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1 は じ め に

9月 以降に収穫する晩生品種の枝豆に対し,産地は盛

夏期の枝豆よりも食味,食感ともに優つていると評価し

ている。しかし,本報告に先立ち実施した調査によれば,

首都圏在住の消費者は9月 以降に販売されている枝豆に

対し,「夏の残り物Jと いうマイナスイメージを購入前

から持つている。こうした産地と消費者間の意識の乖離

は,産地による「美味しい事実・理由」の説明が不十分

であることも,その一因として考えられる。そのため産

地側は, この “意識の乖離"を理解した上で,マーケテ

ィング対応を検討することが求められる。

本報告は,「ホームユーステスト (in hOme use test,

以下HUTと記述)」 により, 9月 以降に販売される枝豆に

対する消費者意識を明らかにし,県産技豆のマーケテイ

ング対応の方向性を検討する。具体的には,① 9月 以降

に販売されるの枝豆に対する消費者意識の把握,② 9月

以降に販売される枝豆の訴求ポイントの検討,である。

意識しているものの, 9月 中旬からは店内陳列の主体を

きのこ類へ切り替え,枝豆の取扱も3アイテム程度とす

る。②消費者アンケート調査の回答者 (■・ 88)のうち約

40%は 9月 以降は枝豆をほとんど購入しない。また,「季

節はずれ」や「夏の残り物」等の否定的なイメージが強

く,と <に食味が悪いとのイメージを抱いている。

つまり9月 以降は,店頭での枝豆の競合産地は少ない

が,陳列は縮小され,枝豆は日立たなくなる。このよう

な店頭の条件下で,購入以前から否定的なイメージを抱

いてる消費者に対する需要喚起が求められる。そこで,

表 1の検討事項を前提に, 9月 以降のマーケテイング対

応の方向性を,HUTにより検討する。

(2)9月 の枝豆に対するイメージと試食後の食味評価

被験者が試食前に抱く9月 以降に販売されている枝豆

についてのイメージは,各評価項目のスコア値のほとん

どがマイナスであり,と くに「甘み旨み」と「香り」で

評価が低い。このことは,事前に実施した首都圏在住消

費者へ調査の結果からも伺える。しかし,実際に9月 以

降に販売されている枝豆を試食した後では,食味評価の

各項目ともプラスヘ大きく変化した (図 1)。

(3)9月 の枝豆に対する購入上限価格2 試 験 方 法
試食後に,「 8月 に販売されている枝豆Jと 「9月下

30歳代から50歳代までの首都圏に在住する秋田農試経  旬にしか販売されない今回の枝豆」について,購入時
の

営計画部消費者モニター24名 を対象として,本県産枝豆  許容上限価格を尋ねた。24人 中15名が
「8月 に販売され

ている枝豆」の許容上限価格より高い価格を
「9月 下旬

(晩生品種「品種名 :秘伝」)を 1被験者当たり2袋 (35

にしか販売されない今回の枝豆Jで回答している(表 2)。Og/袋)と 調査票を送付し,試食前と試食後に回答をアン

このことは, 9月 以降に販売される枝豆の食味の良さをケート用紙に記入するHUTを実施 (2004年 10月 )した。

なお,被験者には枝豆パッケージに記載されている茄で  価格面からも評価していることの証左である。

(4)9月 の枝豆の訴求ポイント方で枝豆を繭でることをお願いした。

さらに,試食後に本調査用に作成した商品説明 (図 2)

を提示し, 9月 の枝豆の商品コンセプトに対する自由回3 試験結果及び考察
答を求めた。「6月 下旬に種を播き,約 120日 間じつくり

育て, 9月 下旬にやっと皆さんの食卓に届けることが出(1)分析の視点

来るJ「旬が秋である枝豆」「秋の凝縮した芳醇な味わいJ本報告に先立ち実施した,首都圏量販店青果物担当

について被験者は興味を示し,夏とは異なる秋の差別化バイヤーヘのヒアリング調査や首都圏在住消費者へのア

ンケート郵送調査により,以下の事項が確認できた。①  商品として関心が高いことが伺えた(表 3)。 そのために

も,夏商材としてイメージされる枝豆とは別商品である枝豆の取扱い晩期が遅い量販店では,他店との差別化を
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ことを説明する必要があり,盛夏期の枝豆との差別化を

示すため,秋の味覚としての「秋期限定」「季節限定」

商品を訴求ポイントとして活用することが考えられる。

4 ま と め

首都圏在住の消費者は,9月以降の枝豆に対して「季

節はずれ」や「夏の残り物J等の否定的なイメージを抱

いており,と くに食味が悪いとの評価をしている。しか

し,HUTの結果からは、こうした否定的なイメージも実

際に試食をすることによって好転することが明らかにな

った。

現状のように,ただ単に生産し店頭に陳列するだけ

では消費者が抱く「夏の残り物」イメージを払拭するこ

とができない。産地は「晩生の品種は美味しい」と思つ

ているが,消費者は「なぜ 9月なのか,旬が過ぎた残り

鱚饉驚175鶴I]l
重ぞ鵞 看轟 RIP場水準で優位差がある
護嬰褒螢 i普段購入する8月の枝豆と比較した 9月

<試食後>回馨]34蟄 の枝豆と比較し

た試食枝豆を評価

物なのでは」との否定的なイメージが強い。しかし,「秋

期限定」「季節限定」を訴求し,食味の良さを理解して

もらえれば,そのマーケツトの拡大が可能になるものと

思われる。また,量販店も産地からのプロモーシヨンが

あれば,9月以降も枝豆の取扱いに否定的ではない。

以上から考えられるマーケティング対応としては ,「産

地POP」 や秋商材の産地フェアにおける「試食デモ販売」

の活用により,消費者イメージのコントロール (「夏の

残り物」のイメージからの脱却)が求められる。
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通常の枝豆は,5月 中旬に種を播き,約 90日 間で収
穫になり、8月 に皆さんの食卓に届けられます。しか

し,「秘伝」枝豆は6月下旬に種を播き,約 120日 間じ

っくり育て,9月 下旬にやっと皆さんの食卓に届ける
ことが出来るのです。つまり,旬が過ぎた枝豆なので

はなく,旬が秋である枝豆なのです。また,じつくり

時間をかけて育つため,サヤは大粒でおいしさがぎつ

しり凝縮されています。枝豆の美味しさ成分である糖

とアミノ酸の含有量も、8月 の枝豆と同等以上となつ

ています。夏の爽やかな味わいではなく,秋の凝縮し

た芳醇な味わいを「秘伝」枝豆の旬である9月下旬に

お届けします。

図2 枝豆商品に添付した商品説明

注)図 1に同じ
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