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カラーのお話
◆すぐに役立つ　色彩基礎知識◆
～　第１５回　味と香りと色彩　～ カラーコーディネーター　　岩崎　浩一

食器なんでも豆知識
食器研究家　ケイ・大勝

十豆　新たな気持ちで迎える一年　～日本の心　ご飯茶碗～

Ｒ

優美な「金蛍」

元旦も過ぎ、新しい一年が始まりました、お雑煮やお節にも飽きてきたこ
ろ、食卓はいつもの食事風景となってまいります。
さて、皆様は日本の食器文化の中で日本独特のものがあるのですが、そ
れはなにかお分かりになりますか？ヒントは左手に注目！です。
答えは「ご飯茶碗」です。
皆様は、ご家族でそれぞれ専用の「ご飯茶碗」で召し上がっている方が多
いと思いますが、実はそれぞれ専用の食器でご飯を食べる文化は、日本
独特であり、世界でもあまり見られないものなのです。
日本人にとってご飯茶碗は、毎日使うもので、とても身近な食器であり、そ
れぞれの人の分身であるといっても過言では無いのではないでしょうか。
お正月も過ぎ気持ちも新たに一年が始まったわけですが、「ご飯茶碗」を
新調してはいかがですか？
それにより気持ちも新たにその年を過ごすことが
できるでしょう。

新調するご飯茶碗は、柄や色にもちょっと凝って
みてはいかがでしょうか？
その年の抱負を表すモチーフをあしらった柄にしてみたり、自分のポリシー
を表現するのもいいですね。
毎日使う食器だからこそ、気持ちを込めてこだわりの一品を使っていただ
きたいです。

皆が寄り集まって笑顔で席に着けば、「自分のこだわり」でお食事の始ま
りです。

こーいちのグルメ散歩
食い道楽散人　木村　幸一

明けましておめでとうございます。今年もよろしくお願いいたします。
さてこの時期になると思い出すのは高松での生活のヒトコマです。
とはいっても、ウドンや、カンカン寿司、あるいは豪快カキ焼き（カキを
スコップですくい、鉄板のうえで焼いて食べる）ではありません。

90年6月讃岐に赴任し最初の正月をむかえました。
雑煮くらいはウチで食べてよ、と讃岐育ちの友人に
誘われ、食いしん坊の私は、大喜びでホイホイでか
けました。
椀のふたをとると汁は白く濁っていて、中身はなに
もみえません。一口すすると白味噌の甘さです。
なんと贅沢な、と思いました。
次はもち。少しおおきいなあ、と思える丸もちでした。
友人家族は、モチもどうぞ、となにやら不安げに勧めます。
一口齧って驚きました。なんとまあ漉し餡が入ているではありません
か。根が甘党の私ですから、ここからは心をいれ、じっくり味わいまし
た。それ以降私は讃岐雑煮の大フアンです。
初めて食べた人の多くは、二度と食べたくない、と思うようです。ご飯
に餡コを塗りつける、オハギ、ボタモチの類を考えれば、雑煮に餡入
りの餅をいれるのは、不思議でもなんでもないと、思うのです。
が・・・・・・。この餡入り餅の雑煮が、讃岐にしかないというのは、貴重
です。
うかうかしていると滅びてしまうかも知れません。
守るべき食生活だとは思いませんか。

新たな２００７年度を迎え、フードサービス業界の皆様のお役立ちが少しでも出来ればと思い、本年も拙い内容では有りますが食や文化にまつわる
「イロいろな色」をご紹介してまいります。
前回号は「シルバー」でしたが、今月のテーマカラーはお正月にも相応しい「金色：ゴールド」です。金色はなんと言っても「豪華絢爛」「優美」「高価値」
といったイメージが強く、『ハレ』の演出には欠かせない色です。
数の子、栗きんとん、伊達巻等等は金を表現する食事で、漆重箱の黒地に金の美しさは素晴らしいものです。
しかしながら金はとても目立ち、かつ個性的ですから大きな面積に用いたり使用頻度を誤ると効果が半減してしまいます。
ワンポイントのアクセントカラーに用いたりすると効果的です。

