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令和２年度第１回とくしまブランド成長戦略会議 議事概要

１ 日 時 令和２年９月２日（水）午後２時から午後４時まで

２ 場 所 県庁１０階 大会議室

３ 出席者

【委員】２３名中 １７名出席

【県】農林水産部長ほか

４ 議 題

（１）進化するとくしまブランド戦略の取組みについて

（２）次期戦略の方向性について

（３）意見交換

５ 議事概要

（１）進化するとくしまブランド戦略の取組みについて

（２）次期戦略の方向性について

事務局から資料により説明がなされ，意見交換が行われた。

発言者 内 容

会長 現行の「進化するとくしまブランド戦略」 の今までの取組の成

果を踏まえまして，さらに次期の戦略を出して上げていくべきだ

という時期に来ております。そこで，その方向性といたしまして

大きく２つ上げて頂きました。

一つ目は，生産体制を強化し，足腰の強い生産産地づくりに取

り組むということでございます。そのための設備の整備に加え，

生産工程の見える化，人づくり，それから技術革新のような「も

の・ 人・テクノロジー」の一体化した取組により，生産性を確保

して，生産地を強靱化するということが必要と結論付けておりま

す。

二つ目は，こうした生産物をどう販売するかという取組でござ

います。 コロナなどの不確定要素が多い中，多様な販売形態に応

じた柔軟な取組みを行うことで，積極的に徳島県の県産品が選ば

れる方策を採り，県産品のブランド力を上げるということが目指

すべき道だと考えるということでございます。

さらに，この２つのアプローチの相乗効果・相互循環を狙うと

いうのが，これからの徳島県の施策ということになります。

ここからは，今まで議事１，２をお話し頂きまして，こういう

方向性でということで示して頂きましたので，３番目の議事，意

見交換ということをさせて頂きたいと存じます。

それでは，これらにつきまして委員の方々から御意見，御提案

等を頂戴したいと存じます。

委員 現戦略と次期戦略の方向性について，私のほうから述べさせて

頂きます。

まず阿波ふうどのサイトを訪れましたら，徳島県の取組や情報

が満載されております。このようなものはどうだろうと考えてい
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ましても，ほぼ全てが網羅されていると言っても過言でないくら

い，ありとあらゆる施策が計画され実施されてきた状態にありま

す。またそれらの実績も順調に達成されており数字の上では評価

に値する功績です。それなのにどこかすっきりしない感じを受け

ております。ここにまず，作と演のバランスについて提言させて

頂きます。

小売業では，計画を立てる「本部」と実際販売する「店舗」と

の関係を，作曲と演奏，そして劇作と演劇などになぞらえまして

「作」と「演」と説明することが一般化しております。本部と店

舗の関係は役割的関係であります。これは県政における行政と様

々な組織体を含めた県民においても同様に捉えられるのではない

かと考えております。古来，作曲家は演奏家の技術・音域・音質

などその持ちうる能力を前提にして曲を作っていたそうで，私た

ちも本部が店舗のことを考えず勝手に「作」をして，それを店舗

に押しつけ，そのとおりに出来ないからといって，店舗側を非難

することがないよう，次の事柄に留意しております。

それは，店舗の「演」の能力が，本部の「作」の限界である。

「作」をする人は店舗の「演」の可能性と限界を具体的に詳細に

知らなければならない。「演」の能力の限界がわからないとき

は，実際に演ずる役割を担った店長に限界を尋ねたり，実際の能

力の限界を知らなければならない。店舗の持てる能力を超える

「作」を満たしたいときは，まず店舗の能力開発を行わなければ

ならない。逆に，店舗の「演」の能力を使い切らない本部の

「作」では「演」の腕の発揮のしようが無い。つまり，「作」が

「演」の限界を定めてしまう。「作」の役割をする本部担当者が

その「作」をそのとおり演じたら，店舗は競争に勝ち，予算を達

成できます。一方「演」を担当する店舗担当者が本物のプロのレ

ベルになったら，本部から提供される「作」を完全に理解した上

で期待された以上のいい売り場を実現するはずで，プロの「作」

と「演」は互いを高め合う関係と考えています。「作」と「演」

においては，構成員全員が共通の方向性を持ち，共通の約束事を

守り，互いの力量を測り，時に育成しながら，相助的に演ずるこ

とが出来るような関係を満たすことが，課題ではないでしょう

か。

次に，商品開発について述べさせて頂きます。私個人の話にな

りますが，現職の前は県外の食品メーカーで開発マンとして，東

日本・中京・関西でバイヤーさんと関わり，PBやNBなどの開発を

しておりました。その後自分自身がバイヤーとなり１１年，生鮮

以外の全てのカテゴリーを経験した中で感じたことがあります。

どのカテゴリーでも共通して感じることがありました。それは売

れるものはセオリーがあるということでした。売れるか売れない

かはそのセオリーに沿って結果が出ます。売れるためにはそのセ

オリーをうけいれるかどうか。商品はお客様にとっての負がある

場合には売れません。考えられる負を洗い出し，それを取り除い

ていくことが大切です。例えばすだちについて，生鮮食材のすだ

ちの負は，絞る際に手が汚れる・最後まで絞りきれない・面倒・

それほど必要性にかられない・食べ慣れていない等が挙げられ，
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その結果食べないということにつながります。ではそれらを考慮

