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１．はじめに

　前回までは、園芸担当の営業が
もっと楽しくなるための方法とし
て、出会う人を変え、対等に話を
するために勉強する手法について
解説してきました。勉強といって
も、知識を頭に詰め込むものでは
なく、新聞や専門誌から自分の意
見を持ち、その考えを相手と意見
交換することで、活きた知識を身
につけて欲しいと思います。
　さて、園芸担当の皆さんにとっ
て、勉強してさらに付き合いを深
めたい相手は地域の農業生産法人
の経営者ではないでしょうか？
　「こうした経営者からは、自分
のような平職員では相手にしても
らえない」「JA 批判をされる」と

避けてはいませんか？
　こうした先入観を消すには、経
営者のことをまず知ることです。
農業生産法人について、経営につ
いて彼らがどんな立場にいるの
か？
　何を困っているのか？
　学んでいきましょう。

２．農業生産法人の経営の目
的は何か？

　農業生産法人について、経営に
ついて知るために、押さえておき
たいことがあります。
　「そもそも経営の目的とは何で
しょう？」
　「地域のため」「従業員のため」

「後継者に引き継ぐため」「美味し
くて安全な食を提供するため」
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よぎなくされる厳しい世界なので
す。
　普段は強気に見える経営者でも、
内心は黒字化して経営を回してい
こうと常に一生懸命闘っているの
です。
　京セラの稲盛会長は、「経営と
は燃える闘魂だ」とも話されてい
ます。

３．農業生産法人の悩みは何
か？

　それでは、経営を黒字化するた
めに、経営者さんの悩みはどこに
あると思いますか？
　次頁の図のように「販路の問題」

「設備投資の問題」「人の問題」「生
産の問題」「収支・お金の問題」と、
課題や悩みが山積みですね。

　経営者には、それぞれ目指す経
営の目標や目指すべき姿がありま
す。こうした目標を達成するため
にも、毎期利益を出して経営体が
継続することが極めて重要になっ
てきます。要は、赤字を出さずに
黒字にすることが、経営の目的で
あるのです。
　相撲界では、「横綱」という名
誉を手にしても、負けが込んだら
引退するしかありません。地域の
中で奮闘する農業生産法人の経営
者も同じ立場ではないでしょう
か？
　赤字が続き倒産したら、地域の
中で大きな迷惑をかけることにな
ります。従業員は職を失い、地域
の経済にも打撃を与えます。すな
わち、経営も負けが続けば退場を
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　この中で、多くの経営者が一番
頭を悩まさせている問題はどれだ
と思いますか？
　園芸担当者ですと、「販路の問
題」を挙げる方が多いと思います
が、答えは「人の問題」です。新
規社員をどう集めるか？　従業員
のモチベーションをどう高めたら
いいのか？　パートさん同士のい
ざこざをほっておいていいのか？
　後継者にどう経営をまかせたら
いいのか？
　経営の問題の多くは「人の問題」
であり、特にサラリーマン経験の
ない経営者にとって、従業員の扱
い方、組織の作り方、仕事の引き
継ぎ方で悩んでいる方が多いよう
です。
　生産や荷造りは社員さんやパー

トさんに任せ、経営全般に関わる
仕事をするのが本来の経営者のあ
るべき姿ですが、農業経営の現場
では、従業員の中で作業をしなが
ら経営の悩みを抱えているのが多
くの実態ではないでしょうか？
　皆さんが農業生産法人に巡回に
行くと、どのような経営者の姿が
見えますか？
　上手く経営をしている経営者は
役割分担が上手です。相手に何か
を任せて、権限と責任を持たせて
自由にやらせます。任せられた当
人はモチベーションがあがり、ま
すますがんばるようになります。
　これは販売についても同じです。
JA の皆さんが経営者から安心し
て販売を任せてもらえるようにな
れば、経営者はもっと経営の本業

人の問題販路の

問題

収支・お金

の問題

生産の

問題

設備投資

の問題



経営実務 ’14 5 月号　47

経営者が背負う重圧や悩みなど、
彼らの立場がわかってきたでしょ
うか？　園芸担当の立場では、我
が JA の帳面が通るのかそうでな
いかとか、出荷量の大きさに意識
がいきがちではないですか？　そ
うではなく、経営の目的を理解し、
農業経営を黒字化するための手段
の一つとして JA があると視点を
変える必要があります。
　今後、皆さんの外部環境には、
様々な規模形態の農業生産法人が
乱立してきます。これら法人の経
営者と皆さんがうまく付き合うこ
とで、結果として JA の利用率が
上がり、皆さんの仕事はもっと楽
しくなってくるのです。
　次回は、こうした農業生産法人
との付き合い方についてさらに触
れていきます。

に集中でき、経営がうまくまわる
ようになるのです。
　「おたくの経営がうまくいって
いないのは、JA に販路を任せな
いからですよ。我々に任せて、社
長は経営に集中したらどうです
か？」間違ってもこんなアプロー
チはしてはいけません。まずは、
経営者の経営の悩みに耳を傾けて
みてください。
　「どのように悩みを聞き出すの
ですか？」こんな声が聞こえてき
そうです。まずは、経営者との信
頼関係を築くためにマメに通うの
です。農家を軽視するわけではあ
りませんが、農家と農業生産法人
の経営者とは別の立場にいること
を認識することから始めて欲しい
です。

４．おわりに

　皆さん、地域の農業生産法人の

執筆者紹介
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●園芸担当者向け研修講師承ります。
　お問い合わせは JA 経営実務担当粟野まで awano@zenkyou.com;


