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事業の内容

事業概要

1 2 3
マーケティング

支援

専門家によるセミナーや
ハンズオン支援を行い、
商品開発、商品改善及
び営業活動等に関する
ノウハウを提供します。

プロモーション

県外の生活提案型商業
施設（セレクトショップ）
等で、県産品のブラン
ド力向上に資するプロ
モーションを行います。

補助支援

県外のさまざまな販売
チャネルやマッチング機
会を活用し、フェア開催、
商談会参加及び商品開
発等への補助金を交付
し、県内事業者の県外展
開をサポートします。

沖縄県は、特色のある地域資源等の強みがある一方、

他の都道府県に比べて割高な物流コストが発生しており、

県内事業者の多くが経営基盤の弱い小規模事業者であることから

個々に十分な対応策を講じることが難しい状況です。

このような課題に対応するため、

適切なマーケティングに基づいた競争力のある付加価値の高い商品の開発や

販路拡大に向けた総合的な支援を行います。

プロモーション

補助
支援

マーケ
ティング
支援

県
産
品
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事業の流れ

マーケティング支援

補助 委託

作
る
力

セミナーハンズオン支援

見本市出展支援

物産展での
販促支援

食品表示法に
基づく表示
商品デザイン

EC参入
マーケティング
戦略

商品改善支援

商品開発支援

売
る
力

販路の確保
県産品の高付加価値化の促進

生活提案型商業施設
セレクトショップ　等

県産品の定番化促進

量販店
EC

支援

支援
ブランディング

販売促進

課題検証

マーケティング
戦略

商品開発
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マーケティング支援事業

　稼ぐために必要な「商品・ブランドの作り方」「商品・ブランドの売り
方・伝え方」のスキルUPを目指し、マーケティング、ブランディング、原
価計算、EC販売、品質管理の５つのテーマでワークショップ、セミナー
を実施しました。
　これらの５つのテーマをワークショップやセミナー、それぞれに重
ね合わせ、どんな業種、どんな役割の人が参加しても学びが得られる
構成としました。
　また、バイヤー視点、お客視点の客観的な視野を得るための「体験
型ワークショップ」、他人事を自分事に経験値をアップデートさせるた

めの「集団型コンサルティング」、実際の商品開発や販売の最前線に
いる担当者を講師に招いた「公開型セミナー」と、大きく３つの構成と
し、客観視・自分事・リアルタイム性を重視した内容としました。
　また併せて、商品開発・商品改善の補助事業者を中心にハンズオ
ン支援を実施しました。
　上記のワークショップ、セミナーを受講後、各事業者自身が課題や
目標の再設定を行い、それらをより強い形で着地させるために、商品
開発、ブランディング、販売のプロである2名の講師で事業者訪問支
援を行いました。

高付加価値化を促し、稼ぐ力を付けるために、
県内事業者を対象にワークショップ、セミナー、ハンズオン支援を実施しました。

マーケティング支援事業としてA～Fの６つの課題を設定し、
それぞれの内容を複合的に学べる
ワークショップ/セミナーを実施しました。

【 ワークショップ／セミナー 】

感性価値の具現化力を付けるA 感性マーケティング

客観的な分析力／判断力を付けるB 客観視マーケティング

売れるECにする、ECで売れる商品にするC ECマーケティング

単品戦略からブランド戦略へシフトするD ブランディング

原価・売価を最適化するE 原価計算

最新・当たり前の品管／法令を理解するF 品質管理

世界観作り
ワーク

ショップ

集団型
バイヤー
コンサル
ティング

EC特化
セミナー

原価計算
セミナー

品質管理
セミナー

セミナー（一般公開型）ワークショップ

1 32 4 5

【 ハンズオン支援 】
商品開発・商品改善支援対象事業
者を中心に、6事業者を選定しハン
ズオン支援を実施しました。
「物作りの支援」と「売り場・展示の
場での伝え方の支援」の２つを軸
に、事業者ごとに課題を洗い出しア
ドバイスを行いました。
併せて補助金対象商品に限らず、
事業全体の「ブランディング」まで視
野を広げ「自分がありたい姿を再
考する機会」としても活用しました。

対
象
事
業
者
選
別 

6
事
業
者

あ
り
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い
姿
の
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考
と
共
有
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ラ
ン
ド
戦
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ド
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イ
ス

商品開発・
改善

アドバイス

伝え方
アドバイス

（売り場／展示会）

自
走
化
・
応
用
化
ア
ド
バ
イ
ス

課
題
の
共
有
化
・
体
系
化

事
業
の
着
地
と
、
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ン
ド
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整
合
性
の
検
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面談1：個別課題支援 面談2：自走化支援
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ワークショップ

1

2

高付加価値型ショップの代表的な「５つ」の世界観を机上に表現。参加事業
者自らが自社商品をそれぞれの世界観に落とし込み、店頭での見え方をバ
イヤー視点、お客様視点で感じ取るワークショップを実施しました。
高付加価値型ショップが（バイヤーによって）どのように作られているかを
学ぶとともに、店頭での「売り方」「伝え方」まで見据えた商品開発の気付き
を目的としたワークショップです。

世界観作りワークショップ

「阪急クオリティーサポート社」は百貨店の品質管理部門から独
立し、2003年に事業会社として設立。食品部門、ファッション雑貨
部門のそれぞれが、百貨店やスーパーマーケット等、小売業の現 
場で培った豊富な経験を活かし品質管理を一貫してサポートする
総合コンサルティング会社です。

株式会社リウボウ商事
第2事業部 部長
株式会社沖縄ファミリーマート
社長付兼務

講師

小林 健祐氏

株式会社ファミリーマートに入社し、2010
年に株式会社沖縄ファミリーマートに転籍、
商品部長を経て、2021年よりグループ企業
であるリウボウ商事に出向。現在は沖縄県
内に建設が進められている大型施設のプロ
ジェクトの担当としてチームを引っ張る。

一流百貨店で稼ぐための
「法令を超えた」百貨店要件を学ぶ

イノベスタ株式会社
代表取締役

講師

根路銘 一亮氏

楽天株式会社でECプラットホーム事業に
携わる。アマゾンジャパン株式会社に転職
後、新サービスの立ち上げメンバーとして
活動。沖縄に戻りECコンサルティング会社
を立ち上げ「(株)リウボウ」のECサイト開設 
やアジアを中心とした海外事業の展開支援
を行う。

ECのお客様視点と売上と利益を出すための考え方

株式会社阪急クオリティーサポート 
大阪食品コンサルティング部 チーフマネージャー

岡上 真之氏

講師

株式会社阪急クオリティーサポート
ファッション・リビング部 コンサルタント

柳川 二美氏

講師

参加事業者全員の前で、各社自社商品を5名のバイ
ヤーにプレゼン、疑似的な商談会を実施しました。
バイヤーからフィードバックを得て自社商品の開発
に活かすとともに、通常は1対1で行われるプレゼン
を集団・公開型で行う事で、他社のプレゼンテーショ
ン方法や質疑応答を自分事として捉え、経験値を一
気に積上げる事を目的としています。

カルチュア・エクスペリエンス
株式会社 商品本部
BOOK文具雑貨部 副部長

三矢 健

株式会社コンタン
代表取締役

鈴木 正晴

株式会社ロフト 店舗運営本部
大型店統括部プロモーション担当
課長 兼プロデューサー

藤田 弥生
株式会社リウボウインダストリー
（デパートリウボウ）
営業部ライフスタイル課

大嶺 佐紀子

商品部バイヤー等を経て、新事業「BtoBプロ
モーション」を担当。多様な業種のプロモー
ション企画のディレクションやプロダクトのコ
ンサル、企画プロデユースなどを手掛ける。

ファッション、アパレルを担当し、2017年～樂
園百貨店の立ち上げ、運営に携わる。樂園百
貨店の事業を通じ、売場が「つくり手のステー
ジ」となるようにとの想いで日々奔走中。

株式会社bluespot
代表取締役
ファシリテーター兼務

加藤 圭介

2012年、株式会社bluespotを設立。2017年よ
り樂園百貨店クリエイティブメンバー。ショッ
ププロデューサー、バイヤー、デザイナー、コン
サルタントなど多岐にわたって活動。

日本全国のスグレモノを発掘・国内外へ発信
する、「日本百貨店」創業者。缶詰専門店「カン
ダフル」プロデューサー。セレクトショップ「ハ
レルツナガルマーケット」を展開。

1987年CCCに入社。2022年4月にTSUTAYA
向けの小物流を担う株式会社MPD（現カル
チュア・エクスペリエンス株式会社）に出向。
現在、BOOK文具雑貨部副部長として、メー
カー交渉や商物流の企画提案を行う。

