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１．目的

　本プロジェクトの目的は，震災で販路を失った食品工業企業に①大学生協内での販売コー
ナーづくり，②販路の確保・拡大，③インターネット通販を通して恒常的な販売ルートを
確保・開拓して日々の生活費の糧を得ていただくことで地域復興に寄与することである。
　震災後，復興に向け宮城県の食品産業界は，それぞれの企業レベルで可能な生産ライン
の復旧を行い，販売を再開してきた。その中で復興支援市等を利用し，販売活動を盛り上
げられる企業もあった。しかし，復興への障壁となったのが，工場や施設設備等の生産基
盤が被災した企業はなすすべがないことである。従って，従業員を解雇する（あるいは一
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時的に休職してもらう）こととなり，労働力が減少し，生産力が低下した。さらに被災地
から消費地への流通網が途絶え，需要があっても市場が失われる結果となってしまった。
生産面から見れば原料供給基盤が縮小していると言い換えることも出来る。これらが食品
工業界の復興への障壁の主要因に挙げられる。
　こうした復興への障壁を取り除くためには，県や国からの補助金等を利用して工場を再
建するところから始めねばならず，忸怩たる思いはあっても，同じ被災地域の大学として
協力できることは少ないと考えた。そこで，復興への障壁となっている部分で我々に出来
ることは何かを，食品産業界従事者に事前にヒアリングを行い検討した。その結果，復興
支援市のような臨時イベントや短期イベントは各地で開催されていたものの，出店企業に
とっては人手や運搬費等が負担となり，恒常的な販路獲得には至っていないことが明らか
になった。そこで，本プロジェクトチームは，この度の震災で販路を失った食品工業企業
の商品の販路獲得のお手伝いのために，流通ルートを確保・開拓することとした。まずは
商品を企業に有利な条件で買取り，大学生協で販売コーナーを作るために，学生とマーケ
ティングの様々な方策を検討の上で実施してみようと話し合った。 

２．活動内容と成果

　本プロジェクトの特長は，研究室所属の４年生８名が参加し，学生がアイデアを出した
り，活動に主体的に参加していることである。復興に対する効果は以下の４点であるが，
これらに学生が関わる姿そのものが希望につながると信じている。①対象企業と事前協議
し，現地に行って対象企業の商品を購入し販売すること。②宮城県産品とカテゴライズし
て食品工業界に連携の機運をもたらし，販売時の相乗効果も狙う。③仕入れ掛け率，支払
い方法，ロット数等は食品業者に有利な契約とする。次のステップ（他大学生協への拡大）
を見据えて本大学生協にご協力いただき，新たな流通販路の足ががりとする。④短期的に
は販売メインだが，中長期的な実践教育効果がある。
　2010 年に塩竈市で練り製品の製造・販売を行う（株）高浜とコラボーションを開始し，
2011 年６月 23 日には同社の工場見学を実施した。この日に合わせて研修の時間及び課外
に作成した新商品開発案を提案した。
　プロジェクト期間中は同社製品（さつま串揚げ）を，本学長町キャンパス大学生協の食
堂及び大学生協売店で本プロジェクトのコーナーを開設して POP 等マーケティングの工
夫をしながら販売した。例えばひとことカードなどを書く POP やチラシを作成すること
を通して，販売数を増やす狙いがある。販売条件については本学大学生協の濱屋専務理事
と協議した結果，多大なご協力を得て，仕入れ価格は従来通りとして，小売り価格を大幅
に下げて販売していただくことができた。このパイロット販売を契機に， いずれこの取り
組みが大きくなっていくことで販売を希望する企業が増えていく端緒となるだけでなく，
販売を検討してくれる組織（他の大学生協，地域生協，コンビニ等）の参画につながるこ
とも期待でき，食品関連企業の経営基盤の安定化に寄与すると考えている。加えて，本取
組を通して企業と学生との接点が生まれることにより，学生が地元企業を知り，企業には
学生の潜在的可能性を認識してもらう機会ともなり，参加学生の就職も視野に入ることに
なる。事実，菓匠三全の常務が本取組に興味を持って期待を寄せて下さっている。現場で
の協働を通した人材交流は東北工業大学にとっても有益である。さらに，本研究室と同社
の共同によるギフト商品の開発にも着手した。以下が本プロジェクトに於ける活動の主な
歩みである。
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【本プロジェクトの主な歩み】

・（株）高浜新商品開発（６月〜）（参考：写真１，写真２，写真３）および同社工場見学
（６月 23 日）（参考：写真４，写真５，写真６），と新商品の提案会（参考：写真７）

