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[報告 3 中食] 

徹底して国産にこだわる「ロック・フィールド」から

産地への期待と注文 
田中秀幸（株式会社ロック・フィールド執行役員購買部部長） 

私共の会社は、百貨店を中心にお惣菜の販売をし

ている。自社で商品作りをし、物流を持ち、店舗も

自社で運営している。2008 年 4 月末で年間売上高

469 億 4000 万円、店舗数は 307 店舗ある。この中

で「RF1」という惣菜の店舗、「神戸コロッケ」専

門ブランド、「beOrganic」、「そうざいや地球健

康家族」、和惣菜の「三日坊主」と「いとはん」、

アジアのメニューとして「融合」、「ベジテリア」

というジュースのブランドの計 8 ブランドを展開し

ている。 

中食のブランドは、この数年競争が激しくなり、

お客様のニーズに早く対応していくことが求められ

ている。一方で原材料の管理、表示の問題なども求

められている。私共の生産拠点は神戸、静岡、川崎

に 3 工場あり、デイリーの惣菜を作っている。でき

るだけ家庭の味に近づくよう、手間をかけて小ロッ

ト生産をしている。また原料のトレースや産地につ

いても、自信を持ってお話をすることができる。 

現在、原材料の約 40％が産地との契約取引にな

っている。60％は卸売市場を活用している。2 か月

に 1 度くらいは季節の要因でメニューを改廃してお

り、年間あるいは季節を通して安定して使用するも

のについては、契約取引という形で産地にお願いを

しやすい。国内の産地を応援したいということで、

メニューの中に産地名を書くなどしながら、その産

地の方と長くお付き合いをしていきたいと考えてい

る。産地にはできるだけ私共の売り場を活用してい

ただきながら、ブランド化もしくは素材の良さをア

ピールしていただきたいし、お互いが良い関係を作

っていきたい。 

私共は味を重視している中で産地にいくと、非常

に規格外でも中身は全く問題のないものが多く、そ

ういったものをジュースなど

に活用させていただいている。

私共の良さは、規格品よりも

高く買うことは難しいが、一

定の期間安定的に買わせてい

ただくことだ。工場で加工する場合には、市場で言

う規格は全く関係ないし、取引量も個数ではなく重

量で管理している。例えばレタスやグリーンリーフ

などの葉野菜を多く使用しているが、産地には重量

で発注している。箱数は全く関係ない。箱の詰め方

も市場向けのように満杯では歩留まりが悪く、ロス

が多くなってしまう。もっと空間を空けた方が歩留

まりが良く、歩留まりが良い方が価格を上げること

ができる。このようなことを理解していただくまで

に 2-3 年かかるが、産地の方と一緒に考えながら取

り組んでいる。イチゴジュースのイチゴも規格外の

ものを使用しているが、規格外なら産地で選別やパ

ック詰めに労力をかけることはない。福岡のイチジ

クもジュースにしているが、最初は輸送時に皮がむ

けてしまうという固定観念があった。しかし現在は

コールドチェーンも発達しているし、3 日も 4 日も

在庫を持たないので、箱の入れ方と温度管理に気を

つけるだけで何の問題もない。夕方出発したものが

何時に工場に着く、それを翌日の朝から加工し、次

の日には店頭でジュースになっているからだ。同じ

畑で同じように愛情をかけて作られたものに対し、

お互いに工夫をしながら、どう活用させていただく

か一生懸命考えるようになっている。 

今回も非常に多くの地域から参加されているが、

産地間リレーということが 1 つの課題になっている。

より国内の農産物を活用させていただきながら、産

地の方や農協さん、卸売市場さんが色々な意味で現

状を変えようとしている取り組みについてうまく情
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報交換し、新しい取り組みをしていきたいと考えて

いる。 


