
農をつなぎ・農でつなぐ

～利用者獲得に向けた戦略的生活文化活動の実施～

兵庫六甲農業協同組合

田中 雄隆
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現状（１）ＪＡ兵庫六甲と取巻く環境
• JA兵庫六甲 平成１２年に合併

• ８市１町を管轄エリアとしている

•管内人口３１６万人

•人口が多いという環境に恵まれ、組合員数増加

•正准比率１：３（３万人、９万人）

→正組合員は今後も減少

→准組合員多いが事業への位置づけは不明確（自益権なし）

•管内人口が３１６万人に対して組合員数１２万人

→管内組合員加入率（３．８％）→加入増加の余地あり

正組合員が減少する中、准組合員を増加させ
位置づけを明確にすることが重要
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現状（２）ＪＡ兵庫六甲の収益構造
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Ｒ４年度 部門別事業利益（千円）

注：ＪＡ兵庫六甲業務報告書より 筆者作成 3
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注：ＪＡ兵庫六甲 提供資料より 筆者作成
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現状（３）

現状：黒字部門の信用事業、共済事業の収益力が減少

原因：信連奨励金減少等

今後の懸念点
①正組合員の減少に伴う、貯金の流出の可能性

→農業を継続してもらう事が重要

②競合の脅威による、貯金流出の可能性

→当ＪＡの組織としての強みとは、今後の事業の方向性は？

 ５フォース分析にて検証 5



新規参入者

供給業者

代替品

買い手
競争業者

業者間の敵対関係

新規参入の脅威
・金融機関として考えた場合、新規参入はあまりない
・農業団体として考えた場合、新規参入の脅威はある
・地域ビジネスとして考えると新規参入はあまりないが、
近年徐々に増加している（銀行、地銀、ヤマト運輸）

買い手の交渉力
・金融サービス代替品が多いため買い手の交渉力高い
・農業購買・販売
複数の選択があるため買い手の交渉力高い

代替品の脅威
・金融・共済サービスの代替品多い
・農業（購買・販売）の代替品多い
・農地相談等の代替品は少ない

供給業者の交渉力
・商品の供給業者は系統組織を使う場合が多いため、
供給業者の交渉力は高い

・独自の商品開発は困難であるため、
商品で差別化することは難しい

金融サービス等は
買い手の交渉力が高いため

正組合員・准組合員との関係性が重要

新規参入の脅威を考えると
食と農を事業の中心に据えることで

差別化可能

JAの行っている事業の
個々の代替性は高いが、

総合事業になった場合の代替性は低い

商品で差別化することは難しいため
他の方法で差別化することが必要である

食と農を事業の中心に据える
利用者との関係性を作っていくことが重要
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農業は収益面
事業上の優位性からも

重要だが・・・
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2010 2015 2020 2025（予測） 2030（予測）

販売農家 6,978 6,054 5,245 4,553 3,954

自給的農家 3,125 2,893 2,758 2,604 2,465

農家戸数 10,103 8,947 8,003 7,157 6,419
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管内農業者数の推移

注：ＪＡ兵庫六甲 将来予測データより 筆者作成

農家戸数は20年で
約4,000戸減少見込み
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39%

20%

17%

12%

6%

3% 3%

農業継続できない理由
後継者がいない

（第三者への継承の意向あり）

後継者がいない

（第三者への継承の意向なし）

体力・健康

経営状態（儲からない）

環境（気候変動や害獣などの自然環境

や近隣住民の理解など）

税金、法改正への対応

設備投資資金や運転資金
注：令和5年度組合員アンケートより筆者作成
全体回答数1,396人 内正組合員356名による回答

9

農業関係者数の増加という観点から
解決できないだろうか？



注：第28回 県民意識調査報告書 令和4年度兵庫県実施より

Ｑ.あなたは、暮らしの中で農業とどのように関わっていきたいですか？

・農作物の購入により応援したい割合高い

（管内平均44.8％）
・趣味、家庭菜園、市民農園に取り組みたい
（管内平均26.9％）

・農業者の農作業を支援したい

（管内平均6.5％）
・農業者への関心ない、わからない

（管内平均30.6％）

①農業への関心を高める
⇓

②買って応援したい割合をさらに増加
⇓

③農作業を通じて応援したい層の増加

アンケート結果より
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H30 R1 R2 R3 R4

事業収益 24,475,23,792,23,806,22,355,22,496,

事業管理費 13,013,12,877,12,237,11,811,11,879,
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ＪＡ兵庫六甲の職員数（人）