写真 1：新商品開発風景

写真 4：工場見学①

写真 6：工場見学③

写真 5：工場見学②

写真 7：新商品の提案会

　塩竈市で練り製品の製造・販売を行う（株）高浜
とコラボーションを開始し，2011 年６月には同社の
工場見学を実施した。同日に，執行役員営業本部長
や営業本部販売促進課の方の前で，事前にゼミの時
間に検討して用意した新商品開発案（練り製品を使
用した揚げ物３種 チーズかまかつ，キムチかまかつ，
練り製品を具にしたおにぎりやピロシキ）と販売促
進案も提案した。この報告書では，マーケティング
に欠かせない 3C 分析や SWOT 分析，練り製品市場
の市場調査や競合分析等を含め，今後の戦略的な商
品開発に向けてマーケティング理論に基づいた提案
となるよう心がけた。

写真 2：開発試作品① 写真 3：開発試作品②



・（株）高浜「さつま串揚げ」２種（タコネギ，
ポテトチーズ）を本学生協食堂で販売するため
の準備（８月 10 日〜 12 日試験販売），POP 作
成（研修の時間及び課外，プロジェクト開始よ
り継続）（参考：写真８）

　同社の販路獲得策として，本学大学生協食堂
での同社製品の販売を決定し，大学生の味の好
みに合わせて全６種（いか，枝豆，さつまいも，
野菜，タコネギ，ポテトチーズ）からセグメン
テーションとターゲティングにより２種を選択
した。プロジェクト期間中は本学大学生協食堂
及び売店で本プロジェクトのコーナーを開設し
て販売した。

・ 仙台卸売市場の場外市場である「杜の市場」
視察，及び集客イベントでの出演者集めの依頼
受諾（７月７日以降杜の市場イベント出場団体
との連絡・調整）

・ 本学オープンキャンパスでの研究室紹介，リ
クルート子会社へのプロジェクト内容説明（７
月 30 日）

・ 仙台東高校から「大学の研究と社会との繋が
りを知る」活動の一環で４名の生徒を受け入れ，
研究室及びプロジェクトを紹介（８月５日）（参
考：写真９，写真 10，写真 11）

　高校生を交えて，消費者のニーズを活かした
製品作りの重要性を学ぶために，「高校生に売
れる商品を考えるワーク」を実施した。部活帰
りにコンビニで買いたいスイーツの案という
テーマを設定し，２チーム対抗戦でブレインス
トーミングをしいろいろなアイデアを出しても
らい，マーケティングのプロセスの１部を学ん
でもらった。

・ 食品工業協議会並びに東北事業連合（大学生
協多店舗）への学生からの案内文送付（取引参
加へのお誘い及び取引希望企業との調整）（８
月末）

写真 8：作成した POP

写真 9：研究室紹介

写真 10：プロジェクト紹介

写真 11：新商品開発のワーク
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・（株）高浜「さつま串揚げ」２種（タコネギ，ポテトチーズ）本学生協食堂での本格販
売開始（新たなロット仕入れ）及び売店内でホットスナックコーナー販売開始，POP の
種類増加，広報含む（ 10 月〜）（参考：写真 12，写真 13，写真 14，写真 15）

　通常小売り希望価格は 200 円の所，大学生をターゲットとしていることと，生協食堂の
他のメニューとの価格競争との兼ね合いで販売価格を 120 円に設定した。しかし仕入れ価
格は通常通りとし，大学生協の多大なる貢献により左記価格での販売が実現した。販売促
進担当の学生が POP の種類を増加したり，広報担当がプロジェクト紹介と商品紹介のチ
ラシを作成したり，Twitter でつぶやくなど，広報活動も実施した。

写真 12：大学生協での「さつま串揚げ」販売風景①

写真 14：さつま串揚げチラシ

写真 13：大学生協での「さつま串揚げ」販売風景②

写真 15：大学生協売店ホットスナックコーナー

・（株）高浜ギフト商品案検討開始（ 10 月〜）　（参考：写真 16）

・（株）高浜「鶏塩おでん」の屋台販売（おおさき産業フェア出展，11 月４，５，６日）（参
考：写真 17，写真 18，写真 19，写真 20）

　11 月に開催された「おおさき産業フェア」に出展し，同社「鶏塩おでん」のブース販
売は予想販売数を大きく超えて品切れ状態となるなど，大成功を収めた。恥ずかしさを忘



