
平成２８年 ６月版

東北ブロック６次産業化推進行動会議
６次産業化サポート手法検討委員会

６次産業化を進めるためのヒント



目 次

１

■ ６次産業化をスタートする前に 頁

Ｑ１． ６次産業化って、何ですか？ ・・・ ２

Ｑ２． どんな「心構え」で６次産業化に取り組むといいですか？ ・・・ ３

Ｑ３． どんな「視点」で６次産業化に取り組むといいですか？ ・・・ ４

Ｑ４． ６次産業化に取り組む前にしておくことがありますか？ ・・・ ５

■ ６次産業化をはじめるためのステップ

Ｑ５． ６次産業化に取り組む手順はありますか？ ・・・ ６

Ｑ６． 取り組もうとする６次産業化の事業のイメージがつかめない

のですが、どうしたらいいですか？ ・・・ ７

Ｑ７． ６次産業化に取り組む際、準備しておくものがありますか？ ・・ ８

Ｑ８． ６次産業化の事業プランは、どうやってつくるのですか？ ・・・ ９

■ 売る力アップ

Ｑ９． 販売活動で気をつけるポイントはありますか？ ・・・ １６

Ｑ10．商品の良さをアピールや紹介する良い方法がありますか？・１７

Ｑ11．生産者が直接販売するメリットは何ですか？ ・・・ １９

Ｑ12．消費者が生産者から直接購入するメリットは何ですか？・・・ ２０

Ｑ13．売り方のポイントは何ですか？ ・・・ ２１

■ 参考資料

新たな農業経営指標 ・・・ ２７

県６次産業化サポートセンター一覧 ・・・ ２８

東北農政局の６次産業化相談窓口 ・・・ ２９

東京都内の各県アンテナショップ ・・・ ３０

食品販売、調理加工の主な関係法規 ・・・ ３１

食品関係営業許可等の各県問合せ先 ・・・ ３２

東北農政局管内食品表示１１０番一覧 ・・・ ３３

６次産業化
をスタート
する前に、
考えておく
こと

６次産業化
の準備、事
業プランの
つくり方を
紹介します

売り方のポ
イント等を
紹介します

■ ６次産業化の支援等

Ｑ14． ６次産業化の取組への支援がありますか？ ・・・ ２４

Ｑ15． ６次産業化の知識やスキルを学びたいのですが、どうした

らよいですか？ ・・・ ２５

６次産業化
の支援等を
紹介します



２

６次産業化

■ 農林漁業者が生産・加工・流通（販売）を一体化
産地ぐるみでの取組
経営の多角化、複合化
農林水産物や食品の輸出 等

■ 農林漁業者が２次・３次産業と連携して地域ビジネス
の展開や新たな産業を創出

農商工連携の推進
再生可能エネルギーの利用 等

儲かる農林水産業を実現

様々な地域資源と産業を結びつけ活用

６次産業化って、何ですか？Ｑ１

農林水産業・農山漁村の６次産業化は、農林漁業者が
主体的に取り組む、農林水産物の加工や食品製造、直接
販売といった経営多角化の取組だけでなく、農業漁業者と
商工業者といった経営体の連携・融合による取組など、幅
広いものです。

農林水産省においても、雇用と所得を確保し、若者や子
供も集落に定住できる社会を構築するため、農林漁業生
産と加工・販売の一体化や、地域資源を活用した新たな産
業の創出を促進するなど、６次産業化を推進しているとこ
ろです。

Ａ



どんな「心構え」で６次産業化に取り組むといいですか？Ｑ２

６次産業化は、生産活動だけでなく、加工・流通・販売活
動等も一体的に行う取組です。

生産者から事業者（経営者）へと頭を切り替え、自らの責
任で行うということを常に意識し、取り組むことが大切です。

また、リスク分散や地域の６次産業化を見据えて取り組む
ことも重要です。

Ａ

６次産業化は、加工・流通・販売活動等まで行う取組であり、農産物を
出荷して終わりではなく、業者等との「取引」が必須。
納期や数量の遵守等の取引先との信頼関係の構築が重要。
これらの取組には、全て自己責任が伴い、作業工程、販売計画等をし
っかりと作成し、リスクマネジメントすることが必要。