集団型バイヤーコンサルティング

一般公開型で3種のセミナーを実施しました。
補助事業者の受講は必須とし、その他一般募集により定員を超える総勢93名の参加となりました。

セミナー 一般公開型（補助事業者受講必須）2023年11月28日

補助事業者対象（非公開型） 2023年7月11日／12日

県内県外、両方で稼ぐための、流通と原価設定を学ぶ3 EC特化セミナー

4 原価計算セミナー

5 品質管理
セミナー

これらワークショップ、セミナー、ハンズオン支援の取り組みを通じて
どのような成果や課題が得られたのかをご紹介します。

詳しくは次のページ
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沖縄本島北部、屋我地島にあるおきなわBee Happyで行われたハ
ンズオン支援。バケツの中にあるのが原料の蜜蝋。試作品のクレヨ
ンで紙に幾重にも色を塗り足していくうちに、描き心地や発色の魅
力に気づき、ターゲットを大人へと切り替えた。

01 おきなわ Bee Happy

　商品開発はスムーズには進まず、紆余曲
折がありました（苦笑）。私たちは原料の生
産者です。原料となる蜜蝋の良さを十分に
知っていますし、ミツバチにも愛情を持って
います。素材がいいから商品が売れるとい
う自信もありましたし、中身で勝負をするの
だからパッケージはきれいに整えた程度で
いいだろうと考えていたのです。
　ところが、ワークショップやセミナーで考
えの甘さを痛感しました。実際の店舗に自
分の商品が並んだらお客様からどう見える
のか、本当にその売場で販売してもいいの

色を楽しむのなら、むしろ大人なのでは」と
言われ、そこでターゲットが大きく変わりま
した。大人を意識した装飾として、高級菓子
のようにクレヨンを薄い紙に巻くアイデアを
考案。形も子どもが持ちやすいように棒状に
していましたが、ころっとした形でもいいの
ではとの意見を受けて変更することに。また、
「このクレヨンなら自然の中に置き忘れた
としても土に還ってくれるだろうね」ってパッ
ケージデザインを手がけた作家の発言がヒ
ントとなり、商品名を「風景に還るクレヨン」
と名付けました。

かなど、販売に対して全然わかっていないこ
とに気づき、第三者の目線や考えを入れな
きゃダメだと感じました。
　そこで、専門家から商品開発や改善点に
ついて直接アドバイスがもらえるハンズオン
支援を受講。開発中の商品を手にしながら
ブレインストーミングを行いました。クレヨン
の着色は、ウコンや琉球藍など100％自然
の顔料を使用しているので、色に派手さはあ
りません。「ターゲットは子どもでいいのか」
と専門家から問われたとき、クレヨンだから
子どもだと思っていたのですが、「この渋い

今回どのような取り組みをしたのでしょうか？

　おきなわBee Happyは、ミツバチを飼育し
て蜂蜜やプロポリスといったミツバチ由来
の産出物を販売。また、花粉交配用ミツバチ
の販売も手がけています。沖縄では、花粉交
配用ミツバチ販売を主軸にされている方が
多いですね。沖縄がメッカというか、出荷量
はおそらく日本一ではないでしょうか。ウチ
は蜂蜜の販売を主軸としています。ミツバチ
は六角形の巣を作る際に、働き蜂の腹部に
ある分泌腺から蜜蝋（ミツロウ）と呼ばれる
ロウを分泌します。たくさんのミツバチを育

てると、たくさんの巣ができあがります。増え
すぎてしまうと少し取り除かなくてはならず、
その際に蜜蝋を取り出せるのですが、この
作業がかなり大変で、他の養蜂家では手が
回らないので廃棄していると聞きます。それ
は、もったいないなぁと思ったので、布に蜜
蝋をコーティングして食品用ラップを作った
んです。洗って繰り返し使えるサステナブル
な商品なので、とても人気があります。でも、
ラップに使う量はそれほど多くありませんで
した。

本事業に（商品開発・改善）取り組んだ目的や理由を教えてください。
　ワークショップのようなことをやっている
中で作り始めたのが、蜜蝋クレヨンです。蜜
蝋はガムや口紅にも使用されているから、小
さな子どもにも安心して使ってもらえます。た
だ、色の配合が難しくて、これまではクレヨン
を本格的に作っていませんでした。でも、商
品になれば、素材がいいのできっと売れる
はずだとは思っていました。蜜蝋を無駄にし
たくないという思いもありましたし。なので、
今回は本格的に商品化へ向けて取り組もう
と考え、この事業に参加しました。

マーケティング支援事業

三浦 大樹、三浦 藍子
沖縄県名護市（屋我地島）
養蜂業
2015年8月
2名
ミツバチ由来の産出物の販売、花粉交配用ミツバチの販売 

代表者
所在地
業種
設立日
従業員数
事業内容

公式サイト
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商品を作ったら、売れなきゃ意味がない
売り手の視点が、より良い商品づくりのヒントに

ワークショップセミナーやバイヤーコンサルティングといった
マーケティング支援事業との連動によって、どのような成果や気づきがありましたか？

クラフト紙に活版印刷でタイトル
を印刷したシンプルなパッケージ。
開けると薄葉紙に包まれた5色の
クレヨンと商品コンセプトを説明
したシートが入っている。

者である私には別の世界のことだと思い、こ
ういうセミナーを受講することはありません
でしたが、今回参加して本当によかったと思
いました。作ったら、売れなきゃ意味がない。
売り手側の視点や考えを知ることができ、商
品づくりの考え方や取り組み方がかなり変
わりました。

　まず、ワークショップセミナーで、バイヤー
がどのように売り場を作り上げていくのか
を知ることができたのは大きな気づきにな
りました。生産者視点、販売者視点、お客様
視点という３つの視点を持って商品を選び、
配置していることを知りました。それからど
のジャンルに商品を置くべきか考えるという
のは、新しい発想でした。食品は食料品売り
場、文具は文具コーナーだと思っていました
が、パッケージデザインで売り場を選んでも
いいというのには驚きましたね。また、セミ
ナーでバイヤーに向けて自分の商品をプレ
ゼンするバイヤーコンサルティングというも
のでは、辛辣な意見にかなり落ち込みまし
た。でも「商品コンセプトがしっかりすれば
高くてもきっと売れる」とアドバイスをもらえ
たので、コンセプトづくりにも励みました。
　これまでは販売や流通というのは、生産

　当初は、工業製品のようにきっちりとし
た商品を想像していましたが、完成は丸い
ころんとした形のクレヨンに仕上がりまし
た。棒状の形の時に一度、テスト販売をし
ていましたが、この丸い形ではまだやった
ことがありません。2024年2月時点では、
パッケージの印刷を進めているという段階
になります。
　ターゲットが子どもから大人の女性へ

でも購入者の満足につながれば売れると
セミナーで教えてもらいましたが、付加価
値に値段をつけるのが本当に難しくて…。
パッケージの大きさとのバランス感も考慮
しなくてはならないし、また、どの売り場に
置くのかということにも関係してくると思う
んです。ギフトなのか、文具なのか。それを
見極めながら、一人でも多くのお客様に商
品を届けたいですね。

と変わりましたので、販売先も大きく変わ
り、沖縄で販売するなら地元の女性だけ
でなく、旅行者も想定しています。なので、
デパートやリゾートホテルなどに営業をし
ていこうと考えています。また、デザインを
担当した作家がクレヨンを使ったワーク
ショップをやりたいと言っていますので、そ
こで使用して販売もできたらと思います。
　あとは価格をどう設定するか。高い金額

今後の取り組みについて

ハンズオン支援後、クレヨンの形を改良。棒状からころんとした形へと変更した。また、手にする人に楽しさを感じ
てもらおうと形をあえて不揃いに。より愛着の湧く商品に仕上がった。
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02 株式会社 Aina
魚野 正貴
沖縄県名護市
食品・加工品の販売
2021年10月
1名
ヨモギの生産・販売、ヨモギを活用した商品の開発・販売

代表者
所在地
業種
設立日
従業員数
事業内容

マーケティング支援事業

自社農園では無農薬にこだわり、自然の恵みを活か
したオーガニック栽培でヨモギを育てている。

　当社は、農業や食品の製造業を手がけ
ている会社です。現在３年目になりますが、
1〜2年目はマンゴーを育てていました。沖
縄の特産品でもあるマンゴーは、すごく手
のかかる農作物です。特に台風に弱く、強
風で落ちた果実は商品として出荷できませ
んし、台風が襲来する前に収穫したとして
も空輸できなければ、県外に卸すことがで
きず損害を被ります。また、生産性を上げ
るには莫大な資金が必要となります。それ
でも自分が育てたマンゴーを食べた人から
「おいしかった」「来年も楽しみ」と言われ
て2年間は頑張ってきましたが、もっと生産
性の高い農作物を栽培したいと感じてい
たときにヨモギの存在を知りました。

