
《米を有利に販売する仕組み》

他の農業経営と連携することによって米を有利に販売する
ビジネスの仕組みは、次のとおりです（図）。生産した米が
合同販売会社により全量買い取られるので、個別の経営は生
産に集中できます。さらに大規模経営にとっては、生産した
ロットの全てを合同販売会社経由で販売することが不良在庫
の解消につながります。小規模経営では、合同販売会社で一
括購入した資材を大規模経営と同様に購入できるメリットが
あります。そして、米の共同販売は、契約数量の確保や単価
交渉等による販売リスクを回避できます。また、資材の共同
購入は、個別取引するよりも量的にまとまるため相対的に安
価となります。

《中山間地域の水田作経営の共通課題》

中山間地域の大規模水田作経営では、圃場が小区画な上に
所有する農地が分散し他者の農地と混在していることや、高
傾斜な畦畔等、平場と比べ農業生産条件が不利です。そのた
め、一つの解決策としては、類似の条件下にある経営間の連
携が期待できます。しかし、連携に適した経営が必ずしも近
隣地域に存在するとは限りません。そこで、市町村単位を越
えて広域に所在する複数の水田作経営が連携し、米の有利販
売を成立させている事例を紹介します。

《合同販売会社設立による課題解決》

水田作経営７社は、共通する経営課題を解決するために合
同販売会社を設立しました（表）。組織は、購買部・販売
部・営農指導部・企画広報部・審査部のほかに、景観維持や
文化継承を業務とする地域貢献部の６部門で構成されていま
す。主要事業は、統一した栽培方法で生産された米を独自の
食味基準（コシヒカリ並）によってチェックし、それをクリ
アした米を全量買い取り共同販売することです。また、取り
扱う米は、ブランド米のほかに、「一般コシヒカリ」と地域
名を冠した「能登ひかり」があります。2013年度実績では、
大都市圏の米問屋等との直接取引により、216.7～266.7円／
kg（玄米）を実現しています。
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表／合同販売会社を構成する７社の経営概要

写真／中山間地域の棚田（石川県輪島市白米の千枚田）

図／中山間地域で米を有利販売するビジネスの仕組み
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