
環境にやさしい野菜を広めようプロジェクト 
 

【メンバー】 

農学部 4 年（代表）、経営学部 3 年、国際文化学研究科 1 年、経営学部 1 年 

【指導教員】 

坂井貴行 

 

【活動内容】 

《実施内容について》 

有機野菜を広めるためには？を検証するために，以下の 

内容を行った 

①有機野菜の「生産・加工側」「販売側」へのヒアリン 

グおよび現地調査 

●GA 様など「販売側」への聞き取り調査 

→購買層としては富裕層、主婦層がメイン 

→安全性と栄養価を最大の売りとする 

●COTOCOTO 様など「生産加工側」への聞き取り調査 

→健康面、味、地元の活性化、環境負荷の軽減など、 

様々な理由から有機野菜が幅広い層に広まってほし 

いと思っている 

→販売側とのズレ 

②「有機野菜に興味がある消費者」「一般の消費者」への 

ヒアリングおよび仮説検証 

●コミュニティの運営メソッド、人の巻き込み方 

・少人数に火をつけてインフルエンサーにすることは 

有効！ 

・先にインフルエンサーに体験してもらい、こちらが 

ある程度レールを敷いておくと、勝手に広がっていく！ 

・ただし、興味をない人を巻き込んでくるのは難しい 

●オーガニックコミュニティの運営 

→販売・コミュニティ・学生間の関係を今後どうするか 

が課題 

→より対外的な一般向けコミュニティにしても、集まる 

客層が限られてしまうのでは？ 

③ V.school としての着地点は？ 

→「生産加工側と販売側で認識や価値観の相違がある」 

ことが分かった 

・「GA（販売側）の顧客同士のコミュニティ作り」「COTO 

COTO 様（生産加工側）への聞き取り調査・現地調査」 

という目標は達成できた 

・半年だと、信頼関係の構築や、双方の認識や価値観の 

 擦り合わせをできるまでは至らなかった 

 

《仮説検証について》 

①農学部 4 年 

仮説：有機野菜を育てる方、買う方が有機野菜をど 

う捉えているのか 

→購買層の確認 

→利益がきちんと出るのか 

→有機野菜の価値をどこに見出しているのか 

検証方法：有機農家のＡさん、COTOCOTO さんへのヒアリ 
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ング 

検証結果： 

・購買層：関東圏の人が多い、年代はバラバラ 

・利益：肥料や薬が一切使えないため、コストに対する 

収入はとても厳しい 

（Ａさんのみでは 3 年目の今年で初めて黒字、鹿児島 

県では赤字） 

・価値：Ａさんには「自身の原因不明の病気が良くなり、 

今が一番健康」 

「純粋に有機野菜の方がおいしかった」という強烈な原 

体験 

COTOCOTO さんは、「化学物質を取り入れないで済むなら 

なるべく取り入れない」「有機農家を応援したい」（消費 

者は高くても買う） 

 

②経営学部 3 年 

仮説：販売者経由の販売では COTOCOTO さんの想いが 

伝わらないのではないか 

検証方法： 

  KITADA SARUGGA さんでの視察 

  COTOCOTO さん、KITADA SARUGGA さんへのヒアリング 

調査 

ヒアリング：同じくらいの熱量、真剣さ 

店舗：ディスプレイ（位置、見え方）、手書き POP、 

紹介記事 

検証結果：店舗：ディスプレイ方法，手書き POP（メデ 

ィア情報、用途、栄養素），紹介記事 

●ヒアリング結果： 

・COTOCOTO さんと同じくらいの熱量、真剣さ 

→定期的な納品時のコミュニケーション（ただ商品を 

発送するより密接） 

・コミュニティ内でお互いの商品を高め合う姿勢  

⇔競合として相手の商品をけり落とす 

 →コミュニティ全体で COTOCOTO さんを応援，COTOCO 

TO さんも他のビジネスを応援 

フィールドワークの価値(大きい！) 