　沖縄のヨモギは、地元ではフーチバーと
呼ばれて栄養価が高く、医者いらずの食材
として昔から食されています。しかし、野草
というイメージが強いせいか、ヨモギを生
産している農家はほぼいません。なので、ヨ
モギを生産することで雇用創出ができるだ
ろうと思いました。ヨモギは年に5〜6回ほ
ど収穫ができる作物で、収穫するたびに収
入が得られるのも魅力です。また、シークヮ
サーのような特産品になる可能性を秘めて
います。さらには、市場にあまり出回ってい
ないので、県外や海外のマーケットで戦え
るかもしれません。マンゴーからヨモギへ
シフトして販路を拡大したい思い、本事業
に申請しました。

本事業に（商品開発・改善）取り組んだ
目的や理由を教えてください。

　大きく５つに分けたカテゴリーに自社商
品を落とし込むというワークショップで、自
分が設定していたカテゴリーだとターゲッ
トを狭めていることに気づきました。付加
価値の高い商品なので、富裕層を見据え
たシンプルでスタイリッシュなデザインにし
ていましたが、洗練された高級感のあるカ
テゴリーというのは客層が限られる上に、
最近ではトレンドダウンしていると知り、デ
ザインを見直すことにしました。
　まずロゴは、シンプルで覚えやすいもの
にしたほうが中長期的にブランディングし
やすくなるとアドバイスをもらいましたの
で、ヨモギの葉の形に丸みを帯びさせるこ
とで、他との差別化を図りました。ロゴを作
成する前には、ブランドを作る企画の練り
込みに時間をかけ、ターゲットやコンセプ
ト、社会性やさまざまなことを考えて世界

観を作り込みました。キャッチーな印象で見
る者の興味を惹きつけられるよう「BLUE 
YOMOGI」というブランド名を考案。また、
パッケージは30〜40代女性にヒアリング
を行い、幅広い年齢層に受け入れられるよ
う、可愛いさが伝わるデザインを意識しま
した。
　デザインと同時に商品の改良も進め、茶
葉は沖縄県産のオーガニックヨモギの新
芽だけを丁寧に低温乾燥させて製造。シ
ンプルながら素材本来の味を楽しめるお
茶に仕上げました。それから子どもにも使
用できるアロマ水は、ヨモギの効能である
殺菌・抗菌を活用し、あせも、ひび割れ、ニ
キビといった肌トラブルを軽減させ、肌を
健やかに導く効果が期待できます。今回の
事業ではパッケージのリデザインと商品を
バージョンアップさせることができました。

今回どのような取り組みをしたのでしょうか？

公式サイト

シンプルでインパクトのデザインを目指したロゴマー
ク。キャッチーな印象で見る者の興味を惹きつけられ
るよう「BLUE YOMOGI」というブランド名を考案。

改良前

[ 旧ロゴ ]

改良後

[ 新ロゴ ]
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[ お茶 ] [ お茶 ][ アロマスプレー ] [ アロマスプレー ]

今回のマーケティング支援事業に参加したことで、
どのような成果や気づきがありましたか？

サイクルも兼ねています。夜のお茶には、沖
縄では眠り草と呼ばれているクワンソウを
使っています。
　パッケージデザインは、ワークショップで
の学びを生かして、誰もが手に取りやすい
よう、やわらかでフェミニンな雰囲気にしま
した。シーン別にパッケージの色を変え、カ
ラーバリエーションを豊富に用意しました
ので、手に取る人が楽しみながら選んでく
れたらいいなと思います。

シーンを設定した商品だと売れる傾向にあ
ると言われたので、朝、昼、夜に加えて、い
つでも飲めるデイリー用という4つのシー
ンを設定して4種のお茶を作りました。朝の
お茶にはマンゴーの乾燥葉を使っていま
す。乾燥葉エキスにはカフェインに代わる
成分があるというエビデンスが取れている
んです。ヨモギをベースにオーガニックマン
ゴー農園から仕入れた葉を加えて、茶葉に
仕上げました。ちなみに葉の活用は、アップ

　専門家から直接アドバイスがもらえるハ
ンズオン支援は、1回目はオンライン、2回
目は来訪してもらって対応。バイヤーであり
ファシリテーターでもある加藤さんとは、ワ
ンオンワン（1対1）で2回ほどやり取りをさ
せてもらいました。その時のアドバイスが
非常に大きいですね。
　例えば、お茶は使い切れる小さめサイズ
が購入されやすいと教えてもらったので
小さめのサイズにしました。また、飲む人の

今後の取り組みについて
て、サンプルを採取して栄養素を比較する
ことにも取り組んだのですが、最終のエビ
デンスが出ていません。沖縄のヨモギが
他県のものにはない優位性や特異性が立
証できれば、もっともっと価値が高まると
思います。それから地元の国立沖縄工業
高等専門学校や沖縄科学技術大学院大学
（OIST）と一緒になって研究を進められた
ら、産学官連携でおもしろいことができる
かもしれませんね。

でもやっておけば、自社で販売する際の見
込み客数が把握できると考えています。
　今後は、就労支援にも取り組みたいと
思っています。軽度な作業もあるので、体力
に自信がない人や短時間だけ働きたいと
いう人でも対応可能です。あと、子どもたち
には収穫や植え付け、刈り取りといった体
験を提供したい。それが教育につながった
らいいですね。
　また今回、35都道府県のヨモギを集め

　現在、商品の製造や販売よりも農業の
比重が大きく、実は農地の開墾から手が
けているので、どうしても販売に力を注げ
ない状態にあります。ヨモギの生産量の拡
大、そして農家の安定を目指すことも大事
ですが、販売先や卸先を開拓することも必
要です。そこでSNSを含めたメディアでの
ブランディングはスタートさせ、フォロワー
数のアップやSEO対策で流入数を増やす
といった取り組みを始めました。それだけ

改良前 改良後

ヒアリング調査ではスタイリッシュなデザインより可愛らしさ
を感じる方がいいとの回答が多かった。

パッケージデザインは、可愛さを感じてもらいながら一目でブ
ランド認知してもらえるデザインを意識した。

沖縄のヨモギの優位性や特異性が立証できれば
もっともっと価値が高まると思う
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マーケティング支援事業

03 レストラン B.B.R

　当店では数年前から焼き菓子のクグロ
フを製造・販売しています。地元うるま市の
素材である津堅にんじん、黒糖、ぬちまーす
（塩）、そしてビーグ（い草）を使っているの
で「うるまのクグロフ」として発売しました。
販売数も年々伸びて、徐々に知名度も上
がってきたのですが、フレーバーによって差
が出るようになりました。黒糖は見た目が
真っ黒で地味な印象があったようなので、
黒糖風味の砂糖がけにしておしゃれな仕上
がりに、またビーグはお客様になかなか手
に取ってもらえないほど人気がなかったの
で、一旦販売を中止して改良を重ね、ようや
く店頭に出せる商品に仕上がりました。
　どれも味には自信がありますが、第一印
象である見た目も大事です。ギフト用に購
入されるお客様も多いので、少しでも華や
かで上品な印象になるよう透明なパッケー

ジに店のロゴマークが印刷されたシール
を貼り、その下には細いリボンを添えて販
売していましたが、最近では原材料が高騰
し、シールやリボン代といったコストも見直
しが必要になりました。また、シールやリボ

ンを付ける作業は、スタッフがすべて手作
業で行っています。そこで、パッケージをリ
ニューアルすることで経費や作業負担が抑
えられたらと思い、本事業へ参加すること
にしました。

今回本事業に（商品開発・改善）取り組んだ目的や理由を教えてください。

普段は、レストラン内の
ショーケースに陳列して
販売。上のクグロフは、
津堅にんじんを使ったも
の。

瑞慶覧 篤
沖縄県うるま市大田305
飲食業・菓子製造業
2004年5月
4名
フレンチ料理の調理・提供、洋菓子を製造・販売

代表者
所在地
業種
設立日
従業員数
事業内容

Rakuten
ぐるなび
公式ページ

　お客様の印象に残るよう、カラフルで華
やかなパッケージにしたいと考え、いくつ
かのデザイン案を作っていました。幾何学
模様や花をイメージした柄を大きくあしら
い、色も赤や青といった少し強い色を使用
していたんです。
　専門家から直接アドバイスがもらえるハ
ンズオン支援では、そのデザイン案と改良
した商品をロフトのバイヤーである藤田さ
んと、バイヤーであり今回の事業のファシ
リテーターである加藤さんに実際に見ても
らいながら、いろいろとご意見をいただき
ました。まず、言われたのが「おいしさが伝
わらない」ということ。新しいデザイン案は
柄を大きくあしらっていたので、中の商品
が見えないんです。商品の横にクグロフの