６次産業化の取組は、自己責任を伴う

ポイント ６次産業化の心構え

２次産業（加工）は、設備投資等の追加的コストが発生。
３次産業（販売）からスタートし、経験を積んでから２次産業（加工）に取
り組み、リスクを分散することも必要。

「１次×２次×３次」にこだわらず、できるところからスタート

取組規模の拡大に伴い、個別完結では１次産業（生産部門）に手が回

らなくなる。

地域資源の活用が大事。

地域内で、他の農業者やＪＡ、２次・３次産業の事業者等と連携するこ

とにより、地域の６次産業化へと展開。

個別完結型の６次産業化から「地域の６次産業化」へ

３



どんな「視点」で６次産業化に取り組むといいですか？Ｑ３

地域資源を活用した６次産業化に向け、「農業者の視点」、
「お客様の視点」、「女性の視点」、「地域の視点」といった視
点に留意し、取り組んでみましょう。

Ａ

農業者の視点だけではなく、消費者（お客様）が何を求めているか？と
いう視点をもつことが重要。

作り手（農業者）の思いや、商品の価値を自らお客様（消費者）に情報
提供し、理解してもらい、意見を聞くことで、より良い商品を開発する等。
農業者の視点と消費者（お客様）の視点をバランス良く。

①農業者の視点 ＆ ②お客様の視点

６次産業化は、農業・農村の特性を踏まえた取組であり、地域資源の
活用が不可欠。

また、個々の農業者の自己完結的な取組では限界があり、他の農業
者・事業者や地域との連携・協力が必要。

④地域の視点

女性が主体となって、郷土料理、食文化等を活用した商品開発や販売
等の取組が多数。
消費者（お客様）としても女性が大きな役割。
農業者と消費者（お客様）の双方で女性の視点が大切。

③女性の視点

４

ポイント ６次産業化の取組の視点



ヒ ト

カ ネ

活用する財産（経営資源）＝「ヒト」「モノ」「カネ」を分析し、
強み、弱み、得意なこと等を知る。

６次産業化に取り組む前にしておくことがありますか？Ｑ４

６次産業化に取り組む前に、自分の持っている財産（経営
資源）をリストアップし、今の自分の状況を冷静に判断（分
析）してみることが大切です。

Ａ

モ ノ

いくら準備できるのか資金

活用できる納屋等の建物 施設

地域の風景や気候 環境

活用できる道具類 機具

こだわりの農産物 生産物

活用できる農地 土地

新たに何が作れるのか技能

持っている知識・資格・経験知恵

自分の性格・性分人柄

様々な人達との繋がり、地域の仲間人脈

地域の伝統・食文化文化

５

ポイント 自分を棚卸するつもりで分析、強み・弱みや得意
なことを知る。

※新たな農業経営指標を使って経営状況の自己チェックができます。→ ２７頁



６次産業化に取り組んでみても大丈夫と思ったら

経営内容を分析してみて、強みと弱みを知る
→Ｑ４へ

「何となく」（財産を活かすアイデア）を紙に書いてみる
→Ｑ６へ

ネタ帳をつくる、いろいろな人とつながる、「やりたいこ
と」を知ってもらう →Ｑ７へ

「何となく」を具体的にしてみる →Ｑ８へ

イメージの具体化

事業の方向性
決定と準備

事業プランを
つくる ６

６次産業化に取り組む手順はありますか？Ｑ５

経営者として自ら思い描くアイデアを練り込み、具体的事
業プランへ形にしていきます。次に、収支予測によるマネー
プランを作り、試行・修正をしながら段階的に事業化を進め
ていきましょう。

Ａ

ポイント ６次産業化に取り組む手順



頭の中のアイデア「何となく」を思い付くまま紙
にメモ書きしてみる

７

取り組もうとする６次産業化の事業のイメージがつかめな
いのですが、どうしたらいいですか？Ｑ６

最初のステップとして、「何となく」頭に浮かんだアイデアを
思いのまま紙にかいてみましょう。

アイデアを書き出したら、関連性を見つけながらまとめる
ことで、自分が取り組もうとする６次産業化のイメージが具
体的になります。

Ａ

米粉でパンを
作ってみたい

田舎の風景で
楽しんで貰いたい

うちの小ねぎを
活かしたい

食文化を
伝えたい

うちのカボチャを
活かしたい

メモ書きのアイデア「何となく」を関連づけてま
とめ、全体像を書き表してみる

ポイント 書き出すことでイメージを具体化



８

６次産業化に取り組む際、準備しておくものがありますか？Ｑ７

６次産業化でも、一般的な事業と同様、ヒト・モノ・カネの
経営資源をどのように活用していくか（事業の方向性）がポ
イントになります。情報の収集、人脈づくり等の準備を十分
にしましょう。

