	開催セミナー

	第18回　農楽マッチ勉強会

	日　時
	2014年7月13日 (日)

　　13:40～14:40
	場　所
	梅田阪急オフィスタワー　29階

㈱ライフプラザパートナーズ　セミナールーム

	講　演　者

	有限会社北庄司酒造店　北庄司知之　氏

	タイトル
	先週の酒蔵が繋ぐ“食”のネットワーク

	内容
	大阪の泉佐野市で地酒を造っている（創業93年目）。仕込み量は年間200〜300石。酒蔵の2階をコンサートホールに造り変えた。昭和の後期は灘の下請けをやっていて、その時が生産のピークで、今は当時の1/20になった。お酒の銘柄は「荘の郷」を立ち上げた。水ナス漬けとセットでお酒を販売している。その他、お酒以外に焼きねぎ味噌、日本酒エキスの石鹸、粕漬の販売もしている。糠漬けは、社長が職人として拘って造っている。
杜氏は、①蔵人に来てもらう、②社長が杜氏、③杜氏を雇っている３タイプがある。北庄司酒造では、社員杜氏5名でお酒を造っている。社員杜氏の場合、自分たちの造りたい味を自分たちで造ることが出来る。手ばりでラベルで貼っている。杜氏は、お酒を造っていない時は、営業を行っている。
自身は、大学を中退して、自動車整備士学校に行って、２級の資格をとし、4年間自動車整備工業で働いた。その後、佐川急便で5年間働いた。佐川急便などで、お嫁さん探しを含めて、バイタリティーをもって活動することが身に付いた。そして、人の上に立ちたい気持ちで蔵を次いだ。
酒蔵見学は、お酒を造っていない時も依頼がある。バス3台は入ることが出来る。英語・中国語が出来ないことが今の課題になっている。酒蔵はお酒を造る所であるが、昔はその土地の名主が行っていたため、コミュニティーの場になっていた。そこで、地域に根付いた活動を目指している。コンサートホールは、文楽や少年少女合唱団も利用している。
泉佐野は、おいしい食べ物があるが、個々に活動しているので、それらを集めた「酒蔵祭」を行い、地元30店舗が集まって地元の方にふるまっている。
さらに、月１回、泉佐野の野菜・肉・調味料・お酒を集めた泉佐野酒蔵BBQ（冬は鍋）を行っている。これは、生産者が調理してお客様に提供する。毎月行っているので、趣向を凝らすためゲスト農家さんを招いている。これは、大阪産5つ星大賞を受賞した。
今後も泉州にある食に関する良いものを発信して行きたい。

	文責
	岡村　善裕


	開催セミナー

	第18回　農楽マッチ勉強会

	日　時
	2014年7月13日(日)

　　15:00～15:50
	場　所
	梅田阪急オフィスタワー　29階

㈱ライフプラザパートナーズ　セミナールーム

	講　演　者

	今西酒造株式会社　代表取締役　今西将之 氏

	タイトル
	地域資源を活用した酒蔵ツーリズム

	内容
	約350年続く酒蔵で、「三諸杉」の銘柄を造っている。酒造業の他に、飲食業と宿泊業をやっている。
酒蔵ツーリズムは、三輪が日本酒・商売・相撲・芸能の発祥、仏教伝来の地であので、酒と三輪の歴史をキーワードにしている。コースは、大神神社参拝（酒と卵のお供え体験）→活日神社参拝（杜氏の神様）→三輪山の湧水の利き水体験→酒蔵見学→利酒体験である。
酒蔵ツーリズムの目的は「地域活性化」と「三諸杉のファンづくり」である。商店街はシャッターが閉まっていて、人が減っている。そこで、街が元気になるよう恩返しをしたい気持ちで地域活性化を目指している。地域活性化の定義を地元にお金を生み出し、雇用を創出することとしている。そのために、プロのガイド育成を行っている。プロのガイドは、観光に来たお客様のニーズを汲み取って接客し、顧客がガイドの信者になり、ガイドのPRした所にお金を使うようになる。ガイドの育成のために、情報収集・情報の一元管理と情報発信のためにインストラクターによる勉強会を行っている。

ガイドは、地元事業者へのお客様紹介を行うようにする。食事処・お店を紹介する。プロのガイドとしてお客様を楽しませることで、紹介したお店でお金を使うようになる。
「三諸杉」のファンづくりのためには、「モノ」だけではなく、「コト」の部分まで知ってもらうようにしている。酒造りでの蔵のこだわりや大吟醸などお酒に関する知識を持って帰ってもらう。そして、杜氏との接点を持ってもらう。杜氏にもコンサルテリングから話し方の説明を受けている。

お土産物ラインナップの充実として、大宮神社が信仰の中心でリピートが多いので、新しい商品を提供している。奈良漬けは安全・安心に拘っている。酒カレー、日本酒アイス、酒石鹸、酒入浴剤、スパークリング酒などを開発している。

成果として、観光ツアーは月間200名になっている。その方が地元でもお金を使っている。正社員２名・パート３名の雇用が生まれている。メディアへの露出も増えている。そして、酒の販売量が増えて、地元の農家さんの契約栽培米が、３反から３町に増えている。来期は５町に増やす予定である。

＜質疑＞

· 商工会や市を活用しなかったのか？

→初めは連携したが、議論ばかりで前に進まなかったので、単独で行った。
　成功すると成功事例として市が取り上げて、ノウハウの提供を行うようになった。
· ホームページでの申込みはないのか？

→電話のみで行うようになっている。

· 宿泊は考えているか？ 

→大型の宿泊施設がないので、長谷寺などとの連携を模索している。


	文責
	岡村　善裕


	開催セミナー

	第18回　農楽マッチ勉強会

	日　時
	2014年7月13日 (日)

　　15:50～16:05
	場　所
	梅田阪急オフィスタワー　29階

㈱ライフプラザパートナーズ　セミナールーム

	講　演　者

	中小企業診断士　浅野洋平　氏

	タイトル
	日本酒の販売現場について

	内容
	　ミスタードーナッツの商品開発を行っている。中小企業診断士日本酒会（会員55名）で、異業種交流としてラスカルの会を行っている。

　日本酒の販売現場には、蔵元の思いが伝えられていない、作り手も末端とのコミュニケーションを積極的に行った方が良い。

　生産量は、昭和50年から右肩下がりであるが、近年横這いになっている。

　日本酒は、酒質の向上、米のこだわり、蔵元の連携による独自銘柄、ボトル・ラベルのファッション化、低アルコール・スパークリング日本酒などの開発により、若い男性・女性も顧客として取り込んでいる。しかし、努力や品質ほどに消費量が上がっていない。お酒の売り場が形骸化しており、ワイン売場のような演出がされていない。

　日本酒を４Pでみると、商品・価格・販路は良いが、販売促進には努力が必要である。ワインにおいて、「ヴィノスやまざき」では、生産者との繋がりをアピールし、テイスティングも併設しながらプロモーションしている。これらを手本にして、プロモーションを行う必要がある。

	文責
	岡村　善裕