写真入りのPOPを添えたとしても、お菓子
そのものを自分の目で確認できなければ、
お客様は手に取りづらいはずだと。王冠の
ような形のクグロフは他のお菓子と違う形
をしているし、商品改良によって見た目の
印象も良くなっているので、これまでのよう
に見せた方がいいと言われました。また過
度な装飾は、店のコンセプトとかけ離れて
いる気がするという指摘には驚きました。
商品のことしか考えられず、それが店のブ
ランディングとつながっているということま
で考えが及んでいませんでした。店も商品
もそして想いも統一した方がいいとは何と
なく感じていたので、今回アドバイスをも
らって、改めてその重要性に気づくことが
できました。

今回どのような取り組みをしたのでしょうか？改良前

お客様の印象に残るようにと、幾何学模様や花を
イメージした柄を大きくあしらったデザイン案。色
も赤や青といった強めの色を使っていた。

様々なパターンを
デザイナーと検討していた支援前の

パッケージデザイン案
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今回のマーケティング支援事業に参加したことで、
どのような成果や気づきがありましたか？

  パッケージデザインを手がけたことから、
店自体のブランディングやコンセプトを見
直すきっかけになったのも良かったと感じ
ています。自分のスタイルや手がけてきた
商品の価値といったものを統一すること
で、店のブランドが明確になりました。これ
までの販売実績とブランディングがうまく
合わされば、結果がついてくると信じてい
ます。
　今後は、既存の商品もブラッシュアップ
させる予定です。また、今回の経験を活かし
つつ、自分たちが作りたいと思っている商
品の方向性をしっかりと見極めて、次の商
品開発に取り入れたいですね。普段は、レ
ストラン経営と菓子製造に追われているの
で、商品改善に時間をかけたり、販路拡大
を考えるといったことはなかなかできませ
んでした。多忙な期間ではありましたが、実
り多い時間でもありました。

　商品を目利きして販売するバイヤーと
は、目線が違っていたことに気づかされま
した。見た目だけでなく、棚に他の商品と
並んだ時のことを意識するとか、デザイン
はシンプルなんだけど商品自体がおいしそ
うに見える、わかりやすくするというアドバ
イスは、私自身の感覚とは全く違っていま
したね。作り手なので、材料や商品を作る
手順、仕上がりといったことはすぐに思い
つくのですが、もしかしたら売り場の形成
やお客様のニーズを掴むのが先なのでは
と考えさせられました。それに合った商品
を自分たちができる範囲内で提案する。出
口というか、先をしっかりと見据えることも
大切だと感じました。一番いいのは、お客
様のニーズとも合っていて、自分たちが作
りたいものが商品となり、それがうまくマッ
チしているということ。やはり市場調査や分
析といったマーケティングも必要ですね。

お客様、作り手、売り手、それぞれの視点
からアドバイスを行った。その場ですぐに
素材を集めて検討している様子。

今後の取り組みについて
もっと活用して「うるまのクグロフ」を増やし
ていきたい。旬の時期だけに登場するクグ
ロフを作りたいと思っています。地元のお
客様を大事にしつつ、県外のお客様にもう
るま市の食材を知ってもらいたいですね。
まだまだ思案程度ですが、外国でも販売で
きたらと。商品の賞味期限を長く保つ必要
があるようなので、今すぐには取りかかれ
ませんが、それは近い将来のチャレンジと
いうか目標にしたいと思います。

トとテキストを新しく盛り込みました。お客
様は必ず食品表示に目を通されますので、
この部分に素材の説明があれば、わかり
やすいだけでなく、安心してもらえると思っ
て入れることにしました。
　今春には新しいデザインで販売をスター
トさせます。これまでに比べてパッケージの
コストは少々かかりますが、スタッフの手間
が省けて作業効率が良くなる見込みです。
もう少し余裕が生まれたら、地元の食材を

  ハンズオン支援では、クグロフの下に金
色の台紙を敷く案も出ました。上質な印象
になりましたし、四角の台紙を入れること
で商品に安定感が生まれて収まりも良くな
り、またギフト推しでも売り出せると感じま
した。
　最終デザインは透明なパッケージにして
中のお菓子をしっかりと見せ、前面には中
央に店のロゴマークを印字、また背面には
使用している素材の特徴を紹介するイラス

改良後

[ パッケージデザイン・前面 ]

[ パッケージデザイン・背面 ]

背面に掲載した素材の説明文。素材ごと
にストライプの色を変え、津堅にんじんは
オレンジ、ビーグは緑を使用。

商品がおいしそうに見えるのはもちろんのこと
わかりやすいというのもとても大事なこと
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プロモーション事業

　5店舗（5回）の物販イベントは、同じ商品を持ちまわるキャラバンス
タイルではなく、各店舗ごとの立地、客層、世界観を元に編集テーマ
を個別に設定、バイヤーと一体になってそれぞれ特徴のある商品構
成としました。
　高付加価値型の県産品を消費者に対して訴求すると同時に、各店
バイヤーと共に、沖縄商材の売り方、編集の方法を構築し、商品の常
設化、イベントの定期開催化（自走化）を狙った取り組みとしました。

　５つの物販イベントそれぞれを異なるテーマとしたことで展開商品
は多岐に渡り、全体で539品目、66事業者の商品を訴求することが出
来ました。
　また、各イベントを通して７事業者を店頭に招致、ワークショップや
対面・実演販売などを通じて販促活動を行うと同時に、バイヤーや
ユーザーとのコミュニケーションから、マーケティング視点での学び
を得る機会を創出しました。

関東圏、関西圏の「生活提案型商業施設／セレクトショップ」
5店舗にて高付加価値型の県産品物販イベントを実施。

2023年9月29日～10月15日

フルーツをモチーフにした雑貨やアパレル、青果・加工食品など

23

フルーティーオキナワ

214

MEGU WAZOUSKI（オリジナルトートバッグ作りワークショップ）

期間

展開商品

招致事業者

タイトル

参加事業者数

展開商品数

渋谷ロフト東京

2023年10月19日～11月19日

観葉植物（珍奇植物・塊根植物）、木工製品

2

自然の生命力と沖縄

74

W-PLANTS（観葉植物の接客販売）

期間

展開商品

招致事業者

タイトル

参加事業者数

展開商品数

SEMPRE東京
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2023年11月10日～11月23日

雑誌（おきなわいちば）、コーヒー、スイーツ

27

沖縄の、本とコーヒー、スイーツ

82

光文堂コミュニケーションズ、COFFEE potohoto（県産コーヒー試飲イベント）

期間

展開商品

招致事業者

タイトル

参加事業者数

展開商品数

二子玉川 蔦屋家電東京

2024年2月11日～2月25日

雑誌（Coralway）、食品（水産加工品・調味料・沖縄そば・焼菓子）

8

Coralwayがおともする、沖縄いいもの・いいところ

47

浜口水産、特産離島便（たしざん）

期間

展開商品

招致事業者

タイトル

参加事業者数

展開商品数

ハレルツナガル
マーケット梅田

大阪

2023年12月6日～12月12日

陶器、ガラス、木工、アクセサリー

6

Okinawa High Craft

122

西表島いやしろち（対面販売）

期間

展開商品

招致事業者

タイトル

参加事業者数

展開商品数

阪急うめだ本店
うめだスーク
スーク暮しのアトリエ

大阪

これらプロモーションを実施した5店舗の担当バイヤーのインタビューを通じて
どのような成果や課題が得られたのかをご紹介します。

詳しくは次のページ
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01 渋谷ロフト
東京都渋谷区宇田川町21-1所在地

プロモーション事業

なかには仕入れた数が少ないものもありま
したが、沖縄通の東京の人たちが見ても新
しい！と思ってもらえるような商品を揃えるこ
とができたと思います。それから、おんなの

駅は週末限定で出張販売コーナーも展開。
サーターアンダギーや島バナナを販売する、
マルシェのようなことができたのもおもしろ
かったと思います。

　沖縄フェアー「フルーティーオキナワ」が
開催されたのは、2023年9月29日（金）から
10月15日（日）まで。コロナも落ち着き、自由
に旅行が楽しめる雰囲気でしたが、なかな
か沖縄に行けないという人が多いようで、
会場でも「前に沖縄で目にしたものを見に
来ました」という人が多かったです。また、間
坂ステージはとても目立つ場所で、外からで
もスペース内がよく見えます。売り場がきれ
いすぎると入りづらいので手描きのポップ
を添えたり、色鮮やかな商品がごちゃつい
て見えないようレイアウトを工夫して区分け
しました。
　実は、商品を仕入れるために「おんなの
駅なかゆくい市場」に足を運んだのですが、
調味料や加工品、お菓子など、これまで見
たことのない商品がいっぱいあって、本当
に驚きました。価格も手頃で、気になった商
品はその場で仕入れ交渉をしたほどです。

