
  동일본대지진 복구대책 계기 식물공장 증가

일본의 식물공장은 동일본대지진이후 피해지역 복구대책의 일환의 일본정부 

차원의 농업시책으로 제시되면서 급격히 증가하기 시작하였다. 

 농림수산성 동북농정국에 의하면 지진피해지역을 중심으로 한 동북지역내 식

물공장이 2015.7월 현재 52개소로 동북지역의 증가세가 두드러지고 있다.

 2009년도에 50개소에 불과하던 일본내 식물공장이 2013.3월 현재 179개소로 

증가하였으나 시설 초기 투자비용이 높아 실제로 수익차원의 사업으로 성공하

기가 쉽지 않은 상황으로 일부공장은 중도에 사업을 포기하는 등의 부침이 심

한 상태이다. 그런 상황에서 「닥터 베지터블재팬(도쿄소재)」에서는 새로운 

각도의 수요처를 발굴함으로서 식물공장 비지네스의 성공모델을 만들어가고 

있다.

        

 (닥터 베지터블 저칼륨 상품)    (식물공장의 대표적 흑자기업인 큐피공장) 

 도쿄지사 자체기획 농정이슈조사 (`15.7.29) 제 21호

식물공장 저칼륨 토마토 생산성공



  저칼륨 토마토 생산 개시 

   - 닥터베지터블 재팬에서는 일본에서 처음으로 저칼륨 양상추 양산화에 

성공한 아이즈후지가공(후쿠시마현 소재)로부터 프랜차이즈 사업을 양

도받아 3월에 토마토 생산에 착수하였다.

   - 일반적인 토마토의 경우 다량의 칼륨비료를 필요로 하나 닥터베지터블은 

높은 재배기술을 보유한 농가와 제휴함으로서 칼륨비료를 억제한 재배법

을 확립하여 중간사이즈의 토마토 재배에 성공하였다.

   - 저칼륨 토마토는 직경 약6센치 정도로 일반토마토에 비해 칼륨치가 절반

밖에 되지 않아 환자용 수요가 높을 것으로 내다보고 있다.

   - 그동안 저칼륨 양상추등 일반적인 채소류는 제품이 출시된 상태이나 본

격적인 저칼륨 토마토는 처음이라고 한다.  

  병원 환자식용 저칼륨 야채 

   - 신장병 환자의 경우 병세가 심화될 경우 칼륨 배설이 곤란해짐으로서 

심장이 정상적으로 뛰지 않는 부정맥등의 원인이 되고 있어, 이런 섭취

제한이 필요한 환자들에게 저칼륨 야채는 강한 수요가 있다.

   - 일본 투석의학회에 의하면 인공투석을 받고 있는 환자는 2013년말 현

재 31만명으로 과거 10년간 7만명 이상 증가한 상황이다.  

   - 동사가 이전부터 생산해온 양상추의 경우 100그램당 칼륨함유량이 69

밀리그램으로 일반적인 양상추에 비해 80%이상 적은 양으로 신장병 

환자등에게 환영받고 있다.

   

  환자용 이외의 일반소비자 대상에도 판매확대 

   - 동사가 생산해온 양상추의 경우 구입자의 절반이 일반소비자들로 위생관

리가 잘된 공장생산인 관계로 조리시에 별도로 물에 씻을 필요가 없어 

편리성을 추구하는 직장여성들을 대상으로 일정수요를 확보한 상황이다.

   - 판매초기의 백화점 중심에서 일반 마트로도 판로가 확대되고 있는 상황

으로 칼륨이 많을 경우 야채특유의 쓴맛이나 아린맛의 원인이 되고 있

으나 저칼륨 야채의 경우 먹기 편한 점도 어필요소가 되고 있다.



  판매 수요처 확대

   - 동사제품은 일반적인 재배 야채보다 판매가격이 2배이상 비싼데도 불구

하고 최근 미니스톱의 샌디위치등에 채용되는 등 판로가 확대되고 있다. 

일반야채에 비해 생산공정이 청결한 관계로 별도로 물에 씻을 필요가 없

어 중간처리 단계가 생략됨으로서 결과적으로 코스트 절감효과를 통해 

판매확대가 가능한 것이다. 

   - 현재 동사제품에 대해 중국, 한국등 해외에서도 문의가 있어 향후 해외

진출에도 관심을 두고 있다고 한다. 

(출처:닛케이유통신문, 일본식량신문, 농림수산성 동북농정국 )

 시사점

  - 최근까지 일본내 식물공장은 흑자를 내기가 좀처럼 어려운 상황이었으나 

일본정부의 적극적인 개발비 지원등을 통해 조금씩 흑자로 전환하고 있

는 기업이 증가하고 있는 상황으로 일본의 철강업체나 IT 기업들이 적극 

개발에 나설 경우 기술력을 바탕으로 한 식물공장의 일정판로가 확보될 

것으로 보여지고 있음 

  - 단순한 채소류의 공급측면보다는 고부가가치 부여와 최종소비단계에서 

물에 씻지 않고 그대로 사용가능한 점등의 차별화 전략을 구사하여 일정

한 판매망만 확보한다면 충분한 승산이 있다고 보여진다. 


