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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

ア有名シェフなどの助言の活用

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ 開発したオリジナルメニュー

• カレイのジンタレ漬

– アメリカ市場ではBBQソースが人気フレーバーの１つであるため、北海道版BBQである

ジンギスカンのタレでカレイの加工を行うこととした。

– ジンギスカンのタレについては、既にアメリカ輸出を行っており、成分検査もクリア可能なこと

から株式会社ソラチに全面協力を仰ぎ、開発を行った。

◼ 協力企業・専門家について

• 株式会社ソラチ ・・・・・・・・・・・・ ジンタレ供給

• 日本北方実業株式会社 ・・・・・ カレイ供給、商品加工

◼ 試作について

• 北海道産の黒ガレイとサメガレイのジンタレ漬を実施

– 1. ①KS成吉思汗のたれ、②特選成吉思汗、③生ラム用もみだれの3種で漬け込み

– 2. 漬け込んだカレイを真空パック保存
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

ア 有名シェフなどの助言の活用／ウ レシピの作成

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ レシピ作成に協力いただいたシェフ

• 千田慎也シェフ

• 産直大衆ビストロ SACHI 大通店

• 店長 兼 シェフ

札幌市内12店舗展開の飲食店ネットワーク

• 選定理由

✓ 『OCEANtoTable』をコンセプトに陸上養殖、水産

加工、卸・販売、飲食店までを運営する『RAUGH

GRPOUP』運営の大衆向けレストラン

✓ 北海道の魚を熟知しており、高級レストラン向けの

アレンジではなく、ミドル層からミドルアッパー層向け

の料理を得意としており、本事業との親和性が高

いと判断し選定した。
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

イ 調査、アンケート結果等の活用

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ 欧米人向け試食会の開催

• 開催の目的

– 札幌在住の欧米人4名＋受託企業のカナダ人社員1名の合計5名で試食会を開催する

ことで試作品6品のうち、どの商品がアメリカ市場に適しているのかを把握すること。

• 開催日時：令和6年1月12日（金）14時～16時

• 参加者：欧米人モニター4名、受託者カナダ人社員1名、北海道庁様関係者

（モニター内訳：アメリカ人1名、カナダ人4名）

◼ 試食会コメント

• 試食会では、『生ラム用もみだれ』で漬け込んだ商品が高評価となった。

• アメリカにおける『カレイ類新製品キャンペーン』では、現地での継続販売を視野に入れるため、

サメガレイに比べ比較的安価な黒ガレイを使いジンタレ漬を生産・輸出した。

◼ 試食会風景

タレ名称

魚種 黒カレイ サメガレイ 黒カレイ サメガレイ 黒カレイ サメガレイ

評価 △ △ × × 〇 ◎

コメント
・可もなく、不可もない

・牛肉の方が合う

・可もなく、不可もない

・牛肉の方が合う

・コーラ、ビールが合いそう

・美味しくない

・ドライでパサパサ

・味が薄いのでタレが

もっと濃くてもよい

・水々しい分ましだが、

やはり美味しくない

・味が薄いのでタレがもっと

濃くても良い

・美味しい

・サメガレイの方がベター

・買いたいほど美味しい

・大好き

・バーベキューで食べたい

・スモークにしても良さそう

・No.1

KS成吉思汗のたれ 特選成吉思汗 生ラム用もみだれ
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

ウ レシピの作成

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ 作成したカレイ類新商品レシピ（1/2）
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

ウ レシピの作成

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ 作成したカレイ類新商品レシピ（2/2）
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

エ プロモーションツール等の作成

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ 商品名・キャッチコピー

• インパクトを持たせる名称として、以下の商品名とキャッチコピーを作成した。

– 商品名: "Hokkaido Black Flounder Genghis Khan Marinade"

– キャッチコピー: "Experience the essence of Hokkaido's sea with our succulent 

Genghis Khan, crafted from premium black flounder.“

◼ キャンペーン用レシピ紹介チラシ①（英語版）
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

エ プロモーションツール等の作成

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ キャンペーン用レシピ紹介チラシ② （英語版）
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

エ プロモーションツール等の作成

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ ジンタレ漬け紹介チラシ（日本語版）
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