実際にイベントでは、どのような取り組みをしたのでしょうか？

今回、沖縄フェアーを実施した目的や
理由を教えてください。

　本事業のファシリテーターである加藤さ
んとはお付き合いが長く、沖縄をテーマにし
た イベントを何度か一緒に手がけています。
今回の沖縄フェアーの打診があったのは、
開催の半年ほど前で、その頃、ロフトでは雑
誌「ソトコト」とコラボレーションし、地域創
生とSDGsをテーマにした「ロフコト雑貨店」
第4弾の企画が進行していました。沖縄フェ
アーのテーマや内容について加藤さんと話
しているうちに、第4弾のロフコトのテーマと

なっていた「果実」と組み合わせたらおもし
ろそうだということになり、その方向で企画
内容を考えました。
　果実をモチーフにした陶器やアパレル、
アート、雑貨など、ロフト店内フロアでも販
売できそうな商品が集まり、また恩納村にあ
る「おんなの駅なかゆくい市場」の出張販
売や、アーティストMEGU WAZOUSKI（メグ 
ワゾウスキー）さんによる制作実演・ワーク
ショップなどを企画しました。

2004年より商品部バイヤーを務め、大型店バ
ラエティ担当を経て2010年、次世代ロフトプロ
ジェクトを専任。2014年には渋谷商品部でバ
ラエティバイヤーとして自治体や産学企画など
を実施。2017年からロフトの新事業「BtoBプロ
モーション」を担当しロフトの扱い品目に限ら
ず、雑貨・食品など多様な業種のプロモーショ
ン企画のディレクションやプロダクトのコンサ
ル、企画プロデユースなどを手がける。

会場には、産地直送の旬の果物をはじめ、パインアッ
プルやバナナといった果実柄の陶器やアパレル、南
国の生命力あふれるアートや雑貨など、生活を彩る
アイテムが勢ぞろい。

株式会社ロフト
店舗運営本部
大型店統括部
プロモーション担当
課長兼プロデューサー

藤田 弥生

公式サイト

[ 展開ブランド／作家 ]
アトリエクッチャネ（陶器）、MEGU WAZOUSKI（アート・アパレル・雑貨）、
おんなの駅 なかゆくい市場（食品）、イチグスクモード（アート・アパレル）、
リハロウビーチ（アパレル・雑貨・食品）
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に入ったので、追加がほしかったと。そのお
客様とやり取りをしていて、なんだか「循環」
しているようだと感じました。沖縄と東京の
間で人や想いが巡っている、そんな気がした
のです。
  今回、MEGUさんのポストカードがものす
ごく売れました。カードにしては大きいので
すが、とてもかわいくて。それをマグネットに
できませんか？というリクエストもあったよう
です。
  また、沖縄フェアーが終わった後、やちむん
工房「アトリエクッチャネ」の器をロフコトの
売り場で販売しました。すると沖縄フェアーよ
りも日々の売り上げが良くなったという結果
が出ました。他の陶器やガラス製品なども並
んでいる中で、他と比較してそれでも選ばれ
るというのはすごく大事なことです。イベント
だけでなく、普段でも取り扱いができる商品
だとわかれば、魅力が高いという証明にもな
るのではないでしょうか。

　アーティストのMEGUさんによるワーク
ショップがすごく良かったです。ご本人が東
京でお客様とお話をしながら一緒にものを
作るってなかなかないことですから。予定し
ていた終了時間を過ぎてもMEGUさんもお
客様もおしゃべりが止まらなくてすっごく楽
しそうで、濃厚な時間を過ごしてもらえたと
思います。
  あと、遠方から渋谷ロフトへいらしたお客
様がMEGUさんのステッカーを購入された
のですが、実は沖縄でステッカーを買って、
すぐにスーツケースに貼ったそうなんです。
本当はお土産用に買ったけど、あまりにも気

今後の取り組みについて、イベントへの要望や
県産品へのアドバイスなどがありましたら、お聞かせください。

イベントを実施して良かったことは？

写真中央は、ロフコト雑
貨店の食器コーナー。や
ちむん工房「アトリエクッ
チャネ」のフルーツモ
チーフのオーバルプレー
トやボウルなどを販売。

となることが多く、事業者は作ることに精一
杯で、販売には手が回らないことがほとんど
です。知識はネットで入手できますが、その
内容を理解するのは難しい。販売に関するア
ドバイザーが身近にいたらきっともっと売れ
るだろうと思います。
　セミナーを開催することも大切ですが、県
の方でチームをまとめる人やアドバイザーを
手配するというのも県産品の販路拡大の後
押しになると思います。

りました。個人事業主が一人でやると負担
が大きいので、チームを組んだらいいので
はと思いましたね。誰かまとめてくれる人が
いれば、課題が解決できるはずです。
　最近は、大量に生産されているものなら、
どこでも手に入るようになりました。でも、そ
ういった物を取り扱いたいわけではなく、少
しレアな物を扱いたいと思っています。そう
なると普段は買えないようなもの＝小さな事
業者さんが丁寧に一生懸命に作っている物

　今回取り扱った加工品や調味料といった
商品は、おんなの駅が窓口になって手配し
たのですが、実は取り扱いができなかった
商品がいくつかありました。食品表示がき
ちんとされていないというのが理由です。も
う少し早い段階から一緒に取り組めていた
ら、早めに生産者にアナウンスをして準備が
できたかもしれません。
　また、驚くほど高値に設定されていたり、
逆に卸値かと思うほど格安だったこともあ

沖縄通の人たちが見ても新しい！と思ってもらえる
商品を取り揃えることができた
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今回、沖縄フェアーを実施した目的や
理由を教えてください。

山崎 当店は、心地よい空間をトータルに提
案するライフスタイルショップです。最新の
デザイン家具や照明器具、ラグ、生活雑貨な
ど、暮らしを豊かにするアイテムを取り揃え
ています。鉢植えや観葉植物といったグリー
ンも扱っていて、インテリアと一緒に購入さ
れるお客様も多く、めずらしい植物と沖縄で
作られた木や陶器の鉢を組み合わせた商
品なら、興味を持つお客様も多いと思った
のが、提案を受けた時に感じた印象です。

森原 グリーンがお客様の関心度が高い商
品だというのは、春から夏にかけてのリサー
チで把握していました。じゃあ多めに取り
扱ってみようか、でも、できるかなと悩んでい
た時にこのイベントの依頼を受けたんです。
「自然の生命力と沖縄」というテーマもとて
も素敵だったし、W-PLANTSの植物や木工
作家の西石垣友里子さんの作品を販売でき
るのも、当店にぴったりの企画だと思いまし
たね。

森原 全国のインテリア&デザイン関連の
ショップと開催する「エル・デコ デザイン
ウォーク」と同時期だったのは、とてもよ
かったですね。東京では大きなイベントと
して周知されていますから。表参道から渋
谷、そして池尻大橋とまるでウォークツアー
のように、当店へ足を運んでくださったお
客様も多かったようです。また、当店では
セールの期間を長めに設定していました
ので、イベントもセールも相乗効果があっ
たようで、インテリアを目的に来店された
お客様がグリーンも一緒に購入してくださ
るシーンを何度も見かけました。あと、奇抜
な形をした植物は男性ファンが多く、ご家
族を連れてお越しくださったり、中には植
物を見るためだけに来店されたというお
客様もいらっしゃいました。
山崎 今回200点の植物を展示・販売した
のですが、お客様に店内をこう回ってもら
えたらいいなぁとイメージしながら商品を
配置しました。大きな植物がたくさん届く
のかと思ったら、棚やテーブルに置けるほ
どの小さな商品も多かったので、うまくディ

実際にイベントでは、どのような取り組みをしたのでしょうか？

SEMPRE

スプレイできたと思いましたね。売り場担
当者からも暮らしに馴染むような展示にし
てほしいと要望がありましたし。でも、参考
になるような資料が見つからず、当初は少
し苦戦しました（笑）。
　イベントがスタートすると、フロア内を何
度も回ってくださる人や一つの商品をじっ

と眺めている人もいて、お客様それぞれが
思い思いに楽しんでいるようでホッとしま
した。また、スタッフに植物に詳しい子がい
ましたので、手入れしてもらえたのも助かり
ましたね。商品が売れると彼女がバランス
を取りながら、商品やディスプレイのバラン
スを整えてくれました。

たくさんの植物がディスプレイされたフロア。暮らす人のシーンを想定しているから、植物同士の相性や家具との
バランスを参考にできるので、普段の暮らしに取り入れやすいと好評であった。