Ａ

○雑誌、新聞の気になる記事、情報を集める。
○興味のある各種研修会等への参加。

ネタ帳を作る

名刺を作り、研修会等で出会った人と名刺交換。

（自分が取り組んでいること、取り組みたいことも掲載すると話が膨ら
みます。）

いろいろな人とつながる

客観的なアドバスがもらえる協力者、
夢を共有できる仲間が現れる可能性大

ポイント 情報収集、人脈づくり等の準備

私は○○をしてみたい
です！

身内・家族の理解を得ることも地道に進める。

「やりたいこと」を知ってもらう



「何となく」を具体的にしてみる

６次産業化の事業プランは、どうやってつくるのですか？Ｑ８

どのような人（お客様）を対象とするのか、情報（ネタ帳等）
から想像してみることから始め、対象が求めていることを中
心に具体化していきます。

Ａ

「どのような人に」、「何を」、「どこで」、「いくらで」、

「どれくらい」売るか？

ステップ１

ステップ１をするには、何が必要なのか？どのような技
術や知識が必要か？

ステップ２

ステップ２で必要となる費用、この取組には資金がいく
ら必要なのか？

ステップ３

いつから行うのか？

ステップ４

「対象のお客様が、私にこう
して欲しい」を想像しながら

９

ポイント ６次産業化のアイデアの具体化



「どのような人に」、「何を」、「どこで」、「いくらで」、

「どれくらい」売るか？

ステップ１

◆年齢は？ ◆性別は？ ◆家族構成は？ ◆仕事は？
◆月に使えるお金は？ ◆趣味は？ ◆どこに住んでいる？
◆平日は、どのような過ごし方？ ◆休日は、どのような過ごし方？

