量販店
の３便に直送しました。そうする
と、夕方には店頭で「今朝どり野
菜」として差別化販売が可能にな
りました。
　２つめに「バラ納品」です。規
格選別の手間を簡素化して、さら
にバラのまま流通させます。バラ
のままで流通させることでコスト
削減が可能になり、物流時間の短
縮により鮮度・食味がよくなるこ
とで優位販売を目指します。また、
バラで流通させることで、小売り
に合わせたパッケージを消費地で

おこなうことができて、
オリジナルな商品ができ
ることもメリットの一つ
です。
　筆者は、原木椎茸、枝
豆などいろいろな品目を
先駆けて取り組みました
が、バラは規格があいま
いになるので産地との基
準作りなど苦労すること
も多いです。さらに、消

費地で選別、加工することでコス
トがかかることも課題です。コス
ト削減だけにメリットを置かずに、
小売りに合わせた対応、食べ方の
提案なども複合させて差別化に繋
げることが大切です。
　またバラ流通の応用としては、
玉ねぎの産地である佐賀県から、
畑でとれた玉ねぎをそのまま
500kg のフレコンバックに積んで
JR コンテナで持ってくるという
試みを実施したこともあります。
20kg の段ボール代、産地の選別
の手間を省くことでコスト削減を
ねらいました。500kg のフレコン
バックは、下が開くようになって
いて、フォークで釣り上げて加工
台の上でドサーッと降ろします。
このときに玉ねぎの根っこなどが

図　物流の差別化提案の例
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４．さいごに

　今まで産地から市場に荷を分け
て、車を手配することが中心の販
売活動をしていた産地の皆さんか
らすると、「食べ方の提案」や「物
流」に手をいれることは、卸・仲
卸の仕事に自分達が介入すること
になります。これから他産地から
差別化していく販売活動とは、す
なわち産地の皆さんが川下の仕事
を積極的に取り込んでいくことと
も言えます。
　手間が増えたり、かえって課題
が増えることも多いかと思います
が、目先のメリットだけを求めず
に、こうした取組みをすることで、
卸や仲卸の気持ちがわかるだけで
も大きな勉強になるのです。
　次回は、「デザインや包装資材
を変える差別化」「ストーリー」
について解説します。

とれて、選別の手間を省いても意
外ときれいな状態でパッケージす
ることができました。
　３つめは、「センター直送」です。
大きな差別化ができなくても、量
販店のセンターに産地から直送す
るだけでも大きな差別化になりま
す。量販店にとっては、鮮度がよ
くなり、市場からセンターへの配
送運賃が削減されるメリットがあ
るからです。これには、量販店の
オーダーに合わせて産地から柔軟
な物流手配が求められます。時に
は量販店のオーダー数量のみを量
販店のセンターに降ろして、残り
を市場に持ってくるなどの２か所
降ろしが必要になります。
　「こんなこと面倒くさくてやっ
てられない」と思う方も多いかも
しれません。しかし、他の産地が
やらない対応だからこそ、差別化
になるのです。
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