
課題と取り組み内容



課題と取り組み内容 〜産地の課題 総括〜
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1. 生産段階
✓ 多品種米の研究検討

米の輸出については、現地米やカリフォルニア米・中国米との価格競争力を勘案し、「新規需要米」の調達が最大の鍵になるが、その中で
も更なる競争力を付けるためには、①多収量 ②低コスト（手間） ③病気に強い ④良食味 の優良品種の開発・拡大の必要がある。

✓ 栽培方法の研究

生産者の高齢化は深刻であり、その効率化が求められる他、農薬・肥料等に対する管理に対する海外からのニーズは高く、これら対応し
たスマート農業（GPS・ドローン等）の導入の必要がある。

✓ 国際認証対応
現状でも精米HACCAPやG-GAPに対応している協議会加盟社が存在するが、今後、更なる輸出拡大を達成するためには、国際認証に対す
る気運醸成をし、取得にむけての取り組みを加速する必要がある。

2. 加工段階
✓ 本協議会では品質保持の観点から玄米を30kgの検査紙袋での輸出を志向している。しかしこの手法は、色彩選別機による異物除去が必
須になる上、この充填作業が重荷になっている背景がある。

✓ 更に今後の輸出拡大にむけては、保管設備の増強・輸送時や現地陳列時の劣化防止の対応も必要になってくる。

３. 流通段階
✓ 既存販路の充実

同協議会では、中国・香港・ベトナム等に既に販路を持っているが、現地での規制や経済発展スピード・消費者ニーズ・購買経路の変化の
変化・多様化に即した機動的な対応により、他産地との差別化を行っていく必要性がある。

✓ 新規販路の開拓

現状は、輸出先が中華系・アジア系に偏重している傾向があり、ポートフォリオとしてリスクを内包している。これを適正化するために、北米
や欧州等の販路をポートフォリオに加え、カントリーリスクをミニマイズする必要がある。
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4. 各種の環境による変動要
素

現状、前述3に記載した通り、輸出

先のポートフォリオに偏重がある為、
中国の政情や香港の情勢により、
大きな影響を受ける可能性があり、
この是正が求められる。

一方で社会的・技術的な環境は、
極めて追い風の状況にあり、この追
い風が吹いている間に積極的な対
応・展開をすることが望ましいと思
われる。
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「北海道」と言う情緒的価値の活用

生産段階の情報を流通段階の付加価値に！

輸出先ポートフォリオの改善

国際認証への対応
機械化による効率化・省力化

前述の課題をまとめると以下の通りである。
これをクロスSWOT分析（TOWS分析）に当てはめると、今後の対応策の軸が見えてくる。

新品種の導入

これにより、上記の6つが本事業、および関連事業で推進する方向性と認識でき、前ページの分析とも整合性が取れる。
特に「強み最大化（SxO）において複数の戦術が存在することは、国内外の他産地との差別化を図る上で、とても優位性があ
ると言える。

「北海道」と言う情緒的価値の活用 生産段階の情報を流通段階の付加価値に！



課題と取組内容 ＜生産面①：多収品種の研究検討＞

①. 多収品種の研究検討 ＜JA北檜山・JA美唄＞

直播に適した新品種「えみまる」等の作付け拡大による省力化を検討。 「えみまる」は、
低温に強いが、現状、反収が確保できるかの課題が残っている。

その為、継続してその研究・改良を関係機関と連携の上で実施していく必要性があり、ま
た②のスマート農業対応によるデータの蓄積・分析と並行して行う必要性がある。

具体的な取り組みとしては、以下の通りである。
・農研機構等、関係機関との連携による改良と情報共有・エビデンス化

・「多収品種（えみまる等、直播米）」の「食味」・「メニュー開発」等においてターゲット国での
テストマーケティングの実施

・品種に適した料理等を提案し、「新メニュー＝新品種」のブランドを作る。

輸出が増えることで、若手生産者のモチベーションが向上し、設備投資意欲が向上し、
後継者対策にも寄与するサイクルが生まれる。

＜課題解決の方向性＞

ショクレン北海道 輸出直播米の作付の増床各戸の作付面積の増床

※直播による省力化
（現状15%→段階的向上）
※GAP対応
※スマート化

＜海外での需要拡大の取組み＞

①他品種との数値比較（エビデンス化）
②食味テスト（現地消費形態への対応）
③ブランディング（独自消費形態の提案）需要拡大（マーケットイン）→ PDCAサイクル→供給体制整備
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課題解決の方向性 ＜生産面② 栽培方法の研究＞

