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Ⅰ はじめに                                   

私たちは平成２７年度から矢島町のブランディングに取り組んでいます。これまで町の

特産品を活用した商品開発や観光マップ「やしまっぷ」の製作、地域ＰＲ用ロゴマークの

製作などを行ってきました。近年ではＦＢページ「矢島高校 やしまブランディングプロ

ジェクト」が開設され、日々矢島町の魅力を全世界に発信し続けています。 

今年度私たちは、①商品開発、②ＦＢページ運営、③ショッパー製作、④木工クラフト

ショップ運営、以上４つの活動を班ごとに進めてきました。私たちの研究は組織的・計画

的に進められていて、各班共通の目標は「矢島町の認知度を高め、町のブランディングを

成功させる」ことにあります。 

矢島町は元々城下町の歴史があり、町並みは当時の面影を感じさせます。また、秀峰「鳥

海山」や一級河川「子吉川」を保有するなど、豊かな自然に囲まれ、四季折々の風景を楽

しむことができます。さらに、宝島社が発行する『田舎暮らしの本』では、例年由利本荘

市が「住みたい田舎ランキング」で東北上位になるなど、自然環境や風土、生活環境等に

おいて幅広い世代に住みたいと思わせる要素をもっています。このことから、ブランディ

ング要素は、①歴史的価値にあふれた町、②自然豊かな町、③生活環境に優れた町の三点

に設定しました。 

以下、矢島町のブランド価値向上に向けて「課題研究」の授業内で取り組んだ、    

平成３０年度矢島高校地域創造コースビジネス系「やしまブランディングプロジェクト 

（以下、ＹＢＰ）」（H30.8月~H31.3月の研究内容）について報告します。 

 

Ⅱ 平成２９年度YBPの反省の共有                                      

（１）平成２９年度YBPの反省 

 平成２９年度は５つの班（①ＦＢ運営班、②商品開発班、③ご当地キャラ考案班、④や

しまっぷ製作班、⑤ロゴマーク製作班）によりＹＢＰを進めてきました。平成２９年度の

ＹＢＰの反省と今後の課題は以下のとおりでした。 

①ＦＢページ運営班 

 

 

 

②-1商品開発班「くるみの里」産ガーデンハックルベリージャムの活用について 

 

 

 

 

②-2商品開発班「鳥海バウム」について 

 

 

 

 

エンゲージメントの伸びから確実なブランディング効果がある。今後更に町の魅力を発

信していくためには、班を細分化（更新担当、取材担当）することが必要。 

事後アンケートでは感謝していただく記述がみられ、利用者の方が活躍する機会を増や

すことができた。売上金は施設の収入源となり、利用者の方々の収入の一部にもなって

いる。地域に貢献し地元の方々を元気にできる商品開発であったと判断できる。 

製造業者である「風月堂」は、その反響の大きさから店舗で常時販売することを検討し

ている。「鳥海バウム」は、今後由利本荘市を訪れた方に、町の魅力を力強くＰＲでき

る商品である。※鳥海バウムは平成３０年度にジオパーク認定商品に選定。 

現状分析① 
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③ご当地キャラ考案班・ロゴマーク製作班 

 

 

 

 

④「やしまっぷ」製作班 

 

 

 

 

 

（２）平成２９年度の反省からみえたこと 

 私たちは平成２９年度の反省から、ビジネスとして持続的な活動とそうではない活動が

あると感じました。例えば、鳥海バウムとハックルブッセは矢島町をＰＲしながら地元の

事業所を支援できる商品ですが、夏場はジャムの水分量と気温の関係で生産できないこと

が判明しました。これでは年間を通じた販売はできず、持続的なビジネス活動とは言えま

せん。また、ＹＢＰや矢島町をＰＲするロゴマーク、ご当地キャラクター等を考案しまし

たが、販売実習でラベルシールを配付することに留まっていて、有効活用できていません。 

この他にもこれまでの商品開発と販売方法では一過性の活動にしかなっていないもの

もあり、私たちはまずこのことを整理し、持続的・継続的な矢島町のブランディング方法

を考えることにしました。 

 

活動内容 持続性 評価の根拠 持続的活動とするためには？ 

FBページ運営 A エンゲージメントの伸び ・班の細分化と更新回数の増加 

商品開発 C 
季節的に生産できない時季 

がある 

・商品PRは継続させる 

・季節的課題のない商品開発 

ご当地キャラ 

ロゴマーク 
C 配付のみとなっている ・シール配付以外の活用が必要 

観光マップ Ｃ 配布場所の少なさ 
・観光マップの質を向上させる 

・町以外でも配布する 

その他 

販売機会 
C 販売実習のみとなっている 

・季節的課題のない商品を考案 

し、販売経路を確保する 

※A:目標を上回る B：概ね達成している C：達成していない 

 

 

 

 

 

 

矢島町をＰＲできる「ご当地キャラクター」と「ＹＢＰロゴマーク」を考案、製作す

ることができた。ポスター、ＦＢページ、タオル、マグネット、Ｔシャツなど、その

効果的な活用方法を模索していきたい。 

地理的範囲を広げられた。また、アクセス情報や観光ルートも掲載できた。今後は掲

載できなかった観光地を掲載する他、観光ルートのパターンを増やしていきたい。ま

た、観光地にマップを持参した方への特典作りも検討していく。 
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Ⅲ 「持続的・継続的なブランディング方法」の考察                 

（１）矢島町のＳＷＯＴ分析  

次に、私たちは矢島町についてＳＷＯＴ分析を行いました。ＳＷＯＴ分析では「持続的・

継続的なブランディング方法」にフォーカスしながら話し合いを行いました。焦点を絞ら

ずにSWOT分析を行えば、例年どおりの一過性のビジネス活動になる可能性があります。

焦点を絞って分析することで、これまでとは異なる分析結果が出ると考えたのです。分析

結果は次のとおりです。朱記・太字・斜体文字は今年度特徴的だった意見を表しています。 

Ｓｔｒｅｎｇｔｈ 強み Ｗｅａｋｎｅｓｓ 弱み 

場 所 

交 通 

おばこ、自然、スキー場 

おばこからの車窓が楽しめる 

バスやおばこの本数が少ない 

交通手段が少ない 

自 然 

歴 史 

土田家住宅など○○家住宅 

城下町、鳥海山、紅葉きれい 

建物が少ない、山が多い、雪が多い 

自然しかない、自然災害 

伝統文化 

行 事 

矢島ひなめぐり、八朔祭り 

坂の下番楽 

矢島町民の参加者が少ない 

行事が少ない、後継者不足 

町 民 優しい、元気、フレンドリー 人口減少、高齢者が多い、若い人が少ない 

農 産 物 
ガーデンハックルベリー、漬け物 

ジャージー牛、茂木農園、米 
魚類が少ない、二毛作ができない 

産 業 酒蔵、小林工業、佐藤酒造、酒 働く場所が少ない、森林活用できていない 

観 光 鳥海山、花立牧場、おばこ、寺 少ない 

そ の 他 食堂が多い、寺、座禅  

Ｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｙ 機会 Ｔｈｒｅａｔ 脅威 

社会一般 
木のおもちゃ美術館 

おもちゃ列車 
人口減少、列車の本数が年々減る 

場 所 

交 通 
おばこ、スキー場、自然が豊富 おばこの利用者減、森しかない 

自 然 

歴 史 
鳥海山、土田家住宅、大井家住宅 雪が多い、交通不便、自然災害、森が多い 

伝統文化

行 事 
八朔祭り、番楽 坂の下番楽の知名度がない、後継者不足 

町 民 笑顔、優しい、気遣い 高齢者が多い、少子高齢化、人口減少 

農 産 物 野菜、山採が多い、茂木農園、米 限られたものしか採れない、自然災害 

産 業 天寿、酒蔵、ＴＤＫ、小林工業 再生可能材料の使用、働く場所少ない 

観 光 
○○家住宅、お寺、座禅、おばこ 

花立牧場、資料館、スキー場 
観光地が地味、少ない 

 