鹿児島で現地で働く人の話を直接聞いて、その場所を肌で 

感じる 

→得られる情報がオンラインやネット上の文字や写真だけ 

よりはるかに多い。想いやこだわりなど、言葉や画面越 

しでは伝わりきらないものも伝わる。その場にあるもの 

から会話が生まれる 

→学びや新たな気づきにつながる 

現場を見て学んで、授業の内容と繋げることで初めて講 

義内容が活きる。(講義をおろそかにするのではなく、 

内容をどう使えるか考えながら講義をうけることが大切 

●課題感や、仮説を持って活動に取り組むことの効果 

→考えてから行った方が、学びが濃い。 

課題や仮説に関連することへの注意力が高まって、より多 

くの情報収集ができたり、質問ができたりする。ちょっと 

めんどくさく感じるときもあるけど、やった方が絶対効果 

的。 



●1 つのものを作って、消費者に届けるまでにたくさんの 

人の労力や想いが生産過程に存在すること 

COTOCOTO さんのピクルス作りにしても、コトコトさん自 

身に加えて、野菜農家さん、小売さん、地域のコミュニ 

ティと幅広い人の関わりがあって成り立っていること。 

“生産過程”は、授業ではただの用語で今までもいろん 

な人が関わっているのは分かっていたが、実際に行って 

人の関わりを目の当たりにできたことで、想いや労力に 

対する自分の中の生産過程に関する想像力が広がった。 

いつか自分が何かのビジネスに関わるときも、顧客起点 

の発想を忘れないようにしたい。人や人とのつながりを 

大切にする/できる人が強い、大事にされるし力になりた 

いと思う 

●マーケティングにおけるストーリー性の大切さ。リレー 

ションシップマーケティング LTV(生涯顧客価値アップ) 

  インスタの適度な頻度の更新(顧客との関係作り) 

 みんなに挨拶、学生の私たちにもよくしてくれたところ 

 コミュニティのみんなの商品を紹介しあっていたところ 

 小売りの人や農家さんとの関係構築 

 Ａさん 隣の農家さんとの関係構築 

 ぐるりさん 経済的なことも大切だけど、考えすぎずに 

楽しんでやっていこう！という姿勢 

●コミュニティ作りの注意点 

コミュニティを作る時は、集めたい対象の人をしっかり 

設定そうでない人が来た時の基本的な対応は事前に決めて 

おく。細かいところは柔軟に。 

●社会勉強 

 事務とのやりとり。コミュニケーションのすれ違い。 

自分たちで主体的に、情報収集していく必要。開示されて 

いない情報でも、必要なものを自分で考えて、とりにいく。 

 ビジネスの上では、自分にメリットがあることも大切。 

自分のビジネスにとってだけでなく、みんなにとって 

win-win の状態を作れるようになりたい。 

 

③経営学部 1 年 

有機野菜の購買層の拡大についての方法 

今回、試したのは有機野菜のコミュニティづくりと加工 

製品についての調査。 

●コミュニティづくり 

・コミュニティの拡大によって、新たに有機野菜に興味を 

持ってもらう人を増やそうとした。 

・しかしながらコミュニティの拡大は、人とのつながりか 

ら広がるものであるため、同じ思考を持った人たちが集 

まってしまい、購買層の拡大には繋がらなかった。 

●有機野菜を加工する 

おしゃれに加工することで、有機野菜、ひいては野菜 

に親しんでもらうとした。 

・鹿屋市の cotocoto 様への訪問や 078KOBE を通じて、野 

菜をピクルスに加工することで興味を持ってくれる人 

の層の拡大を実感 

・cotocoto 様のピクルスはビジュアルを重視 

                          （見た目が可愛ければ手に取ってもらえる） 



                         →買った人から他の人への紹介、ふるさと納税の返礼品 

                         →結果として若い年齢層にも興味を持ってもらい、購買層 

を拡大できている 

・一方で加工することで完全な有機栽培品で作ることが難 

しく、有機野菜を広めるという観点からは不十分であっ 

た 

 

 

 

 

 

 

《検証結果について》 

 コミュニティづくり、加工製品のどちらにもメリット 

デメリットがあり、双方を組み合わせることでより良い、 

有機野菜の広め方ができるのではないかと感じた。 
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