「田植え」・「水量管理」・「防除」作業の負担が重く、機械化（GPSナビ・水位センサー測定・大型農薬散布機・ドローン散布）の必要性あり
・データ取得と蓄積（水位・大気中成分・水成分）
・GPS対応大型農薬散布・ドローン散布とそのデータ蓄積
・GPS対応による収穫データ蓄積（時期・天候・位置情報等）
・情緒的データ取得・蓄積（産地の情景映像・生産風景映像・消費の光景映像等）
・ブロックチェーン化（分散管理と改竄防止）
→データを消費者にオープンすることで生産者の効率化に加えて、差別化・付加価値化を図ることが可能となる。

生産者
ショクレン
北海道

輸出

生産者

田植 農薬 水位 収穫

データは各生産者内で管理

ショクレン北海道
一元化

生産者

GPSデータ対応 情緒的情報

データ ブロックチェーン （トレーサビリティ・緯度経度・田植え・水・防除）

ブロックチェーン管理

輸出

※生産段階の効率化とスマート化を実現 →流通段階でオープンデータを付加価値に変え、収益向上を目指す。

GPSデータ付加価値化

＜現状＞

＜課題解決の方向＞

スマート化

田植 農薬 水位 収穫

GPSデータ対応

生産者

GPSデータ対応

スマート化

情緒的情報

情緒的情報付加価値化
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課題解決の方向性 ＜生産面③ 国際認証制度への対応 ・ 加工面 ＞

既存輸出国への更なる輸出量増加に加え、今後新規開拓が予定している欧米等においては、商品価値向上の面からも見ても、
国際認証を活用する事は必須である。
当協議会には、日本精米工業会認証の「精米HACCP」を取得している㈱ショクレン北海道、グローバルGAP・JGAPを取得している

(有)東條産業が参画しているが、、道内を見ても既にFSSC22000を取得する等の先駆的な取り組みがあるため、これらの国際認証
対応は急務である。

＜課題解決の方向性＞

・国際認証の勉強会を開催（意味・優位性・対応方法）
・販路の視察やバイヤーとの意見交換を通じた必要性と輸出に対するマインドセットの変革
・対応にむけての行程表を整備

なお、国際認証の対応については、FSSC22000の対応が加工段階での課題としても挙げられ、上記と同様の対応が期待
される。
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課題解決の方向性 ＜加工面① 玄米調整施設の改修とシステム変更＞
＜加工面② 保管状況の整備＞

①. 玄米の紙米袋(30kg）の充填作業に手間がかかり、輸出用米の生産量が限定的になっている。
（高齢化に伴い効率化が望まれるが、充填機は、10百万円程度し、生産者毎・個社での設備投資には見合わない。）

→ JA美唄等に「色選」・「異物除去」、ショクレン北海道に「充填」・「保管」を一元化する事で生産者の負担を軽減。（フレコンバルク納品を可能にする）

②. 保管状況の整備
上記の集荷〜加工のシステムが整うと、ハブとなる（株）ショクレン北海道の 負荷が重くなり、現在の札幌精米工場では、手狭になる。
既に同社では、隣接する用地を取得済みであるが、この用地で当該作業及び、精米、低温保管の備蓄設備新設が必要となる。
スケジュール的には、R2：計画〜R3：着工・稼働という予定。

ショクレン
北海道

輸出

生産者

乾燥 色選 異物 充填

紙米袋

ショクレン北海道
一元化

色選異物 充填
生産者

乾燥

生産者
フレコン バルク納品

輸出

乾燥

＜現状＞

＜課題解決の方向＞

低温備蓄倉庫

＜輸送面 ： （株）ショクレン北海道＞
輸送面については、技術革新が著しい昨今であるため、バイヤーや関係機関、物流事業者と協議の上、
常時、情報のアップデートをし、各種勉強会・テスト輸出事業等への参加の必要性がある。

JA美唄

色選・異物：増強

生産者

乾燥

JA美唄

色選異物
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課題の解決の方向性 ＜販売面＞

①. 精米商品の品質維持
現地に到着してからの温度変化・店舗内の外気との差により結露が発生し、その影響で品質の劣化・カビの発生
→真空米袋（装置）・ガス（窒素）充填をテストし、その品質劣化状況を調査

②.小量商品の増産体制の構築
少量の商品（2ｋｇ以下・500kg等の商品）が手頃な価格ての提供及び、ギフト用のニーズが高いが、需用の見通しがつかず、手作業での対応となっている。
→本需要の高い中国での対応を目指し、ショクレン北海道に少量対応のパッカーを導入。