現状分析② 
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（２）ＳＷＯＴ分析の特徴 

 特徴的だったことは、矢島町の隣町にＯＰＥＮした「木のおもちゃ美術館」や由利高原

鉄道の「おもちゃ列車」が町の活性化につながる、という多くの意見が出たことでした。

この意見から派生してか、「森」、「自然災害」、「再生可能材料の使用」などの「自然」に

関わる意見も多く出されました。 

 また、これまで考案してきた商品は全てスイーツでしたが、原材料である桃やガーデン

ハックルベリーには生産・収穫の時季があること、また、「鳥海バウム」は夏場の暑い時季

には製造が困難だったことから、「漬け物」に着目できたことも特徴でした。 

 

（３）ワールドカフェによるブレスト「持続的・継続的なブランディング方法」の考察 

①強みと機会を生かし、弱みと脅威を回避するアイディア 

 ＳＷＯＴ分析で由利本荘市の森林資源に着目した私たちは、ワールドカフェで森林資源

を活用した遊びや製作できそうなものを話し合いました。その結果、「木工クラフトショ

ップ」の運営を行う体験型ビジネス活動を創造したいと考えました。 

 

Ｉｄｅａ アイディア 

ワールドカフェテーマ  

「森林資源を活用して、矢島町を活性化できるアイディア ～遊ぶ・作る・飾る～ 」 

人数：１グループ ４～５名 グループ数：６ ラウンド数：５ 

木で遊ぶ 

ボーリング、積み木、輪投げ、魚つり、竹とんぼ、ピタゴラ装置、竹馬 

しったげいいとこのはんこ、魚、ドングリのコマ、ままごとセット 

昆虫シリーズ、海の生き物シリーズ、山の生き物シリーズ、人形、剣玉 

プラモデル、寿司、木のレール、秋田の市町村パズル、牛の部位パズル 

木で作る 
鳥海山、ティッシュ箱、ボックス、写真立て、ペン立て、ひらがな 

ネームプレート、ドングリのコマ 

木で飾る 

こけし、コースター、クリスマスツリー、鉛筆立て、コップ、木のしおり 

調理器具、木の傘、ペン立て、木の博物館、木の水族館 

ドングリと松ぼっくりで飾りを作る、ネームプレート、鳥海山の模型 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ＹＢＰが手がける、 

「木工クラフトショップ」 

新たなビジネスモデル、 

体験型ビジネス活動の創造！ 
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Ⅳ 研究仮説                                   

（１）研究仮説と具体的目標の設定 

 ＳＷＯＴ分析とワールドカフェによる話し合い、平成２９年度の反省を踏まえ、研究仮

説を設定しました。矢島町の素材にどれだけ付加価値を付け、どれだけ持続性のあるビジ

ネスを創造できるかを考えの中心に置きました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

の分析方針の決定 

  

 

 

 

 

 

 

（２）活動形態の編成 

 次に、私たちは下表のように班を編成して活動をスタートさせました。 

 
商品開発班 ＦＢ運営班 ショッパー製作班 

木工クラフト 

ショップ運営班 

活動

内容 

常時販売可能で矢

島町活性化に結び

付く商品開発と販

売経路確保。 

特産品、観光地等、

矢島に関わること

を掲載。インサイ

トを使ったマーケ

ティング分析。 

考案したロゴマー

ク等を活用しなが

らオリジナルショ

ッパーを製作。 

企画、運営、お客

様への作業補助を

担当。 

 

（３）活動上の基本方針 

 各班が具体的目標を達成し、ブランディング効果を高めるため、次の３つのマーケティ

ングの考えに基づいて活動することを共通認識としました。 

仮説 矢島町の素材を付加価値化し、持続的・継続的なビジネスモデルを創造するこ 

とで、ブランディング効果は高まる。 

①ＰＤＣＡサイクルに基づくこと。 

②市場調査により仮説立証に向けた予備調査を行うこと。 

③ＳＴＰに基づき明確にターゲットを設定（ターゲティング）すること。 

仮 説 

期待できる効果 

①一過性ではなく、年間を通じた地域活性化に貢献。 

②由利本荘市の森林資源の有効活用。 

③地元地域の認知度の向上。 

具体的な目標 

①年間を通じて生産・販売できる商品を開発し販売経路を確立させる。 

②由利本荘市の木材を活用した木工クラフトの店舗を運営する。 

③ＹＢＰと矢島町をＰＲするショッパーを開発し、矢島町をＰＲする。 

④市場調査とＳＴＰに基づくターゲティングと商品開発、他の木工関連ショップとの 

差別化を明確にする。 

⑤本校文化祭、地域産業祭、矢島冬祭り、ひな街道で店舗を運営する。 

⑥ＦＢページ「矢島高校 やしまブランディングプロジェクト」のフォロワー数を  

１００以上にする。 
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Ⅴ 商品開発班の活動報告                                           

（１）計画 -ＰＬＡＮ- 

 これまでＹＢＰでは、矢島町の果樹や野菜等を活用してスイーツを開発してきました。

その内「鳥海バウム（バウムクーヘン）」は平成３０年度にジオパーク認定商品にも認定さ

れるなど、高付加価値の商品を開発することもできました。しかし、「鳥海バウム」を作る

機械を夏場に稼働させた際、気温の関係で生地がローラーに巻き付かない事態となりまし

た。また、果樹は年に応じて収穫できる量が変動するため、スイーツの生産量に変動をき

たす可能性もあります。そして何より、これらのことが年間を通じた販売や販路の確定に

結びつかない原因にもなっていました。そのため、季節的な影響がなく、年間を通じて生

産・販売が可能な商品を開発したいと考え、次のように商品開発戦略を立てました。 

 

ＰＬＡＮ 

①矢島町の特産品の調査 ②市場調査 ③ＳＴＰ ④商品化検討 

⑤商品コンセプトの決定 ⑥製造可能業者の調査 ⑦販路協力業者の調査 ⑧試食調査 

⑨完成試食会の開催 ⑩ネーミング・ラベル・ポスター・ＰＯＰ等製作 

⑪マスコミへの投げ込み ⑫販売 ⑬評価と改善 

 

（２）実践 -ＤＯ- 

①矢島町の特産品の調査 

 ＳＷＯＴ分析や仮説で述べる「付加価値化・持続的・継続的」をキーコンセプトとしな

がら矢島町の特産品を調査した私たちは、矢島町の「野菜王国」で販売されている漬け物

に着目しました。漬け物であれば、季節に応じた野菜を活用することができ、「付加価値化・

持続的・継続的」とも合致します。 

  

②市場調査 

 漬け物には「味噌漬け」、「塩漬け」、「麹漬け」など、多くの種類が存在します。私たち

はどのような漬け物を開発すればお客様に購入していただき、「付加価値化・持続的・継続

的」なビジネス活動を実現できるかを明確にするため、市場調査を実施しました。 

調査方法 記述式の質問紙法 

配布枚数 ２５０枚 

回収枚数 １８６枚  

回 収 率 ７４％ 

調査用紙 本資料末ページに掲載 

調査対象 
矢島駅周辺の町民、本校全校生徒と保護者、本校職員、由利本荘市立矢島

中学校の全校生徒と保護者、由利本荘市立矢島中学校の職員 

 

