
グリーンビジネス研究会

「「「「厚木厚木厚木厚木シロコロホルモンのシロコロホルモンのシロコロホルモンのシロコロホルモンの
ブランドブランドブランドブランド化化化化からからからから学学学学ぶぶぶぶ」」」」

２０１０年１１月１１日（木）

クリアリンクコンサルティング

臼井 真美

クリアリンクコンサルティング

臼井 真美

1



目次

�自己紹介
�時代背景
�ブランドとは何か
�事例①：厚木シロコロ・ホルモン探検隊
�事例②：にわっこの丘
�ブランド化のポイント
�ワークシート
�まとめ

2



自己紹介

�神奈川県厚木市

�家業：畜産

�クリアリンクコンサルティング代表

�専門：マーケティング、ブランディング、

オーガニック、地域興しマネジメント

�B1グランプリ厚木シロコロ・ホルモン探検隊 広報
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想い

１．日本の自給率を上げ、食と農を守る

２．日本のブランドを世界に発信していく

３．次世代の若者を育て、世界に誇れる

明るい日本に貢献する
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時代背景
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�時代が大きく変わった！

�「食」と「農」も大きく変わった！

�良い商品を作っただけでは、売れない。



ーブランドとは何か？ー

・これは、ただのさば・あじ

ではありません！

「関さば･関あじ」です。

・通常の価格の10倍です。

¥8,700－
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関さば・関あじのブランド化

・大分県漁業協同組合佐賀関支店佐賀関支店佐賀関支店佐賀関支店の
組合員が1本つりで釣った真さばと、
真あじのこと

・おいしさのためのこだわり

1.1本釣り：魚の浪費を抑え、損傷防止

2.面買い：損傷を防ぐため重さの軽量をせず
熟練者が水面を見て値決め

3.活けじめ：イケスからすくい上げ即座に
脊髄を切断し、血抜きをして氷で冷やす

→品質・鮮度を保つ
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ブランドの定義

・AMAの定義(1995年）：ブランドとは、ある売り手の商品やサービスが
他他他他のののの売売売売りりりり手手手手のそれとはのそれとはのそれとはのそれとは異異異異なるとなるとなるとなると認識認識認識認識させるようなさせるようなさせるようなさせるような、、、、名前・ことば・デ
ザイン・シンボルやその他の特徴のことである」

・会計用語：企業企業企業企業がががが確立確立確立確立したしたしたした顧客顧客顧客顧客吸引力吸引力吸引力吸引力、超過超過超過超過収益収益収益収益力力力力ののののシンボルシンボルシンボルシンボル・・・・看板看板看板看板。
独自性を強調し、競合他社競合他社競合他社競合他社とととと区別区別区別区別させることを意図して、複数の商品
やサービスを統一して象徴させるもの。
いわゆる「ブランドパワー」。

・ジェニファー・アーカー(2006年)：評判評判評判評判である。
顧客顧客顧客顧客とととと従業員従業員従業員従業員とのとのとのとの約束約束約束約束

・成功するブランド→約束を果たす。顧客や企業から見て価値がある。

ブランドとは・・・・・・おブランドとは・・・・・・おブランドとは・・・・・・おブランドとは・・・・・・お客様客様客様客様とのとのとのとの約束約束約束約束
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� 第５回B1グランプリ

in厚木

・平成２２年９月開催

・来場４３万人

・首都圏開催初大成功！

・メディア１００社

� 町興し

� B級ご当地グルメ

� 心地よい戦い

� おもてなし
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事例①：厚木シロコロホルモン隊

＜厚木シロコロホルモン隊とは＞

� 「厚木シロコロ・ホルモン」とは、神奈川県厚木市を中心とした豚の
大腸を使った独特のホルモン焼き料理のことをいう。

� 2005年１月に厚木市商店会連合会・街づくり推進プロジェクト・チー
ム（後に厚木シロコロ・ホルモン探検隊）代表の中村氏が、副代表の
小野塚氏に相談したのがきっかけとなり、会員とともに食文化のブラ
ンド開発を進めてきた。

� 厚木市では昔から伝統的なホルモンの食べ方であったが、2007年ご当
地グルメの祭典・第2回全国B-1グランプリ出場にあたり「厚木シロコ
ロ・ホルモン探検隊」を結成し、「厚木シロコロ・ホルモン」という
ブランドとして正式に立ち上げることになった。

� その後は、各メディアで取り上げられ、第3回「B-1グランプリ（2008
年）」久留米大会で優勝した。最近では、探検隊監修のあられ、せん
べい、携帯ストラップ等も作られている。2009年の横手市大会では5
位入賞となり、2010年は厚木市が開催地となることが決定している。

� 「厚木シロコロ・ホルモン探検隊」は、地域まち興しマネージメント
の草分け的存在である。
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事例①：厚木シロコロホルモン隊

（厚木シロコロ・ホルモン探検隊HPより）

厚木シロコロ・ホルモン探検隊：
http://4656.jp/
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【登録番号】第５１３８７８８号
B-1グランプリ、ゴールドグランプリ受賞は「厚
木シロコロ・ホルモン」ではなく『厚木シロコ
ロ・ホルモン探検隊』という街おこし団体が受
賞したものです。
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2009.5.16 日テレ 「大田総理」

