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わが国における労働力の脆
ぜい

弱
じゃく

化や農地の荒廃などの構造
的な問題を克服し、農産物の需要
の変化や自由貿易の進展などに代
表される経営環境の変化を乗り越
えていくには、農業にも「企業的経
営」を導入し、生産者から経営者に
転換することが必要といえます。言
い換えると、生産者は経営者とし
て、利益の確保を前提とした、持続
的な経営をおこなうことが求めら
れます。
　「企業経営の導入」においては、
生産者が、みずからがターゲットと
した顧客の「欲しい」＝市場動向や
消費者ニーズを知ることが基本
（スタート）となります。しかし、市
場や消費者ニーズを生産者が直接
把握できず、また市場や消費者も
生産者や農産物の情報を把握でき

ないという現状があります。つまり、
農産物の情報については、売り手
と買い手との間には格差（情報の
非対称性）があるのです。
　高度成長時代は、生産者の意向
を優先しても「作れば売れる」時代

のです。需要が減少している品目
を生産・販売し続けると、供給過剰
になり、販売価格もさらに下落しま
す。よって、市場規模が拡大してい
る品目に目を向けることも重要と
なります。ただし、需要量に応じて

でした。しかし現在は、市場の成熟
化により、モノやサービスが市場に
あふれており、顧客が欲しいと思わ
なければ売れません。
　つまり、生産者は「作れば売れ
る」という生産志向（プロダクトア
ウト）ではなく、顧客が「何を欲しい
のか」「なぜ欲しいのか」を考え、応
えていく顧客志向（マーケットイ
ン）への転換が必要です。

生産者は需給バランスをしっ
かりと捉えたうえで、顧客ニ

ーズを見極め、応える必要がある

生産することだけが、顧客ニーズ
に応えるということではありませ
ん。例えば、需要が減少している品
目であっても、品種変更や作付け
体系の工夫により、従来の流通時
期とは異なる時期に生産・出荷す
ることができれば、表面化していな
い需要に応えること（需要の創出）
となります。
　「顧客（消費者・事業者）ニーズ
に応える」ことができれば、持続
的な経営を実現し今後の経営環境
の変化を乗り越えていけると思い
ます。�

生産志向から
顧客志向へ
転換する
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