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１．はじめに

　前回までは、市場が相場形成や
仕切価格を決定するまでのプロセ
スを解説してきました。産地の方
から見て、もうひとつブラックボ
ックスになっているのが、仲卸と
量販店の商談の概要です※１。産
地への仕切価格とその先の流通価
格は全く連動していません。
　今回は、市場から先の流通のプ
ロセスを明らかにして、産地が直

接量販店と商談する可能性につい
て触れていきます。

２．仲卸と量販店間の商談の
仕組み

　商談は通常週１回実施されま
す。この時に決めるのは、①産地、
②規格、③価格の３点セットです。
それぞれ次週の定番と２週間後の
特売を決定します（図１参照）。
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図１　仲卸と量販店との商談内容
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すが、今日では当たり前の商習慣
となってしまいました。

３．商談の仕組み（通常時）

　次に、商談の仕組み（ポイント）

をケース別に見ていきます。
　通常時では、仲卸は量販店から
のオーダーをできるだけ自社にも
らえるように、現状の相場を見な
がら提案します。売れる売価ライ
ンから逆算した原価や他市場の仲
卸など、同じ量販店へ納品してい
る競合に負けないように価格提案
をしていきます（図２）。
　量販店は、提案価格に基づいて
仲卸へ発注します。複数の仲卸か
ら提案が来ますが、発注先の選定
方法は、①複数の仲卸へまんべん
なく発注するが最安値の仲卸の価

注されて始めてわかるのです。特
売数量はさすがに前日ではありま
せんが、１週間くらい前となって
います。
　自分がこの業界に入った16年前
は、まだ量販店のバイヤーが前日
の昼くらいまでに見込み数量を仲
卸へ発注し、多少の数量調整を翌
日朝の現場で行ってくれました。
しかし、量販店の人員削減や店の
チャンスロス、廃棄ロス対策から
この仕組みが改良され、店の発注
数量がダイレクトに仲卸に流れる
ようになっています。
　さきがけとなったのは、IY グ
ループがセンターを作りリード１
発注の仕組みを取り入れた15年く
らい前であったと思います。前日
の夕方に明日の発注数量が決まる
のは当時革新的で、入荷数量が全
て確定した後
に翌日の発注
を確認するた
め、夕方ドキ
ドキする毎日
で、多くの仲
卸（青果セン

ター含む）の
心労は大きか
ったと思いま 図２　商談の仕組み（通常時）
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格に合わせる、②最安値の仲卸へ
発注を集中する（按分する）など、
程度の差があり、量販店の仕入政
策により様々です。

４．商談の仕組み（暴騰時）

　こうして、仲卸からの提案は量
販店からの発注数量が増えるよう
に仕向けられるわけですが、一度
需給バランスが崩れると相場は変
化します。この業界では、商談時
に決めなかった量販店からの発注
数量は必ず守る、という不文律が
存在します。いわゆる欠品をすれ
ば次回から発注をもらえないとい
う恐怖感が仲卸には根付いている
からです。この時いくら相場が暴
騰しても量販店への納品価格は変
わりません。仲卸は差損を出して

でも、提案価格よりもはるかに高
い商品を全国から集めるのです（前

回号転送の仕組みを参照）。

５．商談の仕組み（暴落時）

　逆に暴落時の商談の仕組みでは、
信じがたいことが起こります。
　仲卸からの提案価格が高すぎる
と店からの発注数量が減少するた
め、市場、仲卸には荷が過剰にな
ってしまいます。量販店への納品
価格は相場よりも高くても発注数
量が少ないため利潤は増えません。
そこで自ら提案した提案価格を商
談後に変更して下げるのです。い
ち早く変更して下げないと競合か
らの売り込みが入り、自社にくる
発注が他社にとられてしまいます。
量販店バイヤーは、店の実績を一

番重視します。
納品価格を上げ
ることはできな
くても、下げる
分には文句はい
いません。
　このような商
談の仕組みが、
今の市場流通の
実態なのです。図３　商談の仕組み（暴落時）
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じがたい商習慣なのかもしれませ
ん。このような商習慣は、市場外
流通が年々上昇し縮小する市場流
通の中で、量販店が発注先を選べ
る力（バイイングパワー）と競合
しあう仲卸（市場）の間で醸成し
てきた仕組みといえます。
　しかし、こうした商談の仕組み
は、量販店と産地が直接商談する
と話は別です。量販店バイヤーも
産地と商談するときは条件を大き
く変えてきます。量販店のバイヤ
ーは産地に嫌われたくありません。
皆さんが思っている以上に、産地
の力（物を持っている力）は大き
いのです。
　次回からは、産地と量販店が直
接商談する手法について解説して
いきます。
※１　最近は市場担当と仲卸が同席し

て商談に臨むケースも多い。

６．産地商談のすすめ

　これまでのケース毎の各段階に
おける商談の仕組みをまとめると、
下図のようになります。現状の商
談の仕組みでは、暴騰と暴落によ
って、産地、市場、仲卸が利潤を
得るところと差損をするところと
ローテーションするように負担し
ています。そして、どのケースに
おいても量販店が差損を負担する
ことはなく、一人勝ちしているこ
とが浮き彫りとなりました。その
しわ寄せが、仕切価格として産地
へも波及しているのが近年の傾向
でもあるわけです。

　以上解説してきた商談の仕組み
は、量販店と仲卸（市場）特有の
形態であり、他業界の方からは信

図４　ケース毎の各段階における利潤一覧表

相場価格 産地 市場 仲卸 量販店

暴騰
仕切価格の上昇
により利潤○

仕切価格の高く
手数料金額○

納品価格が安く、仕
入単価が高くなり×

予定利益率通りだが
物がよく売れるので
利益○

通常
仕切価格は通常
△

仕切価格通常な
ので手数料率△

予定仕入価格なの
で利益△

予定利益率通り△

暴落
仕切価格の下落
で差損×

・手数料率低くな
る。利益×
・さらに特売をか
け仕切以下の販
売も発生。利益×

・予定仕入価格より
下がり利益○
・特売も実施して量
動き利益○

・予定利益率だが、特
売要請で原価さがり
利益○

総合
暴落期間が長く、
トータルでは×

暴落期間が長く、
トータルでは×

暴落期間が長い
が、暴騰時の差損
金額が大きい。
トータルでは×

どの状況でも差損は
発生しない。暴騰、暴
落でも利益は出る。
トータルでは◎

○＝利益大、△＝利益通常、×利益＝差損大  


