第2回農業部会　まとめ
～都市的農業地域（西京区大原野）における農産物販売戦略～

「農業経営」に関する意見



その他の意見　・タケノコを除くと，主要品目の販売額が少ない印象がある
　　　　　　　・政策は専業と兼業とを区別すべき。専業農家の意欲が出るよう，税制優遇などの措置を


「大原野ブランド」に関する意見


その他の意見　・ブランド化するなら，それなりのレベルまで到達すべき

　　　　　　　・大原野の農家であることにもっとこだわるべき

　　　　　　　・竹のイメージを強め，地域の特色を出す

　　　　　　　・ブランド化は，まずタケノコから

　　　　　　　・よい野菜は高値で売れる
「生産者と消費者の連携」に関する意見



「農業イベント」に関する意見



「道の駅等直売所」に関する意見


その他の意見　・道の駅では，市場で高値が付くような良い商品を見たことがない

　　　　　　　・道の駅は目新しさがなく，潰し合いになるのではないか
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�・たけのこを除くと，主要品目の販売額が少ない印象が" ��課題


○まずは自立できる農家の支援，次に地域全体の底上げ


○「現状維持でも構わない」という危機感の低さが問題


○最近の消費者ニーズの把握が必要











提案


①組織を立ち上げ，役割分担による効率化を図る


②道の駅で品物がだぶつくのを防ぐため，栽培品目を増やす（地域や青年部で作付計画を話し合い，地域で多品目栽培を行う）


③経営の良好な農家の手法を，他に伝授する（農家を集めた勉強会の開催）





課題


○ブランド作りには，大原野の知名度の向上が必　　要


○農家間や行政間などで連携し，何を“売り”に大原野の知名度を上げるかを考える


○ブランド化には，思いを共有できる仲間を増やすことが必要


○大原野ブランド野菜に絞った販売と，地域からの情報発信が必要








提案


①人に来てもらう施設（道の駅や地域食材を使うレストランなど）を作り，大原野をPRする


②地域や行政の枠を超えてブランドを作る


例　長岡京市と連携した「かぐや姫ブランド」


池を使った月見スポット作り


竹を“売り”に


③エコファーマーやJAS認定等の取得による差別　化





課題


○近隣の消費者を仲間として取り込むべき


○ニュータウンに隣接している条件を生かす（立地の良さ。年配の方が多い）


○農家が切り盛りする直売所は長く続かない。生産に手が回らなくなる








提案


①消費者に販売を手伝ってもらう「市民直売所」の設置で，消費者が消費者を呼ぶシステム


②農家が市民農園の講師をし，入園者がその農家の農産物を買い，知り合いを誘う，といった口コミで広がるシステム


③他業種と連携し，地域の高齢者へ野菜を宅配してはどうか。高齢化が進んでいる地域では，移動販売もよい





課題


○農業イベントを開催し，近隣住民へアピール


○竹のイメージを生かした人集め


○観光との連携





提案


①ニュータウン住民をターゲットとした体験，交流イベント，朝市の取組


②「かぐや姫を探せ」イベントの実施


③放置竹林の管理に，NPOや企業などのボランティアを活用する


④観光寺院とのコラボレーション


⑤マップを作製し，ウォーキングに訪れる人に地域を含めた売り込みを行う





提案


①単に売るだけでなく，地域の食材を使うレストランの設置


②若い人も参加する女性加工グループを育成し，朝市や直売所（利用者は周辺住民と観光客）で加工品を売る。人材育成にもなる


③農家を対象にした優良先進地の視察研修の実施





課題


○消費地に近いという利点を生かすべき。売り方はある


○「市場よりも美味しい」などといった付加価値を消費者は求めている


○地域外からの出荷を受け入れるなら，大原野の農業が衰退するのではないか

















