
 
 

 

［成果情報名］高品質原料用果実を活かした加工事業拡大型カンキツ作ビジネスモデル 

［要約］加工事業を拡大するカンキツ作ビジネスモデルは、高品質原料用果実の糖度選別、

原料品質を維持する搾汁方式、商品の詰め合わせセット化を通して差別化を積み重ねつつ、

ブランド化した高級ミカンジュースを軸に新たな加工品を組合せるなどの特徴を持つ。 
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［背景・ねらい］ 

カンキツ作では、ミカン価格が低迷する中、収益性の改善に向けた対応として、加工事

業の導入による多角化の取り組みが生まれている。その中で、特に自社で高額な加工施設

投資を行うカンキツ作経営は、加工事業の拡大を基軸として経営発展を図ることとなる。

そのため、生産・加工・販売を一体化した取り組みにおいて、利益を持続的に生み出す仕

組み（ビジネスモデル）の構築が不可欠である。そこで、高級加工品に対する新たな需要

を掘り起こして成果をあげているＡ農園の事業活動と経営実績を検討することにより、加

工事業を拡大するカンキツ作ビジネスモデルの特徴を明らかにする。なお、Ａ農園は従業

員が 46 名で、直営園地（６ha）と前身組織を設立した農家７戸の栽培園地（計 12ha）を

基盤とし、温州ミカンの生産、共同選果・出荷、農産加工、販売を行っている。 
 

［成果の内容・特徴］ 

１．このビジネスモデルでは、裾もの果実を原料とした低価格の日用品、あるいは限定的

特産品という従来のカンキツ加工品ではなく、贅沢感があり美味しい高級ミカンジュー

スを提案する。そして新規需要を掘り起こすとともに、高級志向の顧客のニーズを探り

出し、既存市場とは異なるミカン高級加工品市場をつくり出す中で、高級品ブランドを

創出し、新商品を組み合わせることによって加工事業を拡大する（図１）。  
２．利益の源泉は生産・加工・販売各過程での差別化の積み重ねであり、次のような活動

に示される（表１）。高品質原料用果実を光センサーによって厳選し、周辺農家から糖

度別価格に基づいて買い入れる。地元メーカーをパートナーとし、原料素材の品質を損

なわないよう外皮を剥いで搾汁する方式を用い、同時に施設への初期投資を軽減する。

高級ミカンジュースとデザート・調味料の詰め合わせセット化により訴求力を高める。  
３．高級品ブランドを創出する過程では、県の統一ブランド（生果）と同じ糖度をもつ稀

少な原料用果実を使用することで品質を保証する（図２）。また、既存の産地ブランド

を活用して商品への認知を促し、糖度基準を緩め原料用果実を増やして新たなブランド

品の製造と全国販売を展開する。さらに、商標権を活用してブランド力を向上させる。  
４．新規需要の掘り起こしにおいては、定期の試飲販売の継続を通して商品の価値を直接

伝達する一方、消費者意見を商品開発に活用する（表１）。また、日用品を含む新商品

の開発を高級ミカンジュースによるブランド化の下で進め（図２）、高級加工品を軸に

した多彩な商品構成によって顧客や販路を広げ、売り上げを伸ばして利益をあげる。  
５．対象事例としたＡ農園では、売上高を右肩上がりに増加させ、初期の固定費を削減し

て段階的に高額な施設投資を行いながら良好な利益率を確保し、自己資本比率を高めて

いる（図３）。そのため、高品質原料用果実の調達や試飲販売にかかるコスト負担と、

事業拡大に必要な増員に対応する人件費確保が可能になっている。 

 

［成果の活用面・留意点］ 

１．カンキツ作において加工事業の拡大を図る際の参考になる。  
２．加工施設を装備するカンキツ作事例を対象にしたが、委託加工中心で事業拡大を図る

場合にも、自社製品の価値を理解する相手と組むことを前提に適用できる。  



 
 

 

［具体的データ］ 

                        

 

（棚田光雄、河野恵伸） 

［その他］ 

中課題名：地域農業を革新する６次産業化ビジネスモデルの構築 

中課題番号：114b0  

予算区分：交付金 

研究期間：2012～2014 年度 

研究担当者：棚田光雄、河野恵伸  
発表論文等：棚田（2014）農林業問題研究、50(1)：77-82 

図２ Ａ農園における加工品開発の経過 
 
注：1)2004 年に高級ミカンジュースを発売し、加工事業

を開始。◎は高級加工品、□は個性化商品、○
は価格を抑えて大量販売できる日用品。 

  2)（ ）内は、原料ミカンの糖度基準、丸ごと入れるミ
カンの大きさ、200ml 瓶の小売価格。 

  3)ジュースＡ、Ｂの商品名は登録商標。 

図３ Ａ農園の経営実績の推移 

注:1)TKC経営指標（TKC会員（税理士・会計士）の関与先の中
小企業における決算書に基づいて作成された全国法人
企業の経営分析値）は、2008～2012 年の５ヵ年平均値。 

2)Ａ農園は新加工場を 2009 年に建設（事業費約２億円）。正
社員を 2007 年以降毎年２名程度採用（2008 年を除く）、パ
ート社員を10 名まで増加。 
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ジュースＡ
（糖度12度以上、380円）

◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎

ジュースB
（糖度11度以上、290円）

◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎ ◎

瓶詰（３Sサイズ） □ □ □ □ □ □ □ □
デザートA □ □ □ □ □ □ □
デザートB（３Sサイズ） □ □ □ □ □ □ □
ジャム □ □ □ □ □ □
ジュースC（糖度14度以上） ◎ ◎ ◎ ◎ ◎
調味料A □ □ □ □
調味料B □ □ □
調味料C □ □
ジュースD（208円） ○ ○
デザートC（２Lサイズ） □
商品アイテム数 1 2 3 5 6 7 8 9 11 12

原料用果実

顧客・用途

中心価格帯

販売チャネル

　　　　　　図１　　加工事業拡大型カンキツ作ビジネスモデルと従来のカンキツ加工

高価格帯 中価格帯 低価格帯

多様（百貨店、高級スーパー、通販など） 単一的（直売所など） 多様（直売所、スーパーなど）

高級志向の消費者、観光客、贈答品、土産 一般消費者、土産など 一般消費者、日用品

加工事業拡大型ビジネスモデル
従来のカンキツ加工

（農家自家加工） （ＪＡ関連加工）

厳選された地域産規格外果実 自家産規格外果実 県内産規格外果実

地元産の加工品を手ごろな価格で味わいたい、贈りた

いというニーズ

贅沢感・特別感を味わいたい、美味しい加工品を贈りた

い、記念品を得たいというニーズ

販売過程

原料（生果規格
外品）の調達

原料の糖度選別
と価格設定

試飲販売（毎週土日、観光地や道の
駅）、ダイレクトメール、ネット通販

資源
高品質果実生産
技術、労力・人材

光センサー
選果機

全従業員による販売態勢

活動
流通業者

（品質へのこだわりを理解して取引）

資源 販売ノウハウ・手段

詰め合わせセット化による差別化

生産・原料調達過程 加工過程

表１　　顧客価値を実現する活動と経営資源、利益の源泉

原料品質を維持して差別化、
初期投資の軽減と段階的投資

高級ミカンジュース、デザート・調味
料等の個性化商品の製造

高品質果実生産技術、選果労力 外皮を剥いで搾汁する設備

大規模加工施設（２次加工）

個人選果農家
（高品質原料用果実の供給）

地元食品加工メーカー
（搾汁・１次加工）

自社

活動

パートナー

利益の源泉 加工原料用果実の差別化

消費者意見