『話の種』
ゴールドは、インド・ヨーロッパ語で「輝く」を意味する「ghel」が「黄金」の意味で用いられ、
英語「gold」となった。「ゴールド」以外にも「ghel」は、「金メッキする」を意味する「gild」や、
「光沢」を意味する「gloss」、日本語にもなっている「glass（グラス）」など、多くの語の語源となっている。

キレイは続くよ！どこまでも
半熟卵Ｋ

空気が乾燥し、手あれ肌荒れの季節がやってきました。　この時期は水やお湯を使えば使うほど、手アレがひどくなっていき
ますね。でも、あきらめてはいけません！少しの時間でキレイは手に入ります。
ささくれが治らない、乾燥で爪がボロボロ、今回は、荒れた指先のお手入れ方法をご紹介します。
爪は斜線の部分で作られています。ここに栄養を与えると、元気な爪が生まれてきます。寝る前の少しの時間、ここに爪用
のオイルを塗ってよくなじませてあげましょう。オイルがないときは、ハンドクリームでも効果はあります。指先の乾燥を防ぐ
効果もありますし、指先マッサージは健康にもいいとのこと、ぜひお試しください。一ヵ月後、今までとは違う指先を実感でき
るはずです♪

激動の２００７年がスタートしました。飲食店舗も生き残りをかけた戦いの始まりです。昨年２００６年をピークに１億３千万人の
日本人口が毎年５０万～８０万人の人口減が始まりました。５０年後には９０００万人になるという説もあります。外食市場も２７
兆から１８兆円に縮小されてしまいます。大手外食が資金力とあらゆるスケールメリットを武器に中小から個店までを飲み込ん
で行こうとしています。しかし、そうは行かないのが飲食です。日常食では、大手に敵わない部分もありますが、調理技術、接客
サービスを個々に発揮しているお店は繁栄継続しています。自然の美しさと食文化の豊かさが、街を創り人を育て日本を守っ
て行けると信じています。　　さあ、皆さま！本年も手塩にかけたお料理を宜しくお願いします。　



屋台から外食チェーンへ 『株式会社　廣告社ぶれいん』　　　竹田　清人

==    くすいなたん2007年始特別号へ寄せて ==

１．荷車からデパートへ
１－１．カラスになって飛んだとしたら
ジェフリーアーチャーの「チェルシーテラスへの道」と言う本を読まれたこ
とがありますか？場末の市場で荷車を引いて八百屋をしていた少年が、
デパートを作ることになるまでの話だ。年老いて後進にデパート経営を任
せた主人公が、元の市場に荷車を持ち込み少年のころと同じ呼び声で商
売をしている場面で小説は終わる。この小説は、「なぜ人は段々とビジネ
スを大きくしてしまうのか？」と言う問いへの一つの解答になっているので
はないか。また、良い仕事をすることと、ビジネスを大きくすることは矛盾
するのではないかと心配する人達にも、この本が安らぎを与えてくれる筈
だ。
「チェルシーテラスへの道」には敵うべくもないが、荷車からデパートへと
ビジネスが拡張するように、多くの成功した店のオーナーが外食企業経
営を目指す理由と、それが良い店作りと決して矛盾しないことを説明して
みたい。また、小さな外食企業から大きな外食企業へと成長するための
ヒントの幾つかを示してみたい。

