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１．はじめに

　JA 園芸職員の皆さんが、量販
店や食品加工メーカーとの商談を
した経験はありますか？   直販部
への配属や全農青果センターへの
出向など既に経験している方も一
部いるかもしれませんが、まだま
だ多くの園芸職員の方は、こうし
た経験が少ないのではないでしょ
うか？   「自分たちがバイヤーと
商談するなんて、とんでもない！」
もしくは、「市場の領域を侵すこ
とを恐れている」などまだまだ未
知の世界となっているのかもしれ
ません。今回は、皆さんの仕事が
もっとおもろしくなるためにも、
バイヤーとの商談の世界を知って
欲しいと思い、その話をします。

２．バイヤーとの商談に必要
なポイントとは

　バイヤーとの商談に必要なポイ
ントを４つ図にまとめてみました。
　あれ？   そんなこと？
　そうなのです。実はそんなに難
しいことを求められているのでは
ないのです。
　一つずつ解説していきます。
　１つめは、過去にこだわらない
ことです。県本部や経済連の方、
JA 職員の中堅からベテランの方
にありがちな話ですが、過去に痛
い目にあったことをずっと根にも
っているケースがありす。しかし、
この業界は、さあ、今回がダメな
ら次いってみよう！   の世界です。
いつまでも過去を引きずっていた
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だと、無理に押し売りされている
ようで、いい気がしません。むし
ろ、バイヤーにたくさん話させて、
自分達売る立場の考えを産地の方
に聞いてもらえたと思う方が満足
するものなのです。
　３つ目は、宿題をもらうことで
す。無理して完璧な提案をするの
ではなく、相手のニーズを聞き出
すのが商談と言いましたが、その
後に次回に来るまでに宿題をもら
えればいいのです。「宿題を出す」
とはずいぶん上から目線だと思う
かもしれませんが、買う立場の方
が残念ながら少し上です。これは
いたしかたありません。
　皆さんが商談に行くということ
は、おそらく相場よりも高く買っ
てほしい、安定して取引したいと
いう目的があるはずです。通常よ
りもいい条件を引き出すのですか
ら、多少の宿題は課せられても当

ら商売はできま
せん。
　バイヤーの資
質にもよります
が、その時の相
場と状況により
予期せぬことが
起こります。都
合が悪くなると、逃げたり、もめ
ることもあるでしょう。大切なの
は、その後の商売です。例えケン
カしても、次のシーズンからは仕
切り直す。この切り替えが大切な
マインドの一つです。
　２つ目は、聞くことです。商談
というと、気負いすぎて、たくさ
んの資料を用意し、いい情報ばか
り強調しすぎてしまいがちです。
商談するからには、先方にメリッ
トがないと相手にされないのでは
ないか？   と思うかもしれません
が、極端な話、産地からは現状の
状況をきちんと話してあげるだけ
でも十分です。逆に、売り場の情
報やどう売上を作りたいのか？   
我々産地に何を望んでいるのか？   
相手のニーズを聞きだすのです。
相手のことを知ることが次の商談
や提案に活きてくるのです。
　バイヤーの方も、聞いてばかり



50　経営実務 ’15 1 月号

然です。
　バイヤーが産地に望むことは、
センターへの直送、こだわりの定
義、新しい売り方、イベントへの
協力といろいろあるはずです。こ
れらを最初から持ち出すのではな
く、バイヤーのニーズを聞きだし、
宿題をもらい、その解決策を商談
の中で見出していくのです。
　４つ目は、質よりも回数という
ことになります。これは人間関係
と同じです。皆さんもバイヤーと
商談するとき、最初の頃は相手を
警戒しますよね。実は同じくらい
バイヤーもびびっているのです。
しかし、商談は勝負ではないので
す。ここを勘違いしている方も多
いのかもしれません。商談とは、
回数を重ねて相手と仲良くなる場
なのです。そのためには、やはり
電話やメールよりも直接顔を突き
合わせるにつきます。極端な話、

大して用事がなくてもいいのです。
ですから、先ほどの宿題の回答を
小出しにするのもテクニックかも
しれません。

３．卸との同伴商談のススメ

　筆者は常々、もっと産地の方が
市場と一緒に商談にいけばいいと
思っています。両者が組んで商談
にいくとお互い足りない部分が補
えるからです。
　市場の仲卸や卸とバイヤーの商
談といっても、実は大した話をし
ているわけではありません。相場
予測とチラシの連絡くらいなもの
です。ここに皆さん産地の方がく
ると、ぐっと深い商談ができるよ
うになります。皆さんにとって、
当たり前の産地情報を話すだけで
も、仲卸の顔が立ち、バイヤーも
上司に報告できる情報が得られる
のです。「自分は産地担当から直

接聞きだした。
自分にわざわざ
産地の方が会い
にきた」とバイ
ヤーの鼻も高く
なるのです。
　図のように、
市場との合同商
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談をしていると思い込んでいるか
もしれません。
　こうした恐怖の正体は、外の世
界を知ろうとしないこと、機会を
避け続けて経験しないことにある
のです。まずは、飛び込んでみて
ください。思ったより大したこと
のない世界ですよ。
　現状にない取引を探すのがバイ
ヤーへの課せられた任務ですが、
全て産地の方で用意する必要はあ
りません。バイヤーからの宿題を、
双方で解決に向けて歩みよってい
くのが商談なのです。小売の業界
は厳しくなっています。従来のよ
うに市場を叩いても売上は作れな
いと上層部も気が付き始めていま
す。これからは、お互いが協力し
あい、共存できる関係をつくるた
めに、皆さんがどんどん商談に出
ていく時なのです。

談は、皆さんが思っているよりも
各段階でメリットがあるのです。
市場の領域を荒らすのではなく、
共に大きな売り場を取りに行く意
識改革が必要です。
　最初から大きな取組みはしなく
ても、まずは一緒に商談に行き、
後ろで聞いているだけでもいいの
です。特に、市場の大小よりもや
る気のある市場を選ぶことが大切
です。

４．さいごに

　皆さん、お化けって怖いですよ
ね。特に昔のように科学が発達し
ていなかった時代はなおさらだっ
たでしょう。怖い正体は、知らな
い世界への恐怖だと思っています。
今まで経験したことがないバイヤ
ーとの商談。もしかしたら皆さん
の頭の中では、魑魅魍魎のバイヤ
ーたちが、食うか食われるかの商
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