どのような人に
想像

◆量・サイズ ◆内容物 ◆デザイン ◆パッケージ ◆特徴 ◆名前

何を

◆直売所？ （地元？都市部？道の駅？） ◆配達？ ◆発送？
◆WＥＢ？ ◆スーパー？ ◆デパート？

どこで
「その人」は、その場所に
どの程度来るかしら？

「その人」は、その場所で、どの
ような買い物をするかしら？

◆１日何個売れるかしら？

どれくらい

予想

１０

◆贈答用？ ◆お土産用？ ◆普段の生活用？

いくらで

「その人」は、その使
い方に、どれくらいお
金を出すかしら？



１１

「具体化に向け念入りに作戦会議」

（前ページからの続き）

◆どのような人が買い物に来ている？ ◆何曜日？ ◆何時頃？
◆どのようなものが売れ筋？ ◆競合品はありそう？ ◆類似・競
合品と自分の商品の差は？

売りたい場所で事前調査
観察

想像・予想の確認

想像、予想が当たっているかしら？
この場所で売れるようにするには？

夢を共有できる仲間と内容の詳細を検討し構想を練る。

一方、発想や着眼点で客観的フィードバックしてもらえる協力者から

もアドバイスをもらう。

「いろいろな人とつながる」が活きてくる

◆ポスター？ ◆ちらし？ ◆新聞？ ◆ブログ？
◆「その人」の興味をひくには？ ◆心をくすぐる言葉は？

宣伝

「その人」にどうしたらの「自分の取組」
を伝えられるかしら？



ステップ１をするには、何が必要なのか？どのような技
術や知識が必要か？

ステップ２

。あれ？・・・分からないことが出てきた。

経営、技術、取組手法なら
・・・・・・最寄の農業改良普及センター、サポート機関

資金のことなら
・・・・・・政策金融公庫や取引金融機関

食品の衛生管理なら
・・・・・・最寄りの保健所 etc

分からないことは相談しよう！

仲間、事業の先輩、協力者、バイヤー等、民間の専門家

「いろいろな人とのつながり」を相談に活かす

専門家のアドバイスを受けることも大切。

反省点をみつけ、対応策を検討

「私がこうしてあげたい」よりも、
「お客様が、私にこうして欲しいこと」の視点で

県６次産業化サポート
センター一覧

→２８頁

食品関係営業許可等
の各県問合せ先

→３２頁

１２

商品を本格的に販売する前に、自分の想像が当たっているか、テスト
販売で確認することが重要。

商品のセールスポイントは？
ターゲットとなる客層はあっているか？
価格の設定はあっているか？
○○○

商品をテスト販売してみる

東京都内の各県
アンテナショップ
→３０頁

東北農政局管内食品
表示１１０番一覧

→３３頁

初期の段階から相談を密に
しておくことが大事



「何が」「どこで」「何円で」「何個」売れそうか？相場を知る。

一個作るのに、いくらかかりそうか？適正価格の割り出し。

「材料費」＋「包装資材」＋「流通経費」＋「人件費」＋「新たな整備費」

何人で、いくら時間を割けそうか？適正な人件費を知る。

一回当たり何個作る必要がありそうか？利益計画を作る。

この取組に何が必要なのか？（施設・機械の規模、種類）

新たに必要なものの整備にいくらかかるか？

自分で出せるお金より多いか？少ないか？

自分で出せない分は、どこから調達・外部委託するか？

借りる又は委託する場合は、いくら支払うことになるか？

利益と連動した資金計画を作り、収支バランスをとる。

出ていくお金が多い場合は戻って、また考える。

１３

ステップ２で必要となる費用、この取組には資金がいく
ら必要なのか？

ステップ３

電卓をたたく



• その過程で、自ら思い描くプランについて現実的に整理すること

ができ、必要な資金について客観的に把握して対応策を検討す

ることができるようになります。

• 融資等の申込み・相談でも、「事業計画」は必要。

• ステップ１～３で検討したことを、事業計画にまとめる。

• 事業計画は、次の３点が重要。

最終決定は、事業者（経営者）として自分で判断する。 １４

いつから行うのか？

ステップ４

まずは、自分で事業計画を立ててみる

事業内容
（事業コンセプト）

起業の動機

起業の目的

期待できる効果

具体計画
（具体的事業コンセプト）

事業を実現させ、
成長させるための
戦略
事業の“強み”、
“弱み”の分析
事業の最終目標
地点

マネープラン
（収益予測）

開業資金とその
調達方法
収益の予測
今後の成長予測

専門家等、いろいろな人からアドバイスをもらいましょう。

• 事前の調査やテスト販売で消費者ニーズや価格等を確認したり、

必要な資金を確保する等の準備。

• チェックして、見直してみることが大切。

有望な売り先のメドがついていること、必要な
資金の確保にメドがついていること等を確認



１５

「六次産業化・地産地消法」とは？
地域資源を活用した農林漁業者等による新事業の創出等及び地域の農林水
産物の利用促進に関する法律（平成22年法律第67号）の略称です。

事業計画書の例

１ 事業名

２ 申請者等の概要

３ 農林漁業経営の現状

４ 総合化事業の目標

（１）総合化事業全体の目標

（２）農林漁業経営の改善の目標

① 総合化事業で用いる農林水産物等及び新商品の売上高

② 農林漁業及び関連事業の所得

５ 総合化事業の内容

（１）実施内容

① 新商品の開発、生産又は需要の開拓の取組

② 新たな販売の方式の導入又は販売の方式の改善の取組

③ ①又は②の取組を行うために必要な生産の方式の改善の取組

（２）実施計画

① 実施体制

② 総合化事業の用に供する施設の整備の内容

③ 特例措置

④ 総合化事業を実施するために必要な資金の額及びその調達方法

６ 総合化事業の実施期間

六次産業化･地産地消法に基づく総合化事業計画書の例です。

東北農政局ホームページから様式をダウンロードできます。
http://www.maff.go.jp/tohoku/seisan/6zi_sangyo/sinsei/index.html

東北農政局の
６次産業化相談窓口

→２９頁



１６

販売活動で気をつけるポイントはありますか？Ｑ９

販売活動では、売り手（生産者）の視点だけではなく、買
い手（消費者（お客様））の視点を取り入れて取り組むことが
大切です。

生産者と消費者（お客様）との対話を通して、相互理解を
進め、販売活動に活用しましょう。

Ａ

ポイント 生産者と消費者（お客様）との双方向
コミュニケーション

農業・農村の特性にこだわった商品・サービス

＜農村の「場」と農村で生産した「もの」と農村で暮らす人達の
「心」を組み合わせ、物語性豊かな商品とサービスを提供＞

それを理解し、支援する消費者（お客様）
＜価値が分かり、対価を支払う＞

生

産

者

消

費

者

（お

客

様
）

生産者と消費者（お客様）との対話・交流
＜生産者と消費者（お客様）の信頼関係＞

消費者コミュニケーションの充実

消費者の
知りたいこ
とが分かり
ました

生産者の取
組の理解が
進みまし
た！



１７

商品の良さをアピールや紹介する良い方法がありますか？Ｑ10

消費者（お客様）に、知りたい商品の情報を簡潔かつ正確
に伝えることが大切です。そのためには、自らが商品の情
報をきちんと把握できていて、それを分かりやすく整理して
おく必要があります。

ＦＣＰ（ﾌｰﾄﾞ･ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ･ﾌﾟﾛｼﾞｪｸﾄ） ※の商品紹介シートを
活用し、商品の良さを伝えてみましょう。

Ａ

ポイント 商品紹介シートを作成し、自社や商品の強みと
弱みを理解。それをきちんと相手にＰＲ。

※ ＦＣＰ（ﾌｰﾄﾞ･ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ･ﾌﾟﾛｼﾞｪｸﾄ）は、農林水産省が進めている、食品事業者、
関連事業者、行政、消費者等の連携により、消費者の「食」に対する信頼の向上
に取り組むプロジェクトです。