し，すだち酢という加工品にすればこれらの負が解消されるのか

と言うと，さらなる負が発生します。液体調味料に求められるの

は，クリアな色で澄んだきれいなもの。酸味に特化したものでは

なく，甘みもあるようなお酢が売れる傾向にある。売れるために

は手軽で簡単，健康的で映えのするもの。おしゃれでコスパの良

い大衆向けの加工品であることが設定するゴールになります。開

発側が市場を牽引する力がない場合，「どう売りたいか」ではな

く，とことんまでお客様のニーズに寄り添った商品開発を行いま

す。どうしてもそれを売りこみたい，売らなければならない場

合，それらのニーズをあえてその特性を除かなければならない場

合もあります。特性を除けば「そのもの」ではなくなります。そ

れでも，広く大衆に受け入れられる突破口としてニーズ開発をす

るのか，お客様のニーズに完全に対応した「かんたんすだち酢」

を開発するのか。すだちを知らない人には通用しますが，すだち

を愛する人にとってもはやそれはすだちではなくなります。本来

の形を変えてまで，その商品を売りたいかどうか。変えてもすだ

ちを愛する気持ちが保たれるかどうかに行き着きます。だから思

い入れやこだわりがあるほど商品開発は難しいのです。それにチ

ャレンジした場合，揶揄されることは否めませんが，できあがる

商品のコンセプトはこんな感じです。「新製法 苦みのないすき

っとしたクリアなすだち酢できました」だとか「極限まで研ぎ済

まされた新しいすだち酢できました」「どこまでもクリアそのま

までいつもの食卓が三つ星に」といった感じです。伝統ある県産

品に関しては成熟市場に達し，商品開発の衰退期としそのままに

するのか，もしくは新しい時代にあえて切り込むかが今後の開発

に求められる方向性です。一次産品としてのすだちは高級品や，

ギフトとして位置づけ，加工品は新しい生活様式に対応した販売

に調整していくのはいかがでしょうか。また，デザインも売上げ

に大きな影響を与えます。徳島の県産品には明朝体が多く，落ち

着いた品のある傾向が見受けられますが，上品なものは印象に残

りにくいデメリットがあるので，明るく，暖かみがあって親近感

の沸く字体やデザインに挑戦してみてはいかがでしょうか。「ブ

ランド」という意味合いを，高い品質や価値とするのか，それと

も信頼され支持される価値とするかで商品設計も大きく変わって

きます。徳島は藍の県ですからイメージ色も藍色，食品には難し

い寒色ですので，販促物や売り場作りも，そして売上げも難しい

と存じます。食品に使われる場合，「藍」ではなく「愛」にかけ

て，暖色系の赤，オレンジそしてフレッシュ感を醸し出す黄色で

演出してはどうでしょう。

最後は市場調査です。市場が何を求めているか把握する手段

で，ネット通販の代表であるアマゾンのランキングを参考にする

ことがあります。最近アマゾンで徳島県産の商品でカテゴリー１

位だったり売り切れによって取扱中止になった商品がいくつかあ

ります。私が把握しているものでは「神山の梅干し」「神山のヨ

モギ茶」そして直近では「松葉茶」でした。アマゾンで話題にな

っている商品は，徳島県が推奨している中にはなかったものだっ
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たのです。こういった流れをいち早く察知し，市場に導入し，他

県の商品の追随を許さない早さと行動力が不可欠です。欠品して

いる間に消費者は代替品を探し，あっという間に徳島県産品を忘

れてしまいます。売り手が売りたいものと，買い手が買いたいも

のは重ならないことがほとんどです。特産品ではないものでも市

場が求めるものを求められるよう，提供していくことができれば

それが新たに特産品に仲間入りしてくれます。確実に売上げが増

えるのはニーズによる開発です。視点を変えて徳島にある資源を

見直していく必要性もありそうです。

県の政策ではありとあらゆることをやっておられ，もはや検討

されているのであれば申し訳ございません。コロナ禍において顔

を合わせての商売が困難な中，ネットでの販売への舵取りは必須

事項です。消費者の方々が出回っていないものを検索するとき，

アマゾンで探されます。自分達の情報にいかに訪れてもらえるか

が大切です。多くの人が勝手に訪問してくれる潮流に入り，商品

を動かし，ニーズを分析する手段として「チーム徳島」での大手

ネットショッピング販売の価値を感じます。

以上，基本に立ち返りまして，「作」と「演」の考え方，商品

開発の考え方，市場のニーズの取り込み方，潮流のとらえ方につ

いてお聞き頂きました。

委員 輸出の観点で2つ質問と1つお願いを差し上げたいと思います。

まず質問の方なんですけど，資料１の海外市場の取り組みの成

果で，アジアでは「なると金時」「阿波尾鶏」「ハラール牛肉」

と，EUには「とくしま三大香酸かんきつ」と記述がありますが，

次期も同じターゲットで続くのかというのが質問のひとつです。

「コロナとの共生を踏まえた海外輸出チャネルの深化・オンラ

イン商談会やバーチャル展示会による新たなマーケティング手法

の実装」について，この辺は私たちも同じ方向を向いていると思

いますが，実際我々も今年度コロナ禍の中でこういった活動を始

めているが，なかなか県内の事業者さんの参加が少ない。他県と

比べると手が挙がる数が少ない。問題意識としては，このチャン

ネルの拡充の実装，フレアを増やすことかなと。質問はこのフレ

アを増やす方策として，どのようなことを考えていらっしゃるか

をお聞かせください。

意見ですけれども，販売チャネルの開拓のところについて，EC

サイトの活用についての意見が先ほどありましたけれども，我々

もこの越境ECを活用していきたいと思っております。これはおそ

らくどちらかというと海外というより国内でのお考えだと思う

のですが，是非海外でも越境ECを使って販売することをお考え

頂きたい。

輸出・六次化推進 まず資料１にありますこれまでの取組についてのご質問から。H

室長 25から戦略を策定しまして，エリア戦略ということで，アジア向

けには重量物である「なると金時」，「阿波尾鶏」，「ハラール

牛肉」やお米，あと水産物の加工品を中心に出している戦略で

す。EU向けにつきましては，すだち・ゆこう・ゆずという香酸柑
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橘の生の実と果汁を出していく戦略を展開している。大きな方向