１－２．外食”店舗”の経営ではなく、外食”企業”の経営を考える
この文章を書いてみたくなったもうひとつの理由は、店舗の経営から少し
離れた視点で、外食企業の経営を考えてみたかったからでもある。世の
中には優れた外食店経営の本があるし、立派なコンサルタントの方も多
い。しかし、外食のコンサルタントや参考書の大多数がスーパーバイザー
の視点に立っているように思える。これは、本を書いたりコンサルタントに
なったりする方々の多くが大手外食企業のスーパーバイザーを経験した
人であることが要因になっているのだろう。また、その様な視点に立った
コンサルタントに対するニーズが高かったり、その手の本の売れ行きが
良いと言うこともあるだろう。外食の経営に参加する他業種からの参入組
みや、独立を目指して頑張っている若者達にとって重要なのは、このレベ
ルの仕事に対する知識に違いない。
その他は、店舗の管理方法だったり、管理資料の作り方見方と言ったも
の、繁盛店の作り方と言う様なハウツーを目指すもので、いきなり”店”の
単位まで目線を下げたものになってしまう。外食産業全体を俯瞰する調
査書等や、研究書もあるが、これは企業経営への直接的な提言にはなら
ない。
店舗の運営のための知識は重要であるが、多くの外食企業は複数の店
を持たざるを得ないだろうし、複数の店舗を持つ企業にとって、繁盛店を
作ることは決して企業自身の健全性や収益性に直接には貢献しない。
こんな図式は誤解である。
客席係の接客態度を良くする＋おいしい料理を提供する→
繁盛店を沢山作ることが出来る→
良い外食企業になれる
これが生業としての飲食店経営と、企業としての飲食店経営が大きく違っ
てくる一番のポイントになっているに違いない。
生業は自分が生きるためにする仕事で企業は人を生かすためにする仕
事だ。企業はもっと大きな社会性を持ち、社会に貢献するものである。企
業の社会性と言えばＣＳＲとかメセナとかが思い浮かぶが、そんな大袈
裟なことを言っているのではない。多くのお客様に来ていただくとか、多く
の従業員を雇い、場所を借り、お金を集めて飲食店を大規模に経営する。
これだけでも、重要な社会的なインフラを提供することになる。腰弁当で
通勤したり、調理器具持参でレジャーに出かけたり、宴は自宅でしか出
来ないと言う現代社会は考えられない。必要な時に食事が出来る街や路
の社会的な重要性はそれを失った時を想像してみないと分からないだろ
う。
無謀なチャレンジとは知りながら飲食生業から外食企業になるために何
かを書いてみたい。

２．生業としての飲食店経営から外食企業への路
ステークホルダー：自分から、顧客、ビジネスパートナー、そしてより大き
な社会へ

２－１．　「商い」の栄枯盛衰
「商い」はそれ自体が成長を追い求める。昔話にこんなのがある。お稲荷
さんを奉ると、毎朝、毎晩、おキツネ様が枕元に現れて、「もう起きて仕事
をしろ。」「未だ寝ないで帳面を付けろ。」と言う。これは、商いその物が経
営者を急き立てるイメージだろう。
　飲食店の経営にも同じことが言える。一店舗作れば、二店舗目が必要
になり、二店舗目が出来れば、もっと増やす必要が出てくる。事業規模を
成長させない経営のやり方もあるだろうが、それは自転車を同じ場所で
留める様に、航空機のホバリングの様に、反って難しいやり方なのだ。何
故か。それは、簡単に言うと、関わる全ての人が、良い店が増えて、つま
らない店は無くなって欲しいと思うからだ。
成長し続ける企業を目指すのは危険なのではないかと思う人も多いだろ
う。しかし、日本の飲食業界は寡占化が進んでいない。この業界にいるな
ら、成長を諦めるのは、まだまだ早すぎる。

逆に順調に成長できないと外食企業には大きな問題が起きる。それは、ス
テークホルダーのバランスが崩れるからだ。言い換えると、企業の成長が
周りの人の期待と大きくかけ離れると、長い目で見ると経営が成り立たな