今まで生産だけだったが、自分
で販売してみたい！
いいものを作っている自信はあ
るが、売り方が分からない・・・・
お客様に「いいね！」と言われる
が、なぜか売れない・・・・

商品紹介
シートの作成

自分の取組を振り
返り、改めて見つ
め直すことで、自分
の強みと弱みに気
づく。それを書き出
して整理する。

自分の取組や商品
をきちんとＰＲする。

（次頁に拡大版を掲載しています）



商品紹介シート

（ＦＣＰ 企業力アップ プログラム「プログラムⅠ」 Ver.1より）
http://www.food-communication-project.jp/result/index.html#01

１８

商品紹介シート

商 品 名
今回商談する商品の名称を記入して下さい。独特の読み方や読みづらい
名称には、ふりがなを振りましょう。

タ
ー
ゲ
ッ
ト

売り先
希望する売り先を選択して下さい。（フードサービスとは、ここでは、中食・外
食を指します）またバイヤーからは、過去に取引実績のある売り先を聞かれ
る場合がありますので、答えられるようにしておくと良いでしょう。

お客様
（性別・
年 齢 層
な ど ）

具体的に記入すると良いでしょう。

利 用 シ ー ン
商品の利用方法（一番美味しく食べられる）調理法、場面、組み合わせ（食
べ合わせ）等を記入して下さい。商品の産地でよく食べられている、または、
ちょっと変わった調理法や風習などがあれば記入すると良いでしょう。

商 品 特 徴

差別化のポイントを記載。原材料や使用した副材料の特徴、製造過程での
こだわり、商品開発にあたり最も工夫した点、開発にまつわるエピソード等
を明示すると良いでしょう。また文章に関しては「○○なので、○○です」の
表現が効果的です。
《例》①伝統（理由も説明）②珍しい、地元のみ（理由も説明）③品質・特徴・

製法
●●（品質・特徴）なので●●（他の同系品種）よりも●●です。

⇒地元の○○地区で採れたもののみを使用しているので、他社の同製品
と比べても味の深みと香りが違います。
⇒わが社では、3年かけて独自の○○製法を開発。その製法で作っている
ので、1日に作られる量は限られますが、他社では真似のできない高品質
の○○を提供できます。

企 業 メ ッ セ ー ジ
ここでは、商品ではなく、企業姿勢等を記入して下さい。企業理念・食品事
業者としての基本方針・法令遵守への取組方針・食の安全・安心に関する
理念・お客様とのコミュニケーション方針・食育等の取組方針等。

衛
生
管
理
へ
の
取
組

製造工程の
管 理

製造現場・生産現場が安全かつ適切な食品を供給し、危害の発生を防止
するための体制が整っていることを示して下さい。

従 業 員
の 管 理

施 設 設 備
と 管 理



① 価格・商品名（ネーミング）の決定ができる

② 市場に卸すより高く売れる（利益高）

③ 規格外も販売できる

④ 消費者に直接販売できる（顧客化）（重要）

⑤ 少量の野菜でも売れる

１９

生産者が直接販売するメリット

生産者が、農産物や加工品を直接販売することにより、自
ら価格を設定できるだけでなく、規格や量にとらわれず販売
できる、顧客の確保につながる等のメリットがあります。