③.国別の課題
（中国）
・指定工場認可取得 →指定工場認可取得に関しては関係機関との連携で当局への働きかけを継続。
・販路拡大 →ECマーケットを軸に提供データ・情緒的価値情報を充実（QRコード化） ・現地店舗での試食プロモーションの実施

（香港）
・品質劣化の防止 →上記①にて解消
・新たな販路の開拓 →外資系大手外食チェーン店等を中心に丼・おにぎりを中心としたメニュー提案のキャンペーンを実施。

（ベトナム）
・日本米消費の啓蒙活動 →料理教室やメニュー開発等の啓蒙活動を活発化し、現地の食文化に即した新たな食べ方を発掘。

（新規国開拓）
・現状の輸出先バランスでは、政治リスク等が存在。適切なポートフォリオ構築のためには、欧米市場の開拓が必要。
→アジア系移民が多く、日本食店・日本米の輸出が好調なカナダと北海道から直行便が就航するフィンランドの市場調査・テストマーケティングを実施。
※ポートフォリオ構築の詳細は、P32参照

＜経済面＞

日本米のライバルは、現地米・日本種米・国内他産地米と小売・業務用共に競争が激しく、いずれの商品の品質が向上傾向にあるのが現状。
これらとの差別化対策を図り、「北海道米」としてのブランドを価格面に如何に反映することができるかが、経済面の大きな課題となる。
※P27〜P28の輸出戦略の方向性を参照

①. 生産段階の情報を流通段階の付加価値に転換
②. ローカライズメニューへの積極的な対応と啓蒙活動を軸に課題を解決
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現地マーケティングから見える
輸出戦略の方向性

①生産段階の情報を流通段階の付加価値へ

②ローカライズメニューへの積極的な対応と啓蒙活動



現地マーケティングから見える輸出戦略の方向性
〜①生産段階の情報を流通段階の付加価値へ〜

生産段階の情報を効果的に蓄積（GPS・圃場環境・精米鮮度等）

情
緒
的
価
値

「北海道」というブランドでは、アジアにおいては、「綺麗な場所」・「水や空気が良い場所」として認識されている。この点を流通段階で
可視化し、そのデータとビジュアルを消費者に提供することで、以下の効果を狙うことができる。
① 他産地との差別化
② 「安心安全」のニーズに対する裏付け
③ 消費者コミュニケーションツールの確保によるリピーター化への導線確保

流通段階のSTRONG POINT＆ 高利益率確保へ

最も効果的なのは、「情緒的価値」の提供である。
情緒的価値とは、米そのものの情報ではなく、その
生育環境における「風景」・「環境」の情報である。

北海道全体や産地である北檜山・美唄・倶知安地区
に対する良いイメージを最終消費者にビジュアル的（映
像）に届け、情緒的に訴えることで、ブランド信者に導く
戦略である。

機
能
的
価
値

上記に歩調を合わせる形で、「特A」等の米自体のレ

イティングにくわて、以下の数値情報を消費者に提供し、
「安心安全」のニーズをより確実に掴む戦略である。
※GPSデータによる圃場位置情報
※圃場の水質情報
※精米の鮮度情報 等
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現地マーケティングから見える輸出戦略の方向性
〜②ローカライズメニューへの積極的な対応と啓蒙活動〜

① 米よりも「北海道ブランド」が確立している水産物・肉製品との連携

② 現地ローカルフードと連携した調理教室開催等の啓蒙活動

③ 現地進出の日系百貨店・外食チェーンとの連携した商品開発やプローモーション活動

現地好みに
ローカライズ

アジア各国の「食の洋食化」が進む中、日本米の輸出は、一見、ハードルが高いと思われるが、実は、現地の食にローカライズされた
「新たな日本食」というジャンルが各地で浸透しつつある。これはかつて日本が欧米の食を「カレーライス」や「とんかつ」にローカライズして
定着させてきた経緯や、「カリフォルニア巻き」により寿司文化の源流が構築されていった流れに類似するものである。
具体的には、以下のような方向性である。

①現地食と融合したメニュー （例：チャーハン＋いくら）
②洋食化の波に乗ったメニュー （例：ローストビーフ丼）
③現地の嗜好に合わせたローカライズ （例：からあげおにぎり）

これらは、香港ですでに顕著な動向になっており、これに適合した中食・外食チェーン店が飛躍的に売り上げを伸ばしているが、今後、ベト
ナムやカナダ等のような国で日本米の流通を促進していく上でも大きな鍵になる。