性を見たときエリアの強みを活かせる戦略を進めて行きたいと考

えています。

次に，新型コロナ禍における共生について，今現在はこのデジ

タル技術を最大限に活用していきたいと考えておりまして，まず

オンライン商談会，あとWEBセミナー，バーチャル展示会の実装に

ついて，今年の初めからシガールやガルフードでも取り組んでお

り，できるだけ取り組んでいきたいと考えております。逆に，今

まで取り組んでいなかった事業者から，取り組んでみたいとお話

を頂いています。その方々をいかにつないで，次の輸出の方々に

つなげられるかが大きな課題であると考えております。人作りに

ついてのお話も頂いておりましたけれども，今現在輸出に取り組

んでいる方が55事業者まで増えてきておりまして，今年度は60事

業者まで増やしたいと考えている。そのために，関西空港，羽田

空港，成田空港の輸出現場に生産者，あるいは事業者に行っても

らい実際の生の現場を見て頂くことで輸出を実感して，次の輸出

へ挑戦してもらえるような方々を育成していきたいと考えており

ます。

委員 輸出に関しまして，2019年の4月1日から2020年3月末の 1年間の

輸出実績としましては，重量ベースで22トン525キロ，売上げ金額

で2千万，主に香港向けでした。デモなどもあり，政治的な不安要

素が広がる中，コロナ禍の中で維持できたのは，農林水産部様，

東海産様と協力し，香港最大級の飲食チェーン店のマキシムとう

まく連携が取れたのが大きな要因でした。

輸出のライセンスは香港向け，ベトナム向け，カンボジア向けで

したが，8月21日付けで，マカオ向け輸出食肉処理施設のライセン

スを新たに取得いたしました。重量・売上げ額とも，前年度を越

えられるようがんばっていきます。また，阿波尾鶏の在庫販売に

関しましては，「県産畜産物活用型経済活性化事業」，「学校給

食提供推進事業」などご支援いただいております。コロナ禍の中

でも業績好調な業態と連携を取り，販売強化を図ってまいりたい

と思っております。引き続きご指導頂けますようよろしくお願い

いたします。

委員 先ほど現計画の取組状況等の説明をして頂きましたが，現計画

におきましては，JAにおきましても例えばアグリあなんにおける

JGAPの取得ですとか，多方面でご協力いただきありがとうござい

ました。JA中央会としても「地域商社阿波ふうど」の一員という

ことで，特に生産と販売の面から考えてみたところですが，昔か

ら生産と販売が車の両輪で動いており，そこに「地域商社あわふ

うど」という強力な推進エンジンを搭載してどんどん発展してい

くというところでは，方向性としては変わらずだと思います。

その中で福岡課長からも「原点に立ち返る」といった言葉があり

ましたが，生産振興を図るうえで，キーワードとしては，園芸団

地，GAPがあるが，それを推進する現場の指導力・アドバイスを計

画に位置づけるという意味ではないが，人を動かすための人，例
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えばJAなら営農指導員，県なら農業支援センターの普及指導員と

いった方々と連携をしながら，地域を動かす人を育成していく必

要があります。

また，直売所もキーワードで出ておりますが，県内17か所の直売

所があります。試行的に４つの直売所間で連携して販売すること

も取り組んでおり，今後更に広げていきたいので，引き続きご支

援を頂きたいと思っております。

委員 まず新型コロナに関してですが，金融界はまずはお客様の当面

の資金繰りの支援を全力で行っているところです。農業自体もそ

うですし，農業も流通や加工がうまくいっていないとうまく回ら

ないと思いますので，幅広くご支援させて頂いているところでご

ざいます。

資料にある新型コロナの６月補正事業については，止血のため

の当面の資金繰りをつけるというところであると思いますが，ア

フターコロナにいかに伸ばしていくかというところにつきまして

も今後考えて行かなければなりません。

卸売市場のシェア獲得やECサイト等も大事だが，例えば食のマ

ッチングフェアの形で地方銀行が関与している例があります。地

銀フードセレクション，ネットワーク商談会に関しても関西圏へ

売り込んでいる例もあり，今年はどちらも中止ということになり

ましたが，来年以降についても，アフターコロナにおいては，改

めてしっかりしていかないといけないと考え，この部分に支援を

行っていただけると，より生産者，加工業者さんも動きやすくな

っていくのではないかと思います。

続きまして，6次産業化についてですが，阿波銀行では6次産業

化のファンドを設けておりました。「A-FIVE」という農水省系の

ファンドが大変な赤字で新規投資停止に追い込まれましたが，当

行のファンドでは３件，投資させていただいており，今年は実験

動物の会社に対するファンド投資を行いました。6次産業化を促進

させるためのツールとして持っていたファンドが使えなくなった

ことを受けて，銀行もどうしたものかと頭を悩ませているところ

です。こうしたところでもとくしまブランド戦略の6次産業化を進

めるところで，ご協力が何かできないかなと思っております。

委員 コロナの影響で減便等が続きまして，皆様方には大変ご迷惑を

おかけしております。貨物輸送に関しても小型化でご迷惑をおか

けしております。できるだけ早い時期に旅客を戻し，円滑な運行

をめざしたいと思います。

さて，今まで様々な取り組みをして頂いたと思いますが，2点だ

け気になる部分がございます。「農業，物産」に関するところは

は徳島県の交流人口を拡大する上でキラーコンテンツのひとつで

あると思っております。その中で，「発信力」のところと，「食

べに行きたい徳島」のところは非常注視する部分だと思うのです

が，今年の報告を見て「SNSで発信した」と書いてあるのと，「阿

波ふうどの店が分かる告知をした」という記載がされているので

すが，その後どうなったか，効果があったのか非常に気になると
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ころで，何か指標で測っていらっしゃるのであれば教えていただ

きたいと思います。

次期のとくしまブランド戦略の中で，是非１項目取り入れて頂

きたいものがございます。実はコロナは誰しもが経験したことが

ないものになっています。観光産業もズタズタになっている中

で，何をしたかというと，地域の中で動きましょうということが

走っています。「Ｇo Ｔoキャンペーン」についても外から受け入

れることなく，地域の中でホテルに泊まって楽しみましょうとい

うことをされているかと思います。こういうコロナ禍のような有

事はいつ訪れるか分からないと言う状況を考えると，自給自足の

とりくみ，地元でしっかりと地元産を食べるという取組を目指し

ていただきたいと思います。私も徳島にいる以上は，徳島のもの

を探すようにしていますが，物量の関係でしょうか，残念ながら

県外のものも多数見受けられます。

これをできるだけ，県内のものを食べましょうという取組を，既

にされているかもしれませんけれど，こういう取組を進めていく

と，有事の際にも何ら問題なく対応できるのではないかと思って

居ます。

あと，東京への展開を戦略的に進めることについては，人口が多

い以上は正しいと思います。今のところターンテーブルを基軸に

ということでしたが，素人的に申しあげると，移動スーパー「と

くし丸」を徳島県発祥でやっていると思います。これは現在，全

国に展開して，拡大しているんですけれども，なかなか徳島の産

品が売られている訳ではないと思います。じわじわと戦略を進め

ていくのであれば，「とくし丸」が拡がっているのを利用して，

契約スーパーに徳島産品を強く卸していただくという戦略をとれ

ば，じわじわと拡がっていくのではないかと思います。

もうかるブランド まず一点目，阿波ふうどツーリズム等の実績に関することにつ

推進課長 いてでございます。例えば昨年度，今年の２～３月にかけて，阿

波ふうど繁盛店がベースになっております。繁盛店と連携して天

ぷらをテーマとしたメニューフェアを展開しました。実績として

は，提供食数は約1500食あまりにのぼり，同時に行ったスタンプ

ラリーについても，全制覇した方もいらっしゃったということ

で，このことから反響はあったのだと感じております。また，参

加した繁盛店の皆様にも，それぞれのSNSアカウントで発信をして

頂いたので波及効果も一定程度ありましたので，今年度も同様の

事業を行っていきたいと考えている。

もう一点，「とくし丸」についてですが，県内ではキョーエイ

さん，県外は契約をしているスーパーさんが自店の商品を取り扱

うという運営形態の問題がありますので，今後キョーエイさんと

も情報交換しながら，できる部分がないか検討していきたい。

農林水産部次長 ターンテーブルに関して補足させていただきます。ターンテー

ブルで使用している食材は８割を超えて，徳島県産品を使用して

おります。経営者はもともと首都圏で県産食材を扱う飲食店を経

営していること，さらに経営者の努力もあり，かなりの県産食材
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を使ってくれています。また，ターンテーブルのある渋谷は，周