くなると言うことだ。

２－２．ステークホルダー　Stake-holder
利害関係者と言うのが日本語訳になるようだ。利害関係者と言うより、“こ
ちらの利益の源泉を握っている人”、と言った方が言葉の意味を良く伝え
様に思える。stake と言うのが「懸賞金」「掛金」とか、「株式」とかの意味。
競馬の「○○○ステークス」なども、このステークなのだろう。掛金預かり
人、仕事の成功不成功の重要な部分を握っている人と言うことになる。
従業員、顧客、取引業者、地域社会など、多くの関係者がステークホルダー
として想定できる。
多くのステークホルダーと利益を共有できるような提案がされていて、自
分の身の丈にあったステークホルダーとの関係作りを目指す。これが、企
業にとって非常に大切になってくる。普通の企業同士（ＢｔｏＢ）の取引が主
体の多くの企業にとって当たり前のこのことが、外食業は最終消費者相手
（ＢｔｏＣ）の業種であるために顧客への興味だけが大きくなりすぎてしまっ
て、顧客以外のステークホルダーに対する視点が疎かになりがちである。
特に、長年営業をしてきた老舗と言われるところではこの傾向が顕著だと
思われる。

§　ギヤチェンジ
企業成長の推進力はステークホルダーだ。企業の成長に合わせてポイン
トとなるステークホルダーを切り替えて行く必要がある。マニュアル車の運
転のように、ギヤチェンジが必要だと言うことだ。これはもの凄く単純化す
ると「自分から、顧客、ビジネスパートナー、そしてより大きな社会へ」と言
う流れになる。多くの企業が「規模の壁」を経験するのは、まさにこのシフト
が難しいためなのだ。

§　始まり
外食業と言うのは、楽しいビジネスなのだと思う。いや、楽しくなければ出
来ないビジネスなのかもしれない。新しく始めるにせよ、誰かからお店を引
き継いだにせよ、食に関しては分かりやすいので、自分なりに色々と工夫
が出来るだろう。外食業では同業者がどんなことをやっているかも観察し
やすい。日常的な食がテーマなので、感動したり、批判したり、自分なりの
アイデアを出すことも簡単だ。営業に当たっては、衛生面と防災について
注意すれば、参入障壁は殆どないと言っても過言ではない。フランチャイ
ズを提供する企業も多いし、飲料メーカーや、食品卸が開店のお手伝いま
でしてくれる。
ちょっと目先が利いて、長時間の労働が苦にならなければ・・・　好きだか
ら苦にならない・・・？　後は、ちょっとのお金と、度胸があれば、お店を持
つところまではなんとか辿りつけそうだ。ちょっとお金が出来て、何かビジ
ネスをやってみたいと考えたとしたら、きっと誰もが思い浮かべるビジネス
の候補の一つには、必ず外食が挙がるに違いない。折角、店を作っても、
一代限りかもしれないが、先ずは、生業としての飲食店はスタートできる
わけだ。

§　自分
生業としての外食は、殆どあなたの頑張りによって成り立っているのだか
ら、この段階の外食業で大事にしなければならないのは、経営者の心な
のではないか。開店の準備をする時、調理場で包丁を持つ時、お客様を
迎える時、自信を持って接するためには、経営者が自分の本当にやりた
いことをやっている必要がある。誠実に、嘘をつかずに、自分のやりたいこ
とをやるべきだ。そして、ちゃんと経営して効率を上げて、利益を残して行
けば良い。幾らやりたいことをやっていても、利益が出ない店は早晩閉店
しなければならなくなる。

§　顧客
暫くすると、お得意様が出来るだろうし、お店も繁盛してくる。こうなると、お
客様が色々と教えてくれる。言葉で教えてくれるのではないかもしれない
が、表情や席の埋まり具合や、食べ残しの量で。この時になると、お客様
が大事になる。どんなことをすれば気に入ってもらえるのか、どんな料理
がお好みなのか。
お客様に気に入ってもらえば、売り上げはちゃんと付いてくる。売り上げが
あれば、利益も確保できるのだ。お客様の好みを知りたい、どんな店が最
近受けているのか、最近どんな料理が流行っているのか。お客様は本物
を求めているに違いない。お客様に喜ばれる接客とは？　・・・親しげに話
しかけるべきでは？、お客様のことを覚えなくては、印象づけが必要なの
では・・・。お客様にもっと喜んでもらいたい、メンバーカードは使えないか、
ポイントを貯めてもらえれば、割引サービスをすればお客様は喜んでくれ
る筈だ！
本当はどうなのだろう、お客様の目で自分の店が見たい。でも、それは



