
新たな笹巻の提案

東北公益文科大学 チームB1



ビジョン

庄内地域の笹巻の認知度を高め、販売数を増やす。



ゴール

笹巻の新たな商品としての提案、宣伝PR方法を
提案する。



顧客

顧客：20代の若者

理由：他の世代に比べて笹巻への認知度が低い
と予想



アンケート調査
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課題

県外出身者の認知度が低い

食べたいと思っても地元で買えない

笹巻が食べづらい

買おうと思わない

販売時期が限定されている

販売場所が少ない

競合の農産加工品がある。



解決策

県外での認知度を高める

場所を問わず買えるようにする

年間通して買えるようにする

飲食店のメニューに追加してもらう

笹巻づくり体験をしてもらう



プロダクト

名前:「ちっちゃこい笹巻」

ターゲット:20代の若者

本体：つまようじ付きで食べやすい

サイズ：一口サイズ6個入

価格:1000円



プロダクト（イメージ）



販売方法

通販サイトでの販売

 SNS（Twitter・Instagram等）の活用

アンテナショップで販売



通販サイトでの販売

ネットショップ作成サービス「BASE」の利用

・初期費用がかからない

・専門知識がなくてもショップの立ち上げ、編集、運営が
できる

・Instagramと連携できるの拡張機能を使い、Instagramの
投稿から、自分のショップにユーザーを飛ばすことができ
る



BASE出店までの流れ

アカウント作成

↓

運営に関する情報の設定（特定
商取引法に関する表記）

↓



↓

商品説明や価格・画像を登録する

↓

サイトをデザインする

↓

ショップ公開



BASE出店例



BASE出店例



SNSの活用事例

「船橋屋」

・創業1805年のくず餅屋

・SNS戦略で通販売上が前年対比２０１.５％

・存在すら知らなかった10代や20代という若い世代に、認
知を広げることができた

・家族や親戚へのお土産、ビジネスで取引先などへの贈
答品としての利用が増えた



船橋屋のSNS戦略

・「船橋屋」のホームページに、Facebook、Twitter、google＋
（グーグルプラス）、LINEなどのSNSアカウントを立ち上げ

・そこに加えて、店舗ごとのアカウントを開設

・情報発信に加え、双方向というSNSの特性を生かして、お客
様とのコミュニケーションも活性化

・フォトコンテストを開催し、ハッシュタグをつけて投稿してくれ
た画像や動画のなかから優秀賞を選んで、賞品をお届けする



アンテナショップで販売

・「おいしい山形プラザ」等の

アンテナショップで「ちっちゃ

こい笹巻」を販売

・パートナーショップ様で販売



コスト

 BASEへの販売手数料

注文合計金額-3.6％+40円+3％

アンテナショップへの出店経費

利用料金は売上の１５％

利用者が、県及び市町村の場合は、売上の１０％



収入

笹巻の売上

・BASEの収入

注文合計金額-3.6％+40円+3％=収入

・アンテナショップの収入

助成金



価値

 メリット:

・若者の認知度が高まり、販売数増加が見込める

デメリット:

・生産者様などの協力が必要

・コストがかかる



ご清聴ありがとうございました


