
北海道の農協のコメの
販売戦略について 



目次 

I. 報告のねらい 

II. 米の消費の現状 

III. 北海道の流通・販売の現状 

IV. 東川・南空知を例にして、これからの米        
 販売についての提案 

V. 今後の農協による販売戦略について 

VI. 結論 

 
 



報告の狙い 

Ⅰ 



米の消費・価格が低迷している 

 →今後農協がどのような販売戦略をとってい
くか 

 

良質米を生産できる地域とそうでない地域が
ある 

 →それぞれの地域の農協でどのような販売戦
略をとっていくか 

 

 



米の消費の現状 

Ⅱ 



収穫量 

 

農林水産省 大臣官房統計部「平成26年産水陸稲の収穫量」より 



主食の統計 

総務省統計局発表より 近年、主食米への支出が減少している 



米の価格の低下、消費者の低価格志向 



米の消費における家庭内及び中・外食の占
める割合 



大手量販店の米の仕入・販売方法の特徴に
ついて 

仕入先・仕入銘柄の絞り込み 

産地指定と「中抜き」的流通 

卸売業者の「下請」化 

「値頃感」のあるブレンドＰＢ米の商品
開発 



米消費減 

 

米への支出が減少している

中で、米の消費における

外・中食の割合が増加して

いる 

今後、外・中食産業の存在    

が農協にとって重要になる 



北海道の流通・販売の現状 

Ⅲ 



農協数 

110農協 

ホクレンの資料より 



販売ルート 



北海道の農協・個人販売量(平成16年産） 

生産者直接販売

 32000トン 

農協441000トン 
農協独自の販売量  

45000トン 

全道共販の販売量 

396000トン 



北海道の現状 

 

 

農協独自で販売している販売量が、全道
共販に比べて少ない傾向にある 



全道共販の問題点 

 
全道共販～ホクレンを通して集荷・販売するこ
と 

食味の高い地域は評価の低い

地域と抱き合わせ販売されて

しまう 

有利な販売を求めて独

自販売に乗り出す傾向

にある 



農協が独自販売するメリット 

 

流通経費が削減される 

買い手と直接契約できる 

ブランド化することによる価格メリット 



非良食味地域におけるブレンド米の販売 

カントリーエレベーターという施設で加工する 

 

非良食味米だけでは販売できないので、品質の
いい米と混ぜることによってブレンド米が作ら
れる 

 

これによって、均質化と品位向上がはかられる 
 

 

 



日本 アメリカ 
Wikipediaより 



東川・南空知を例にして、
これからの米販売について
の提案 

Ⅳ 



東川 



東川の紹介（2012年現在） 

人口：7951人  

世帯数：3438世帯 

面積：247.06K㎡ 

北海道のほぼ中央に位置 

大雪山の伏流水が湧出している 

北海道で唯一上水道のない町として有名 

 →美味しい米が作られている要因の一つ 

良質米が作られている 
 



東川農協独自の取り組み 

生産段階 

農協が年３回生産者の栽培履歴をチェック
するなどの「信頼の証10か条」 

生産者が生産履歴などをシートに記入する
「東川米GAP」 

生産段階による努力の結果、東川米が特許
庁地域団体商標に登録され、正式に地域ブ
ランドとして認められた 

 

 



東川農協独自の取り組み２ 

販売段階 

農協が卸売業者などに独自販売を行っている 

生協などへの積極的な販売 

  →新潟のスーパーへの出品も行っている 

米の輸出への試み 

 

農協独自販売とは、「農協が直接販売するだけでな
く、産地指定の単協独自開拓による全農経由販売」
（青柳） 

 



東川町のブランド米 

品種→おぼろづき、ほしのゆめ、ななつぼし、ゆめぴりか 

 

産直ひがしかわ本舗 HPより 



南空知 



南空知地方の農協（ながぬま農協、いわみざわ農協） 

両農協とも、カントリーエレベーターを活用した販
売を行っている 

品質の維持・向上をするために営農指導員の巡回指
導、栽培履歴の記帳などのチェック項目がある 

これらのチェック項目から得られた生産者評価と連
動して価格のプレミアムやペナルティ、食味値成績
等のランキング表示などのインセンティブがある 



今後の農協による
販売戦略について 

Ⅴ 



 農協の販売戦略１ 

販売量を増やすには 

販路別に事前契約をし

て、確実に売り切るこ

とのできる米を増やし

ていく 

主食米の支出減、米支

出における外・中食の

割合増加への対策 

外・中食業やド

ラッグストアなど

の新たな担い手を

販路に加えていく 

・販売地域の拡大（他県、

輸出など） 

・地元の企業と連携する

（社内食堂など） 



農協の販売戦略２ 

•東川町を良い例とし、独自の品質基準で良い

米の収穫を目指し、農協がスーパーなどを中

心に独自で販売していく 

独自で売れる地域

の農協の販売戦略 

•カントリーエレベーターを活用してブレンド

米を作り、米の均質化と品位向上をして、外

食・中食産業を中心に販路を確保していく 

非良食味米が多い

地域の販売戦略 



結論 

Ⅵ 



現在、米の販売量が減少している中、どう販売量を増やすか 

•新たな販売先（他県への販売、輸出、ド

ラッグストア、地元企業との連携）の開拓 

•事前契約により販売の安定化 



農協独自販売にあたって各需要に合ったコメの生産が必要 

•農協独自で米の品質を向上し、高品質米を軸としたスー

パーなどを中心に販売する 

•非良食味米地域は、カントリーエレベーターを利用し均

質化をすることで販売を安定化し、外食・中食産業を中

心に販売していく 
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