りに飲食店も多いので今後マルシェの方にも力を入れていくと，

食材の仕入れも，豊洲市場を通しているため，流通のルートも確

保しております。JAや全農さんとも連携をして，県産品を広げる

ための努力をしてもらっているところです。

委員 皆様のお話を聞かせて頂いて，今までの戦略，これからの取り

組みについてですけれども，先ほど委員からお話がありましたよ

うに，徳島県が売り出したいものと消費者が求めているものとに

少し違いがあるというところで，消費者ニーズのリサーチがもっ

と必要になってくるのだと改めて感じました。

水産業については，コロナの影響で料亭の閉店や飲食店の自粛

等で，一時は魚を引き取ってくれなかった時期もあり，漁業者も

大変苦しい時期がありました。最近は持ち直してきていると思い

ますが，まだまだ平常には戻っていない状態です。漁業者から販

売するときにはとても単価が低いが，店に並ぶととても高価で，

消費者には高くてなかなか買えない。どうしてこの差がでるの

か，いつも思っています。負の連鎖になっているのではないか，

あまりいないので，単価が安くても店頭では高い，だから買わな

い，売れない，なので高価なままという負の連鎖にが発生してい

るのではないかと思う。県職員の方々もいろいろ考えていただ

き，緊急支援事業や補助事業なりで支援していただいているの

で，引き続き，魚食活動のような形で支援して頂ければと思う。

さて，話は変わりますが，資料の中で気になる点がございまし

た。ターンテーブルのところで，「ターンテーブル県産食材仕入

額」が目標6,000万円だったところが，去年は1.37億円で目標達成

ということなのですが，売上げ額がそこまで変わっていない中で

考えると利益があまりない状態になってしまったのではないか，

野菜の高騰などが関係しているのではないかと思ったのですが，

実際はいかがでしょうか。

もうかるブランド ターンテーブルの売上げ額についてはレストランでの売上げが

推進課長 数値として反映されておりますが，食材仕入れ額については，料

理として提供するだけではなく，周辺の飲食店への商材としての

食材の斡旋，商談の場としての機能もありますので，そういった

関与売上げも数値として現れているものであります。ですので，

この二つの数値は意味がやや違うものであるということです。

委員 四国放送としましても，報道・取材がコロナの影響を受けてお

りまして，活動しにくいところもありますし，主な収入源である

広告収入についても，企業収入がコロナの影響で減っていること

で広告を控えるということもあり，こういう時機に広告を打つの

が不謹慎である風潮も相まって，経済の停滞感を感じておりま

す。なので，県にはみんなが上を向いて生活をしようとする雰囲

気作りをお願いしたいところが一点です。

もう一点は，主婦であり母親の観点から発言いたします。休校

期間には学童へ「阿波ふうど号」の派遣をして頂き，その際はと
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てもありがたく，お世話になりました。今回の資料の中にも食育

がキーワードとしていくつか出てきております。県外への発信も

もちろん大切だと思いますが，県内，地元での食の意識作りも未

来永劫必要になってくるものだと思います。私自身，子どもの頃

はすだちが苦手でしたが，今となってはなくてはならない存在に

なっています。子どもの頃から県産品に触れる機会を作る，考え

れば給食ですだちをかけた記憶がありません。B級品でもいいの

で，出してもらうとか，例えば校庭にすだちの木を植樹して，自

分たちで収穫した物を給食や調理実習で使ってみる，特にすだち

は徳島を象徴するものなので，こどもの頃から食育をお願いでき

れば，将来，大人になってからの消費につながるのではないでし

ょうか。口伝えが情報の基本であり，SNSもそれがデジタル化した

だけの話なので，発信する側にも徳島愛がないと成立しません。

あと一つお願いしたいのが，夏場だけでなく，もう少し早く出

回る早生のすだちは開発できないのでしょうか。暑くなりだした

頃にすだちが欲しくなるのだが，露地で出てくる時期とずれが出

てきます。普段からすだちを頂きたいが，時期じゃないものは高

くてとても手が出せませんので。もし既にあるのならば教えてい

ただきたい。

副会長 すだちについてですが，生産団体においても年間を通じて出荷

していきたいということで，3月からお盆前までは，ハウスすだち

が販売されています。6，7月頃には値段も落ち着くのでスーパー

でお買い求めください。ただ，3，4月については冬の灯油，コス

トをかなりかけて栽培を行っているため，値段が高くなるのは仕

方がないかと。 8月のお盆の時期に露地のすだちが出始めます

が，翌年3月のハウスすだちが出るまでは，貯蔵している物を出荷

し，一年間供給できる体制をとっています。すだちの価格は高く

なっても1キロ1,200～1,300円，今の時期なら1,000円してないか

と思います。１個10～20円で御利用いただけるので，是非食べて

いただければと思います。

委員 値段設定の感覚がやや違うようですね。

副会長 我々も生産者の収入や流通，販売のことも考えてすだち販売し

ておりますので，適正な価格であると考えております。すだちの

生産者ですだちだけで経営が成り立っている人は誰もいません。

すべての方が兼業で他の仕事もなさっています。できれば皆様に

もこの価値観を見いだしていただいて，見いだせるように我々も

価値を上げるように取り組んでいきますので，ご理解頂けると幸

いです。できればもう少し高く買って頂けるとありがたい。

もうかるブランド 食育の件でご質問頂いていたと思います。休校中に阿波ふうど

推進課長 号で出張ランチということで，阿波尾鶏の三色丼を提供させてい

ただきました。「阿波尾鶏の照り焼き」「春にんじん」「アスパ

ラガス」「県産のお米であるアキサカリ，キヌヒカリ」を提供さ

せていただきました。これも食育の一環で，徳島にはこんなに美
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味しい物があるよ，と小さいころから実際に食べてもらい知って