事例①：厚木シロコロホルモン隊
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事例③：にわっこの丘

１．2001年にスタート
U農産とコラボレーションでスタート

２．ビジョン
ブランド価値の高い、放し飼いの健康な
地鶏卵をお客様に

３．データ
・＠60円/１個
・300羽を2反（600坪）
・販売所としてログハウス
・立地はゴルフ練習場の顧客や観光帰り
も見込める好立地

・借地料は年間15万円
・明治大学農学部出身の26才がリーダー
・1名+補助2名
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そのそのそのその後後後後のののの経緯経緯経緯経緯

・ 2002年に「自分のやり方でやってみたい」と独立

・ 2005年まで3年間経営

理念理念理念理念

・ 薬を一切使わないで飼育

・ 草などを多く与えヘルシーで健康な地鶏をお客様に

3333年間年間年間年間のののの苦労苦労苦労苦労

理念を通すぞ！

頑張れば

何とかなる！

破綻
！！

1.休みがない！

2.ニワトリが野生化

3.卵を計画的に産まない！

4.病気多発！

5.資金繰りの悪化

事例③：にわっこの丘
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病気病気病気病気のののの種類種類種類種類

１ニューカッスル病
2 鶏インフルエンザ
3 伝染性喉頭気管炎
4 マレック病
5 鶏痘
6 伝染性気管支炎
7 鶏脳脊髄炎
8 ガンボロ病(伝染性ファブリキウス嚢病)
9 ひな白痢
10 鶏パラチフス
11 マイコプラズマ感染症
12 伝染性コリーザ
13 ブドウ球菌症
14 大腸菌症
15 嫌気性菌感染症
16 鶏コクシジウム症
17 ロイコチトゾーン症
18 外部寄生虫
19 “腹水症”
20 産卵低下症候群―1976
21 衛生管理

お客様が
離れていっ
た

リスクにつ
いて甘か
った・・・

ついに資金
的にショート
！

事例③：にわっこの丘



商品開発：ブランド化のポイント

1.市場成果
・シェアNo.１
・売り上げ1位
・どこにでも売っている、入手しやすい

2.顧客基盤の確立
・よく知られている：知名度、理解度
・良いイメージがある
・熱烈な支持者がいる

3.持続性・拡張可能性
・長生きしている：ロングセラー、顧客シェア
・メガブランド
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商品開発：ブランド化のポイント
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�インパクト：想いが伝わるデザインか？

�引き込む：「売り、売り」になっていないか？

�独自性：モノマネになっていないか？

�顧客志向：生産者志向に陥っていないか？

お客様視点：全てそこから考えているか？



商品開発：ブランド化のポイント
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�農側から見た商品開発のポイント

①異業種交流

②お客様とのコミュニケーション

③普及員の活用

④ことづくり

⑤Win-Win



「製品（商品）」と「ブランド」との違い
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製品

（工場からのアウ
トプット）

商品

（市場での取引対
象）

ブランド

（消費者の頭の中
に蓄積される資

産）



強いブランド：５つのポイント

１．パーソナリティがある

２．ストーリーがある

３．（ブランドではなく）関係を管理する

→コミュニケーション！

４．失敗する

５．不得意分野を明確にする
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個別ブランド

4つのブランド階層とその特性
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事業ブランド

企業ブランド

ファミリーブランド



ブランドの階層（2）
（４つのブランド階層）

階層名 定義 具体例

企業

ブランド

企業の全ての製品やサービスに
共通したブランド

IBM,トヨタ、キャノン、
SONY、JT

事業

ブランド

企業の特定事業の製品やサービ
ス全てに共通したブランド

デルモンテ、三井のリ
ハウス、無印良品、和
民

ファミリー

ブランド

複数のカテゴリーに属する製品
群に共通したブランド

花王「アジエンス」、
AQUOS、LUX

個別

ブランド

個々の商品やサービスに適用さ
れたブランド

カップヌードル、コカ
コーラ、スーパードラ
イ
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あなたの会社の強みは何ですか？
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あなたの会社の弱みは何ですか？
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あなたの会社のブランドは何ですか？
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カジュアル

マーケティング戦略

・対競合ポジショニング分析の例
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フォーマル

高価格イメージ

低価格イメージ

松坂牛

シロコロ

豚トロ
オークラ
ハンバーグ

吉野家
牛丼



マーケティング戦略

・対競合ポジショニング分析の例
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あなたがお客様に約束することは
何ですか？
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まとめ
地域資源を利用したブランド化

成功するポイント

１．売れる商品は、コンセプトをしっかり

①自分の強みをしっかり自覚する

②自分の弱みをしっかり自覚する

③お客様視点に立つ

④商品ストーリーを伝える

２．（ブランドではなく）関係を管理する→ことづくり

３．失敗する

４．時代の風にのる→スピード

５．他責にしない！→リーダーの資質

６．Win-Winをつくりあげる

７．自ら楽しむ！！
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ご静聴ありがとうございました
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