 

 

 

ＰＬＡＮ 

ＤＯ 
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調査結果 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

分析結果 

・「好き」「どちらかといえば好き」「普通」が約７割を占め、肯定的に捉えられている。 

・漬け物を食べない割合は全体の３割だった。 

・食べる種類は塩漬けが最も少なく、ぬかなど味が強くてヘルシーな漬物が好まれている。 

・圧倒的に夕食時に食べられていることから、ご飯のおかず以外にも飲酒時のつまみとし 

て食べられていることが予想できる。 

・頻度としては少ないため、塩分を取り過ぎないように気を付けていることが予想される。 

・「食べ慣れているもの」と応えた２９％に売り込むことは難しいため、これまでにない 

インパクトのある美味しい漬け物の開発が必要。 

 

③ＳＴＰ 

 私たちは市場調査の結果を受け、ＳＴＰ分析を行いました。 

 

 

 

男 

51% 

女 

48% 

不明 

1% 

調査性別 

１０代 

56% 

２０代 

4% 

３０代 

4% 

４０代 

19% 

５０代 

10% 

６０代 

4% 
７０代 

3% 

調査年代 

好き 

27% 

どちら

かとい

えば好

き 

19% 

普通 

29% 

どちら

かとい

えば嫌

い 

12% 

嫌い 

13% 

漬物は好きか 

食べ

る 

31% 

まあ

まあ

食べ

る 

37% 

食べ

ない 

32% 

普段漬物を食べるか 
ぬか

漬け 

26% 

みそ

漬け 

32% 

麹漬

け 

22% 

塩漬

け 

9% 

その

他 

11% 

食べることが多い漬物 

朝食 

18% 

昼食 

13% 

夕食 

53% 

その他 

16% 

食べる時間帯 

ほぼ毎日 

8% 
週４～５

日程度 

9% 

週２～３

日程度 

27% 週１日程

度 

23% 

月１日程

度 

19% 

月２～３

日程度 

14% 

漬物を食べる頻度 

味 

24% 

漬物の種

類 

19% 

味付け方

法 

11% 

賞味期

限・消費

期限 

9% 

食べ慣れ

ているも

の 

29% 

その他 

8% 

買う際に重視する点 
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ポジショニングマップでは市場調査で回答の多かった夕食時や塩分控えめをベネフィ

ットに設定し、軸を決めました。狙い目は下表が示す場所となります。「味噌」と若干重

なるすき間を狙い目としたのは、人気の味噌味をベースとして塩分を抑えながらインパク

トのある新たな漬け物を考案したいと考えたためです。また、健康的でなく味が薄いすき

間は、消費者の健康や市場の性質を考え回避しました。 

※○の大きさは「食べることが多い漬け物」の回答数を面積化、縦軸は「食べることが多

い漬物」の回答数。横軸は100g中の塩分濃度。塩分濃度は、第一学習社『最新生活ハン

ドブック』の資料の数値。  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

④商品化検討 -豆腐の味噌漬け- 

 私たちは、これまでにない漬け物を考案するため、矢島町の特産品や事業所を調査しま

した。また、野菜を活用した漬け物であれば、差別化の要素は薄いと考えました。そこで

注目したのは矢島町にある「大井豆腐店」の豆腐と「真坂麹味噌店」の味噌を使った豆腐

の味噌漬けです。調べてみると、豆腐の味噌漬けは、秋田県南部では食されているようで

すが、由利本荘市では認知度が低いことがわかりました。また、漬け物といったイメージ

はなく、見た目と風味はチーズのようで、商品の説明をみて初めて豆腐だとわかるインパ

クトも十分です。また、差別化のポイントとして考えた、①味噌ベース、②塩分控えめ、

③強い味付けにも合致します。この点は付加価値としても十分だと考えました。 

Ｓｅｇｍｅｎｔａｔｉｏｎ 市場細分化 Ｔａｒｇｅｔｉｎｇ 市場標的 

・はっきりした味付けを好む人。 

・漬け物を夕食で食す人。  

・健康志向が強い人。 

・健康志向が強くて、夕食時に、はっ 

きりとした味付けの漬け物を食す人。 

Ｐｏｓｉｔｉｏｎｉｎｇ 商品の位置付け 

多

3.2

2.8

2.4

2

1.6

1.2

0.8

0.4

0

少

薄味 0 0.5 1 2 3 4 5 5.5 6 はっきり

S

kouzi

miso

nuka狙い目 

差別化のポイント 

回避 回避 

回避 回避 

イノベーション。 

これまでにない 

漬物の実現！ 

①味噌ベース 

②塩分控えめ 

③強い味付け 
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⑤商品コンセプトの決定 

 

 

 

 

 

 

⑥製造可能業者の調査 

 

 

協力事業所検討 

 

 

 

 

 

黄桜すいプロジェクト（以下、ＫＳＰ）代表鈴木氏からの紹介 

 

 

 

 

                                       

 

⑦販路協力業者の調査 

 

 

  

 

 

⑧－1試食調査１回目 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

concept 商品概念 benefit 便益 

place ４P政策 販売経路 

product ４P政策 商品計画② 

東由利特産物 

振興会加工所 

試作品の豆腐 

の味噌漬け 

・夕食時に塩分を気にせずに食べられる 

・おいしくてインパクトがある 

・ヘルシーである 

 この案をもって「大井豆腐店」「真坂麹味噌店」「秋田県総合食

品センター」など多くの事業所に商品化を依頼しましたが、様々

な事情により難しいとの回答でした。しかし、「大井豆腐店」と

「真坂麹味噌店」からは原材料の提供で協力していただけること

になりました。 

～低カロリー、健康づくり、地域おこし～ 

 製造してくださる事業所探しに苦労しましたが、広い人脈をも

つＫＳＰ代表鈴木氏に問い合わせたところ、東由利特産物振興会

を紹介して頂くことができました。同振興会では食品加工・食品

卸業を幅広く展開し、東由利町で収穫された野菜の味噌漬けも製

造しています。問い合わせると、快く引き受けていただきました。 

product ４P政策 商品計画① 

大井豆腐店の店内  

真坂麹味噌店 

これまでＹＢＰでは商品の常時販売を実現させることができ

ていません。東由利特産物振興会に相談したところ、年間を通じ

て「予約受注販売」での協力を了承していただきました。 

東由利特産物振興会より試作品をいただき、先生方に試食を

お願いしました。試作品は、Ａ：シンプルな味噌漬け、Ｂ：味

噌漬け＋ゴマ、Ｃ：味噌漬け＋ザラメの３種類です。ＢとＣに

ついては同振興会のアドバイスをいただいて試作していただき

ました。また、塩分濃度を正確に計るため、矢島総合支所市民

サービス課から塩分濃度計を借りて、計測も行いました。計測

は、本校の福祉系列の授業で行ってもらいました。 

塩分濃度測定 
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評価 

Ａ：シンプルな味噌漬け（塩分濃度：１００ｇ中０．６ｇ） 

  原材料：とうふ１丁 みそ３６ｇ 

感 想：チーズのような風味があってよいが、味が薄い。醤油をつけたくなり、 

結局は塩分が高くなる。 

Ｂ：味噌漬け＋ゴマ油（塩分濃度：１００ｇ中０．５ｇ） 

  原材料：とうふ１丁 みそ３６ｇ みりん１８ｇ ごま油９ｇ 

  感 想：ゴマの風味がよい。食べたことのある味でインパクトが薄い。 

Ｃ：味噌漬け＋上白糖とザラメ（塩分濃度：１００ｇ中０．６ｇ） 

  原材料：とうふ１丁 みそ３６ｇ 上白糖とザラメ１５ｇ 

  感 想：おいしい。上白糖の甘みと味噌との調和がよい。もう少し濃くてもよい。 

 