できない相談だ。顧客の目で自分の店を見るには少しテクニックが必要
だ。

§　従業員
少し大きなお店をやっていると、従業員のことが気になってくる。彼等の
家族のことも気になる。幸せは増大しないといけない。何故なら、昨日は
学校を出たばっかりだった少年、少女達も、何時の間にかもう子供がい
る年齢になってしまった。若いころに比べるとずっと沢山のお金が欲しく
なるだろう。人を使う限り、誰かと共に進む限り、ビジネスは大きくしなけ
ればならない。そうでなければ、「さよなら」がそこにある。そして、そんな
時は、えてして一番大事にしたい人から順に去ってゆく。「あいつがいなく
なったら、この店はどうなってしまうのだろう。」
二店目があれば、彼を店長にしてやれる、彼は調理長に出来る。三店目
が出来れば、もっともっと店を作れば、みんなを幸せに出来るに違いない。
そして、自分も、もっと頑張れそうだ。

§　ビジネスパートナー
　飲料メーカーや食品卸が新しい物件を紹介してくれる。銀行はもう少し
ビジネスを広げてみませんかと勧めてくれる。不動産業の人も物件を紹
介してくれる。なぜだろうか。彼等は、みんな自分のビジネスを広げたがっ
ているからだ。お店の売り上げが伸びれば、彼等の売り上げも伸びる。
新しい店を作るためには、場所も、お金も必要になる。二店目はもっと巧
くやれる筈だ。外食がどんな世界かは分かってきたし、ここまで支えてく
れたビジネスパートナーの期待にも応えなければならない。
時には、状況を見つめ、パートナーとの関係を変えてゆく必要が出てくる。
また、ある時には、大胆に新しいビジネスパートナーを捜すことが必要に
なるかもしれない。相手に対して期待している世界が違えば、長く同じビ
ジネスパートナーと同じ関係を続けて行くことは反ってお互いのためにな
らない。

２－３．外食にとって重要な三つのステークホルダー
企業としての外食が注視すべきものが三つある。金融、不動産、食材で
あるが、これを提供してくれるステークホルダーは重要である。これは、ビ
ジネスパートナーであることが多いだろう。

§　金融
多くの場合、自己資金＜間接金融＜直接金融の順で大きく資金を集めら
れることになる。また、この順にピンチに強いと言えるだろう。大きな資金
を留保していれば、それだけ企業の継続性は高まる。しかし、逆にオーナー
の権限が制約を受ける可能性が少しずつ高まることになる。この相反す
る資金的な安定と、オーナーの権限の制約をどの様にコントロールする
かが非常に重要なポイントになる。外食側の権限が制約を受けない条件
の一つに、提案力が挙げられる。提案力があれば、何時も明確な方針を
持って店を作り育てることが出来る。提案が明確になっていなければ、最
初から直接金融はあり得ないだろうし、事実上の経営権を維持すること
が出来なくなる。

§　不動産
外食企業にとって、不動産を提供してくれるステークホルダーも非常に重
要である。これは、強力な不動産仲介業だったり、不動産開発業だったり、
不動産オーナーだったりと色々である。外食企業のステークホルダーの
中で、気がつかないうちについつい固定化してしまうのが、この不動産提
供者だ。それは、外食企業の成長する重要なある時期に、出店ペースを
維持するために、あまりにも社内の体質を一群の不動産提供ルートに最
適化させてしまうからだ。金融と異なり、この不動産確保の仕事は実は外
注化しにくい。不動産物件は資金などと違い、質の違いが大きく飲食店
の経営に関わってくる。どんな立地であれば、自社の店舗が作れるかは、
社内のビジネス全体を十分に知り尽くしている者にしか分からない。また、
その不動産をどの様に、どれ位のコストを掛けて手に入れれば良いのか
は、まさに外食企業の生命線と言うべきものである。
少し、ヒントになる例を挙げておくのは理解を高めることになるかもしれな
い。
１．ロードサイドレストランの不動産物件確保の担当は都市周辺部の農
家の大地主との繋がりを非常に重視している。少なくとも、このコネクショ
ンを重視することによって、企業を急成長させた時期がある。
２．大手のショッピングセンターに重点的に出店しているカジュアルレスト
ランのチェーンは、ショッピングセンターを開発している大手流通業で重
要な地位にあった経験者を役員として迎えることにより物件確保を容易
にしている。
３．ある急成長の居酒屋チェーンは、出店を駅周辺の中古のビルに集中
させ、出店条件を内外に明確にすることによって、不動産物件を紹介しや
すく、また、成約率を高めているために、不動産仲介業者が自社への物
件紹介に力を入れやすくしている。