もらえるように実施したところです。それ以外での食育の取り組

みということで，今年度はイベントを行うのは難しいですが，昨

年度でいうと「オーガニックエコフェスタ」「料理コンクール」

等を開催し，子どものうちから県産食材に親しんでいただくよう

な取り組を進めております。給食については教育委員会の取り組

みですので，そちらとも食育・地産地消の推進をお願いし，連携

して取り組んでいるところです。

委員 私の方からは「進化する・とくしまブランド戦略」１３ページ

の「食べに行きたい『徳島』（美食の街づくり）」について提案

させて頂ければと思います。

私の提案というのは，徳島の食の魅力を発信する上で，また，

美食の街づくりを進める上で，首都圏の情報発信基地である「タ

ーンテーブル」と「阿波ふうど繁盛店」の連携を高めて頂きたい

と思っております。

具体的には「ターンテーブルで一番人気のメニューのレシピ」

と「徳島の人気店で一番人気のレシピ」をターンテーブルと阿波

ふうど繁盛店で共有して頂き，どのお店でもそのメニューが提供

されるということです。

特にターンテーブルは東京でおしゃれな料理を提供するのも良

いのですが，せっかくの情報発信基地なので東京のターンテーブ

ルで徳島の有名なお店のメニューを月１回とかで結構なので提供

して頂いて，そこで食べたお客様に美味しいと思って頂いて初め

て「本場の徳島で雰囲気を味わいながら食べよう」と思って頂け

ると思いますので，是非ターンテーブルの方でおしゃれな料理の

間に徳島の人気のメニューを入れて頂きたい。

そうする事で徳島に来たお客さんが，ターンテーブルで食べて

美味しかったおしゃれな料理を，今度は徳島でもっと旬の食材で

食べようと思っても食べる所がなかったらお客様の期待を裏切っ

てしまい，反対にお客さんが来なくなってしまいますので，お客

さんの期待を裏切らないようにメニューの共有をして頂きたい。

それがまたお店の料理人の食のクオリティを高めることにも繋

がると思いますので，是非メニューの共有をして頂きたい。

また，私は商工会の者なので一次産業の方は余り詳しくないの

で，商工会の方としては，食の良さをＰＲする上ではもちろん加

工した物・手を加えた物をもっとＰＲしていって頂きたいと思い

ます。素材が美味しいということは分かるんですが，なかなかＰ

Ｒがしづらいので，加工した・手を加えた商品をもっとＰＲして

頂く事で徳島のブランド力は高まっていくと思います。

それから最後に，もし連携をしてたら申し訳ないんですけれど

も，「ふるさと回帰『絆』事業」について，私の息子も登録し

て，徳島銘菓セットを頂いて東京の方で喜んで食べたんですけれ

ども，せっかくこの事業に5,000人の応募者がいるので，商品をも

らって「誰と食べた」，「美味しかった」，「どういう風にして

食べたら良かった」とか，そういう風な「もらって食べた感想」

というのをSNS等にアップして頂くことをすれば，「阿波ふうど」
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のアクセス数も増えるのかなと思います。たまに覗くのですが，

あまりアクセス数が伸びていないようなので。せっかく5,000人と

いう日本全国に散らばっている徳島の学生がいるんですから，

「もらって食べた感想」をアップしてもらえればもっと拡がって

いくと思いますので，なかなか難しいのかも知れないんですけれ

ども，「連携」というものをもって頂いて，とくしまのブランド

を構築して頂ければと思います。

もうかるブランド ご提案ありがとうございます。

推進課長 非常に面白い企画だと思います。東京と徳島で共通メニューを

作って，それがもしかしたら徳島の名物料理になっていったら面

白いですよね。そういった所も含めて考えて行きたいと思いま

す。

それから「ふるさと回帰『絆』事業」についてですが，各自Ｓ

ＮＳで発信して頂いているようではあります。発信を積極的に働

きかけはしていないかもしれませんが，それぞれの発信でそれな

りに手応えを感じているところですので，農林水産部の事業では

ないんですが，引き続き取り組んで行きたいと思います。

農林水産部次長 続いて補足をさせて頂きます。まず一点メニューの共有化の所

なんですが，ターンテーブルで人気が出たメニューなどは，レス

トランを持っているアンテナショップのメニューを集めたレシピ

本が出版されており，その中にターンテーブルが掲載されていま

す。フィッシュカツ丼など趣向を凝らしたようなメニューの紹介

がされています。

委員がおしゃったように，ターンテーブルを通じて人気が出た

メニューのフィードバックというのは経営者の方もいろいろと考

えて下さっており，今後そういった事に取り組もうとしていると

いうことは経営者の方にも伺っており，県内の飲食店とシェアを

して盛り上げていって頂けるのではないかと考えています。

また，絆事業についてですが，5,000人の学生の話がありました

けども，そこでもターンテーブルが提供する徳島の肉の盛り合わ

せメニュー等を出しております。少し古い数字かもしれません

が，数でいうと2,000人ほどで一番人気となっています。非常に好

評を博しておりまして，経営者の手元の方には学生からお礼や感

想が返ってきていると聞いています。この事業は元々は政策創造

部や東京本部の方が中心となって実施しているんですが常々連携

させて頂いておりますので，頂いたご提案も踏まえて今後さらにS

NSの活用等も考えて行きたいと思います。ご意見ありがとうござ

いました。

委員 私は直接こういった活動に関わる機会はあまりないんですが，

もうかるブランド推進課の様々な取組を見まして，委員も長くや

っているんですが，最初は何をどうしてよいかわからなかったん

ですけれど，段々と県が取り組んでいる状況が分かってきまし

た。

様々な目標の数値とか取組の数字データを見てみますと，それ
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ぞれの県産食材の認知度向上であったり消費拡大の取組が徐々に