⑧－２試食調査２回目 

 上記の結果を東由利特産物振興会に伝え、味噌の量などを調整していただき、再度試作

品を作っていただきました。 

Ａ：シンプルな味噌漬け（塩分濃度：１００ｇ中３．１ｇ） 

  原材料：とうふ１丁 みそ２００ｇ 

  感 想：風味がよいが、しょっぱい。特に後味がしょっぱくて辛さも感じる。 

Ｂ：味噌漬け＋ゴマ油（塩分濃度：１００ｇ中２．７ｇ） 

  原材料：とうふ１丁 みそ２００ｇ みりん５４ｇ ごま油９ｇ 

  感 想：まめの香りが強い。 

Ｃ：味噌漬け＋上白糖（塩分濃度：１００ｇ中３．４ｇ） 

  原材料：とうふ１丁 みそ２００ｇ 上白糖とザラメ４５ｇ 

  感 想：ご飯がすすみそうだが、しょっぱい。 

 

⑨完成試食会の開催 

 ２回の試食を経て、商品化する商品は１回目のＣ「味噌漬け＋上白糖とザラメ（塩分濃

度：１００ｇ中０．６ｇ）」に決定しました。その後、製造協力事業所やマスコミ関係者

を学校に招いて完成試食会を開催しました。 

期日：平成３１年１月２５日（金）１３時３０分から１４時３０分まで 

製造協力事業所関係者 

真坂民子様、佐々木こずえ様（真坂麹味噌店）、大井良助様（大井豆腐店） 

石渡香菜子様（東由利特産物振興会） 

マ ス コ ミ 関 係 者 

斎藤祐希様（秋田魁新聞本荘支局）、鈴木律子様（ゆりほんＴＶ）、 

伊藤紀子様（由利本荘市役所広報課） 
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評価 

 

                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

感想：「豆腐の風味が残り味噌との分量も良い、あっさりしていてとてもおいしい」 

「食べやすい、星型や丸型などの形があると子供も興味を示しそう」 

「大変おいしい、チーズのような味がしました。大量に食べたい」 

「しょっぱくなくて優しい味。ご飯にもアルコールにも合う。食べやすい食感」 

「弾力があって塩分も控えめでパクパク食べられる味」 

「漬け物ほど味が濃くないので小さい子供も食べられそう。おいしかったです」 

「漬け物感がなくて漬け物嫌いの人が食べやすい、食感が良い。」 

「ネーミングで漬け物と感じさせない工夫が必要、食べ飽きない感じがする」 
 

⑩ネーミング・ラベル・ＰＯＰ等製作 

 

 

商品名：「八塩山豆腐（やしおさんとうふ）」 

原材料を提供する「大井豆腐店」と「真坂麹味噌店」は矢島町に、製造を手がける「東

由利特産物振興会」は東由利町にあります。両町は紅葉の名所として有名な八塩山の麓に

位置しています。商品を通じて両町の知名度を上げたいと願いネーミングしました。また、

試食会の感想から、「漬け物と感じさせない工夫が必要」との意見をいただいたことから、

漬け物の表現は使用せず、漬け物嫌いの人にも遡及できるネーミングにしました。 

 商品のコンセプトを効果的に伝えるため、 

右のようなラベルやポスター、ＰＯＰも作成 

しました。 

 

 

 

 

 

普通 

7% 

良い 

29% 
とても

良い 

64% 

おいしいと思うか 
薄い 

7% 

やや薄

い 

36% 適切 

50% 

やや濃

い 

7% 

味の濃さ 

やや

少な

い 

21% 

適切 

72% 

やや

多い 

7% 

１パックの分量 

良い、とても良いを合わせ

て９３％の方が好評価だ

った。おいしくないと感じ

た人はいなかった。 

 

コンセプト通り塩分控えめ

を表す結果となった。ター

ゲットに遡及できる商品が

完成した。 

適切が７２％いたことか

ら、適切な量と判断でき

る。 

promotion ４P政策 販売促進  

路 
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⑪マスコミへの投げ込み 

商品化できた際にはマスコミにも取り上げていた 

だきました。販売実習では新聞をみて訪れたお客様 

がたくさんいて、広告効果は大きかったです。 

※地元紙秋田魁新聞の他、由利本荘市の広報誌であ 

る『広報ゆりほんじょう（H31.2.15）』にも掲載 

されました。 

Ｈ３１.１.３１（木）秋田魁新聞      

⑫販売 

 

 

矢島冬祭り（酒蔵開放） 

日時 平成３１年２月９日（土）１０時から１４時まで 

場所 天寿酒造株式会社 

売上 八塩山豆腐＠￥２５０（業者と決定） １７０個  ￥４２，５００ 

 

矢島ひな街道 

日時 平成３１年３月９日（土）９時から１５時まで 

場所 由利高原鉄道矢島駅 

売上 八塩山豆腐＠￥２５０ １３０個 ￥３２，５００ 

   鳥海バウム＠￥１５０ １３０個 ￥１９，５００   合計￥５２，０００ 

 

⑬評価と改善 -ＣＨＥＣＫ ＆ ＡＣＴ- 

評価 

「八塩山豆腐」はお客様からも良い評価をいただきました。これまでの商品はスイーツ

のみだったため、販売機会が販売実習に限られていました。今回、東由利特産物振興会の

協力を得て、通年の「予約受注販売」が行えていることは、ＹＢＰの活動や矢島町を継続

的にＰＲでき、研究仮説で述べる「持続的・継続的」なビジネス活動にもつながります。 

 市場調査、ＳＴＰ、ターゲティング等一つ一つのマーケティング活動を丁寧に実践した

結果、優れた商品を開発できたと感じています。特にお客様から「塩分控えめがいい」「低

カロリーがいい」「健康志向がいい」「日本酒に合う」などのお言葉をいただき、ＳＴＰと

ターゲティングがうまく機能したと感じています。 

 

今後の商品開発で改善が必要なこと 

・市場調査、STPに基づく的確なターゲット設定 

・FBページを活用したPR活動の継続 

・地元業者との連携と行政を巻き込んだ商品開発 

 

 

price ４P政策 販売価格  

路 

CHECK ＆ ACT 
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Ⅵ ＦＢ運営班の活動報告                                           

（１）計画 -ＰＬＡＮ- 

 これまでＦＢページ「矢島高校 やしまブランディングプロジェクト」は、大きく分け

て３つ（①ＹＢＰの活動、②観光情報、③生活情報）の情報発信を行ってきました。平成

２９年度のエンゲージメント総数は５４８であり、ＡＩＳＡＳモデルのとおり、フォロワ

ー数を伸ばし、ブランディング効果を高めていることが実感できます。この効果をさらに

高めるため、ＦＢ運営班の細分化（取材担当・更新担当）をすることで、平成２９年度以

上の実績を上げたいと考えました。目標とするフォロワー数は１００としました。 

 

 

 

 

 

 

ＰＬＡＮ 

①班内編成  ②市場調査  ③取材内容検討と取材  ④情報発信 

⑤インサイトを使ったマーケティング分析 ⑥評価と改善 

 

（２）実践 -ＤＯ- 

①班内編成 

業務の専門化と効率化を狙い、６人の仕事を次のように決めま 

した。 

 

 

 

 