02
プロモーション事業

株式会社センプレデザイン
OMO事業部
ショップマネージャー

森原 早苗
2016年よりセンプレデザインで池尻大橋にあ
るライフスタイルショップ「SEMPRE」にて雑貨
や家具の販売、インテリア相談を担当。

株式会社センプレデザイン
商品部MD

山崎 貴子

2009年より、センプレ店舗にて販売やプレスを
担当。2014年にアメリカへ留学後、キッチン製
図等の仕事を経てセンプレへ再入社。

東京都目黒区大橋2-16-26 1F・2F所在地

公式サイト

[ 展開ブランド／作家 ]
W-PLANTS（植物）、西石垣友里子（木工）、
宗像堂（パン）、沖縄セラードコーヒー（珈琲）
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写真左は、木工作家・西石垣 友里子さんの作品。テーマに合わせて生命力みなぎる削り出しの木工花器を展示
した。写真中央のW-PLANTSの植物。写真右は常設販売した沖縄セラードコーヒーの商品。

W-PLANTS代表・照屋伸幸さんが来店。お客様か
ら積極的に質問が飛び出していたそうだ。

インターナショナルなインテリア雑誌「ELLE　
DECOR（エル・デコ）」が開催しているデザインイベ
ントへ参画する形で実施。タブロイドにも情報掲載
がされた。 

が、ありがたいことに出すとすぐに売り切
れるという感じで。沖縄セラードコーヒーの
焙煎豆とドリップバッグを常設販売してい
たのですが、パンと一緒に購入されるお客
様も多く、本当にいい組み合わせだったと
思いましたね。
山崎 宗像堂のパンは力強さを感じさせる
パンなので、今回の企画展のテーマでも
ある「自然の生命力と沖縄」ともすごくマッ
チしていましたね。地方のパンを食べる機
会ってなかなかありませんから、興味を
持ってもらえるのではと思ったんです。
森原  タブロイド紙『ELLE DECOR』にイベ
ント情報を掲載してもらえたのもよかった
ですし、大村郁乃さんにビジュアルデザイ
ンを手がけてもらえたのもすごくよかった。
世界観が合っていたし、ポスターもかなり
目を引いていたと感じました。

山崎 W-PLANTSの代表である照屋伸幸
さんが来店してくださったのは、とても良
かったですね。お客様に直接説明してくだ
さったり、スタッフにもレクチャーしていた
だきました。お客様の中には、照屋さんの
話を聞きたくて来店したという人もいるほ
どでした。照屋さんは販売が上手で、すぐ
にお客様をトリコにしてしまうんです。照屋
さんの話しを聞いた後、別の日に来店して
植物を購入されたお客様もいらっしゃいま
した。やはり、店主や専門家が店頭に立つ
というのは、大きな効果がありますね。
森原 最終日には駆け込みで植物を購入さ
れるお客様もいらっしゃいました。再来店
した時には、お目当ての商品が売れた後
で残念がっているお客様も見かけました
ね。また、宗像堂のパンは圧倒的な人気で
した。あまり告知をしていなかったのです

イベントを実施して良かったことは？

今後の取り組みについて、イベントへの要望や
県産品へのアドバイスなどがありましたら、お聞かせください。

ので、店内に差し込むやわらかな光が植物
に当たるとすごく活き活きして見えたのも
本当に素敵で。また、いろいろな商品を取
り扱うのではなく、植物に絞って展開でき
たのもよかった。シンプルでわかりやすい
から、お客様にも伝わりやすかったと感じ
ました。定期的に開催するイベントにファン
がつくようになりましたので、企画を考案す
るのは大変なのですが、今後も実施したい
と思いますね。

です。「楽園」とか「非日常」とか、憧れの場
所なんですよね。沖縄について詳しい人も
多い。だからきっとメジャーなものはすでに
ご存知だと思うので、その人たちを唸らす
ではないけど、満足させるものを提案しな
くてはと感じましたね。なのでW-PLANTS
はまさに満足させるものだったと思います。
沖縄に行かなくても、これだけの物が手に
入るのは魅力的だったとの声も聞いていま
す。企画展の期間中、天気が安定していた

山崎 本事業でいくつかの沖縄イベントが
実施されていましたが、それらのイベント
を同時期に開催して、東京で沖縄イベント
を巡るというのもおもしろいのではないで
しょうか。WEBサイトやリーフレットで情報
を発信して、スマホやリーフレットを見なが
らお客様が各会場を回れたらきっと楽しい
と思います。
森原 お客様と接していて感じたのは、みな
さん沖縄に対するイメージがすごくいいん

店主や専門家が店頭に立つと大きな効果が！
購買につながるだけでなく、お客様の満足度も高まる
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今回、沖縄フェアーを実施した目的や
理由を教えてください。

三矢  蔦屋家電は家電だけでなく書籍販
売やカフェなども併設し、毎日たくさんのお
客様が来店されます。今回の沖縄フェアー
は当初、1階のキッチン家電フロアにあるカ
ウンターキッチンを利用した食堂企画を予
定していました。しかし、準備の段階で実現
が難しいことが分かり、ファシリテーターで
ある加藤さんの提案で急遽、沖縄のローカ
ル誌「おきなわいちば」の特集企画「本と
コーヒー、スイーツ」のリアルショップ開催

に切り替えてイベントを実施することにしま
した。
　当店は本を取り扱っていますし、カウン
ターキッチン前ではちょうどコーヒー家電を
販売していたので、コーヒー豆が並んだ売
り場ともうまくマッチするだろうと思いまし
た。大きな売上になるか半信半疑でしたが、
コーヒーもスイーツも雑誌も想定以上に売
れました。バックナンバーも含めて地方の雑
誌を扱えたのは、思わぬ副産物でした。

二子玉川 蔦屋家電03
プロモーション事業

木下 「沖縄の“本とコーヒー、スイーツ”フェ
アー」は、2023年11月10日（金）から11月
23日（木・祝）にかけて開催されました。率
直な印象は、いい意味で沖縄っぽさがな
かったこと。沖縄の企画って南国感が強い
というイメージなのですが、カルチャー的
な視点で企画が構成されているというか、
これまでとは全く違った沖縄フェアーに
なりましたね。取り扱ったコーヒー豆もた
だ集められたわけではなく、きちんと「沖
縄」という切り口で選ばれて並んでいるし、
コーヒーに合わせてセレクトされたスイー
ツは沖縄素材が使われたもの。そこに地
元の雑誌が加わることにより沖縄の新し
い魅力が伝わる空間になっていて、お客
様に自信を持ってしっかりと訴求できると
感じました。商品が並んだ売り場を見た瞬
間、すごくワクワクしたことを覚えていま
す。蔦屋家電に来られるお客様の多くが時
短や手軽さというより、自分の時間を楽し
むことに重きを置かれています。その方た
ちに楽しんでもらえるようなイベントになり
ましたね。

実際にイベントでは、どのような取り組みをしたのでしょうか？

売り場では、雑誌で紹介された商品を販売。地元のロースターたちが焙煎したコーヒー豆やドリップバッグが大
集合。また最新号から過去3年分の雑誌のバックナンバーも取り揃えて販売、まとめ買いするお客様も多かった。

1987年CCC入社。2022年に株式会社MPD（現
カルチュア・エクスペリエンス株式会社）に出
向。メーカー交渉や商物流の企画提案を行う。

カルチュア・コンビニエンス・
クラブ株式会社 商品開発本部
ライフスタイルグッズ企画部
商品企画 調達

木下 あかり
2020年、新卒入社。二子玉川蔦屋家電・食フロ
アにて商品のバイイングや販売に従事。現在は
全国の蔦屋書店に向けた商品提案を行う。

カルチュア・エクスペリエンス株式会社
商品本部 BOOK文具雑貨部
副部長

三矢 健

公式サイト

東京都世田谷区玉川1丁目14番1号 二子玉川ライズ S.C. テラスマーケット所在地

[ 展開ブランド／作家 ]
おきなわいちば（雑誌）、COFFEE potohoto、Humming Coffee、マキノコーヒー、
AMBER HOLIC.など（コーヒー）、TOUCA BAKE SHOP、うんてん洋菓子店、
TIMELESS CHOCOLATEなど（スイーツ）、育陶園、sui、あさと木漆工房（工芸）
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今後の取り組みについて、イベントへの要望や
県産品へのアドバイスなどがありましたら、お聞かせください。

いるということで、商品が売り切れてしまう
と次の入荷まで時間がかかってしまい、す
ごくもったいないと感じました。例えば、第
1弾で展開して販売するもの、第2弾ではこ
れでというように、もう少し余裕を持って商
品ラインナップや仕入れ、品出しを考えら
れたらいいかなと。今回は初めてだったの
で、何事も手探りではあったのですが、そう
いったところもきちんと計画が立てられる
と、よりお客様に楽しんでいただけるかな
と感じました。