エ プロモーションツール等の作成

カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
2

◼ ジンタレ漬け紹介チラシ（英語版）
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

継続商談について

フォローアップ
3

◼ Seiwa Market

• 継続商談意向

– 継続商談意向があるのは、白身魚フライと骨抜きカレイの香草焼きの2品

– 主な販売方法としては物販販売を想定している。中食提供に関しては、主菜扱いは難し

く、副菜扱いにした場合は仕入れ値が合わないとのこと。

• カレイ類新製品コメント

– 仕入単価も重要であるが、脂質を好むアメリカ人にとって黒ガレイは淡泊すぎるとのこと。

– 今後改めて黒ガレイではなく、『サメガレイのサンプル』を送っていただけないかとのこと。

– その他、骨処理がされていないため、日本人やアジア人は購入者が居るが、欧米人につい

ては骨がある時点で販売は難しいとのこと。

• その他コメント

– いくら、ほたてについては、定常販売するには単価が高く、安定した発注を確約することが

できないため展開が難しいとのこと。

– 今後、年数回北海道フェアを定期開催するのであれば調整余地ありとのこと。

◼ Yamacho Hasegawa

• 継続商談意向

– 現時点で継続商談意向はなし。

• カレイ類新製品コメント

– カレイのジンタレ漬は、『焼き』であり、欧米人についてはフライの方を好むとのこと。

– Seiwa Market同様に、淡泊さと骨処理が課題で扱いはできないとのこと。

• その他コメント

– いくらやほたては単価が高く、仕入れ値で折り合わないとのこと。

– 現在は、北海道産にこだわらず、脂質を好むアメリカ人の嗜好性を踏まえ、銀だらやサーモ

ンなどの魚種をアメリカ又はその近隣国から仕入れて販売を行っている

– 銀だらやサーモン弁当については、品質を重視しており、1弁当あたり約25ドルの単価設定

にしているが、売れ行きは非常に好調とのこと。

– 例えば、カレイであればsameガレイ、ほか魚種であれば北海道産のぶりなど、脂が乗ってい

る魚種の方が、取引成立の可能性は高いとのこと。
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

事業成果の取り纏め

事業総括
4

◼ ①道産水産フェアの開催

◼ ②カレイ類新製品オリジナルメニューの開発

◼ ③カレイ類新製品キャンペーンの実施

◼ ④フォローアップの実施

項目 内容

販売実績
・フェアでは、合計575件、$11,377.55の販売実績となった。

・週間開催で、単日あたり1500ドル程度の売上となり、一定の成果を残すことができた。

商品選定
今期事業を通じて、HACCP取得の重要性を確認することができた。

また、日系スーパーであれば、MSCやMELなどの認証規格の取得必要性は低いことも判明した。

場所選定

日本食と親和性の高い日系スーパーでの展開とすることで、消費者ターゲットに容易にリーチすることが

できた。また、販売サイドの供給需要に関しても、一般的なアジア系やアメリカ系のスーパーよりも要求

量が少ないため、現実的に継続取引が可能である。

ターゲット理解 アメリカ人は、脂質を好む傾向があり、銀だらやサーモンなどが人気である。

価格設定 アンケートを実施したところ、提供価格がリーズナブルと回答する方が最も多かった。

プロモーション
事前商談により継続販売の可能性を高めたうえで、フェア開催すべきであることが分かった。

MELの認証をPRするだけでなく、サステナブルな取り組み自体を可視化し、訴求すべきことが分かった。

項目 内容

オリジナルメニュー開発 株式会社ソラチと連携し、北海道ならではのカレイジンタレ漬を開発することができた。

シェフの助言活用
道内10店舗以上で展開する『ROUGH GROUP』のシェフから、商品開発の助言とレシピ開発の協力

を得ることができた。

販促ツール オリジナルメニューを活用したレシピ紹介チラシを制作した。

試食会 札幌在住欧米人によるメニューの試食会を開催し、開発メニューのブラッシュアップを行うことができた。

項目 内容

キャンペーン開催 『①道産水産フェア』との一体開催とし、開発商品に関しての市場評価を得ることができた。

商品評価 カレイ類でもより脂質の多い魚種の活用、骨の徹底除去などの改善示唆を得ることができた。

項目 内容

継続商談 道産水産フェア開催店のうち、Seiwa Marketと継続商談のアポイントを獲得することができた。
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アメリカ合衆国における道産水産物フェア委託業務

今後の販路拡大戦略への示唆

事業総括
4

◼ ①道産水産フェアの開催

◼ ②カレイ類新製品オリジナルメニューの開発

◼ ③カレイ類新製品キャンペーンの実施

◼ ④その他

項目 内容

飲食店連携
小売り・量販店に加え、チェーン展開を行う飲食店でメニューフェアを開催するなどでも、道産水産物との

接点を増やし、ブランド認知を高めることができると考えられる。

項目 内容

キャンペーン開催
『①道産水産フェア』との一体開催としなくては、現地量販店からイベント開催許可が下りない。

今後は、一体開催を前提に事業設計した方が良いと考えられる。

販促ツール
道産水産資源の豊かさや商品の特徴を紹介するプロモーション動画など、より直感的に商品価値を

認識できる販促ツールがあった方がより商談やフェアにて効率的に販促できると考えられる。

項目 内容

改善方向性

脂質の多い『サメガレイ』を原料とすることで更に高い市場評価を得れると考えられる。

調理方法については、焼きよりもフライの方がベターとの話であるが、ジンタレ要素が損なわれるため、

パッケージや商品ネーミングなどでインパクトを与えることが効果的である。

代替魚種 ぶりやほっけなど、脂質の多い魚種を使った商品開発の余地があるのではないか。

項目 内容

提供商品

いくら、ほたてについては一定の市場認知があるため、本事業では、その他の潜在魚種の認知拡大に

資する取り組みにより力点を置き展開しても良いのではないか。また、仕入単価が安く、供給量が多い

ことが、取引条件になるケースが多いため、近年漁獲量が増えているぶりやほっけ等も候補となる。

商品選定
HACCPを持つ水産加工会社の商品がターゲットとなるため、それら企業に予め声がけを行い、

商品公募するなどの工夫を行うことで、提供商品のバリエーションを拡充することができるのではないか。

事業予算に応じて、HACCP取得済み企業のアメリカ向け成分検査費を助成することができれば、

有効な販路拡大手段になるのではないか。

フェア開催場所
日系スーパーを軸に販路拡大展開するのが効果的である。

大規模な供給が可能な魚種があれば、他販路での展開可能性を検証する余地がある。

プロモーション
継続販売を前提とした事前商談を行うことで、現地WEBメディアやフリーペーパーを活用した拡散性の

より高いプロモーション展開を行うことができる。

中食提供
中食原料提供は、現地量販店の仕入ハードルも低く、販路開拓の初手として効率的な販路である。

今後も継続して中食販路の開拓を行うことで一定の成果を得ることができると推察される。


	2
	スライド 0: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 1: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 2: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 3: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 4: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 5: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 6: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 7: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発
	スライド 8: カレイ類新製品オリジナルメニューの開発

	3
	スライド 9: フォローアップ

	4
	スライド 10: 事業総括
	スライド 11: 事業総括