②市場調査 

 平成２９年度は、ＦＢを使って矢島町の観光情報を受信させたいターゲットを、ビジネ

ス誌（株式会社翔泳社 佐々木幹夫 著『ＭａｒｋｅＺｉｎｅマーケティング最前線２０

１７』）の情報から定めました。私たちは、より実態にあった調査を行う必要があると考え、

自分たちで市場調査を行う事にしました。 

調査方法 記述式の質問紙法 

配布枚数 ２２０枚 

回収枚数 １５０枚  

回 収 率 ６８％ 

調査用紙 本資料末ページに掲載 

調査対象 
本校全校生徒と保護者、本校職員、由利本荘市立矢島中学校の全校生徒 

由利本荘市立矢島中学校の職員 

 

Ａｔｔｅｎｔｉｏｎ 

注目 

Ｉｎｔｅｒｅｓｔ 

興味 

Ｓｅｒｃｈ 

検索 

Ａｃｔｉｏｎ 

注文 

Ｓｈａｒｅ 

共有 

インターネット上の消費者の購買行動 ～電通のＡＩＳＡＳモデル～ 

ＤＯ 

取材担当：２名 更新担当：３名 マーケティング分析：１名 

ＰＬＡＮ 
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調査結果 
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分析結果 

・多くの人がSNSを利用していて、多くの３０代から４０代はFBを利用している。 

・３０から４０代は、育児や子育て観光、レジャーに興味を持っている。 

・観光やレジャーに興味をもつ３０代から４０代にＦＢを使って、観光情報を発信する効 

果はかなりあると予測できる。 

・３０代から４０代には、子育てと観光情報を合わせた企画が興味を引きそうである。 

・ビジネス誌とほぼ同じ結果が得られた。 

 

③取材内容検討と取材 

 ＦＢページでは、ＹＢＰの活動の他、矢島町の観光情報や季節に応じた生活情報も発信

しています。平成３０年度は次のように取材対象を定め、季節ごとに旬の話題を発信でき

るように計画しました。 

 ＹＢＰ活動内容 矢島町観光情報 矢島町生活情報 その他 

取材 

対象 

各班の進捗状況 

販売実習告知 

販売実習の様子 

由利高原鉄道、桜、花 

菜の花祭り、産業祭、紅葉 

酒蔵開放、八朔祭り 

矢島冬祭り、ひな街道 

土田家住宅、鳥海山 

子吉川、不動の滝、他 

畑、農家、食堂、代掻き

田植え、稲刈り 

学校に住むツバメ 

近隣小中学生の様子 

冬囲い、雪寄せ、降雪 

矢島駅の松子さん、他 

学校行事 

 

④情報発信 

 全ての取材は行えませんでした。また、更新回数 

は、平成２９年度を下回りました。しかし、動画配 

信やハッシュタグの活用を積極的に行えたことで、 

フォロワーやリーチ数を増やす結果につなげられま 

した。 

 

⑤インサイトを使ったマーケティング分析 

 インサイト機能を活用して、客観的な視点でブランディング効果の高まりを分析しまし

た。効果的だった配信は動画で、配信後、時間をかけながらエンゲージメント等を増やし

ていることがわかります。※昨年度実績との比較で、９月１５日から３月１１日までの数

値を掲載。（ ）内の数値はH30.4.27~H31.3.31の総数。 

平成２９年度ＦＢページ実績 

H29.9.15~H30.3.11 

 平成３０年度ＦＢページ実績 

H30.9.15~H31.3.11 

投稿回数 68  投稿回数 48(65) 

リーチ数 1,795  リーチ数 2,312(3,052) 

投稿クリック数 486  投稿クリック数 376(517) 

エンゲージメント 548  エンゲージメント 435(556) 

フォロワー 28  フォロワー 54 
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※データが膨大なため、YBPの活動が本格化する１０月と１１月の２ヶ月分のみ掲載。 

 

⑥評価と改善 -ＣＨＥＣＫ ＆ ＡＣＴ- 

評価 

 ＦＢページの運営で、市場調査を通じてＦＢを活用する意義を実証できたことは大きな

収穫でした。また、動画を積極的に配信することでフォロワー数やエンゲージメントが向

上したことも今後のヒントが得られる結果となりました。イベント情報の配信も多くの反

響がありました。しかし、目標とする「フォロワー数１００」は程遠い数値であり、今後

も魅力的な情報発信を行い、町の認知度を高めていきたいと考えています。 

 矢島駅の「松子さん」への取材の動画配信は大きな反響があったことから、矢島町民の

インタビューをシリーズ化することもエンゲージメントを伸ばす方法として有効だと感じ

ました。学校行事の動画配信も大きな反響があり、矢島高校への理解と共感を得られるよ

うな情報提供も必要だと思いました。また、リーチ数とリアクション数を比例させるため、

文章を短くしたり、魅力的な写真を効果的に掲載したりすることも必要です。今日では誰

もがインターネットを利用する時代です。このことを活用し、全世界の人たちに矢島町の

素晴らしさを伝え、少しでも多くの観光客を増やしていきたいと思います。 

 

今後ＦＢページ運営で改善が必要なこと 

 ・今後も観光に興味のある世代にターゲットを絞って情報発信を続ける。 

・動画配信を増やす。 

 ・シリーズ化した動画配信を行う。 

 ・矢島高校の特色であるボランティア活動についての動画配信を行う。 

 ・矢島町に伝わる古い民話も投稿する。ストーリー化して、数話にわけて投稿すること 

も有効的。 

 ・ハッシュタグを誰もが知っている言葉にする。 

 ・観光客が興味を惹く写真を掲載する。撮影の仕方についても研究する。 

 

 

 

 

CHECK ＆ ACT 



- 19 - 

 

Ⅶ ショッパー製作班                                             

（１）計画 -ＰＬＡＮ- 

 ショッパーは、多くの人が目にするため沈黙の広告と言われています。オピニオンリー

ダーが持つことになればその効果は更に高まります。考案したＹＢＰロゴマークやご当地

キャラクタ－をショッパーに生かし、ブランディング効果を上げたいと考えました。 

ＰＬＡＮ 

①市場調査 ②ＳＴＰ ③デザイン考案とアウトソーシング ④景品表示法の確認 

⑤評価と改善 

 

（２）実践 -ＤＯ- 

①市場調査 

 製作するにあたって、市場調査に基づいて根拠に基づくバッグを製作できるように注意

しました。なお、この調査はFB ページの市場調査と同じ質問紙で行ったため、下表の数

字はFBページの市場調査と同じです。 

調査方法 記述式の質問紙法 

配布枚数 ２２０枚 

回収枚数 １５０枚  

回 収 率 ６８％ 

調査用紙 本資料末ページに掲載 

調査対象 
本校全校生徒と保護者、本校職員、由利本荘市立矢島中学校の全校生徒 

由利本荘市立矢島中学校の職員 

 

調査結果 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ＰＬＡＮ 

持ってい

る 

52% 

持ってい

ない 

48% 

現在ショッピングバッグを 

持っているか トート

（布） 

22% 

手提げ紙

袋 

5% 

買い物袋

（布） 

24% 

レジかご

（布） 

16% 

レジかご

（プラス

チック） 

31% 

肩掛け袋 

2% 

ショッピングバッグのタイプ 

日常の買

い物 

77% 

通勤・通

学用メイ

ン 

8% 

通勤・通

学用サブ 

15% 

ショッピングバッグ 

使用シチュエーション 

サイズ 

34% 

流行 

4% デザイン 

25% 

機能性 

35% 

その他 

2% 

ショッピングバッグに求めること 

ＤＯ 
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イノベーション。 

通勤通学でも活用できる！ 

ショッパーを持っていない人も 

持ちたいと思う！ 

分析結果 

・二人に一人の割合でショッパーをもっている。持っていない人も半分である。 

・日常の買い物で使用している人が大半を占める。 

・レジかごタイプが最も多いが、トートや買い物袋（布タイプ）の割合も多い。 

・機能性やサイズ、デザインを重視している人にターゲットを絞れば、持っていない人に

持ってもらえるかもしれない。 

・通勤通学用に使用している割合が合わせて２３％いる。通勤通学というシチュエーショ 

ンを考えると、レジかごタイプではなく、トートや買い物袋（布）を使用していること 

が予想できる。サイズ・機能性と併せてデザイン性の高い物であれば、２３％の人たち 

に持ってもらえるかもしれない。 

 