この際に、①の情緒的価値を勘案して、以下の展開が効果的になると考えられる。
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目指す輸出モデル



目指す輸出モデル 〜マーケティングミックス（6P）〜
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中国・香港・ベトナム・カナダ等の輸出対象国のニーズ、及び今後の産地の課題解決により、目指すべき輸出モデルは、以下の方向性にあると
考えられ、これをマーケティングミックス（6P）になぞってまとめてみた。

中国 香港 ベトナム カナダ

製品（Product） 少量対応 業務用米 富裕層向け
業務用・小売用

低価格業務用米

価格（Price） 高 安 安 安

流通（Place） ECに勝機 ローカライズ中食・
外食店

日本食店・高級外食店
高級外国食材店

高級日本食店
中華系スーパー

プロモーション（Promotion） 北海道の情緒的価値を
オンラインやQRコードに
て提供

現地日系百貨店でのプ
ロモーション

外食チェーンと連携し
たキャンペーン

食文化を啓蒙する為の日
本食教室。及び日本食店
での「北海道」ブランドを生
かしたキャンペーン

日本食店で共同メニュー開
発等キャンペーン

人々（People） 国内商社 現地外食チェーン 現地法人
ショクレンベトナム

現地日本食店オーナー
中華系スーパー経営者

包装（Package） EC向け少量包装 ーーーーーー 鮮度保持対策 ーーーーーーー

【鍵を握る戦略】
① 生産段階における「北海道の情緒的価値」を流通段階での付加価値（ビジュアル）に置き換える取り組み
② 現地の外食チェーン店・日本食店・日系百貨店との連携における食文化創造とローカライズメニューの開発・キャンペーン
③ 安定的な輸出仕様米の確保にむけた生産段階での高齢化対策（省力化）



目指す輸出モデル 〜現地消費行動モデルと今後の展開構想〜
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想定される消費行動
モデル

特に重要視すべき
プロセス

中国・香港 AISAS Interest → Search

ベトナム・カナダ AIDMA Attention → Interest

今後の輸出にあたっては、相手国の日本米に対する理解の熟度と日
本食の浸透度合いによって行動プロセスに関し、左記の２種類を分け
て展開すべきであると考える。

【A：IT対応重視】：中国・香港
生産段階での情報を流通段階の「Interest」・「{Search」の材料に。

【B：マーケティング重視】：ベトナム・カナダ
流通段階での「Attention」増幅が最大のテーマ。

「現地で既に馴染みのある店・味を拠り所」にまずは、「日本米と現地
米・他国米との差別化」・「日本米の現地に即した消費形態・食文化」
の確立が重要に礎になる。

【共通項】
観光における北海道における優位性を最大限に生かすべきである。
Aにおいては、その情報の深み・情緒、Bにおいては、その知名度や地
理的な共通点という分野でA&Bをより効果的に展開できる優位性を確
保できる。

またこの点において、2019年に北海道から直行便が就航するフィンラ

ンド（ヘルシンキ）も今後、新規販路の候補先として浮上してくる可能
性が強く、今後調査対象に入ってくる。
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＜目標額設定のポイント＞

・単価の高い中国向けを主力に育てる。但し、カントリーリスクを考慮し、中国＋香港の比率を50%内に抑える。
・ベトナムは、他国対比、現地経済状況から単価は低めになるも、令和3年次で輸出の10%を目指す。
・新規開拓国は、経済水準の高い国（欧米）をターゲットとするため、中国並み単価を目標とし、ベトナムに並ぶシェアを目指す。
・生産性の低い（単価低い）間接輸出の比率は下げる方向。

中国	
37%	

香港	
12%	

ベトナム	
2%	

間接輸出	
49%	

H30輸出額（円）	

0%	 200%	400%	600%	800%	1000%	1200%	

中国	

香港	

ベトナム	

間接輸出	

H30〜R3の伸び（輸出額）	

H30〜R3の伸び（輸出額）	

中国	
33%	

香港	
9%	ベトナム	

10%	

間接輸出	
35%	

新規国	
13%	

R3年輸出額（円）	
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＜事業の柱＞
① 設備投資による効率化
② 生産段階でのデータと情緒的価値情報（ビジュルアル他）の蓄積