実を結んできているのかなと思いました。

先程，他の委員さんもおっしゃたように，私もやはり東京のタ

ーンテーブル，これについては私も最初ターンテーブルができた

時から，この会議で言ったりしていたんですが，段々とターンテ

ーブルの東京での徳島の食材の発信，徳島のアンテナショップと

しての役割がすごく軌道に乗ってきているのかなと思いまして，

すごく嬉しく思っています。今年も学会等があれば是非立ち寄り

たいと思ってたんですけれどもコロナ禍で全ての学会が中止にな

ったり遠隔で実施するという事になって，行けないのがすごく残

念なんですけれども，徳島県でいて東京に行ったときに，徳島県

の食材が他県で，都会でどういう風に思われているのかという逆

に見るというようなことも我々にとってはすごく勉強になるのか

なという風に思っています。

それから，阿波ふうどのＰＲ動画を作成して放映しているとい

うことなんですが，これについては各県がYoutubeで動画を配信し

て，それぞれの県の魅力を伝えるということをやっています。徳

島も同じような事をやっているんだと思いますけども，是非このY

outubeを見て頂いた他県の人が徳島に行ってみたいと思って，実

際に来たときに，先程委員もおっしゃっていましたけども，期待

に沿える食材であったり食べ物というのが「また行ってみたい」

というところに繋がると思うので，YouTubeでの発信だったり，

「食べに行きたい徳島」づくりだったりそれぞれが連携して繋が

る仕掛けを作っていき，それが実を結んでいくというようなこと

が今後やっていく上で重要なのではないかなと思います。

それから，先程「魚離れ」ということで色々おっしゃておりま

す。私も今年，徳島市の方で，魚食推進の取組をさせて頂いてい

るんですけども，徳島県というのは，魚が美味しい，鮮度も全然

違うということを他県から来た方もよくおっしゃいます。徳島県

の魅力には，阿波尾鶏であったり阿波牛，阿波とん豚といった肉

系もいろいろありますけども，やはり水産物といったものを是非

ＰＲしておいしさを伝えていくところで，食べに行きたい徳島と

いうところに繋がっていくのではないかと思います。

それから先程すだちの話がありましたが，徳島県では普通に買

って１個10円で食卓に並ぶんですが，都会だと１個100円，200円

というのがザラです。私も息子が東京に居るのでこの時期に送っ

たりするんですけど近所の人にあげたりすると「こんな高級な物

を」というように言われるそうです。なのでまだまだ一般家庭に

普及するというところまでは他県には馴染んでいないのが本当の

ところではないかなと思いました。

それから「阿波ふうど」の色んな活躍というのがあるんです

が，今度うちの大学でも阿波ふうど号を使った学食での料理の提

供をして下さるということです。若い人たちというのは「徳島の

食材は何か」ということを私も授業でやると「わかめ」，「すだ

ち」，「なると金時」，「徳島ラーメン」というぐらいしかなか

なか挙がってこない。徳島県でももっと沢山の美味しい物を生産

しているということを知らせる意味でも阿波ふうど号の活用をも
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っとやっていって頂きたいと思います。

委員 私どもは冒頭課長から説明頂きましたとおり，徳島県農業開発

公社とＪＡ徳島中央会と全農とくしま，徳島県のコンソーシアム

で出来上がった団体でございまして，皆様のためにサポートする

という立場でございます。

私ども昨年から海外輸出部門ができまして，あと首都圏営業部

門も強化して流通販売で支援をしております。国内では首都圏,関

西,県内市場のビジネスチャンスのサポート,それと海外へのサポ

ートというのを行っております。

ご報告みたいになってしまうんですけれども,国内で首都圏への

輸送のための物流改革の一貫としてきゅうり,生しいたけ,阿波尾

鶏を,ＪＡＬの空輸機で空輸して頂いて，首都圏での販売拡大に繋

げるモデルを展開しております。

これをさらに飛躍させまして,徳島から羽田に着いた後,羽田発

のＪＡＬさんの国際線にのせていただいて，今考えているのはタ

イにあるＪＡＬさんの系列会社で販売機能がございますので，そ

こに繋げられないかということで今動いています。これがうまく

いけば，徳島を昼前の１１時に出れば翌朝にはタイのJALさんの販

売場所に納入できて豊洲とかに行くものとスピード感が全く同じ

なことができるということで今動かせていただいております。

ＪＡＬさんとはこれだけでなくて 連携をもっと強化させていた

だきたいということで，私どものお願いとして，ＪＡＬさんの子

会社になるんですが空港の売店，ネット販売，あと系列のホテル

などでも徳島の県産品を扱っていただけるとお話を進めていくと

ころでございます。

委員 私からは現状の御報告を一つと，今後の弊社の取組で御協力い

ただきたいようなことを一点述べさせていただきたいと思いま

す。

弊社は主に香港の方に商品を輸出しております。コロナ禍の影

響で本来２月，３月に予定していた現地でのプロモーションが全

部取りやめになりました。それ以降，今の９月まで現状徳島県と

の一緒にやっているプロモーションと催事が一切できておりませ

ん。弊社独自で現地のスーパーさん等に納品というのを行ってお

ります。香港の現状として，香港人はほとんどが外食です。その

中でこのコロナ禍で，レストラン等が香港政府からの指示によっ

て，ほとんど時間制限をされ，日中は開けられないような状態の

時もあったり，日中を開けて夜は営業できない，というような時

間制限を受けて，レストラン等の売上げは非常に落ちておりま

す。 香港で最大のマキシムさん等の売上げもかなり落ち込んで

いるのではないかなと思われます。それとは反対に今まで外食ば

かりしていた香港市民の方が自宅で食事を作るようになり，スー

パーが非常に売れております。現地の現地法人のスーパーであっ

たり，現地法人のイオンとか大型店ですね，そういうところへの

納品が非常に増えております。

今変わってきているのは現地で「おうちごはん」を作ろうとい
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う風なことが非常にブームになって，最近またちょっと下火にな