②ＳＴＰ 

 私たちは、次のように市場を細分化し、ターゲットを設定しました。 

 

 

     

 

 

 

 

 

 ショッパーに求める要素は機能性が最も多く、サイズとデザインが続きます。このこと

から、製作したいバッグは、機能性とサイズで十分に満足でき、デザイン性の高いものと

しました。               

  

                              

 

                                  

 

 

 

 

 

 

 

※割合の多いもののみ掲載 

 

 

 

・機能性と大きいサイズを求める人 

・ショッパーを持っていない人 

・通勤通学用でショッパーを使う人 

・機能性、サイズ、デザインを重視する人 

①機能性とサイズで満足 

②デザイン性が高い 

③通勤通学用でも使える 

Ｓｅｇｍｅｎｔａｔｉｏｎ 市場細分化 Ｔａｒｇｅｔｉｎｇ 市場標的 

Ｐｏｓｉｔｉｏｎｉｎｇ 商品の位置付け 

差別化のポイント 

機能性

サイズ

低 高デザイン性

バ

ッ
グ
へ
の
期
待

狙い目 

レジかご 

トート布 
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③デザイン考案とアウトソーシング 

 市場調査の結果から、まずはサイズと機能性を重視することを確認しました。また、通

学通勤用に使用している人が合わせて 23％いたことから、デザイン性も重視し、幅広い

世代が持ちたいと思うバッグを作りたいと考えました。 

・サ イ ズ･･･買い物から通勤通学用で使用することを考え、大きめのサイズとする。 

・機 能 性･･･買い物のみで使用したい人もいるため、折りたたみ可能なタイプとする。 

・デザイン･･･幅広い世代の使用を考え、デザインはシンプルでおしゃれなものにする。 

 デザインは、考案したご当地キャラクターを活用しながら考えました。私たちが考案し

たデザインは卒業生で様々なデザインを手がけている黒木氏に仕上げを依頼し、アウトソ

ーシングも実践しました。 

 

 

 

 

 

 

④景品表示法の確認 

 景品表示法では次のように定められています。ショッパーは１つ２２８円で製作しまし

た。そのため、５００円以上お買い上げいただいたお客様に提供することにしました。 

 

  

 

 

 

⑤評価と改善 -ＣＨＥＣＫ ＆ ＡＣＴ- 

評価 

 販売実習では、バッグ目当てで購入するお客様もいて、販売 

促進効果は大きかったと言えます。よってサイズ・機能性も十 

分だったと思います。しかし、デザインについては課題が残り 

ます。理由はバッグに印刷された画質が荒いことやデザインが 

小さくなったためです。もっと製作する業者との連絡を密にす 

るべきだと反省しました。 

 

今後ショッピングバッグで改善が必要なこと 

・生地の質があまりよくなかったため、生地の種類を変え、印刷後の画質をよくする。 

・サイズと機能性（折りたたみ式）については継続する。 

・考案したデザインのバッグ以外の活用方法を増やす。 

・オピニオンリーダーにもってもらうことを研究する。 

 

購入額 付与できる景品 

1,000円未満 ２００円相当 

1,000円以上 購入額の約２０パーセント 

製作風景 デザイン 完成したバッグ 株dak 黒木氏 

CHECK ＆ ACT 

購入額 ￥５００以上 

原 価 ￥２２８ 

中心のロゴの画質が粗い 
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Ⅷ 木工クラフトショップ運営班                                        

（１）計画 -ＰＬＡＮ- 

 ＳＷＯＴ分析で森林資源に着目し、ワールドカフェでは森林資源を活用するアイディア

を考察してきました。このことを受け、次のように計画を立てました。 

ＰＬＡＮ 

①森林資源調査 ②ＳＴＰ ③ショップ企画 ④協力事業所検討 

⑤プレオープン（本校文化祭） ⑥ショップ運営（矢島産業文化祭） ⑦評価と改善 

 

（２）実践 -ＤＯ- 

①森林資源調査 

 ＹＢＰでは、これまで地元の特産品を活用しながら商品開発を行い、地域経済の活性化

に微力ながら貢献してきました。今回、森林資源に着目しましたが、この方針に変わりは

ありません。そこで、ＹＢＰが創造する体験型ビジネス活動の意義を明確にするため、森

林資源の活用状況等を調査しました。質問をまとめ、由利本荘市役所の古屋様と矢島総合

支所産業課の黒木様にメールで質問しました。質問内容と回答は次のとおりです。 

質問と回答 

Ｑ１．由利本荘市にある森林資源の活用状況について教えてください。 

Ａ１．国有林野は全国各地に広がり、（中略）良質な水の供給、土砂災害の防止・軽減、地球温暖化の防止、 

生物多様性の保全など生活していくうえで大変重要な働きをしています。民有林は水源涵養・山地災害 

防止・環境形成などの役割があります。また、材木等の生産機能としての役割もあります。 

Ｑ２．個人所有の森林のうち、高齢化などの影響で耕作が放棄されている状況について教えてください。 

Ａ２．本市では森林の所有構造が小規模であること、所有者の高齢化がすすんでいること、林業採算性の低 

下などから林業への関心が低下していることなどから、森林所有者のみでは適切な森林施業の実施が 

困難となってきているため、意欲ある森林所有者や森林組合等への森林施業の委託を進めるとともに、 

長期の森林経営委託への転換を促進し、森林経営の規模拡大を進める方針を示しております。 

 

調査してわかったこと 

・森林資源の活用は、除伐や本数調整伐等の作業を伴い、強い山林をつくり、土砂災害な 

どの被害を防止している。森林環境を整えることは環境にとって良いことである。 

・高齢化・採算性の問題から林業への関心が薄れてきている。 

・今後意欲のある事業所等に森林施業の委託が進められる。 

 

調査を通じて感じる私たちの使命 ～ＭＩＳＳＩＯＮ～ 

 森林資源を管理・活用することは環境にとって良い効果があり、有効に活用すべきだと

感じました。また、高齢化や採算性等の理由から林業への関心が低下していることも知り

ました。つまり、森林資源を有効に活用しビジネス化することは、地球環境・生活・地域

経済にとって有益であり、ここにＹＢＰが創造するビジネス活動の意義があると言えます。 

 

 

ＰＬＡＮ 

ＤＯ 
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イノベーション。 

これまでにない、 

木工クラフトショップの実現！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

②ＳＴＰ 

 私たちは、次のように市場を細分化し、運営したいクラフトショップの差別化要素とタ

ーゲットを設定しました。また、ＦＢ運営班の市場調査からは、３０代から４０代は「育

児・子育て」に強い関心があることがわかりました。そのため、ターゲットは小さな子供

のいるファミリー層としました。 

 

 

 

 

 

 

 

由利本荘市では年に数回木育キャラバンのイ 

ベントが開催されています。どの企画も無料で 

体験できるため、「木工クラフトといえば無料」 

という考えが根付いていると考えられます。し 

かし、どんぐりや端材を使ったワークショップ 

はあっても、高い付加価値のあるワークショッ 

プは開催されていません。私たちはここに着目し 

ポジショニングマップを作成しました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ｓｅｇｍｅｎｔａｔｉｏｎ 市場細分化 Ｔａｒｇｅｔｉｎｇ 市場標的 