Ａ

生産者が直接販売するメリットは何ですか？Ｑ11



消費者が生産者から直接購入するメリットは何ですか？Ｑ12

消費者が、直接生産者から農産物を購入する際には、一
般の小売店との違い、鮮度や価格だけでなく、いろいろなこ
とが期待されています。

Ａ

① 採りたて野菜なので、日持ちが違う

② 誰が生産したのかわかるので、安心

③ 商品の選び方を教えてもらえる

④ おいしい食べ方・保存方法がわかる

⑤ 規格外でも、味がいい

⑥ 安価でいいものが手に入る

消費者が生産者から直接購入するメリット

２０



２１

ポイント 商品の販売は３つの力の結集

売れる商品

商品の提案の仕
方を知る

→  「企画力」

商品の売り方を知
る

→  「販売力」

商品の魅せ方を
知る

→  「展開力」

売り方のポイントは何ですか？

味や素材といった商品自体の特徴だけでなく、商品企画
の提案、売り方、パッケージなどの魅せ方の３つの力を合わ
せた、売れる商品づくりが大切です。

Ａ

Ｑ13



売り方のワンポイントアドバイス

販売をする際に陥りやすい例がいくつかあります。
以下の項目について、チェックしてみましょう。

誰が・いつ・どこで・誰に・何のために・どうやって何を売
りたいのか？が不明であることが多い。

何のために・どうやって売っていいのかが分からない。
（重要）

売れない農産加工品を作っている人は、共通点が多い。
「お客様がいない・来ない・売れない」と必ず言う。

「売れた」と「売った」の違いに気づかないことが多い。

お客様に何を売りたいのか分からない展開になってい
る。

おいしいから売れると思っていることがある。

生産者が売るメリットが不明である。

売り方がワンパターンである。

自分の都合にあわせた量目・価格設定。

２２



接客販売のワンポイントアドバイス

① お客様から「 」を奪い取らないこと。
松竹梅の法則（三段階の商品があったら真ん中の商品がよく売れる）

② お客様は買いたい「 」を探している。
※料理方法・保存方法・こだわり

③ 試食販売で、食べてみたいけど、食べない理由は、買わせられる恐怖
心と「 」。

④ お客様の「 」の方向で、お買い上げ率がわかる。

⑤ 接客販売の基本は、「 」のお客様だけに話しかけることが大切。

⑥ 試食販売で「 」１本からこだわる。

⑦ お客様からの「 」やお褒めの言葉などは、次回の接客販売に最大
限活かす。

⑧ 日本人の「 」文化と後出しジャンケンを最大限に生かす（“おまけ”
は後から出すから魅力になる）。

【答】
①選択の自由②理由③プライド④つま先⑤最初⑥つまようじ⑦クレーム⑧おみやげ

「 」内に何が入るか考えてみましょう！

① 生産者ならではの情報で話を膨らませる（雑談）

口コミするお客様は、自分の知らない情報等を自分の情報に
したがる傾向がある。

② お客様を褒めまくる （重要）

接客を喜んでもらう為に何でもいいので、褒める。
お客様の持ち物や知識について比較的褒めやすい。

③ お客様より自分を低める

顧客に優越感を持たせながら､気分よく買い物をしてもらう。

接客販売では、商品の特徴などを説明するだけでなく、お客
様を買う気にさせることも重要！

２３



６次産業化の取組への支援がありますか？Ｑ14

県６次産業化サポートセンターに配置された、６次産業化
プランナーによる新商品開発・販路拡大のアドバイスや、六
次産業化・地産地消法の認定申請から認定後のフォローア
ップ、補助事業等による取組への支援等を行っています。

Ａ

ポイント ６次産業化サポートセンター等による支援

＜県６次産業化サポートセンター＞
県６次産業化サポートセンターから、商品開発・マーケティングのノウハウ
など専門的な知見を持つ６次産業化プランナーを派遣し、６次産業化の取
組について個別相談等を行います。
６次産業化の研修会・セミナー等も開催しています。

個別
相談

＜農林漁業者と多様な事業者が連携した６次産業化の取組への支援＞

①新商品開発･販路開拓等に対する補助

補助率：1/3以内 〔６次産業化戦略・構想に基づく取組へは1/2以内〕
・６次産業化ネットワーク活動推進交付金（都道府県経由）

②取組に必要な加工・販売施設等の整備に対する補助

補助率：3/10以内 〔六次産業化法・地産地消法等の認定者に限定〕
・６次産業化ネットワーク活動整備交付金（都道府県経由）

六次産業化・地産地消法の認定者に対して、
・農業改良資金（無利子資金）
等の貸付を行います。

融資

２４

東北農政局の
６次産業化相談窓口

→２９頁

県６次産業化サポート
センター一覧

→２８頁

補助
事業



経営に必要
な知識・スキ
ルの理解

•座学

知識・スキル
の体得、応用
力の育成

•演習

•ケーススタ
ディ

実行力、遂
行能力の形
成

•自社分析

•実地研修

２５

６次産業化の知識やスキルを学びたいのですが、どうした
らよいですか？Ｑ15

６次産業化は、農林水産物の生産から加工、販売・消費
までの幅広い取組となります。各分野での基礎的な知識か
ら実践的なスキル・能力も必要になりますので、段階を踏ん
で学んでいくことが大切です。