っているらしいんですが，ネットとかＳＮＳとかそういったもの

を活用して，こういう風に作るんだよというのとか色々配信され

ています。それに基づいて商品を作ろう，おかずを作ろう，スー

パーで買い物をしようという風なことで，弊社からの輸出品とか

も大変増えております。今後，徳島県とのフェア等でスーパーさ

んへのイベントというのも予定されておりまして，ぜひこの機会

に徳島県の「今まで輸出とか興味なかったよ」とか，「輸出って

大変なんじゃないかな」とか思われている企業さんにもぜひ参加

を募ってほしいという風に思っております。

これが一つと，もう一つ，先程も報告していただいた中に，今

後のオンライン商談会とか，そういったものが入ってくるような

ことをお伺いしたんですけど，海外で商品を輸出しようとしたと

きに最近はHACCP認証の工場という風なのが大変言われるんです

ね。今年から，この６月からHACCP認証が義務付けられていると思

うんです。６月から義務付けられていますが，来年の６月までは

準備期間というような猶予というのがもたれています。弊社もHAC

CPという風なのはもう１０年くらい前から意識してまして，非常

にレベルの高い物という風な最初は認識していたんですね。それ

が色んな情報でそんなに難しくないかもしれないと，もっと簡単

に取り組めるかもしれないという風なことで，真剣に取り組んで

いかないといけないなという風なことで，徳島県の方に相談をし

ました。そうすると，意外な答えが返ってきました。まず，我々

中小企業がHACCPをどれくらい理解しているんだろうかというとこ

ろで，徳島県さんの認識としたら中小企業もHACCPは知っていて当

たり前という認識なんですね。どれくらいまで分かっているかと

いう限度が非常に難しくて，我々東海産は商品を作っている所で

もあるし，作られた商品を買い取って売っていることも両方して

います。「買い取った商品を売っているということに関して，HAC

CPの認証はいらない。作っているところに対して，HACCPの認証が

いる」という答えでした。

今後徳島県の企業さんが色んな所に徳島県から海外へとか首都

圏に対して商品をもっとより良く出していけるため，徳島県の方

とか，保健所の方，色んな所の方々が御指導というのをしていた

だきたいなと思います。

輸出・六次化推進 コロナ禍における販売につきまして委員の方から御意見いただ

室長 きました。今現在香港におきましては，御承知のとおりBtoBの中

におきましてもマキシムグループさんという香港最大のグループ

と組んで今取組みをしているところでございまして，特にこれま

では可処分所得が３万５千ドルを超えているような富裕層から１

万５千ドルを超えているようなアッパーミドル層あたりを攻めて

取組みをすることによりまして，先程委員さんから話があったよ

うに阿波尾鶏が順調に売れていたところでございます。ただし，

先程話があったように今はコロナ禍で状況が変わってきました。

こういう状況の中でも臨機応変に対応する必要があると考えてお

りまして，今現地の特派員とも連携をしながらBtoBからBtoCの小
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売り向けプロモーションを今後順調にやっていこうと考えている

ところでございます。

それともう一点HACCPの関係でお話をいただきました。HACCPの

必要性は重々分かっておりまして，今現在県内におきましてHACCP

の取得に動いている事業者さんが多々ございます。個別の案件も

結構ありまして，また違う部局とも取組をしているところでござ

いまして，またこの件につきましては後で御意見聞いてしっかり

対応させていただきたいと思います。

委員 私は運輸業の代表でありますので，「本県の強みを活かした物

流の改革」とありました点について。海外はもう航空機以外は無

くなっていますけど徳島と首都圏は大型フェリーが直行しており

ますし，スピードというよりも品質の保持とか管理とかにウエイ

トを置いたて，しかも大量に運べるという，そういう物流を考え

ていく必要があるかなと感じております。

もうかるブランド 物流に関しましては品目に応じて最適な物流の方法，手法とい

推進課長 うのがあるのだと思います。そういったところはそれぞれ個別に

生産者さんともお話をしつつこの製品にはどういった物流がマッ

チするんだろうということを検討して参りたいという風に考えて

おります。

輸出・六次化推進 海外物流について簡単に説明させていただきます。先程エリア

室長 戦略を取っているとお話させていただきましたけれども，アジア

向けには重量品目を中心に出しておりまして，EU向けにはすだち

・ゆず・ゆこうといった香酸かんきつということでございますの

で，重量物についてはどうしてもコンテナ船になりますというこ

とで，EU向けについてはエア便を活用して出しているような状況

でございます。コンテナ船の場合どうしてもドライだと海上での

コンテナ内の温度の上昇があったり，リーファーコンテナでも一

週間から二週間程度の鮮度保持の問題が発生するということでご

ざいますので，今EU向けに「なると金時」を出す場合はですね，C

Aコンテナ，これはcontrol atmosphereの略でございますけれど

も，強制的に空気の組成を変えまして，窒素の濃度を高めて呼吸

を押さえるという技術でございます。リンゴの場合で例えた場合

だとですね，低温にした場合に呼吸量が1/10くらいに収まりまし

て，加えてこのCAにすることによって更に1/2くらいに収まるとい

うことで，このCAコンテナを活用して今「なると金時」等をヨー

ロッパ向けに出している状況でございます。

また，エア便についてもちょっと補足させていただきますと，

先程委員さんの方からJAL便を活用して羽田経由で出すという話も

ありましたし，もう一つ県内の水産事業者の方々と県内の地域商

社の方々がタイ向けにですね，関西国際空港を活用してJAL便を活

用しての輸出というのに取り組んでいるところでございます。水

産物の鮮魚の輸出を拡大しておりまして，この場合どうしても今

までだと豊洲から近い羽田・成田が中心になっていたところを補

完するという意味もありますので，関西国際空港からタイのスワ
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ンナプーム空港の方に飛ばすという形で，注文いただいて翌々日