地球環境 生活 地域経済 

ＹＢＰが創造する 

森林資源を活用した体験型ビジネス 

①無料・有料を備えるブース 

②高付加価値 

Ｐｏｓｉｔｉｏｎｉｎｇ 商品の位置付け 

差別化のポイント 

高

低

無料 有料料金体系

付

加

価

値

度

木育キャラバン

等のイベント

・付加価値が低くても無料で体験したい人 

・高付加価値があり、有料でも体験したい人 

・小さな子供のいるファミリー層 

https://ord.yahoo.co.jp/o/image/RV=1/RE=1544055437/RH=b3JkLnlhaG9vLmNvLmpw/RB=/RU=aHR0cHM6Ly9za3l0aWNrZXQuanAvZ3VpZGUvODY4NTE-/RS=^ADB7KjrLU6GaE6a4rrXiF06iwW6ON0-;_ylt=A2RivbcNGQdc3hEA.ROU3uV7
https://ord.yahoo.co.jp/o/image/RV=1/RE=1544055470/RH=b3JkLnlhaG9vLmNvLmpw/RB=/RU=aHR0cHM6Ly93d3cuc2FraWdha2UuanAvbmV3cy9hcnRpY2xlLzIwMTgwOTEwQUswMDAyLw--/RS=^ADB3F5qW9hxk1i4v7ucw8fTGisss8U-;_ylt=A2RiomEtGQdcOhwAnQKU3uV7
https://ord.yahoo.co.jp/o/image/RV=1/RE=1544055468/RH=b3JkLnlhaG9vLmNvLmpw/RB=/RU=aHR0cHM6Ly9ha2l0YXlvcmkuY29tL2Jsb2cveWFzaGltYS1zYWthZ3VyYTAyLw--/RS=^ADBXohsu6py7elf8hvlMWb1ErGou0s-;_ylt=A2RivbksGQdccE8AzieU3uV7


- 24 - 

 

③ショップ企画 

 由利本荘市や秋田県の森林資源を活用して木工クラフトショップを運営するには、木材

加工の専門的な技能が必要となります。可能・不可能なことを精査しながら「体験を販売

するビジネス活動」を通じて地域貢献するため、次のように店舗運営のあり方を考えまし

た。また、自然素材をふんだんに使用することから、店舗名は「木の実屋」としました。 

 

④協力事業所検討 

無料ブース-やまなみの会 神長 侃 先生- 

 自然素材や木材加工に関する知識を持っていないため、「岩城少年自然の家」に所属する

高橋さんに相談しました。紹介していただいたのは同施設でボランティアスタッフを務め

る神長先生です。神長先生は地元の中学校で長年美術教師を務められ、退職後は「やまな

みの会」を設立し、自然素材を生かした木工クラフトのイベントを県内各地で開催してい

ます。神長先生に私たちの案を伝えたところ、快く了解していただきました。神長先生は、

以前から高校生と一緒に何かイベントはできないかと検討していたこともあり、自然素材

の提供、販売実習当日の運営補助など全面的に支援していただけることになりました。 

 

有料ブース-株式会社鳥海トライブ 太田 賢 様- 

 ＳＷＯＴ分析では「鳥海山木のおもちゃ美術館のＯＰＥＮが機会となる」と分析できま

した。私たちは「鳥海山木のおもちゃ美術館」にどのような人たちが関わりをもっている

か調査を行いました。様々な企業や職人の方がいる中で、私たちが注目したのは「鳥海山

木のおもちゃ美術館」でお土産ショップを運営する、「（株）鳥海トライブ」の太田さんで

す。私たちが地元の森林資源を活用して地元産業に貢献したいこと、自然素材を活用した

体験型ビジネス活動を行いたいことを説明したところ、同社でも同じ理念をもって事業を

行っていることから、趣旨に賛同していただき全面的な協力を得ることができました。 

 

 

 

 

ＹＢＰ木工クラフトショップ「木の実屋」 

無料ブース 有料ブース 

・松ぼっくりのクリスマスツリー 

・ドングリの車とコマ 

・木のコースター 

運営の具体案 

・無料で自然素材を自由に選べる 

・スタッフの指導のもと、作品作りを行う 

・絵の具、マジックも自由に使用できる 

ターゲット 

・小さなお子様のいるファミリー層 

・写真フレーム（＠￥３００） 

・ネームプレート（＠￥３００） 

※価格は業者との相談で後日決定したもの 

運営の具体案 

・写真フレームやネームプレートの素材を用

意し、自然素材を自由に装飾できる 

・絵の具、マジックも自由に使用できる 

ターゲット 

・小さなお子様のいるファミリー層 
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⑤プレオープン（本校文化祭） 

 本校文化祭で木工クラフトショップ「木の実屋」のプレオープンを行いました。 

 開催日：平成３０年１０月２０日（土） 

 営業時間：１０時から１４時まで 

 体験人数：無料ブース１８名 有料ブース：０名 合計１８名 

無料ブース体験内容：松ぼっくりのクリスマスツリー１７名、 

ドングリの車１名、木のコースター１８名 

※木のコースターは作品を飾る敷物として製作したため、１７名＋１名で１８名となる。 

 有料ブース体験内容：由利本荘市産ヒノキ写真フレーム＋自然素材で装飾 ＠￥３００ 

秋田県産秋田杉ネームプレート＋自然素材で装飾 ＠￥３００ 

 

評価 

 無料ブースは小さなお子様連れのお客様を中心に盛況と言えました。製作補助のスタッ

フが足りず、すごく多忙な感覚を受けるほどでした。誰か一人でも体験しているお客様が

いれば人だかりができ、次々とお客様対応を必要としました。効果的だったのは、完成品

を見せて「これを無料で作りませんか」と声かけしたことでした。また、季節的にクリス

マスが近かったため、松ぼっくりのクリスマスツリー作りにお客様が集中しました。 

 有料ブースの体験者（購入者）は０名でした。原因として、ブースの配置が奥側で無料

ブースばかり目立ったこと、完成品が店舗に展示されておらず内容をアピールできなかっ

たこと、ポスター等で商品の魅力をアピールできなかったことが考えられました。 

【矢島高校文化祭木の実屋レイアウト図】 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

矢島産業文化祭に向けて改善点 

・各ブースの設営場所を入り口から見て並列とする。 

・無料ブース、有料ブースともに完成品を展示する。 

・ポスターやＰＯＰを活用し、由利本荘市産ヒノキや秋田県産秋田杉の活用、「鳥海山木の 

おもちゃ美術館」でお土産ショップを運営する「鳥海トライブ」が製作した商品である 

ことを強力にアピールする。 

・無料ブースは松ぼっくりのクリスマスツリーと木のコースターに限定し、スタッフのお 

客様対応を充実させる。 

 

無料ブース 

入口 

有料ブース 

自
然
素
材
・
商
品
陳
列
棚 

入口 

ＢＡＤ･･･。 
有料ブースの配置が 

奥で目立たない。 
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⑥ショップ運営（矢島産業文化祭）～「木の実屋」オープン～ 