いうのは本当に残念で、今後どうしたら自
力でやれるのかというのが課題かな。
木下 ぜひ次につなげたいですね。いい企
画のイベントをやると、常連のお客様から
これは次いつやるの？とか、次はいつ納品
されるの？っていう聞かれることって多く
て。今回もこの沖縄フェアーを撤収した後、
もう終わっちゃったんだとか、あれ買っとけ
ばよかったっていうお客様が実際にいらっ
しゃったんですね。次回も継続ができたら
いいですね。あとは、沖縄と距離が離れて

三矢 イベントを開催した1週目と2週目の
売上が全然違っていました。1週目はコー
ヒーサロンを開催したり、売り場に雑誌を
制作したスタッフが来てくれましたが、2週
目は目玉となるものがなかった。2週間の
企画だったら2週目も何かできたらいいな
と。あとは継続することの努力。送料を今後
どうするか。今回は、補助金があったから
実現できたけど、なかったらできないという
のは、いい企画なのにもったいない。青森
や九州でやりたくても送料が高額で無理と

ボっていう意味でいうと、蔦屋書店がやる
意味があったと感じました。できれば、これ
を定期開催して、沖縄のファンづくりができ
ればいいなと。毎年 少しずつ沖縄を好きに
なってもらうお客さんを増やしていく。沖縄
のコーヒーのようなカルチャー的なもので
ファンづくりができれば、沖縄の印象も変わ
るんじゃないかな。「おきなわいちば」も県
外の書店で販売できるように環境を整えて
いければいいのではと思って。1回で終わっ
てしまのはもったいないなと思ったのが正
直な感想です。
木下 蔦屋家電は、本と家電と雑貨というコ
ンテンツを揃えています。今回、雑誌の内容

を体現したフェアーができたのはすごく大
きなことで、イベント期間中の売り上げのラ
ンキングを確認すると、上位に「おきなわい
ちば」が入っていました。雑誌がフックとな
り、雑誌が中心となったイベントだったいう
のは、本屋として本当に良かったなと思い
ましたね。 あと、イベントをサポートした店
のスタッフたちもお客さんも沖縄へ行きた
いっていう話で盛り上がったんですよ。ロー
カル誌にはガイドブックにはない良さが感
じられて、すごくいいなと思ったんですね。
沖縄に行きたいと思わせる、きっかけを作
れたのも成果としては良かったなって思い
ました。

三矢 フェアーの期間中に沖縄産コーヒー
を試飲しながら魅力を解説してもらうサロ
ンを開催してもらったのもよかったですね。
お客様に体験価値を提供できましたし。
木下 予約を開始してすぐに申し込みが殺
到したのには驚きました。参加者の中には
サロンの主宰であるCOFFEE potohotoの
山田さんのお知り合いも数人はいました
が、ほとんどが蔦屋家電のWEBサイトで情
報を知ったようでした。
三矢 来店されたお客さんが楽しそうだっ
たのが印象的で。ちょっと声をかけて感想
を聞いてみたら、おもしろい企画だとおっ
しゃっていましたね。あと、雑誌とのコラ

イベントを実施して良かったことは？

焙煎士・山田哲史さんによるサロンでは「沖縄とアジア
のコーヒー」の魅力について解説を聞きながら、貴重な
沖縄県産コーヒー（非売品）を試飲した。

今回の沖縄フェアーは書店と雑誌とのコラボ企画
本を売る蔦屋書店だからこそ、やる意味があったと感じた
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[ 展開ブランド／作家 ]
ENTRO glass studio比嘉奈津子（ガラス）、西石垣友里子（木工）、
金城和樹（陶器）、アンパル陶房 宮良ゆうな・宮良断（陶器）、
西表島いやしろち（アクセサリー）

大阪府大阪市北区角田町8番7号所在地

阪急うめだ本店 うめだスーク
スーク暮しのアトリエ04
プロモーション事業

今回、沖縄フェアーを実施した目的や
理由を教えてください。

国井   阪急では毎年、物産展を開催する
ほど沖縄に関するイベントは人気があり、
この沖縄フェアーの実施は2回目になりま
す。続けることによってお客様に浸透して
いくし、沖縄の作品はもとより、沖縄の人
が持っている明るさというか、人懐っこさっ
ていうのは、大阪の人が持ってるものと
似ているところがありますので、大阪の人
とすごくマッチするんじゃないかなって実
は思っているんです。テーマは昨年と同じ

く「Okinawa High Craft」と設定して、沖
縄工芸の新たな世界を切り開く次世代の
作家さんたちの商品を扱うことにしました。
「スーク暮しのアトリエ」という場所柄、こ
だわりのもの探されているお客様であった
り、目の肥えた方が多くいらっしゃいます
ので、できればあちらこちらに出ている作
家さんじゃなくて、知る人ぞ知るという作家
さんにも参加してもらえたらといいなと思
いましたね。

国井 クリスマス前の12月上旬に開催しま
したが、元々自分用に買われるお客様の
多い売り場です。ものすごくギフトの需要
があったかと言われればそうでもないの
ですが、購買意識が高い時期でしたので、
お客様の数は多かったような気がします。
アクセサリー作家の西表島いやしろちさん
には4日ほど店頭に立っていただきました
が、やはりお客様の反応はとても良くて。作
家さんに会いたい、ご本人から説明を聞き
たいというお客様が多くて、私たちスタッ
フの説明と雲泥の差がありましたね。
坂上 テーマを元に陶器、木工、ガラス、ア
クセサリーを取り揃えることができ、お客
様にとっても見応えのあるイベントになっ
たと感じました。百貨店のスタッフである
私たちが作家さん一人ずつと交渉するの
は難しく、ファシリテーターである加藤さ
んがこちらの要望を汲み取りつつ、一緒に
なってイベントを作り上げていけたのはと
ても助かりました。いろいろと勉強にもなり
ましたね。
国井 私も同感です。お互いに作り上げて

実際にイベントでは、どのような取り組みをしたのでしょうか？
いくってことは、それぞれが知恵を出し合
うってことです。情報を共有し合って、一緒
に学ぶことのできた、とてもいい準備期間
でした。
坂上 個別の作家さんの話になりますが、私
は西石垣友里子さんの作品が好きで、沖
縄ならではの空気感みたいなものが作品

に表れている気がするんです。作品を通し
て、それがちゃんとお客様にも伝わってい
る。今回セレクトしていただいた作家さん
たちの作品たちって、ちょっと一味違うとい
うか、作品を見るだけでもその想いが伝わ
る、お客様にも感じてもらえていると思いま
したね。

上質で丁寧な暮らしを提案する「スーク暮しのアトリエ」。作り手の思いのこもった作品を販売している。

株式会社阪急阪神百貨店
趣味雑貨営業統括部
バイヤー

国井 祐子
「スーク暮しのアトリエ」では“リビングより上、
美術よりちょっと下”の高品質な日本の作家の
作品を日々捜索中。

マネージメント業務と「スーク暮しのアトリエ」
を中心に「お客様の暮らしが豊かになる」コト
コンテンツの企画提案に注力中。

公式サイト

坂上 沙希子

株式会社阪急阪神百貨店
趣味雑貨営業統括部
趣味雑貨営業部
暮らし・専門店担当 マネージャー
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今後の取り組みについて、イベントへの要望や
県産品へのアドバイスなどがありましたら、お聞かせください。

ベントを企画して、終了後に振り返りもして
いますが、例えば数年後にはこのくらいの
レベルの人たちとやりたいとか、規模はこ
のくらいにしたいとか、そういう目標があっ
て、それに向かってどんどん研ぎ澄ましてい
けたらいいですね。沖縄フェアーにその考
え方が合うかはちょっとわかりませんが、目
標がないと成長はしませんから。だからこ
そ1回ごとの開催を大事にしたいと思って
います。

りできるか不安がっていましたが（笑）。
国井 うまく喋れなくてもいいんですよ、作
家さんだから。ぎこちない話し方でもお客
様はちゃんと聞いてくれますから。作家さ
んに大阪に来ていただくっていうのもある
し、私や坂上が沖縄に行って、作家さんとイ
ベントの前に何回かやり取りしたり、作品
を見せてもらって、これなら大阪で売れる
から気が向いたら作ってもらえませんか、
というのができるといいな。あとは、毎年イ

坂上 やっぱり大事なのは、継続するという
ことでしょうか。
国井  うんうん。そうですね。あとは、作家
さんご本人が一日でもいいから売り場に
立ってもらえたらいいな。
加藤 イベント終了後に作家さんと話す機
会があるのですが、西表島いやしろちさん
はまた行きたいそうで、西石垣さんも機会
があれば、ぜひ店頭でお客様に直接ご案
内したいと言っていました。うまくおしゃべ

イベントを実施して良かったことは？
す。実際に、比嘉さんのガラスを買いに来たけ
ど、金城さんの作品もおもしろいからそっちも
買っちゃうみたいな。全然、作風が違うのに、ど
ちらも売れたのはとても良い動きだったと思
います。実用性や道具とは違った魅力という
か、違う用途で購入したのかなと。例えば、愛
でたり、飾って楽しむのかなと思いましたね。
国井さんがおっしゃるように、作家さんの持つ
おおらかさというか、キャラクターがウケて、新
しいファンがついたという印象でしたね。

