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　この前、ふらりと立ち寄ったデパートの地下食
品売り場で、「すごい！あなたはエライ！」と拍
手を送りたくなってしまう、試食販売のおばちゃ
んがいた。
試食販売にお客さんが群がる光景なんてめったに
見ないのに、鮮魚売り場のそのおばちゃんのまわ
りには、二重・三重の人垣ができている。
　興味をひかれて立ち止まってみると、その日に
試食販売をしていたのは刺身用のアジの切り身。
見ると試食販売の台の上には大きな寿司桶に白ゴ
マや青じそをたっぷり入れた酢飯がこんもりと盛
られ、おばちゃんがせっせと小さな「握り」を作
って小さなお皿に入れている。そこに醤油とみり
んで作ったタレにアジの切り身をさっとつけたも
のを、手際よく載せていく。その手つきは惚れ惚
れするほど鮮やかだ。
　「アジの手まり寿司。脂がのってておいしいよ
～」。威勢のいい声に、みんな「私も、私も」と
手をのばし、作るはしから「手まり寿司」はなく
なっていく。私も後ろから手をのばして１ついた
だいてみたのだが、アジは脂がのってておいしか
ったし、「今晩のおかずは何にしようかな」とち
ょうど考えていたところだったから、即座に「今
日はこれにしよう」と決めて、カゴに入れた。
　同じ脂がのったいいアジだったとしても、ただ
単に刺身として醤油で食べさせられていたとした
ら、買う気になっていなかったに違いない。もち
ろん商品そのものがおいしかったこともあるけれ
ど、試食販売なのに「寿司」という食べ方が意外
だったし、何よりそのおばちゃんの手間ひまのか
けかた、「お客さんにおいしく、楽しんで食べて
もらおう」という心意気を感じて、「よし、買っ
た！」という気持ちにさせられたのだと思う。ス
ーパーを歩いていると、特にお休みの日なんかは
3人くらいの試食販売の人に出あうけど、このア
ジの切り身のような、「試食販売で思わず買いた
くなる」体験は本当にまれだ。同じ商品を食べさ
せてくれるのでも、買い手が食べたい、買いたい
と素直に思えるような食べ方を考えてくれれば、
試食販売をしている場所の前をもっと堂々と歩け
るのに、と思う。

　「食べてみたい」と思うものは、その日の気分
によっても大きく左右される。これは売り手とし
て経験したことだが、秋の初めに実施した催事
で、1日だけものすごく暑い日があった。日替わ
りでいろんな麺類を試食販売していたのだが、ち
ょうどその日はスープの付いた「ラーメン」の日
にあたっていて、本当はうどんや蕎麦を冷たくし
て食べる試食に切り替えたかったのだが、お店側
の「たくさん発注してしまったので」という強い
希望で、そのままラーメンの試食販売をすること
になってしまった。結果は散々。
　お客さんにはスープの湯気を見ただけで売り場
に近寄ってきてくれず、挙げ句の果てには「こん
な暑い日にラーメン？冷やし中華なら分かるけ
ど」と、お客さんに笑われる始末。せっかく試食
販売をやるなら、お店の都合の押し付けで「売っ
てやろう」ではなくて、「よりおいしく食べても
らいたい」という姿勢が大事なのだと改めて思っ
た。
　試食販売に関して、売り手としてこんな経験も
したことがある。5年連続で7割の「買いたい」と
いう支持を得ている「ひじき混ぜ合わせご飯の
素」。炊いたご飯に混ぜるだけ、という簡単・便
利で、味や見た目もバッチリの「みんながえらん
だいいもの」認定商品だ。これを最初の頃、小さ
なトレイに盛ってフォークを添えて試食販売をし
ていたのだが、売れ行きはいまいち。そこで多少
手間はかかるが、小さな真ん丸のおにぎりにして
サランラップで包み、竹のカゴや雰囲気のある和
風のお盆に載せて、お客さんに自分で手にとって
食べてもらうようにした。　
　すると、トレイよりも気軽に手にとることがで
きるようになったためか、食べてもらうチャンス
がぐっと増え、試食をしたがる子どもも上手に

