
44　経営実務 ’14 6 月号

１．はじめに

　前回は、今後ますます対応が必
要となってくる農業生産法人との
付き合い方について触れました。
経営者の立場を知るために、まず
は皆さんの方から積極的に近づい
て欲しいと思います。
　今回は、そのための具体的な付
き合い方について、さらに深く考
えていきます。

２．農業生産法人と付き合う
３つのポイント

　農業生産法人と付き合うには、
たった３つのポイントを押さえれ
ば OK だと思います。①まめに会
いに行く、②現状を変える姿勢を
見せる、③組織力を活かす、この

３つです。

３．まめに会いに行く

　前回でも触れましたが、経営者
は企業を継続するために日々悩ん
でいます。彼らの悩みを聞き出す
には？　信頼を勝ち取るには？　
どうしたらいいか。答えは単純で、
まめに会いに行くことです。まさ
に TAC の精神ですね。
　よく農業生産法人の経営者から

「JA の方はなかなかうちに来ない」
と聞きます。この言葉の真意は何
でしょうか。彼らは本音は JA の
方にもっと来てもらい、話したい
ことがあるのです。
　また、JA の会議室で会うので
はなく、個別に会うことに意味が
あります。なかなか言えない経営
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③契約した場合の手数料率を下げ
て欲しい。④資材や運賃を特別に
下げて欲しい。
　農業生産法人にとって、部会員
全員平等の原則が不満になってい
ることは皆さんも重々承知だと思
います。地域の中でリスクをとっ
て経営している法人は、この原則
を変えて欲しいと思っています。
無論、全員の要望を聞ければいい
のですが、現実はそうはいきませ
ん。決して自社だけを特別扱いし
てほしいというわけではなく、努
力している分は受け止めて欲しい、

の悩みは、自分のホームが一番話
しやすいのです。

４．現状を変える姿勢

　まめに会いにいくことで、経営
者は次第に JA の担当者に経営の
問題や課題、して欲しいサービス
を話すようになってきたとします。
園芸の販売に絞ってみると、おそ
らく、こんな問題が聞こえてくる
のではないでしょうか？
　①相場とは別に安定した契約が
できないか？　②自社のこだわり
を差別化して別販売できないか？   
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別対応してほしいのです。
　「そんなことはできない」「上司
に報告できない」こういう声があ
がりそうです。でも、前出のポイ
ントをよく見てみてください。「現
状を変える姿勢」とありますが、
この姿勢が重要です。「難しいけ
どやってみます」「この部分だけ
ならどうでしょうか？」と、全て
の要望は応えられなくでも一部分
だけ、条件付きの妥協案を検討す
ることはできないでしょうか？
　妥協案を出すだけでも、検討し
ている姿勢を見せることができま
す。もちろんポーズだけではダメ
です。組織のルールを変えること
は時間がかかるし、権限や組織の
醸成が必要です。現場から改善案
を出して積み上げていくことが現
状を変える大きな１歩であること、
このことを法人の経営者は期待し
ているのです。

５．組織力を活かす

　農業生産法人の経営者の抱える
問題には人の問題が多いと前回触
れました。では、なぜ人の問題が
解決されないのでしょうか？　根
本の問題は「家族経営」の農業か
ら「企業経営」の農業へと変わっ
ていないことにあります。雇用の
仕方から従業員の管理・育成、組
織づくりにかかせない役割とルー
ル作り、こうしたことが農業生産
法人は大の苦手事項なのです。
　もうお気づきでしょう。そうで
す！　皆さん JA の組織で当たり
前のようにやっていることを教え
てあげればいいのです。「うちの
組織ではこんなルールでやってい
ます」「管理職はこうやって部下
の指導を実施しています」と。
　教えてあげるというと上から目
線ですので、「参考にしていただ
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「現状を変える姿勢」「まめに会い
に行くこと」はマインドの部分で
すよね。農業生産法人の経営者と
いっても、元々は熱い想いをもっ
た農家が努力を重ねて今日の姿を
築いているのです。難しい理屈よ
りも、皆さんに求められているの
は、根っこの部分・マインドなの
です。このマインドを持っていれ
ば、経営の知識や経験はなくても、
今年入会した新人でも、農業生産
法人の経営者との対応が可能にな
るのです。
　マインドをもって経営者と接す
ることができたら、次は具体的に
どのような策を提案できるかが重
要になりますね。そこで次回は、
園芸販売で活用できる具体的な対
策について考えていきます。

ければ」とアドバイスすればどう
しょう。もしくは、組織づくりの
勉強会を開催してみてもよいかも
しれません。
　役割分担、課長職を作ること、
指揮命令系統をきちんとする、面
談制度、目標管理制度、このよう
なシンプルで基本的なことを一緒
に考えるだけでも十分かと思いま
す。
　JA の担当者と経営者の間には
上も下もないのです。まずは皆さ
んが組織の中で当たり前のように
やっていることで「この法人に役
にたつことはないだろうか」と意
識することからでも始めて欲しい
です。

６．おわりに

　上述した３つのポイントを見て
気が付くことはありませんか？　
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