お客様の見る目も少し変わってきたのか
なっていう気はしましたね。
加藤 やちむん作家の金城和樹さんの商品
は、ちょっと個性的で色使いも形もユニークな
のですが、９階にある大きな会場で新・沖縄展
という大きなイベントをやった時に、ものすご
く人気だったんです。でも国井さんがなぜ売
れるのか分からない！って言っていて（笑）。で
も私は一点一点作品のように選ぶ楽しさがあ
る金城さんの作品をぜひ入れたかったんで

国井 作品を見ていると、きちんとした暮らし
がある上で、この作品が生まれているんだ
ろうなぁと感じます。安定感というか、ゆとり
というか。それは沖縄という風土が支えてい
るからだろうと思いますが、ギスギスしてい
ない感じがすごくいい。また、ENTRO glass 
studioの比嘉奈津子さんが手がけるガラス
の商品は、圧倒的に人気がありましたね。
坂上 西石垣さんの作品は1年目に比べて、
すごくお客様の反応が良かったんですよ。

おおらかな南国イメージとは真逆の仕上がりとなった精緻さや繊細さが特徴のガラス、とことん素材と対話するこ
とから生まれた木工作品、作家のユニークでウイットな個性があふれる色や形のやちむんなど、沖縄工芸の枠を突
き破った「Okinawa High Craft」な商品が勢揃い。大阪の人たちを魅了した。

数年後にはこの作家とこのくらいの規模でやりたいなど
目標に向かって成長していくことが大切
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今回、沖縄フェアーを実施した目的や
理由を教えてください。

　今までうちでは雑誌を売ったことがな
かったのですが、今回ファシリテーターの
加藤さんからローカル誌と一緒に地元の
商品を売るという企画を提案され、すごく
面白いなと思いました。その頃、ちょうど蔦
屋家電さんも雑誌おきなわいちばと一緒
に売り場を作るという企画をやっていると
聞いていたので、カルチュア・エクスペリエ
ンスの三矢さんに現場を見せてもらいまし
た。そこで雑誌と食品って、実はすごく合う

なと思いましたね。
　今、アンテナショップや物産展って非常
に厳しい状況です。商品は日本中どこでも
手に入るから。そんな中、雑誌と食品を組
み合わせたマーケティングって非常に興味
深く感じました。どこでも買えるとは言って
もまだ現地でしか売ってない物もちょっと
はあります。正直、僕らにとってその後につ
ながるチャンスになるかもしれないと思い、
それでぜひやろうということになりました。

　JTA機内誌「Coralway」の最新号から過
去3年分を集積。販売した商品は、スイーツ
とおかず系でお店に合う物をセレクトした
ので、機内誌の内容と厳密には関連性はな
かったのですが、表紙の沖縄らしいビジュ
アル効果もあって一体感のある売り場にな
り、予想以上に「Coralway」が売れました。
また、最初の週末は宮古島の浜口水産の
調理実演販売、翌週の週末には、瓶詰「特
産離島便」の試食販売も実施しました。
　少し手間はかかったのですが、通路に面
した表と、店内側の裏を、週末と平日で商
品を入れ替えたんです。週末は試食販売が
あるのでおかず系を表に、平日は大勢の人
が手に取りやすいスイーツ系を表にしまし
た。お客さんは飽きっぽいから、日によって
違うものが見えたら興味を持ってもらえる
かもと思って。実際、表にしたときは良く売
れるんです。どうしたらお客さんの足を止
めるか、その一点に尽きる…。だから売り場
をガラッと変えるのは面白い手法でした。
あと、沖縄そばといったわかりやすい商品
は、よく売れました。

実際にイベントでは、どのような取り組みをしたのでしょうか？

ハレルツナガル マーケット梅田05
プロモーション事業

[ 展開ブランド／作家 ]
Coralway（JTA機内誌）、浜口水産（水産加工品）、特産離島便（瓶詰食品）、
西崎製麺所（沖縄そば）、沖縄島とん（調味料）、[oHacorté]（焼き菓子）、
食堂faidama（焼き菓子）、三矢本舗（焼き菓子）

「ニッポンのモノヅクリにお金を廻す」を旗印
に、日本全国のスグレモノを発掘・国内外へ
発信。雑貨・食料品のセレクトショップ「日本
百貨店」創業者。缶詰専門店「カンダフル」プ
ロデューサー。全国の蔦屋書店およびCCCグ
ループ会社との取り組みで、セレクトショップ
「ハレルツナガルマーケット」を展開。一貫して
ニッポンのモノヅクリと都心マーケットをつな
ぐ活動を行っている。

株式会社コンタン
代表取締役

鈴木 正晴

最初の週末に、宮古島の水産加工会社である浜口水産の調理実演販売を実施。もずく入りのチヂミとかつお節と
味噌を溶かした鰹ちゅう汁を配布したところかなり好評で、売上アップにつながった。

大阪府大阪市北区大深町1-1所在地

公式サイト
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今後の取り組みについて、イベントへの要望や
県産品へのアドバイスなどがありましたら、お聞かせください。

客さんには明日は何があるのかなっていう
楽しみが生まれる。お客さんにとっても次
につながるんですよね。公平性があるから
難しいかもしれませんが、それはイベントの
回数を少し増やせば解消できるのではと
思います。あとは県職員がもう少し前に出
てもいいのかな。お客さんは商品のことだ
けでなく、その県のことも知りたいって思っ
ているはずですよ。その場で情報が入手で
きれば、その県のファンがきっともっと増え
るはずです。

て、会話が盛り上がると非日常感も感じら
れて、じゃあ一つ買うねっていうことが前に
あったので、オンラインでもやり方によって
はいいかなと思います。
　期間限定のイベントだからいろいろな商
品を見てもらいたいという県の気持ちもわ
かりますが、それだとごちゃごちゃしてお客
さんには伝わりづらいと思うんです。思い
切って、2日ごとに商品と事業者を変えても
いいのではと。最初の2日間はお菓子、次
はパン、その次は加工品とか。そうするとお

　今回は試食を実施したのは二社だけで
したが、やると売れて認知も広がる。でも
他の商品が置き去りになっちゃう。遠くて
大変ですけど、いろいろな事業者さんに参
加してもらいたいですね。来店が無理なら
オンラインでもいいかと。例えば、県の職
員が店舗にいて、今画面でつながってい
るんですよって声かるだけでもいいと思う
んです。すると歩いている人が「これ、つな
がっているの？」って喋りかけて、画面の向
こうから「つながっていますよ」って返事し

緒にできることないかと相談させてもらい
ました。どちらもすごく喜んでくれて、こっち
もうれしくて。いい関係ができたので、次に
つながったかなと思いましたね。
　でも、商品選びにはちょっと反省があっ
て、沖縄っぽいものや認知度がある商品
が中心になって動いていましたね。それら
は売上が良かった。沖縄っぽいでも価格が
高いとあんまり動かなかったという印象で
す。離島のおいしいものを瓶詰にした「特
産離島便」は、値段で結構抵抗されちゃっ
たのかな。スタッフやお客さんの反応を見

てそう感じましたね。沖縄そばはすごく売
れた。これはめっちゃわかりやすいからだ
と思う。あと試食の時は売れたけど、それ
以外だとちょっと厳しくて、スタッフが説明
に苦戦しちゃうような商品は、やっぱり売れ
なかった。やっぱり、わかりやすさは大事で
すね。あと、全体的に取り扱った商品数が
多すぎたかもしれないですね。普段の店の
品揃えとだと全然問題ないのですが、期間
限定のイベントなので一つひとつの商品を
しっかりと見せてあげた方がよかったかな
と感じました。

　ハレルツナガルマーケット梅田の向か
いにある沖縄県のアンテナショップ「わ
したショップ」と連携し、プレゼントキャン
ペーンを実施しました。両店でお買い物し
たお客様には景品をプレゼントしたんで
す。それぞれのお店を行き来できたのは良
かったかな。
　あとイベントだけで終わってしまうのは
もったいなくて、その後につながることを
いつも考えているのですが、沖縄へ行った
時にオハコルテとおんなの駅なかゆくい
市場におじゃまして、今回のお礼と今後一

イベントを実施して良かったことは？

写真左は、ご飯やおかず系を配置した店内側の面。焼菓子を中心に配置した通路側の面と曜日ごとに入れ替えるなど、お
客様の動向に合わせて売り場も変化を持たせた。写真右は、最新号からバックナンバーまでを揃えた機内誌「Coralway」。

イベントをきっかけに人と物と地域がつながり
次のチャンスつながる、つなげていくことがとても大事
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