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１．はじめに

　前回は部会に対する付き合い方
として、部会長との付き合い方や
いつもと違う会議文書の書き方、
部会の SWOT 分析を行い戦略の
方向性を整理する等の説明をして
きました。
　最近は「６次産業化」という言
葉が浸透していますが、市場流通
を主軸としている JA グループは、
この６次産業化をどのようにとら
えているのでしょうか？　園芸担
当者としてこの「６次産業化」と
どう向き合っていくべきか？　今
回のテーマとして考えてみません
か？

２．６次産業化によって JA
はどうなっていくのか？

　まず、「６次産業化」とは何か？
復習ですが、農家や漁業者の方（１

次）が食品加工製造（２次）や、
農家レストランやネット販売（３

次）などのサービス業まで取り組
み、付加価値（儲け）を増やすこ
とをいいます。「１次×２次×３
次＝６次産業化」というわけです。
　国は６次産業化に取り組む農家
を約1,500件（2013年５月現在）認
定しています。しかし、認定され
た農家の中で、実際に補助金申請
を行い、事業化まで実現するのは
ごくわずかです。なぜでしょうか？
　農家がつまずくハードルは、①
６次化によって新しく発生する経
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青果物営業のコツとノウハウ
６次産業化に対して園芸
担当者ができること①

新人・若手園芸担当者は必読！
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３．農家が６次産業化に取り
組む理由と流通全体から見
た JA、市場流通の強みと
は何か？

　下の図を見てください。農家が
６次産業化になぜ取り組むのか？   
付加価値を上げて利益を上げよう
としていることがクローズアップ
されがちですが、実は②、③の理
由が大きいと思います。その中で

営管理ができない
（品質管理、衛星管

理、受発注管理、

人員管理等）、②
ハード施設の半額
分の自己資金が負
担できない、とい
うことがあげられ
ます。
　ここで「６次産
業化などうまくい
くわけない」と斜に構えていては
いけません。なぜ農家が６次産業
化に取り組むのか？
　それは、JA や市場流通が信頼
されなくなってきている証拠なの
です。このことに危機感を持たな
くてはなりません。
　では、農家がなぜ６次産業化に
取り組もうとしているのか？　も
う少し見ていきましょう。

農家が６次産業化に
取り組む理由

①直接取引で利益が増える

②下位等級品やロスをお金に変えられる

③シーズンの雇用確保ができる

農家が６次産業化に
取り組んでわかること

①配送が細かくなり、
 管理と受発注管理が大変

②運賃コストが増える

③数量調整が大変

市場流通の弱み

市場流通の強み

ここにチャンスが
ある！

６次産業化

認定

1500件

補助金申請

事業化するのはわずか

農家が6次産業化するハードル

①新しい経営管理（品質管理、衛生管理、

受発注管理、人員管理）

②ハード施設の半額分の自己資金

（半額は助成金）
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されるチャンスなのです。

４．園芸担当者として取り組
めるポイントとは？

　農家と６次産業化の関係が、実
は JA、市場流通の強み、弱みと
密接にかかわっていたことがわか
ったと思います。JA が農家の代
わりに６次産業化に取り組むこと
は一番の解決方法かもしれません。
何故ならば、農家が６次産業化に
踏み切れないものを JA は全て持
っているからです。すなわち「経
営管理ができる、人材がいる、資
金がある」です。
　しかし、JA 自身が６次産業化
に取り組むには、組織として事業
をするリスクを取る決断が必要に
なります。これらには経営判断が
必要なので、それ以外に園芸担当
の新人、若手の皆さんができるこ
とは何か考えてみませんか？   そ
れは、先ほどの図にヒントがあり
ます。①下位等級対策、②数量調
整機能を活かしながら契約取引を
することです。
　具体的にどんなことができるか、
次回で詳細に触れていきます。

も②の下位等級品の価格アップへ
の期待が大きいのではないか？   
と感じます。ここは見映え重視の
市場流通では弱みとなっている部
分ですよね。
　次に、農家が６次産業化に実際
に取り組んでみてわかることを見
てみましょう。
　直接消費者や取引先と取り引き
することで配送が細かくなり、受
発注管理が大変になります。そし
て小口の運賃コストが膨大なこと
に驚くと思います。
　さらに、今まで JA、市場に出
していれば、多い少ないはすべて
市場が調整してくれました。この
数量調整を自ら取り組むことで、
市場や JA のありがたさがよくわ
かるのではないでしょうか？
　そうです。今日の６次産業化ブ
ームは、もともとは、「市場の弱み」
の部分が発端になり、そしてつま
ずいている理由もまた「市場の強
み」なのです。
　だからといって、安心してはい
けません。今つまずいている課題
も乗り越えてくる農家や農業法人
はどうなるでしょうか？   ますま
す JA、市場を頼らなくなります。
　今こそ、JA、市場流通が見直
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あまり、組織人として学ぶべきこ
とが他にもたくさんあったことに
後になって気が付きショックを受
けたのです。
　そんな思いから「若手職員の仕
事の基礎固めとして読んでもらい
たい」のです。そのためには、時
には管理職の方がこの連載コーナ
ーをコピーして園芸部の若手に渡
していただいていることを期待し
て書いております。

５．おわりに

　 こ の『JA 経
営実務』は、主
に JA 本店や支
店の上席、管理
職の方が読まれ
ていると思いま
す。本店や支店
勤務の方は、文書作成や稟議書の
書き方、決裁書の書き方、経営に
ついての基礎知識など日常の業務
での OJT や研修について、本誌
のような専門誌等で勉強されてい
ることと思います。
　一方、日々の業務が忙しく、現
場中心の業務が多い園芸部などの
職員は、気が付くと本店、支店勤
務の他部署との上記の差が付きや
すい傾向にあるのかと感じていま
す。かつての自分の職場もそうで
した。必死で現場勤務に没頭する
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