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り　ん　ご販売上の　問題点

一特に小売段階について－

佐　　藤　　多

（青森県農業総研）

1．伺＝顎の捷起

りんごが生産されてから消費されるまでには幾つかの

沈通段階を経過する．この場合，特に生産着手頼り額の

維持と，りんご消費の大衆化を促進する方策として系統

販売の有利性が強調され　それに関連して青森県りんご

出荷体制の後進性が批判される．しかし，現段階におい

ては大衆化を阻害する要因として，産地の出荷体制とと

もに．市場・小売段階の非合理性をも合せ強調されなけ

ればならない．

鞄こここでは′ト売商実態調査の結果を中心に，小売段

士
口

階の問題点について述べることにする．

なお，この調査は東京大学青果物流通研究会との共同

でされたものである．

2，りんごの市場及び小売価格

（みかんとの対比）

最近の価格形成の焼向として，青果物の供給弾力性は

極めて′トさく，価格は需要の条件に左右され，買手市場

となって一種の購買独占の形が成立している．しかし，

この形も青果物の種軌こよって同じでなく，りんごとみ

かんについても表渇のように臭っている．
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（資料）東京市場入荷量及び市場価格は中央卸売市場月報より集計消費量及び消費者価格は家計調査報告書よ
り集計
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3．小売商がりんごに高率マージンの

かけられる理由

一般に小売商の高率マージン手得可能の条件として，

生鮮食品の腐敗性の問題・小売商の零細性の問題等があ

げられるが，これはりんごに高く，みかんに低くかけら

れる理由にはならない．一応考えられる理由としては，

1．りんごの販売は個数売りであること．みかんに比

べ，りんごは商品としての規格統一が難しい（規格が統

一されてない）上に，ほとんどが個数売りである．この

ために消費者は品質や規格の評価が容易でない．それに

加えて消費者の購入単位は極めて小さく，それも野菜と

か他の果物とのだきあわせでの購入である．したがって

小売商の販売コツによって価格形成されることの方が大

きい．

2．小売商の個数売りに関連して，消費者のりんごに

対する商品としての価格反応度は，みかんに比べて極め

て弱い．この価格反応度の強いものは，コストぎりぎり

まで下げて販売せざるを得ないし，最近のみかんの傍向

はこれである．したがって消費者の現在程度の価格反応

度では，生産の大量化一・コスト節減→値下げ一→客の増加

→大量消費の実現は容易でない．

以上のことからりんごの価格を形成し需要を創造する

ものは，消費者というよりむしろ小売商であるというこ

とができる．したがって小売商がりんごを高級品扱いに

する方が有利と考え，薄利多売に対する魅力を感じない

限り小売マージンもそんなに下がらない．このためにり

んごの大衆化もなかなか進まない．

4．解　決　方　法

りんごのマージンを引下げみかんなみに大衆化させる

ためには，以上述べてきた原因を解決しなければならな

いが，一応次の3点に要約できる．

1．産地としては，商品としての品質差をなくするこ

と，すなわち品質の標準化を図ることである．このため

には共同防除等生産の共同化・選果・出荷の共同化が大

切である．そしてこの共同化によって市場の合理化を促

進し，買手市場に対して生産者の力を実質的に反映さす

べきである．

2．個数売りを目方売りにするための努力を続けるこ

と．このためには載力な消費宣伝を実施し，消費者の価

格に対する反応度を強める一方，産地直売り・バラ詰め

の出荷等を長期的に継続し，小売商の販売方法（磨いた

り，飾ったりするような）を変えさせる必要がある．

3．小売商が個別に行っている需要増大の努力を産地

側が強力に推進し需要を増大するとともに，その弾力性

をも大きなものとすること．このためには1例として

「学童給食に牛乳とともにりんごも加える」というよう

な政治的な働きかけも必要であろう．


