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はじめに 
 元来生きるための「生活必需品」であったはずのお米が、近年では「お米は嗜好品」という言葉も聞こえてくるほど流通す

るお米の品種が拡大し、消費者がいろいろなお米を食べ比べる傾向にある。 

  昭和４６年に始まった日本穀物検定協会の「米の食味ランキング」にて、平成２８年度 “特A”の太鼓判を押された銘柄は

４４種類。前年度より２銘柄が減ったものの、１０年前の１７銘柄の頃からは、作付け品種とともに飛躍的に拡大している。 

 ２０１７年２月の日本経済新聞記事によると、「今、スーパーの棚に並ぶブランド米はほとんどが特Ａだ。市場は飽和状態

で、店頭の価格競争を引き起こしている。 （中略）米穀店、スズノブ（東京・目黒）の西島豊造代表取締役は「特Ａだからと

いって売れるものではない。それぞれの特徴を産地はもっと訴える必要がある」と指摘する。 」のが現状（全文は添付記事参

照） 

 この現状にあって、昨年の日経リサーチによると青森県が平成２７年 

に発売開始した『青天の霹靂』は、味などの総合評価はトップクラスで 

はなかったものの、バイヤーが取り扱いたい銘柄で断トツ一位を獲得し 

ている。 

 理由として、青森県を上げて知事がトップセールスを行うプロモーシ 

ョンなどでデビューと同時に東京でも話題を集めたこと、生産量が少な 

く、完売店が相次いだ上、青森県米の取り扱い実績がないと仕入れでき 

なかったこともあり、売りたくても売れない店、食べたくても食べられ 

ない客が続出したということがあげられる。 

 全国の産地で、農業の衰退に歯止めをかけようと、法人組織をつくり 

地域一丸となって美味しいお米を作り高く売り出そうという動きが増え 

ている。しかしながら、上記に述べたように多くの産地で同様の動きが 

あり、せっかく打ち出した戦略も同様の主旨の競合にまみれ、優位性を 

見出すのが難しい状況にある。 

 これから、鶴喰地区で栽培するお米も例外ではない。 

 市場の現状をしっかりと把握した上で、これら多くの競合の中で確実 

に消費者を獲得するため、一般流通とは違うマーケティング戦略が必要 

とされることを理解し、覚悟を持って取り組むことが必要である。 
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農業法人の推移 
 農林水産庁の調査によると、ここ１０年で農業就農人口が

１００万人以上減少する中、集落営農は、農事組合、会社な

どの組織としている割合が３倍（全体の約２２％）に増加し

ており、超高齢化といわれる日本の農業経営は個人から法人

への動きへと移行している。 

 また、生産種類別に見ると、約４割が米麦作を占めており 

続いてそ菜・畜産がほぼ同数である。 

 米作を主力とする「農事組合法人鶴喰なの花村」は、最も 

競合の多い部分に入り、更に競合は増える傾向にある。 
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購買傾向① 
左図を見て分かる通り、購入
理由については、価格による
ものが大きく、それ以外の要
因は、品質～無洗米まであま
り差がない。 

また、鶴喰のお米が対象とな
るであろうブランド米・特別
栽培米・有機米などは、消費
者の購入理由として強い要因
とはなっていないのが現状で
ある。 

購入しているおコメの値段か
ら推測すると、鶴喰のお米の
販売予定額である3,000円／
5kgのターゲットとなるのは
全体の3％程度と、目指す顧
客層はわずかなシェアとなる。 

また、年齢別にみてもあまり
差がないことから、同価格帯
の購入者の獲得は、年齢に関
係のない売り場の確保と、存
在を消費者へ知らしめる工夫
が必要である。 
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参考資料／一般社団法人 JC総研 

２０１６年３月調査分 

インターネットリサーチ 

全国の男女・全世代２０７６件 

購買傾向② 
農家・生産者からお米を購入する理由は 

 

①美味しいと思うから ①信頼・信用できるから ③安全・安心だから となっている。 

 

一般的に最も多い購入理由は「美味しいと思う」ことであり、その選別は「品種と精米年月日（新米など）」 

「産地」で行われていることがわかる。 

注目すべきは、ブランド米より農家や生産者の「お米が美味しいと思う」のポイントが高いことである。 

時短や洗浄の手間を省きたいという時流に乗り、無洗米の伸びも顕著である。 

 

食品の産地偽装などのニュースも多いことから、農家や生産者から直接お米を購入し 

たいと考える消費者は増加していると思われ、 

いかに存在を知ってもらい、消費者との接点をつくれるかが新規顧客獲得の重要なポ 

イントとなる。 
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お米の嗜好（品種） 
消費者に圧倒的に認知度の高
いのは、「コシヒカリ」であ
るが、その他にも「あきたこ
まち」「ひとめぼれ」が品種
ブランドの認知度も高く購入
されている。また、新品種の
開発も盛んで、上記以外の新
品種の台頭が見られる。 