くらいに納めるような形で取組を進めているような状況でござい

ます。

委員 冒頭でご説明頂いた取組の中で弊社が関わってくるところです

と，一次産品から加工品にする6次産業のところ，またその商品を

輸出するところをご支援頂いております。

今年３年目になるということで，過去の発言や取組を思い起こ

しておりました。これは過去にも言った話なのですが，商品を例

えば東京，全国のお客様に持って行く際に，私たちは徳島の商品

が美味しいことが分かっておりますし，お伝えもするのですが，

全国に持って行った際には「具体的に何が良いのか」の情報や数

値的なエビデンスを求められることがあります。そういった中

で，農家や研究機関の持つ数値的な情報を共有して，一次産品を

しっかりアピールすることで加工品をさらに広めていきたいとい

うお話をしました。現在，そういった動きは更に加速しているよ

うに思えます。少し前ならトレーサビリティの効いた安心・安全

な原材料を使っているというところが大きな強みになっていまし

たが，当然他地域も同様の取組をしています。例えば，とあるコ

ンビニでなると金時のきんつばを採用して頂いているんですが，

最終的に商品がおいしいことは当たり前で，最後のプレゼンにな

ってくると，「なると金時」対「安納芋」対「紅はるか」のよう

にどの素材が一番良いのかの勝負にここ数年はなってきていま

す。そうなった時に，加工メーカーとして知識不足の素材情報が

あります。戦略にはBtoCの部分が多いと思うのですが，補助的な

部分で構いませんのでBtoBに必要となるエビデンス的なところに

ついてもフォローできる取り組みが増えればいいと感じていま

す。

先の未来に向けて言いますと，何よりもコロナに対応した取り

組みになってくるかと思います。ビジネスも環境も文化も全てが

一変し，社員の県外出張はすべてとりやめオンラインを活用し，

リモートでの商談で対応しています。全国的にコロナの影響を受

けたため，対面での商談がなくなりリモートで行うようになった

ため徳島の地理的ハンディキャップがなくなり，商談の機会とし

ては首都圏と地方の格差がなくなったように感じています。「次

期戦略の方向性（案）」の内容には私がお願いしたい内容を全て

盛り込んで頂いて素晴らしいと思っているんですが，特に

「（２）販売チャネルの多様化に応じた『しなやかな販売戦略』

を実践」の中の「③『コロナとの共生』を踏まえた海外輸出チャ

ネルの拡充」，「④『新しい生活様式』に対応した販売チャネル

の開拓」，特に「③」の部分については，ここに対応しなければ

良い商品を作っても売れない時代がくるのではないかと思ってい

ます。一社ではなかなかできないバイヤー等と知り合う機会の創

出して頂くことや，一次産品の生産者さんはバーチャル・リモー

トなどの言葉を聞いただけで後ろ向きになる方やIT技術に疎い方

もいらっしゃるので，合同でリモートの商談会に参加して頂くこ

とで苦手意識を払拭して頂くなど，そういった支援ができるとプ
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レーヤーを増やすという意味で徳島の食材の存在感がアピールで

きると思います。

時代の変化について行くことが大変だとは思いますが，私ども

も含め，リモートの影響で地理的なデメリットがなくなったこと

を活かしながらできる事を「チーム徳島」でできるように自社で

も努力して参りたいと思います。

輸出・六次化推進 輸出をする際に，強みをもって輸出していくべきというお話を

室長 頂いたと思います。輸出に取り組む県内事業者さんの強みとなる

ように，ハラール認証取得推進の取り組みに力を入れていまし

て，取得して頂いたところです。

ハラールの取得によって，例えば「ハラール牛肉」の場合だと，

このコロナ禍の厳しい状況の中でも過去最高量が輸出できている

ところです。商品が強みを持てるような取組を今後も進めていき

たいと考えています。

また，eコマースの活用のための人材育成という話を頂きまし

た。これまでに6次産業化を推進するための人材育成として年間40

回以上にわたりまして研修を行って参りました。これを「6次産業

化スキルアップ研修」として大幅にリニューアルして研修体制を

整えたところでございますし，ちょうど本日「eコマースセミナ

ー」を実施しております。Zoomを活用したオンラインセミナー形

式で，Yahooのショッピング統括本部の西日本営業本部営業推進室

の室長をお招きして実施しているところでございます。

このような研修の周知を行うことによって人材育成を推進して参

りたいと思っております。

委員 各委員様により様々なご提言があり，様々な角度からの徳島の

ブランド戦略に対する思いを感じました。

私からはこれからのお願いを一点，本年はどの業界においても

大きな影響を受けており，当組合においても新型コロナウイルス

の影響が広がっております。第６期戦略にありますように，引き

続き多様な人材育成に力を入れていただき，ウイズコロナ，アフ

ターコロナ時代に向け，木材のブランド力を高められるような新

たな取り組みをしてまいりたいと考えております。今後ともご支

援いただきますようお願いいたします。

副会長 先程，委員や県の皆様からもお話がありましたが，全農とくし

ま県本部といたしましては，「阿波ふうど」の中で県，阿波ふう

どの皆様と連携しながら，生産，販売，流通の部分で昨年の取組

やこれからの計画に向けて連携をしながらいっしょにやっていく

立場であると理解しております。

今日は各業界の委員の中でいただいた貴重な意見を真摯にお聞

きして，ブランド戦略が順調に進むように頑張っていきたいと思

います。我々は一次産業の方に直接関わるところが多いので，先

ほど委員からも，一次産品の元の材料が良いとＰＲしているとい

うことでとても嬉しいです。今はコロナが言われておりますが，

生産現場では，コロナの災い，異常気象の災い，人口減少による
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高齢化の大きな３つの災いについて，それぞれ多面的な多くの政

策，問題を解決していく立場で日々頭をかかえているところで

す。

徳島県の生産は減少しつつあります。現在，徳島県内で栽培さ

れている野菜の品目は約１５０ほどあります。その中で，高橋先

生からご意見頂きました「徳島県の産品の中で良い物はなにか」

ということについて，農産品と言いますと，春のにんじん，すだ

ち。それからブロッコリーについても全国で４番目，５番目の生

産量になってきました。さらに，日本一ではしいたけ，まだまだ

たくさんあります。まだＰＲする機会が少なかったのかと反省し

ております。

コロナの中で，販売，企画，販売促進，ＰＲでのチャンスが色

んなところで消えておりますので，全農といたしまして，ユーチ

ューブチャンネルを開設して，加工品，一次産品，作業風景であ

るなど色んなものを全国の皆さんにお届けできるような体制を検

討しております。

また，市場の関係の委員さんにお話をお聞きしますと，巣ごも

り需要の中での家庭での消費が伸びていると聞いております。そ

うした中で業務用については，大変に厳しいと。販売するにあた

って，徳島県産の青果物のよさを理解していただく販売先や，Ｐ

Ｒにも力を入れていただける皆様方と取引と拡大していきたいと

お聞きしております。

会長 最後に，ここで出してくださっている戦略，次年度からの戦略

どれも大変すばらしいものだと思います。委員の方々が提言して

くださったのをさらに盛り込んで，やはり消費者の方々のニーズ

を考えていただきたいです。常々思っていることは，徳島の方々

自身が，徳島の農畜水産物が美味しいという意識があまりないと

思っています。スーパーに行きましても県外産がたくさんあり，

何気に買っていかれるということがあります。私は，意識して徳

島県産をチョイスしています。そういう意識を持たせること，徳

島県産と書いてあればイコール美味しいという概念を持っていた

だくような食育も大切なことですし，まず県内の人に分かっても

らいたいと思います。案外身近にあるもの良さを分かっていない

というのが県外から来た者の提言でございます。

大変なお仕事だと思いますが，今日皆さんのお声を聞かせてい

ただき本当にありがたいと思っています。今後も色んな取組をし

ていただきたいです。大変勉強になりました。

もうかるブランド 多くの御提言いただきまして，ありがとうございます。本日委

推進課長 員の皆様にいただいたご意見につきまして，今後策定していきま

す戦略案について盛り込んでいきたいと思います。お気づきの点

がございましたら，何なりともうかるブランド推進課にお申し付

けくださいましたらと思います。今後ともどうぞよろしくお願い

いたします。