Ａ

ポイント 基礎から段階的に学ぶ



２６

６次産業化の
目指す姿を描く

食の生産から消費
までの流れを知る

お客様を誰にする
か

「儲ける」とは？

起業

販売

６次産業化

加工

生産

多様な分野の知識
・スキルが必要

学
ぶ

経営戦略
農業の

経営戦略

システム
フード

システム
マーケティング

資金計画
財務会計
資金計画

基 礎

ステップアップ

それぞれの個
別分野で必要
となる知識

課題を分
析・解決す
る能力

企画力

問題意識・関心に基づいて必要な知
識、スキルを身につける

• 食品の安全、衛生管理

• 食品加工

• 地域資源利用

• フードコーディネート

• 実地研修 等

実 践

経営者力のアップ

ポイント 基本的な知識を学ぶ

ポイント 各自がイメージするビジネスの実践へ



経営管理、生産、販売・加工、財務、労務等に関する取組について、自らの現
在の取組状況や改善時期を明らかにすることができます。

農業経営指標による自己チェック

① 経営改善のためのチェックリスト

② 経営データの記入フォーム

③ 指標による評価結果シート

「取組指標」、「技術指標」、「財務指標」の指標により、現在の経営状況の評価
を行い、経営発展の方向性と目標達成への道筋を明らかにすることができます。

労働力、農地、生産・販売のデータを入力することで、経営の現状と目標を数
値の形で客観的に把握できます。

「①経営改善のためのチェックリスト」と「②経営データの記入フォーム」に記入
し、「③指標による評価結果シート」を作成することで、自らの経営状況の自己
チェックができます。

準備するもの

①パソコン（インターネット接続が必要）
②農業経営改善計画認定申請書
③青色申告決算書（農業所得用）（青色申告をしていない場合：伝票、

帳簿、通帳等）

問合せ先 ： 東北農政局 経営・事業支援部 農地政策推進課（022-221-6237）

http://www.maff.go.jp/j/ninaite/shihyo.htmlhttp://www.maff.go.jp/j/ninaite/shihyo.html
新たな農業経営指標 検索

詳細は、農林水産省ホームページで！

参考資料

新たな農業経営指標
～指標を使って経営状況を自己チェック～

農林水産省ホームページにある「経営改善実践システム」を活用し、インター
ネット上で直接入力することができます。
「経営改善実践システム」のアドレス → https://shihyo.maff.go.jp/

