こんにちは、間もなく部門長が卒業できるであろう尾崎ですよろしくお願いします。本日は台風と梅雨と非常に足元が悪くなりそうな中、大勢の方に胡蝶蘭部門総会お越しいただきまして、誠にありがとうございます。洋らん部会茂木部会長もわざわざお越しいただきましてありがとうございます。
この胡蝶蘭部門総会、やっと１３回目を迎えることが出来ました。先輩方が一生懸命進められてきた事業の継承をするとともに、新しい事業も少しづつ始めて、結果が出てき始めております。これからも、部門員の皆様がおおきな声を発していただき、皆様の役に立つような部門になるよう、頑張ってまいりますので、どんどんいろいろな意見を頂ければと思います。
今日、私、最後の挨拶になりますので、ちょっと、わがままを言わしていただきまして、少しお話しさせていただきたいと思っております。いつも現行を作るのですが場の雰囲気に飲み込まれ読まずに終わっていたのですけれども、今日は話をさせていただきます。
先ず、昨年度より日本の政権が自民党に代わり、所謂アベノミクスが動き始めました。我々、生産者にとっては一番の影響を与える事がこれからおきてくると思います。やはり、胡蝶蘭業界は輸入にたよる業界でございます。例えば苗ですと、台湾ドルに対しての日本円の価値というものが円安に向いております。昨年１１月、１台湾ドルが２．６円でした、それが５月には３．３～３．４円になっております。これは実質、為替だけで３０％の経費増になっております。この業界にいて気付くのですけれども、こんなに経費が増加することが見えているのに、心配があまり聞こえないことに心配を感じます。為替だけで３０％上がり、年間５０００万円の苗代の人が６５００万円になる、８００円で買っている人は１０００円を超える苗代に間違いなくなります。円建てで買っているとはいえ、台湾側の為替差益、為替リスクのラインを確実に超えていると思います。台湾側が１台湾ドル３円で計算しているのであれば、必ず１０％はどこかで上がる。ここの部分に対してはどうにもできませんが、強く意識していかないといけないと思っています。合わせてドルも非常に円安に振っているということで、鉢だとか、すべての資材が１０％～３０％の値上げが今年中におきてくると思います。我々の生産原価は間違いなく１０％以上値上がりすると言うことは、この業界にいる以上、すごく意識しなきゃいけないと思っています。逆にアベノミクスは悪いことばかりではありません。３本目の矢、成長戦略の中では女性の雇用を増やすとか、強い農業を作るとか言われています。ただし、先ず来るのは原材料の値上げ、円安による打撃、これが間違いなく来ると。それを乗り越えた上に強くなった日本における、景気拡大、景気が良くなることが来ますので、それに対する準備をそれぞれにやっていただきたいと思います。
あと２点ありまして、直近の胡蝶蘭業界を見ていて気づくこと、特に大輪系なんですけれども、花屋さんが在庫リスクを懸念して、在庫をなるべく置かない現象が起きています。そのことにより我々に対して何が起きるというと、ピンポイント需要ということが発生します。例えば選挙があるからピンポイントで引き合いが強くなる。年度末、多くの方が経験されたと思いますが、ピンポイントで需要が多くなり、需給のバランスが一気に崩れる。これは時代が確実に変化していて、今まで花屋さんが在庫として置いておいた分を置かなくなったことによって、需要期にピンポイントで需要がはねてしまいます。これに我々生産者は供給側として、現状ついて行っていません。今後間違いなくピンポイントでの需要が大きく我々に求められてくると思います。具体的にいうと３月最終週に通常週の４倍の出荷をしてほしいとか、選挙があります、通常の２倍の出荷をしてほしいとか、普通に考えたら生産者ではできない課題を求められるようになる時代がそこまで来ていると思います。確かにそれが生産者の仕事ではないと言う部分もあるかとは思うのですけれども、それに応えれないとせっかくそこにある需要を逃すことになるのではないかと思います。是非、そのピンポイントに発生する需要に応えれるような生産体制と、その時期にきちんとプールしておいてピンポイントに出荷できる体制をやっていただきたいと思います。
３番目、２０１１年のオランダ園芸協会の報告によりますと、胡蝶蘭は２０１１年のヨーロッパ室内観賞植物の売り上げのトップになりました、日本ではまだまだ胡蝶蘭の売り上げは大きくありませんが、園芸業界の先頭を走っているヨーロッパでは、ついに、２０１１年に１位になっております。やはり、２０年ほど前から始まった、ヨーロッパでの胡蝶蘭の大規模生産、オランダでの大規模生産が影響していると思います。ヨーロッパでは２．５人に一株の生産が行われています。これは日本の現状、ヨーロッパとの現状形態が違いますが、１０人に一株と大分ズレがあります。日本にも十分価値がある可能性があると思います。例えば今年の５月の母の日、ある大型カタログ販売の需要状況を見ておりました。それは、大手スーパーがやっているカタログ販売です。４月１０日の時点まで記載されていた胡蝶蘭がカーネイションを超えていました。４月２０日までそこに記載されているカーネイションよりも２本立の胡蝶蘭が売れていました。ただし、出荷ＭＡＸの数が５０００件でした。ということで、４月２０日前後でその需給は止めてしまったのですけれども、それまでの状況を見ていると、最後３万件行ったカーネイションよりも４月２０日、売り切れするまでは胡蝶蘭の方が売れていたのですね。そのデータを見て、かなりの驚きを受けました。業界内では、もうこれ以上売れない、これ以上いらないと言われる胡蝶蘭が、母の日の花カーネイションよりも売れているという現状。これを我々生産者はきちんと理解し、末端のお客様は十分胡蝶蘭の価値を理解し始め、これから胡蝶蘭という商品をもっともっと使おうとしてくれ始めています。是非、そういう思いもあるということを意識していただきながら生産していけると胡蝶蘭のマーケットが成長しつづけるのではないかという風に思います。
最後になりますが私が不慣れな中、２年間支えていただきました部門員、幹事の皆様並びに役員の皆様には本当にありがとうございました。何とか無事に２年間成し遂げることが出来、この場を迎えることが出来ました。また、この後、大野新部門長の元、今まで以上のご協力をいただきたいと思います。