農業に対して、労力を割き
新たな農業関係者を作る必要があるが・・・

営農事業・生活文化事業に労力を割く事が難しい状況である
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生活文化活動

営農指導・販売

正組合員との関係強化

准組合員への認知度向上

正組合員の事業利用

准組合員の増加

事業利用

信用・共済事業の収益

生活文化活動

営農指導・販売

正組合員との関係強化

准組合員への認知度向上

正組合員の事業利用

准組合員の増加

事業利用

信用・共済事業の収益

かつては・・・
「組合員の協同活動を活性化し事業に結び付ける。
この協同組合の基本として当然のアプローチを
忠実に守っているのがＪＡ兵庫六甲である。」 【石田,2012】

従来のビジネスモデル 今後想定されるイメージ

組合員との関係性を強め、
事業収益減少を止める
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課題の析出（ＡＩＤＭＡ）

Ａ注目 Ｉ興味 Ｄ欲求 Ｍ記憶 Ａ行動

対
象
と
す
べ
き
層

地域農業について知らない
または興味ない

地域農業に
関心がある

地域農業に関心は
あるが、

関心が薄らいでいる

農業を応援するか
迷っている

課
題

①地域農業を知ってもらい
関心をもつ人の割合を増やす

②地域農業への接点を増やし
認知してもらう施策をとる

③応援の場を設定
農業に参加

農業応援者獲得に向けた

効果的なプロモーションを行っていく必要がある 13



課題

①地域住民に農業を知ってもらう

②農業との接点をつくり・准組合員へ加入

③農家と関心が高い人をマッチングする
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解決案
支店を中心とした

戦略的生活文化活動の実施

アクティブメンバーシップの実現
＝地域農業の応援団の増加

ＪＡと関係性が強まり事業利用増加
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目指すべき姿
株式会社 良品計画 

店舗の土着化

出典：良品計画HP https://www.ryohinkeikaku.jp/sustainability/community/initiatives-at-stores/

「つながる市の様子」

「ヒトとつながる、
まちをつなげる」

「地域住民の方同士が
交流しつながる
プラットフォーム」

地域内の様々な
団体と連携
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解決案（１） 接点を作る取組み

対象年齢 ①若年層 ②中高年層 ③全世代 ④正組合員

対象エリア 都市部・郊外 郊外 全地域 農村部

活動内容 食育教室 ウォーキング活動
支店祭り

（たべもの祭り）
現状把握

連携先
子育て支援
センター等
行政機関

健康福祉課
地域スポーツ団体

地元飲食店
地元企業

―

連携の効果

周知の広がり
労力の分散

活動内容の充実
ＰＲ機会の拡大
（口コミ等）

周知の広がり
労力の分散

活動内容の充実
ＰＲ機会の拡大
（マスコミ等）

周知の広がり
活動内容の充実
ビジネスチャンス拡

大
農産物のＰＲ拡大

―

連携の課題
共通目的を持った連携先を見つける必要がある

連携先との活動内容のすり合わせ、調整が必要となる
内外との調整能力を持った職員が必要となる

ー
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ＪＡ

幼稚園

小学校

地元

飲食店

地元

企業

高校

大学

福祉

事務所

スポーツ

チーム

健康

センター

子育て

センター

多様な地域住民との接点

ＪＡ

限られた地域住民との接点

連携による効果
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買い支え

作り支え

共通目的を持った人のグループ化
農家とマッチング

①買い支える取組み
ＭＹ農家制度

解決案（２） 関係性を強化する取組み

②作り支える取組み
ＭＹ農家制度のファン（都市部）

各団体と連携（農村部）
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買い支える取組み

•支店にて
実施説明会

•「MYPR」の
作成

農家

募集

•農家PR
用紙の作成

•イベント、
広報誌での
宣伝

購入者

募集

•ミニセット
の販売

•農家特徴
説明

お試し

購入

・月1回の

農産物購入

・交流会の
開催

定期

購入

ＭＹ農家制度
「自分のお気に入りの農家の農産物を

定期的に購入する制度」

農家
安定した収入確保
モチベーション向上

地域住民
顔の見える農産物購入

食農教育機会

ＪＡ
定期的な接点確保
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作り支える取組み

出典：ねりまワインプロジェクトInstagramより

ねりまワインプロジェクトの活動

①買支え⇒ボラバイト ②農福連携 ③産学連携 ④企業連携

大学生が果樹農家で援農

注：一般社団法人 農協協会Ｈより
https://www.jacom.or.jp/noukyo/news/2020/05/200526-44504.phpy

青森県における企業連携の取組様子

注：青森県庁ＨＰより
https://www.pref.aomori.lg.jp/soshiki/nourin/kozoseisaku/csr.html

地域農業の応援者を見える化
准組合員加入・組織化へ 21



地帯的にみた取組み

都市型１ 支店単独店舗 ターゲット30代女性 子育て世帯

食育・料理教室 田んぼの教室
農産物の定期購入

ローン・生活相談

ＪＡの継続利用へ

ＪＡ事業のチラシ配布

情報発信

（１）接点を増やす取組 （２）関係性を強化する取組
准組合員加入
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都市型２ 直売所併設店舗 ターゲット50代～60代女性