今後食べたいおコメの品種に
ついても、品種ブランドの認
知度の高いお米への興味関心
が強いが、年々（近年に近づ
くにつれ）希少品種への関心
が高まりつつある。 

これは、自治体全体で力を入
れたプロモーション活動など
で、マスコミなどに取り上げ
られる機会の多いブランド米
ほどその傾向が強いと考えら
れる。 
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品種別食感チャート 
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つやがよく粘りが強い。 

粒が丸々としてしっかりしている。 

ヒノヒカリより５～１０％多収で 

精米歩留まりが良い。 

にこ 

まる 

スリムな米粒で粘りが強い。 

熊本県の平坦地域向けとして開発 

された品種。 

※品種の特徴をもとにデータ化 

断トツの 

人気品種 

日本人は粘りの強いお米を好む傾向にあり、 

コシヒカリは長年、不動の人気No1である。 
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お米の食味要因 
お米の食味に対する消費者の「志向」は、年々多様化しており、オールマイティーな
お米の提供が難しくなってきている。 

そこで、下図からも分かる通り、自社の顧客に合った品種の選定が重要となってきて
いる。特に、食味と適地適作という観点から精査し、現在の消費者志向を捉え、坂本
鶴喰地区に最適なお米の品種の選択に心血を注ぐ必要がある。更に、もう一つ忘れて

ならないのが乾燥保存技術の確立や消費者への提供方法である。 

例えば、出荷直前に精米し顧客へ届ける
ことが出来ることで、お米の食味を落と
さずに提供し、より食味の良いお米とし

て認知される確率が高くなる。 

また、食味などへ直接の影響は大きくな
いが、農薬の使用有無は、安全安心を気
にする消費者には、食味も含む心理的に

有効要因となる可能性がある。 

現在、お米は、単純に「美味しい」とい
う段階から「どのように美味しいのか」
ということを特徴づけ伝えねば売れない
時代に突入してきている。産地でも、リ
サーチ力とそれに応える技術力が試され

るようになってきている。 
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鶴喰のお米販売プロジェクト 

 

『鶴喰のお米だから買う』という「親戚」づくり 

法人の主力商品である「お米」のブランド力を強化し、 

認知度を高め、農事組合法人の経営安定化を図る 

若い世代、子供がほとんどいない高齢者ばかりで、
数年後には地域が消滅してしまうというその現状
をまずは知ってもらう。そして、全国に同じよう
な過疎、中山間地は数多くあることから、それら
すべてのお手本となる事例になるよう全国の人に
認知されるためのプロモーションを徹底して行う。 

商品の魅力アップのためのブラッシュアップ 

・お米の更なる品質向上 

・鶴喰地区ならではの生産品や加工品 

＜戦 略＞ 
 

①鶴喰を知ってもらうためのプロモー 

 ションツールの作成 

②お米＋α（漬物？野菜？）で魅力UP 

③消費者の方との直接の接点を増やす 

 ため、様々な場所での販売 

④徹底したメディアへの露出 

⑤一人ひとりが営業マンになること 

 での「親戚」（ファン）づくり 

短期（１年） 

⇒長期（３～５、１０年） 

「地域づくり戦略」の策定 

 日本全国に美味しいお米は多く、インターネットでも簡単に買える。その中で、平均より高い価格でお
米を買っていただくにはその理由が必要となる。その理由を、ただ「美味しいから」「低農薬だから」な
どと謳っても、他社（他所）と差別化を図ることは難しい。そのために、ファン（信者、親戚）づくりを
徹底して行い、「鶴喰が好きだから」を買う理由としてもらうための戦略が必要。 

コンセプト 
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＜販 売 戦 略＞ 
 

①鶴喰を知ってもらうためのプロモーションツールの作成 

 ⇒鶴喰の最大の魅力は「田舎の風景」と「人」。消費者が鶴喰の人々を身近に感 

  じ、親しみ（贔屓目）をもってもらうことで、他所との差別化が生まれる。 

  人々の生活を知り、読みたくなるようなパンフレットの作成及び、これまでに 

  ない商品を作り、プロモーションツールとして使用 ※お米のジェラートなど 

 

②お米＋α（漬物？野菜？）で魅力UP 

 ⇒鶴喰のある坂本地区は「おはぎ」が人気。その人気を活かすなど、高齢者でも 

  無理のない労働範囲でできる加工品の開発 

 

③消費者の方との直接の接点を増やすため、様々な場所での販売 

 ⇒坂本での様々なイベントはもちろん、お米＋庭先野菜などを定期的に販売し、 

  「鶴喰」を覚えていただく 

 

④徹底したメディアへの露出 

 ⇒③同様、機会があれば多くのメディアに出演し、先方から取材が来るよう情報 

  発信（プレスリリース、SNSの配信など）を続ける 

 

⑤一人ひとりが営業マンになることでの「親戚」（ファン）づくり 

 ⇒これまでお米を無料であげていた本当の親戚や知人に、高く買って下さいとは 

  言いにくい。そこで、親戚がお中元、お歳暮に使ってくれるようそれぞれが声 

  掛けを行うことで、ひとつひとつの売り上げや認知度の積み上げに繋げる。 
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