 開催日：平成３０年１０月２７日（土）２８日（日） 

 営業時間：両日とも９時から１６時まで 

 木工クラフト体験人数：無料ブース３３名 有料ブース：７名 合計４０名 

 無料ブース：松ぼっくりのクリスマスツリー、木のコースター 

 有料ブース：由利本荘市産ヒノキ写真フレーム＋自然素材で装飾 ＠￥３００ 

       秋田県産秋田杉ネームプレート＋自然素材で装飾 ＠￥３００ 

 有料ブース売上：＠￥３００ ７名 ￥２，１００ 

鳥海バウム売上：＠￥１５０ １７０個 ￥２５，５００ 

 ハックルブッセ売上：＠￥１３０ １７０個 ￥２２，１００ 

 やしまＣＯＭＥＯＮ売上：＠￥１３０ ６０個 ￥７，８００ 合計￥５７，５００ 

 

⑦評価と改善 -ＣＨＥＣＫ ＆ ＡＣＴ- 

評価 

 矢島産業文化祭は２日間とも雨で客足が少なかったのですが、本校文化祭以上の実績を

あげられました。当日に向けて改善点一つ一つを実践し、それが確実な成果となりました。

特に、完成品の展示やＰＯＰに注目していただいたことは大きな成果として実感できまし

た。お客様の中にはお孫さんのために作りたいと言って購入される方が３名いました。小

さなお子様のいるファミリー層をターゲットに設定していましたが、新たな発見になりま

した。また、下図のように店舗の配置を変えたことで、スムーズな「客導線（下図内矢印）」

もできました。店舗前に作業スペースを設置したことで、作業している人に注目が集まり、

店舗前を通過したお客様が再度ＹＢＰのブース前を通ることもありました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

今後「木の実屋」を運営する上で改善が必要なこと 

・小さなお子様連れのお客様とご年配のお客様に積極的に声かけをする。 

・完成品の展示についてその種類を増やす。 

・客導線を作る店舗配置とする。 

・季節に応じた無料クラフトを用意する。 

CHECK ＆ ACT 
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Ⅸ 検証                                                   

  

活動内容 目標達成度 持続性 評価の根拠 

商品開発班 Ａ A 

・市場調査を行い、ＳＴＰに基づいてターゲットを 

設定した。 

・おいしいと評価される商品を開発できた。 

・矢島町老舗の「大井豆腐店」「真坂麹味噌店」「ヘ 

ルシー」「低カロリー」「東由利町とのコラボ」な 

ど、付加価値化できた。 

・季節的な影響の少ない商品開発である。 

・東由利特産物振興会で予約受注販売されている。 

ＦＢ運営班 B A 

・市場調査を行い、観光情報をPRするターゲット 

を確認・設定できた。 

・エンゲージメント、フォロワー数が伸びた。 

・動画を積極的に配信できた。 

・矢島町の認知度を向上させることができた。 

・フォロワー数１００には届かなかった。 

ショッパー 

製作班 
B A 

・市場調査を行い、サイズと機能性を備えるバッグ 

を開発できた。 

・ご当地キャラクターを有効活用できた。 

・バッグ目当てで商品を購入されるお客様がたくさ 

んいた。 

・継続的に矢島町をPRできる広告ツールである。 

・プリントが粗くデザインが小さくなった。 

木工クラフト 

ショップ運営班 
B Ａ 

・市場調査はできなかったが、ＳＴＰは実施した。 

・本校文化祭の反省を矢島産業文化祭で生かせた。 

・「由利本荘市産ヒノキ」「秋田県産秋田杉」「鳥海ト 

ライブ」など、付加価値化・差別化が図られ、POP 

等で強力にアピールできた。 

・地元産の森林資源を有効活用できた。 

・有料ブースで売り上げが発生し、今後アピール方 

法を工夫することで売り上げはさらに伸びる。 

・無料ブースの盛況が有料ブースに好影響を与えた。 

※A:目標を上回る B：概ね達成している C：達成していない 

その他根拠 ～八塩山豆腐完成試食会時のＹＢＰの取組に関するアンケート記述から～ 

東由利特産物振興会 石渡香菜子様 

「地元産を使っての取組が良いと思います。」 

大井豆腐店 大井良助様 

「チャレンジ精神で頑張り、種々の考えを持ち合わせて次のステップに進んで欲しい。」 

CHECK ＆ ACT 
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真坂麹味噌店 真坂民子様 

「地元の食材を使って美味しい豆腐の味噌漬けを作っていただいて嬉しいです。」 

真坂麹味噌店 佐々木こずえ様 

「矢島地域の特性を勉強し観光価値を見い出す姿勢は素晴らしい。メディアにも注目され、

ＰＲ効果もあり矢島の未来が明るいと感じます。」 

由利本荘市広報課 伊藤紀子様 

「いろいろな場で地域に出て活躍し、素晴らしいことです。今後も応援しています。」 

 

総括 

 これまで「付加価値化・持続的・継続的」をキーワードとして活動してきました。上表

のとおり、仮説は概ね達成できました。特に、ブランディング３要素のうち、「自然豊か

な町」の認知度向上ができたと言えます。由利本荘市産ヒノキや秋田県産秋田杉、また、

矢島町の豆腐や味噌などを活用して魅力的な商品やサービスを創造し、適切に販売促進が

できたことで、仮説で述べる「今ある素材を付加価値化」は達成されました。また、森林

資源の有効活用と季節の影響の少ない商品開発は、「持続的で継続的なビジネス活動」を

確立できたと言えます。これができたのは、マーケティングの手法である「市場調査」や

「ＳＴＰ」等を地道に行い、ＰＤＣＡサイクルに基づいて活動できたことに他なりません。

まさにこれまでのＹＢＰを一歩も二歩も前進できた一年と言えます。 

 

今後に向けて 

 ＰＤＣＡサイクルに基づいて活動してきましたが、次年度に向けて各班の課題を確実に

ＡＣＴしていくことで、これまで以上にブランディング効果を高めていけると感じていま

す。例年活動してみえる反省は決して今年度の失敗ではありません。前述した「評価の根

拠」に加え、見つけた課題を矢島町の活性化につなげられる素材として捉え、今後も矢島

町のために活動していきたいと思っています。 
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Ⅹ 最後に                                                  

 今年度も多くの皆様の協力を得て私たちの活動を行ってくることができました。新たな

人との出会いがまた新たな人のつながりを生み、新たなビジネス活動を創造できるきっか

けにもなりました。 

 御協力頂いた皆様に感謝申し上げます。本当にありがとうございました。 

 

御協力頂いた皆様（順不同、敬称略） 

岩城少年自然の家 髙橋寛輝  風月堂 佐藤 浩 

やまなみの会 神長 侃  風月堂 佐藤百合子 

（株）鳥海トライブ 太田 賢  くるみの里 茂木宏幸 

ＫＳＰ代表 鈴木弘和  くるみの里 茂木淳子 

大井豆腐店 大井良助  くるみの里 沼倉只輔 

真坂麹味噌店 真坂民子  くるみの里 沼倉睦子 

真坂麹味噌店 佐々木こずえ  由利本荘市役所 古屋雄人 

東由利特産物振興会 石渡香菜子  由利本荘市役所 伊藤紀子 

東由利特産物振興会 村上主江  矢島総合支所 黒木浩二 

（株）ｄａｋ 黒木華絵  ゆりほんＴＶ 鈴木律子 

茂木農園 茂木栄一  秋田魁新聞本荘支局 斎藤祐希 

茂木農園 茂木訪子    

 

参考資料 

東京おもちゃ美術館ホームページ（http://goodtoy.org/ttm/） 

鳥海山木のおもちゃ美術館ホームページ（http://chokaisan-wtm.jp/） 

黄桜すいプロジェクトホームページ（https://kizakurasui.jp/） 

第一学習社『最新情報ハンドブック』 
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市場調査質問紙 ※上２枚がＦＢとショッパー、下２枚が商品開発 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


