
自店舗にて同地域でとれたアオサと岩牡蠣を合わせた料理などの提供
と消費者への産地・生産者情報の案内が行われた

料理人のFacebook, Twitterアカウントでの情報発信、拡散が行われ
た

仏三ツ星料理人への紹介、レシピ本への産品掲載、有名フードアナリ
ストへの紹介、一般消費者（読者・ファン）による購入がみられた

料理人
Outcome2

中期成果（行動）

生産者との協働活動で得た
示唆に基づく料理の工夫と
提供

産品理解や生産課題の認識
によるSNSでの産品・生産
者情報の発信

産品、生産者の人格理解に
よる新規顧客やメディアへ
の紹介

生産者の産品品質の改善
に繋がる人的ネットワー
クの紹介

魚の神経締め専門家の紹介、ジェラート開発専門家の紹介が行われた

生産者

地方 都市部

料理人筆者

生産者情報料理人情報
①準備（知識提供）

＋

各生産者による約1時間の産品情報の提示・課題の共有・交流会
②シェフツアー（ニーズ探索）

行政

特徴

筆者による生産者と
料理人の双方のニー
ズ把握と参加者選定

生産者と料理人
当事者同士の信頼関

係の構築

4-2-1. 検証①自発的協力型販促モデル「シェフツアー」設計

料理人による生産者への自発的協力を促すために、生産者から
の積極的な情報提示を行うよう適宜アドバイスを実施。双方の
信頼関係構築を促した

品目 価格（最低） 価格（最高）

じゃがいも 20万／回 500万／回

鰤（平均5kg/匹） 480円／kg 800円／kg

品目 C品 B品 A品

マンゴー/kg 2,500円 4,500円 5,500円

他産地の相場による価格変動

生産者へのヒアリングから筆者作成

見た目による価格変動（中身はA品と同等）

1-1. 農水産業の相場変動による、生産者の収益変動

品目 価格（最低） 価格（最高）

じゃがいも 20万／回 500万／回

鰤（平均5kg/匹） 480円／kg 800円／kg

品目 C品 B品 A品

マンゴー/kg 2,500円 4,500円 5,500円

他産地の相場による価格変動

生産者へのヒアリングから筆者作成

見た目による価格変動（中身はA品と同等）

1-1. 農水産業の相場変動による、生産者の収益変動

長島町でのシェフツアー適用
計17回 料理人25名 生産者13名

大崎町でのシェフツアー適用
計3回 料理人4名 生産者10名

4-2-2. 検証①
設計のもと長島町・大崎町でのシェフツアーが適用された

2

料理人による
自発的協力型販促モデルの設計と実装

慶應義塾大学大学院 地域おこし研究員 太田良冠

料理人が自発的に生産者へ専門人材の紹介を行い生産者が学ぶこと
で、産品品質の改善や産品情報の付加価値化、商品開発が見られた

4-5-1. 検証②-3：
①消費ニーズを反映した高付加価値のついた産品が生産
された

料理人 生産者 産品品質の改善

商品開発

産品情報の
付加価値化

専門人材

技術、情報提供

紹介

4-5-2. 検証②-3：
②顧客が共感する情報が提供された

SNS 料理人A生産者
・産品背景
・こだわり
・想い

SNS
シェア拡散

消費者

メディア

料理人B

料理人がSNSを活用し、生産者の想いやこだわりとともに産
品情報を投稿することでより多くの顧客へ情報が届く構造が
みられた

4-5-3. 検証②-3：
③公正な第三者による都市部での生産者・産品の情報が
発信された

料理人A

自店舗

生産者B 消費者

メディアSNS

口コミ

生産者C

生産者A

料理

日頃から多種多様な食材を扱う料理人による公正な立場からの産品評
価、情報発信が自店舗や口コミ、SNSを介して行われた

料理人B
公正な評価 情報発信

4-5-4. 検証②-3：
④農協や流通業者らに代わるブランド評価がなされた

顧客獲得はみられたが、ブランド浸透、消費者認知には長い
時間と投資が必要であり反復購入性、流行耐抗性の検証には
更なる調査が求められる

生産者

料理人B

料理人A 消費者

産品へのブランド評価

購入

取引

設計：自発的協力型販促モデル「シェフツアー」

仮説：ロジックモデルにより①～③を設定
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絶対的（価
値）評価で
産品を購入
する顧客
（料理人・
消費者）の
獲得

Input
資源

Outcome1
初期成果（意識）

Outcome2
中期成果（行動）

行政

Output
活動

料理人

旅費、開催に係る諸
費用の負担

産品の情報提供、課
題の共有、産品の提

供

調理・加工技術の情
報交換、産品購入

料理人から学習した産品品質
の改善

Outcome3
最終成果（状態）

Impact
達成目標

産品価値の学習・認
識・再認識、料理人の

専門性認識

料理人から学習した
商品開発の実施

生産者の産品品質の改善に繋
がる人的ネットワークの紹介

産品、生産者の人格理解によ
る新規顧客やメディアへの紹

介

④農協や流通業者
らに代わるブラン
ド評価がされてい

ること

料理人から学習した産品情報
を用いた付加価値の向上

①消費ニーズを反映
した高付加価値のつ
いた産品が生産され

ていること

産品理解や生産課題の認識に
よるSNSでの産品・生産者情

報の発信

③公正な第三者によ
る都市部での生産
者・産品の情報が発
信されていること

②顧客が共感する情
報が提供されている

こと生産者との協働活動で得た示
唆に基づく料理の工夫と提供産品理解、生産者の人

格理解、生産課題の学
習、認識

生産者

検証①

検証②
検証③

シェフツアー

本研究の目的

料理人の自発的協力を促す販促モデルを設計・実装し、その要因を明らかにする
背景：市場の相場変動による生産者の収益変動

検証結果①：鹿児島県長島町・大崎町で適用

Outcome1
検証結果②：Outcome1→Outcome3の実現

料理人

産品理解、生産者の人
格理解、生産課題の学

習、認識

Outcome1
初期成果
（意識）

「現場にいけば一生懸命作っているのはわかるし（省
略）苦労を知るから助けたくなる」

「これだけこだわっているというのがどの生産者さんに
も見えてくるので本当に頭が下がる思いで視察させても
らっています」

石井剛氏

木宮一樹氏

【発言例】

Outcome2

Outcome3

① ②

③ ④

Input→Output

検証結果③：料理人による自発的協力の要因 本研究の結論

・シェフツアーは、特定の料理人による生産者への自発
的協力を生み、生産者は地域にいながら絶対的評価によ
る顧客を獲得した。

・料理人の自発的協力は、生産者が高品質な食材を生産
することを十分条件として、生産者が主体性を持ち情報
提供や発信をすることで引き出される。

M-GTA分析結果