① ② ③ ④ ① ② ③ ④ ① ② ③ ④

３年目（Ｒ３年度）１年目（R1年度：参考） ２年目（Ｒ２年度）

（株）ショクレンでの紙袋充填等、一括システム導入

ターゲット国別に国際認証制度の必要性・付加価値度合いを

調査

国際認証制度に関する勉強会の開催

国際認証の申請取得

　　　　　　　時期

関連事業

グローバル産地計画申請

農研機構と連携した「えみまる」他、新品種の開発、

および既存品種改良

四半期

国際認証制度への対応

加

工

面

四半期 四半期

安全性を担保するトレーサビリティー情報の蓄積、活用

（農薬・水質・大気汚染等）

検討 調整

申請

申請

栽培方法の研究

玄米調整施設の改修

（株）ショクレンに保管倉庫を増設

国内〜海外の低温輸送に関し、効果的・効率的な体制を整備輸送体制の構築

情緒的な価値情報の蓄積、活用（圃場の周辺自然環境・湧き

水のストーリー・生産者のこだわり、顔）生

産

面

保管状況の整備

多収品種の研究検討



＜事業の柱＞
① 生産段階のデータと情緒的価値情報（ビジュルアル他）の付加価値化（QRコード活用等）
② 新たな食文化創造にむけての積極的ローカライズと現地展開企業との連携による継続的プロモーション活動

事業実施体制等 〜事業実施スケジュール案・内容②
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① ② ③ ④ ① ② ③ ④ ① ② ③ ④

３年目（Ｒ３年度）

株式会社WAKKAJAPANとの連携による間接輸出量増加

新規国開拓国

１年目（R1年度：参考） ２年目（Ｒ２年度）　　　　　　　時期

関連事業

四半期

経

済

性

精米商品品質維持 （株）ショクレン北海道に脱気・ガス充填の機械設備導入

少量商品増産体制構築
（株）ショクレン北海道に上記設備に連動した少量商品の大量

生産に資するパッカー機の導入

生産段階の情報を流通

段階の付加価値化

①   他産地との差別化（データや情緒的価値の可視化）

②   「安心安全」のニーズに対する裏付け

③   消費者コミュニケーションツールの確保によるリピーター

化への導線確保

ローカライズメニューへ

の積極的な対応と啓蒙

活動

① 現地食と融合したメニュー開発

② 洋食化の波に乗ったメニュー開発

③ 現地の嗜好に合わせたローカライズ

日本食店・日本米の輸出が好調なカナダと北海道から直行便

が就航するフィンランドの市場調査

新規開拓国の日本食店等と連携したテストマーケティングの

実施

料理教室やメニュー開発等の啓蒙活動を通じた、現地の食文

化に即した新たな食べ方の発掘

大手中食・外食チェーン店等にてローカライズメニュー提案の

キャンペーンを実施

ベトナム

販

売

面

四半期 四半期

ECマーケット開拓を念頭に提供データ・情緒的価値情報の充

実

現地百貨店販路での月次試食イベントの開催

申請 導入

（株）ショクレン北海道精米工場の中国向け指定精米工場認

可にむけての働きかけ

中国

現地精米設備の増強

香港
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本事業でコンサルティングを担当する合同会社ブランドスケープ社 代表の井上俊彦は、外国為替専門銀行
であった東京銀行（現三菱UFJ銀行）にて輸出入業務・ニューヨーク勤務・貿易金融に従事していた経歴があり、
また昨今は以下の通りの立場で、日本米を含む国内各地の農林水産物・食品の輸出促進、ブランディング、
企業進出支援等を行なっている。

＜主な実績＞
・内閣府 クールジャパン地域プロデューサー（2016年〜現在）
・内閣府 地域活性化伝道師（2014年〜現在）
・農林水産省 農山漁村活性化支援人材（2014〜2017年）
・農林水産省 食と農の景勝地 十勝協議会マーケティングマネージャー（2016年〜現在）
・JETRO 新輸出大国コンソーシアム農林水産・食品部門エキスパート（2016〜2017年）
・JETRO 地域団体商標海外展開支援事業 ブランドプロデューサー（2016年〜現在）

上記の通り、農林水産・食品部門の輸出や地域振興に精通しており、
関係省庁や諸外国に幅広い経験と実績を有する。
故に販路開拓サポートから貿易実務、戦略策定、テストマーケティングの
企画運営、金融に至るまで幅広く検証と改善策の立案が可能な人物である。

彼を中心に協議会各位・北海道を始めとする関連機関と連携の上、
的的な検証を実施し、効果的な事業実施を行う。

P L A N 
	

課題解決	
輸出戦略の方向性	
ポジショニング	

PDCA	

D O 
	

設備投資	
テストマーケティング	

啓蒙活動	

C H E C K 
	

品質	
進捗	

市場適合性	

A C T I O N 
	

輸出増加	
生産性向上	
担い手対策	