§　食材
飲料メーカーや、食品卸の様な食品材料を提供してくれるステークホル
ダーの重要性は言うまでもない。良い食材を適正な価格で効率よく提供、

されなければ外食業は存在し得ない。余談ではあるが、この分野では通
信事業と同じようにラストワンマイルのコスト管理が重要なことを強調して
おこう。食材を小分けして、店まで運び込むまでのコストを小さく押さえるこ
とが難しく、この視点を見失うと、食材の費用は嵩みがちとなる。食材発注
のシステムは、この部分の管理という意味でも重要である。飲料メーカー
や、食品卸は、この本来の機能の食材供給の面だけでなく、他の機能も
果たしている。我々はこれにも目を向けるべきだ。それは、彼等が外食店
の売り上げと直接的な利益関係を共有しているので、質の高い情報提供
者であり、また副次的サービスも提供してくれるからである。
先ず、一ヶ月間は無利子でお金を貸してくれる。食材の仕入れに対する支
払い条件は月末締めの翌月払いだ。メニューの提案もあるし、流行のお
店の情報も、閉店したがっているお店の情報も、彼等が提供してくれる。こ
れらは十分利用すべきだが、ある程度の規模の外食企業にとっては反っ
て割高なサービスになってしまうので注意が必要だ。なにしろ、売り上げ
の３０％前後が彼等のところに流れるのだ。
農家や、漁協との取引や、海外からの直接買い付けなども真面目に検討
する必要がある。数店舗の経営でも場合によっては絶大な効果が出る可
能性がある。特に、業態開発と絡めた場合は重要な意味を持つだろう。

§　フランチャイザー・フランチャイジー
最近は外食の世界でも、ブランドの重要性が高まってきているが、これを
提供してくれるビジネスパートナーとしてのフランチャイザーを重要なステー
クホルダーに加える必要があるのかもしれない。これについて考察するだ
けで、大きなレポートになってしまうので、ここでは、次の点を指摘するに
留めよう。外食においては、フランチャイジー（加盟店）は、金融パートナー、
不動産パートナーと同じ効果を合わせ持つことが多い。また、フランチャイ
ザー（銘柄提供者）は、食材パートナーを兼ねることが多い。該当する、そ
れぞれのパートナーとの連携が不十分な時はフランチャイジー・フランチャ
イザーを活用することを検討する価値がある。

２－４．大きな社会へ
多くの外食企業が社会への貢献、地域社会への貢献をうたっているが、
経営者から社員まで、これを真剣にとらえていることは少ないのではない
だろうか。最近は、この建前と本音の乖離を嫌うばかりに、「社員個人の幸
せを追求せよ」のスローガンを企業理念の代わりにしている外食企業さえ
ある。しかし、多くの人と利害を共にすることが会社の永続性や成長性を
確保するための重要な要素だとすれば、社会に対する貢献について考え
る力をつける必要がある筈。まっとうな実業の存在は、必ず社会への貢献
が前提になっている。この空回りしがちな「社会への貢献」これをどう具体
的な考慮の対象にするかが、外食企業を大きくするための最後のハード
ルになるだろう。この社会と言う巨大なステークホルダーへのギヤチェンジ
が出来れば、本当の意味で一流の外食企業となれる。
ここでも、考え方のヒントを幾つか挙げることは出来る。それも議論等では
なく、“言葉”を挙げるのが精一杯なのだが。
　○食を通した健康を追求したい
　○老齢化社会に適応した飲食店作りを目指したい
　○食文化を守るために、スローフード運動に傾倒している
　○忙しい都市生活の職業人にゆったりとした食空間を提供したい
　○新モータリゼーション（車社会）に対応したサービスを提供したい
このような箇条書きに幾つでも言葉を継いでもらって、今後社会が求める
ものを一つでも見付けられるなら、これが大きな一歩になるだろう。出来る
だけ具体的に、明日の社会に必要な“サービス”を挙げてみよう。