食べられるので、お母さんたちにも喜ばれるように
なった。
　「よりおいしく食べてもらいたい」という姿
勢。これって、一般のお客さんだけにではなく、
小売店のバイヤーさんに商品を食べてもらうとき
にも通じる、大事なことだ。
  メーカーさんから「小売店のバイヤーさんが、
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商品を持っていっても、試食すらしてくれない」
という声を聞く機会が増えている。入社以来、そ
のメーカーの売り上げをぐっと伸ばしている営業
マンのＭさんに、「これってどう思う？」と聞い
てみた。
　『僕も最初は対応悪いな、と思いました。だけ
どよく考えたら、商談の場に試食を持っていって
も食べてももらえないのは当たり前。バイヤーさ
んは嫌になるほどいろんなものを食べてるわけだ
し、おなかがいっぱいのときに食べたとしたら、
おいしいものだって、そんなにおいしく感じられ
ないでしょう。だから僕は商談会なんかの場で
は、あえて試食をしない。バイヤーさんもおなか
がすくときはあるはずだから、都合を聞いてあと
からサンプルを送るようにしています。家で食べ
てもらったって、いいと思うんですよね。』。ま
た、ここ数年で売り上げを数倍に増やしたメーカ
ーの社長さんは、こんなことを言っていた。
　『自分の商品をお店に売り込むときには、「こ
の商品はこの棚で販売して欲しい」、「この商品
の隣に並べたらきっと売れる」っていう話をする
んです。どの商品の横に置かれるかで、自分の商
品の見え方も変わってくるし、お店の人は商品だ
けじゃなくて、提案が欲しい。お店の人と一緒に
売り場を作っていくという気持ちで商談にのそん
でいます。』
　「いいもの」を作るだけでなく、それをどう手
渡すかは言うまでもなく大事。
さらにパッケージや商品説明などを通じて、買い
手にどう手渡すか、だけでなく、お客さんとの
「つなぎ手」であるお店の人にどう手渡すかも大
事。
　つくり手から売り手、売り手から買い手へ。い
い「手渡し方」のバトンリレーが、買い物が楽し
くなるお店を作るのだと思う。

法人協会ニュース

◆地域担い手経営基盤強化総合対策実験
　事業の第３次募集が行われています
　この事業は、皆さんが農業用機械施設等の導入
に際し、融資残の自己負担部分への補助や追加的
な信用供与等の新たな支援を総合的に実施するも
のです。これまで、設備投資に対する国の補助事
業では、共同利用施設でないとダメとか、助成対
象となる機械施設等のメニューが少ないなど、ニ
ーズに必ずしも十分に対応できていない面もありま
したが、この事業では、「個別経営であっても助成
対象とする」など、メリットを拡大しています。
　本事業の第３次追加募集が行われています。

○第３次募集期間：１２月５日（水）まで
（各地方農政局等により募集期間が異なる場合があります）
○提出する資料
　①実施要望地区総括表（様式１号）
　②地域構造改革プロジェクト整備計画書（案）
○提出形式及び提出先
（１）提出形式：原則メール
（２）提出先：経営構造対策班普及推進係
提出資料の様式など、詳細は農林水産省ＨＰもしく
は協会ＨＰ（会員専用ページ）にて掲載中です。ご
不明な点は当協会（03-5156-0365　稲垣・新井）
までお問い合わせください。

◆ＧＡＰ普及推進研究会が開催されました
　28日、自主的研究会である「GAP普及推進研究
会」が開催されました。研究会には会員が２８名、
ASC会員から５名、農林水産省でGAP推進担当をさ
れている生産技術課の安岡澄人課長補佐、オブザ
ーバーとしてGlobalGAP審査機関であるSGSジャパ
ン（株）の向井正弘事業部長にご参加頂くなど、
高い関心を示すものとなりました。
　第１回目である今回の研究会では、まず会の代表
として山野　豊氏（青森県・片山りんご（株））、
副代表として図師賢児氏（宮崎県・(有)図師農
園）、松本　武氏（熊本県・(有)松本農園）が選
出されました。その後、会の活動方針について議論
がなされた他、農林水産省からの来年度GAP手法
導入・推進にかかわる事業についての説明、当協
会のGAP普及推進についての取り組みや、GAP認
証を受けている会員５社からの事例報告も行われま
した。
　今後、会員間での情報交換や連携強化を深め、
GAP導入に際しての課題抽出と解決を図っていき、
やがてはＧＡＰ認証を受けた研究会メンバーと食品
事業者とのマッチングなどができればと思います。
　ＧＡＰ認証を取得されている方、または取得を予
定している方は是非ご参加ください！
　なお、当日の議事概要、資料等は当協会HPに近
日中に掲載いたします。
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