２７



県６次産業化サポートセンター一覧
～６次産業化の相談や情報提供等を行います～

参考資料

県サポート機関 電話番号 FAX番号

青森県６次産業化サポートセンター
（地方独立行政法人 青森県産業技術セ

ンター）

0172-52-4319
017-739-9077

0172-52-4399
017-739-9077

いわて６次産業化支援センター

（岩手県中小企業団体中央会）
019-624-1363 019-624-1266

宮城６次産業化サポートセンター
（新日本有限責任監査法人）

080-9370-
7796

022-264-9480

秋田県６次産業化サポートセンター
（公益社団法人 秋田県農業公社）

018-893-6212 018-895-7210

山形６次産業化サポートセンター

（公益財団法人 やまがた農業支援セ
ンター）

023-673-9888 023-624-6019

ふくしま地域産業６次化サポートセンター

（福島県中小企業団体中央会） 024-533-8031 024-533-8033

２８



東北農政局の６次産業化相談窓口
～東北農政局では６次産業化の相談を受け付けています～

参考資料

担当部署 電話番号

東北農政局経営･事業支援部地域連携課 022-221-6402

青森県 青森支局食料産業チーム 017-777-3512

岩手県
盛岡支局食料産業チーム 019-624-1125

盛岡支局奥州駐在所 0197-25-3918

秋田県 秋田支局食料産業チーム 018-862-5755

山形県
山形支局地域連携チーム 023-622-7235

山形支局酒田駐在所 0234-35-1970

福島県
福島支局食料産業チーム 024-534-4145

福島支局いわき駐在所 0246-23-8517

２９



東京都内の各県アンテナショップ
（平成25年9月6日現在）

県
名

名 称 住 所 問合せ先 県関係部署

青
森
県

あおもり北
彩館東京店

〒102-0071
東京都千代田区富士見2-3-11
青森県会館1F

あおもり北彩館東京店
TEL：03-3237-8371

青森県農林水産部総合
販売戦略課戦略推進グ
ループ

TEL：017-734-9571

岩
手
県

いわて銀河
プラザ

〒104-0061
東京都中央区銀座5-15-1
南海東京ビル1F

岩手県産（株）東京支店
TEL：03-3524-8315

岩手県東京事務所企業立地観光部
TEL：03-3524-8283

岩手県商工労働観光部
産業経済交流課

TEL：019-629-5537

宮
城
県

宮城ふるさ
とプラザ
（愛称：コ・
コ・みやぎ）

〒170-0013
東京都豊島区東池袋1-2-2
東池ビル1F・2F

（公社）宮城県物産振興協会
アンテナショップ商品担当
TEL：022-263-5050

宮城県農林水産部食産業振興課
みやぎ米・県産品販売支援班
TEL：022-211-2815

宮城県農林水産部食産
業振興課みやぎ米・県産
品販売支援班

TEL：022-211-2815

秋
田
県

あきた美彩
館

〒108-0074
東京都港区高輪4-10-8
ウィング高輪ＷＥＳＴ－Ⅲ 1F

秋田県総務部東京事務所企画政策課
あきた売込み班
TEL：03-5212-9115

秋田県観光文化スポーツ部秋田うまい
もの販売課調整・食品産業振興班

TEL：018-860-2258

秋田県観光文化スポー
ツ部秋田うまいもの販売
課調整・食品産業振興
班

TEL：018-860-2258

山
形
県

おいしい山
形プラザ

〒104-0061
東京都中央区銀座1-5-10
ｷﾞﾝｻﾞﾌｧｰｽﾄﾌｧｲﾌﾞﾋﾞﾙ1F・2F

おいしい山形プラザ
イベントコーナー利用担当
TEL：03-5250-1757

山形県商工労働観光部
商業・まちづくり振興課
県産品振興担当

TEL：023-630-2542

福
島
県

福島県八重
洲観光交流
館

東京都中央区八重洲2-6-21
三徳八重洲ﾋﾞﾙ1F

福島県八重洲観光交流館
TEL：03-3275-0855

福島県観光交流局観光
交流課

TEL：024-521-7286

全
国

むらからま
ちから館

〒100-0006
東京都千代田区有楽町2-10-1
東京交通会館1F

商工会又は各県商工会連合会 －
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ここに掲載した以外にも、関係法規や条例、商品化する際の商標権
などがありますので、常に確認・相談しながら取り組みましょう。

食品販売、調理加工の主な関係法規

・ 食品の販売、調理加工する場合の多くは、食品衛生法や県条例に基づ
き「営業許可」が必須となります。

→ 営業許可が必要かどうかは、保健所等に相談して下さい。

食品の販売、調理加工の営業の許可

・ 食品衛生法、ＪＡＳ法、不当景品類及び不当表示防止法、計量法、健康
増進法、薬事法等に基づき、食品の表示が必要です。

→ 表示方法は、事前に市町村、保健所、県等に相談・確認して下さい。

食品の表示

・ 施設は、食品衛生法、建築基準法、消防法等に適合する必要があります。
・ 施設を建設する用地について、農地転用許可、農用地区域からの除外、

開発許可等の手続が必要になる場合があります。
・ 河川等への排水について、水質汚濁防止法の届出が必要になる場合が

あります。

→ 手続きは、市町村、農業委員会、保健所等へ相談して下さい。

製造施設の整備
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県 名 問合せ先

青森県

青森県 健康福祉部 保健衛生課 食品衛生グループ

TEL：017-734-9214
FAX：017-734-8047 

岩手県

岩手県 環境生活部 県民くらしの安全課 食の安全安
心担当

TEL：019-629-5323
FAX：019-629-5279

宮城県

宮城県 環境生活部 食と暮らしの安全推進課

TEL：022-211-2644
FAX：022-211-2698

秋田県

秋田県 生活環境部 生活衛生課

TEL：018-860-1592
FAX：018-860-3856

山形県

山形県 環境エネルギー部 食品安全衛生課

TEL：023-630-2677
FAX：023-624-8058

福島県

福島県 保健福祉部 食品生活衛生課

TEL：024-521-7245
FAX：024-521-7925

食品関係営業許可等の各県問合せ先
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東北農政局管内食品表示110番一覧
～食品表示に関する情報等の受付窓口～

担当部署 電話番号 FAX番号

東北農政局消費・安全部表示・規格課 022-221-6108 022-217-8432

担当部署（東北農政局以外） 電話番号

（独）農林水産消費安全技術センター 仙台センター 050-3481-6022

青森県 農林水産部 食の安全・安心推進課 017-734-0004

岩手県 環境生活部 県民くらしの安全課 019-629-5385

宮城県 環境生活部 食と暮らしの安全推進課 022-211-2643

秋田県 生活環境部 県民生活課 018-860-1517

山形県 環境エネルギー部 食品安全衛生課 023-630-2621

福島県 農林水産部 環境保全農業課 024-521-7342
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伊藤 秀雄 （有）伊豆沼農産 代表取締役

加藤 和德 （株）フィデア総合研究所 理事

山田 貴 （株）藤崎 食品部 食品物産催事担当課長

横田 悦子 宮城県美里農業改良普及センター 技術主査

事務局 東北農政局経営･事業支援部事業戦略課

東北ブロック６次産業化推進行動会議
６次産業化サポート手法検討委員会

編集・発行
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