≪２月号へ続く≫
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昨年の１０月２６日～１０月３０日までイタリアで行われた、スローフード協会が主催する食の祭典「サローネ・デル・グスト」に、かわら版
のメンバーが参加してまいりました。
毎日たくさんおいしいものを食べ歩いての珍道中、さてどんな思い出ができたのでしょうか。

スローフード協会主催のサローネ・デル・グスト（味覚の博覧会）が、10
月26日から30日までイタリアのトリノ市で開催されたので、行ってきまし
た。
　さすが食肉の国だけあって食肉、加工品がとても豊富でした。ピエモ
ンテーゼで有名な赤味肉は多くの店で見ることができます。ソーセージ
の専門店も多く、それぞれの店が商品をPRしておりましたが、どのよう
にして食べると美味しいのでしょうか？ヤギやヒツジの乾燥肉、うさぎや
雉など野生の食材も数多く見ることができました。豚の白あぶら身も多
く、試食したらこれはいける、ということで買いました。おいしくて安い、
というのが買った理由です。野菜類はさすがに集めることが難しいよう
ですが、ナポリ近辺のパプリカは超甘く、もちろん生で、ポリポリおいし
くいただきました。オリーブ、オリーブオイルはこれまた出展店が多く、
生で飲めるよ、という店ではついつい飲んでしまいました。 面白かった
のはイベリコハムで、試食しようとする人の長蛇の列でした。イベリコと
プロシュートでは、4倍前後の価格差がありますから、これも当然でしょ
うか。せっかくトリノへ来たので、ピエモンテ料理を食べようと、ホテルの
紹介でポー川の近くにあるレストランに出かけました。
生真面目そうな、60歳を優にすぎたカメリエーレのおじさんが面倒をみ
てくれました。うちのレストランは、130年もたっていて、Woody Allenも見
えますよ、とちょっと自慢をされました。
この赤ワインがお勧めです、とオーダーをとり、奥へ引っ込むと、すかさ
ず隣のテーブルの中年紳士が席を立ち、こっちのほうが美味しいよ、と
自分の飲んでいるの注いでくれます。試飲して、紳士推薦のワインに決
定。ホールスタッフのおじさん不思議そうな顔をしておりました。
おじさんがアンテパスト（前菜）を薦めますが、いなくなると、紳士が、ア
ンテパストテーブルにあるアンチョビが旨いので食べたほうがいいよ、と
声をかけます。確かに旨いが、長崎はエタリの塩辛のほうがはるかに
上でしょうか。
おじさんお勧めのアンテパストは、栗入りのラビオリをセイラッスチーズ
（リコッタチーズの方言らしい）を絡めていただきました。栗好きの私に
は美味しい味です。
プリモ（パスタやリゾット）はボルチーニ茸入りのパスタ。濃い目の味だ
けど美味しいですね。少し量が多いね。えーと．．．二人前を五人でシェ
アした量です。え、この量でですか．．．。
いよいよセコンド（メイン料理）が運ばれてきました。牛肉、ソーセージ、
レバー、ボルチーニ茸、ズッキーニ、りんごなどを、揚げたものです。こ
れぞピエモンテの代表料理らしい。食べても食べても皿の底が見えま
せん。十人前はありそう．．．．。
ついにドルチェ（デザート）はあきらめました。
残った料理を見て、おじさんは不味いのかと心配するし、我々はそん
なことはない、と笑顔を浮かべているし、おじさん困惑の巻きでした。ど
うも、サローネで多くの店で試食し、ワインもたらふく試飲したのがたたっ
たようです。
他のお店ではきっちりドルチェをとり、食後ワインまで飲んでおりますの
でご安心ください。
白トリフ入りのパスタを食べられなかったのは少し残念ですが次回のサ
ローネにとっておきます。