れてお客さんに声をかけ，手にとってもらうだけでなく購入してもらうにはどのような商
品説明が効果的かを指導し，さらに手書き看板の書き方の工夫を指導するなど，学生にとっ
ても実り多い屋台販売（実地訓練）となった。さらに，本研究室と同社の共同によるギフ
ト商品の開発にも着手した。

写真 17：「鶏塩おでん」の屋台販売① 写真 18：「鶏塩おでん」の屋台販売②

写真 19：「鶏塩おでん」の屋台販売③

・（株）高浜ギフト商品開発打合せ・ギフト案提案，Web 戦略打合せ・提案（ 11 月 17 日）

・（株）高浜「鶏塩おでん」のスープを用いた「シメ」の試食・検討会（ 11 月 24 日）（参
考：写真 21，写真 22，写真 23）

　10 月後半には事前に行ったギフト商品案の提案と，鶏塩おでんの試食並びに産業フェ
アでの屋台販売を通し，塩竈の藻塩を使用した「鶏塩おでん」のあっさりした中にもコク

写真 20：「鶏塩おでん」の屋台販売④

写真 16：ギフト商品案の検討
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のあるスープに合わせた食材を同梱し，シメに使用していただくセットの販売がよいと
結論づけた。シメとして試食したのは，うどん，雑炊，ラーメンであったが，12 月には，
特に試食時に好評だった雑炊に，仙台の名物である長なす漬けをプラスするギフトセット，
他にも宮城県を代表する産品と組み合わせたギフトの提案を行った。3000 円のギフトセッ
トは，酒（浦霞）750ml，さつまあげ（普通，野菜，紅しょうが，枝豆）× ２，笹かま（枝
豆×４，普通×４）×２を詰め合わせたもの。2500 円のセットは「鶏塩おでん」５パッ
ク，仙台なが茄子漬け，白石うーめんを詰め合わせたものである。これらを黒のギフトボッ
クスにいれ，外箱右下には金文字で名入れする。これらは（株）高浜の練り製品を基軸と
しながら宮城県産品を楽しんでいただきたいという願いがこもった詰め合わせであり，今
後もこのようなセット販売を通して宮城県の食品産業界の中でコラボを生み出していきた
いと考えている。

写真 21：「シメ」の試食・検討会① 写真 22：「シメ」の試食・検討会②

写真 23：「シメ」の試食・検討会③

・ 経営学会東北部会（東日本大震災特別プログラム）にて石巻市内（特に魚市場と木の屋
石巻水産の店舗）の視察，（株）木の屋石巻水産社長，山徳平塚水産（株）社長へ本プロジェ
クトの（再）説明と参加のお願い（ 11 月 26，27 日）（参考：写真 24，写真 25，写真 26）

　見てきたように，本プロジェクトは，宮城県を元気にし，復興を担う人材を育成する役
割を持っている。すなわち，学生は，①地域の食品工業の回復，発展に直接関わり，②ア
イデアを出し，③現場の厳しさに直面しつつ，④企画が実現する楽しさ，マーケティング
の流れを体現する。学びの場であり，生活の場でもある地域に鋭く関わりながら実践して
いくからである。まだまだ生産基盤の回復の兆しが見えない企業もあるが，私たちのプロ
ジェクト，あるいはゼミナールが関わることで，時には新商品開発を起爆剤としながら，



販路を開拓し，販路を確保していくことで宮城県の食品産業界が豊かな食文化を守り，存
続していくためのお手伝いを続けていきたいと願っている。

写真 24：木の屋石巻水産内部 写真 25：木の屋石巻水産正面

写真 26：木の屋石巻水産缶詰

３．今後の展望

　これらの活動を元に，webpage の作成（宮城県地元生産食品類のインターネット通販
ページ。食品を実食し，学生プロデュースの商品企画・試作・提案により USP（Unique 
Selling Proposition）をアピールする。なお，上記「シメ」に使用する食材，お薦めのレ
シピ等の（株）高浜への提案及び改善を通じて Web 広報戦略（主に Facebook，Twitter
を利用）を策定し，売上増加に役立てる。
　今後は販路の確保のために，大学生協での販売から，大学生協東北事業連合，宮城県生
協連（地域生協）へ拡大し，目標としてコンビニエンスストア等への売り込みに繋げてい
く予定である。また，各方面で取扱商品の拡大のための交渉を継続しており，女川地区が
被災した際に炊き出しで出されたカレーを再現した，カレーフレークとスパイスミックス，
マスール豆とレシピを同封した，「女川カレー BOOK」や，木の屋石巻水産の缶詰各種な
どの取り扱いを検討している。

（執筆者　佐藤飛鳥）
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