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１．はじめに

　産地担当者からみた市場担当者
について、皆さんのイメージはど
のようなものですか？   明るい方
からまじめな方、海千山千のベテ
ランまで、するどいまなざし、独
特の雰囲気、お酒が大好き…etc（市

場の方ごめんなさい…）千差万別
ではないでしょうか。相場や価格
について聞くと「産地の出方が●
×▲…」「競合産地状況が○×△
…」「品質が□▲○…」何を聞い
ても上手くまるめこまれてしまう
のでは？   そんなのらりくらりと
つかみどころがない市場担当者。
　今回は、市場担当者を見るポイ
ントや接し方などを解説していき

ます。

２．市場担当者を見るポイン
ト

⑴　どこへ売っているか明確に話
せるか

　これが明確に話せる担当者が少
ないのが現状です。仲卸に任せて
いたり、転送業者がメインのお客
になっていたり、日替わりで販売
先を替えていたりするような担当
者が多いのです。もし、明確な販
売先を持っていれば、聞かれたと
きに主要３社くらいまではすぐ答
えられるはずです。規格と販売先
名くらいまで即答できなければあ
やしいと思います。突然聞いてみ
るのがポイントです。
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市場についた時に案内版に産地の
名前が書いてあるか？   上司や役
員がきちんとスタンバイしている
か？   資料を用意してくれている
か？   他産地のサンプルを見せて
くれるか？   などです。産地の皆
さんが訪問する前に、どれだけ準
備や気遣いをしてくれているかを
見るとよいでしょう。

３．市場担当者との接し方

⑴　もう、市場情勢には騙されな
い

　市場情勢を評論家のように語る
市場担当者には、自分達産地の荷
物は任せられません。明確な販売
先、自分の販売戦略を語れるよう
になることが大切であることを、
皆さんが市場担当者に粘り強く教
えてあげてください。時には厳し
い口調でもいいと思います。それ
が生産者、市場担当者のためにも
なるのです。

⑵　市場担当者のモチベーション
アップを考えよう

　分荷先がいくつかある中で、実
績を伸ばそうとがんばっている担
当者、一番の数量シェアを背負っ

⑵　自分の考えはあるのか？
　競合産地の状況や今の売れ行き
を評論家のように語る担当者も多
いと思います。で、結局自分の考
えは何なのか？   どのような自分
の販売戦略を持っているのか？   
これも聞いてみてください。
　大切なのは、評論家ではなくて、
産地の荷物を明確なストーリーを
持って売りぬいていく市場担当者
の意志なのです。「相場は●●だ
けど、自分は△△売っていきたい。
産地には最終的に××でメリット
をだいたい○○。そう考える理由
は○△です」こんな話ができる担
当者だったら、安心して荷物を任
せられますよね。

⑶　訪問した時の対応
　市場へ訪問したときの対応の仕
方を見ることで、市場担当者が産
地をどう思っているか計ることが
できます。市場担当者は、産地に
赴いたときは礼節をわきまえてい
ても、自分のホームグランドでは
素の部分が出やすいのです。本当
に産地の人が来てくれてうれしい
のか？   忙しい中で早く帰って欲
しいのか？
　そんな本音を見破るポイントは、
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ている担当者など、評価できる担
当者はしっかり褒めてあげてくだ
さい。
　誤解されがちなのは、褒めると
仕切りが安くなるのではないか？
という考え方です。これは逆です。
日頃、お客さん、産地に頭を下げ、
社内で上司に怒られて、あまり褒
められることを知らないのが市場
の担当者です。そういう人が産地
から感謝され、頼りにされるとど
うなるのか？   試してみてくださ
い。間違いなく奮闘します。その
産地のためにがんばります。農協
担当者よりも産地部会長が激励し
てあげると効果的です。人は褒め
られるとさらにがんばるのです。

⑶　これからはアメとむち
　上記のようなアメとむちを効果
的に使い分けて、市場担当者を育
成してあげてください。今のまま
の昔ながらのセリ人では、産地も
市場も共倒れになります。愛をも
って厳しいことも言うべきです。
ベテランの担当者でも遠慮するこ
とはありません。そこまでしても
変わらない担当者には、荷物を預
ける必要はないのです。

⑷　相場が暴騰・暴落した時両方
話そう。

　品物が少なくなる品薄状況だと
産地に毎日のように電話してくる
のに、荷物が多く供給過多の状況
になると電話ひとつよこさない市
場担当者がいます。
　青果物の状況は需給バランスに
よって刻々と変化します。筆者は
暴落した時も暴騰した時もできる
だけ連絡を絶やさないように心が
けました。「暴落したときに電話
してくれるのは本田さんだけだよ。
他の市場からはさっぱり電話がこ
なくなる」なんて言われたことも
ありました。
　市場からの電話を待つだけでな
く、産地からも連絡してあげてく
ださい。品物が少なく暴騰してい
る状況下では、市場担当者が数量
を集めなければならない立場を産
地が少しでも理解してあげる。品
物が多く暴落している状況下では、
市場担当者は再生産価格を割って
出荷している産地、生産者の気持
ちを少しでも汲み取る。
　お互いの立場を分かり合うこと
が、本当の産地と市場間のコミニ
ュケーションなのです。
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してのらりくらりと言い訳を重ね
るパターンです。
　がんばる市場に分荷量で応えて
あげることが、先ほど触れたとお
り産地担当者にとって一番のモチ
ベーションアップになります。過
去の実績を見すぎるのではなく、
担当者がどれだけの熱意で自分達
の産地のこと思っているか？   そ
こをしっかり見極めることが市場
担当者のため、生産者のためでも
あるのです。

⑸　これからの市場との付き合い
方

　市場との付き合いは、長年お世
話になってきたから、かつての自
分達の産地を育ててくれた恩人で
あるセリ人（今は取締役など偉く

なっている）がいるから等、未だ
にこのような理由で主要分荷先を
決めている産地も多いのが現実で
す。一番悪いパターンは、こうし
たかつての実績に甘えてしまう今
の市場担当者が、仕切価格を安く
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