直売所への来店 生産者交流会の開催 野菜の定期購入

ＪＡ事業のチラシ掲示

農作業支援

貯金利用・生活相談

グループ化

准組合員加入

（１）接点を増やす取組 （２）関係性を強化する取組

（３）組織化へ

グループ化

（３）組織化へ

郊外型 ターゲット50代～60代女性又は夫婦

ウォーキングイベント
参加

ほ場見学 健康農作業体験

ＪＡ事業の紹介

農作業支援

貯金利用・生活相談

農産物の定期購入

准組合員加入

（１）接点を増やす取組

（２）関係性を強化する取組
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（３）
ﾊﾟｰﾄﾅｰ
組織へ

農村型 ターゲット：地域内外の団体

集落座談会等による
現状把握

課題の抽出
地域内外で
連携先選定

農福連携
作業支援

ＪＡイベント
参加

企業連携（CSR）
作業支援

情報発信産学連携

資金相談等

農産物の
定期購入

（１）接点を増やす取組
（２）関係性を強化する取組

地域ごとにターゲットと活動のスタイルは変更

新規利用者の獲得から継続利用までを体系化
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組織化

関係性を
強化する取組

接点を増やす
取組

①農業支援

農業への接点増加

農業への興味関心者数の増加

一次的な農業支援者の増加

農業従事者数
増加

継続的な
農業支援の実施

ＪＡとの接点増加

ＪＡの認知度向上

事業活用検討機会の増加

単一事業利用者の増加

継続的な
関係性の維持

准組合員数の
増加

複合的
事業利用

地域住民の
位置づけ明確化
農業応援組織

②事業利用正組合員満足度

高

低

戦略的生活文化活動の効果①

25

③組織基盤強化



効果② 地域住民の意識の変化

食・食を中心に人が集まる

関心が高まる

買い支える 作り支える 組織化

①広義での農業支援

②JAとの関係性の強まり

（１）接点を増やす
取組

（２）関係性を強化する
取組

（３）地域農業の
パートナーづくり

③事業利用の増加

広げて支える

取
組

行
動

効
果
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戦略的生活文化活動を実施するために

経営

勉強

理念

教育

能動的な

業務実施

・経営状況の理解
・外部環境の理解

・組織の成立ち理解
・社会的役割の理解

戦略的生活文化活動の
必要性認識

中長期のビジョンを
自主的に考える習慣付け

①意識の変化
⇓

②支店行動計画
策定
⇓

③計画に沿った
活動実施

⇓
④活動検証
計画策定
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経営企画ＧＭ

各支店長

事業所別運営計画・運営理念の策定

策定（支店長）
運営理念（説明）
活動方針と計画（説明）
数値計画（説明）

各職員へ

経営環境・外部環境
事業方針等説明

目標シートの作成
日々の業務

今まで

経営企画ＧＭ

支店長

事業所別運営計画・運営理念の策定

策定（支店長・一般職）
運営理念（共有）
活動方針と計画（共有）
数値計画（理解）

一般職

経営環境・外部環境
事業方針等説明

目標シートの作成
日々の業務

経営研修 経営環境の認識

これから

支店共通の
目標へ

与えられた
目標
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組織内の循環を創るために
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Ａ意識の変化

Ｐ計画の策定

Ｄ計画に沿った
活動実施

Ｃ活動検証実施活動の見直し
次年度の計画作りへ

目的を持った活動の実施
自主的な活動の実施

内部状況の認識
外部環境の認識

コーディネーターによる
アドバイス

支店ＬＩＮＥ等の導入

コーディネーターによる
連携支援

活動に対する
適切な評価

組織としての
目標明確化

支店で計画策定・共有
戦略的な計画策定

アクティブ
メンバーシップの

実現

支店のワンフロア化

30



事業競争力の強化

利用者接点の強化

地域密着性の強化

正組合員から地域住民へ
価値観の転換が必要
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