　１０月下旬にイタリアのトリノで開催された、スローフードフェアに参加し
てまいりました。
　イタリアという国はどこの景色を切り取っても美しく、歴史を実感できる所
でありました。イタリアでは古い建物の外装をそのまま生かし、修復をしな
がら今も活用しているからです。
いわれてみれば、なるほど映画のワンシーンのような建物がどこかしこに
もあり、古い歴史を感じさせる風景が広がっているのです。
イタリアの人たちが、自国の歴史や文化を愛し、誇りをもっている証である
と感じました。
　さて、スローフードの考え方はそもそもイタリアが発祥の地であります。
近年流行り始めたファストフード（fast food）という新しい食文化によって、
昔からの伝統的な食材や料理法が消えていく危機感から始まったもので
す。
　今回のスローフードフェアは150か国が参加し、さすが発祥の地だけあっ
てとても大規模なもので、世界各国の素晴らしい食材や料理、ワインなど
が所狭しと出展され、あちらこちらで試食していくと、あっという間にお腹が
いっぱいになってしまう程でした。もっと沢山の食材を試食してみたかった
のですが、とても残念でなりません。

　驚いたのは、参加している
年齢層が非常に幅があるこ
とです。
特に、小学生ぐらいの子達
がスローフードフェアに参加
している姿を見ると、イタリア
の人々の食に対して関心の
強さを感じました。
　食に対しての関心の強さは、
同時に食へのこだわりに通じ
ているのではないでしょうか。
レストランの多くは、自分の
お店に強い誇りとこだわりを
持っていて、お客様が注文したものに対しても、「このワインはこの料理に
合わない」「そのくらいの注文じゃ足りないだろう」と、おせっかいを焼きた
がるのです。
　このサービスは日本人にとっては、賛否両論あると思います。時と場合
にもよるでしょう。
しかし私にはとても居心地がよく、親身になってくださるおもてなしは素直
に嬉しいと感じました。　これは、自分のお店にいらしたお客様に満足して
いただき、「この店は素晴らしい店であった」「イタリアの食事は素晴らしい」
と、感じてもらいがたいためであるのではないかと思いました。自分のお
店に、そして自国の食に対して誇りを持っていて、ひいてはお客様に喜ん
でいただくための、「おせっかい」であるのです。国が違えば、サービスの
方法も違います。しかし、表現方法は違えど、日本もイタリアもお客様に対
する満足してほしい」という気持ちは同じであるのです。

とにかく私にとって初めてのイタリアは、なにもかも素晴らしいところでした。

ケイ・大勝

こんなに沢山の試飲？？をしたのは、生まれて
初めて！！エノテカコーナーでは、世界中のワインを試飲できます。入口で入場手続を済ませると試飲用のＭｙグラス
を首にかけてくれます。１杯1ユーロから５ユーロまで、産地やヴィンテージにより異なります。私の島国根性が旅の恥
はかきすて魂をかきたて、我先にと飲みに飲んだり数十杯。。ソムリエを目指して飲んだ試飲の数をはるかに超えまし
た。ピエモンテのバローロから始まりトスカーナのブルネッロ、地中海沿岸のサルデーニャとやはり世界一の生産量を
誇るイタリアです。奥の深さを思い知らされました。明日も試飲出来るのにボルドー、ブルゴーニュと飲み続け、心地よ
い酔いが時間を忘れ『食道楽散人　木村さん』との待ち合わせをすっぽかし時間厳守な私はすっかりイタリアウチナン
チュウになってました。美味いワインをやっつけた満足感と達成感を忘れられず、最終日に一人、団体行動をはみ出し
飲んだくれていた事は内緒になっています。　　次回のサローネが楽しみです！！

イタリアウチナンチュウ？！
藤本　高司

飲んで


