
株式会社北村スカーフ（秋田県秋田市）

突然降って湧いたバター餅人気
支援を受けて商品化を果たす
みうら庵

〒018-4513 秋田県北秋田市小又字堂ノ下21-4
Tel. 0186-75-3716
「もちもち三角」のお求めは、
●北秋田市総合観光案内所「四季美館」
●秋田内陸縦貫鉄道（阿仁合駅／角館駅／
　車内販売／オンラインショップ）

降って湧いたバター餅人気に翻弄
　平成24年に秋田県で話題になった
ものの一つに「バター餅」がある。11
月23日～25日に行われた「地域力宣
言2012ニッポン全国物産展」の「第3
回ニッポン全国ご当地おやつランキ
ング」では第4位にランクインした。
本来は北秋田地方の一般家庭でお茶
請けや子どものおやつとして自家消
費用につくられていたものだが、テ
レビ番組の「秘密のケンミンSHOW」
で取り上げられると取扱店には客が
殺到し、行列に並んでも手に入れら
れない日が続くほどの大ブレークに
なった。
　現在「もちもち三角」の商品名でバ
ター餅を生産販売している「みうら
庵」の三浦ナミさんも、数十年前から
自家用につくっていたが、特にこれ
で積極的に商売をしようという考え
はなかったという。しかし、平成24年

6月にテレビで放送されると注文が
殺到し、いくらつくっても追いつか
ない日々が続いた。

商品化にセンターの支援を受ける
　「テレビで人気になる前から少し
ずつ地元の店頭には出していたの
で、パッケージと商品名をどうする
か、鷹巣で催されたあきた企業活性
化センターのワンストップ移動相談
で相談に乗ってもらっていました」

（三浦さん）
　同業他社との差別化を図るため、

「もちもち三角」という名称で商標登
録したが、これについても事前調査
や申請手続きでセンターの支援を受
けた。
　また、生産量が急激に増えたとき
に固すぎる餅が出来てしまったこと
があり、このときもセンターの支援
でフードコーディネーターの専門家
派遣を受け、一緒に原因を探って問
題を解決した。この専門家には、これ
まで廃棄するしかなかった卵白を
使った商品の開発にも、相談に乗っ
てもらっている。

ブームが一巡したこれからに期待
　今は狂騒的なブームは一巡した
ものの、引き続き一定の引き合いが
あり、物産展や地域活性化のアイテ
ムとしての注文も少なくない。孫と
遊ぶのを楽しみにしながらその合

突然大ブレークしたバター餅は、元々は家庭で自家消費用につく
られていたもの。大量につくる体制も販売するノウハウもなく、
そもそも積極的に販売する意向もないところに押し寄せた大量
注文に、類似品との差別化を図るための商標登録やパッケージづ
くりで支援を受けて乗り切った。

センター事業活用事例
ワンストップ移動相談

切り分ける前のバター餅。
板状にのしたバター餅を三角形にカットしていく。
現在は一日平均150パックほどを出荷している。

商品アイテム数を増やして
店頭で目立つようにするのも戦略の一つ。

バター餅は生産者が多い中で、みうら庵の商品は、日本バ
ター餅協会の「BMセレクション2012プロコンテスト」
で上位４点の一つに選ばれている。（写真上）
板状にのしたバター餅を三角形にカットしていく。普段
は娘さんと二人で作業にあたり、忙しいときはパートを
頼む。（写真下）

間にバター餅づくりをするという
三浦さんの日々が、しばらくは続き
そうだ。

みうら庵

海水からの塩づくりを事業化
周到な販売戦略で販路を拡大中
株式会社男鹿工房

男鹿の海水でつくる塩を秋田名物に
　株式会社男鹿工房は男鹿半島沖
の海水でこだわりの塩を製造販売
するために９年前に創業した。２ア
イテムの商品でスタートしたが、柿
崎直哉取締役部長が経営に加わっ
てからは、売り場で目につく存在に
することを企図して50アイテムま
でに増やした。
　「買いやすい価格設定も考えまし
た。70g280円で売っていた商品が
あるのですが、中身を40gにして
200円で販売したら売り上げが３
倍になりました」（柿崎部長）
　積極的な販路の開拓も行ってい
る。県内スーパーなどの他、道の駅な
どの秋田のみやげ品を扱う店には
たいてい置いてもらっている。みや
げ品としては手ごろな価格であり、
秋田オリジナルの商品として旅行
客に買い求められることが多く、年

間で５万個も売れた商品もある。観
光みやげとしての売り上げは全体
の８割を占める。

新商品の開発や拡販戦略にも注力
　あきた企業活性化センターの勧
めで東京でのビジネスマッチング
商談会にも参加した。商談自体もさ
ることながら、同じ場にいた地元食
品関係事業者との出会いも大きな
収穫だった。このような出会いを
きっかけとして、コラボ商品とも言
える「わさび塩」や「塩麹」が生まれて
いる。塩麹についてはまだ試作段階
だが、あきた企業応援ファンドの採
択を得て助成金を商品開発費用に
充てている。
　拡販戦略の一つとして力を入れて
いるのがノベルティ商品としての売
り込みと香典返しとしての売り込
み。たとえば秋田のJAが関東圏に出
荷する枝豆に「枝豆用の塩」をノベル
ティとして添付して売ってもらう。
そうすることによって男鹿工房の塩
を消費者に周知させられる。

他社に付加価値商品づくりの提案
　塩単体の販売では十分なスケー
ルメリットがないので、県内の食品
メーカーに加工用として使っても
らうための売り込みもしている。い
ぶりがっこや味噌のメーカーに、主
原料のみならず塩も秋田県産のも

男鹿の海水で塩をつくる̶、それだけで話題性は十分だが、話
題性だけではビジネスにならない。商品価値をどのようにア
ピールし、どこの誰にどのように売り、どのように使ってもら
うのか、そこまで緻密な販売戦略を練ることで初めて商品が動
き出す。秋田の自然生まれの商品に注目したい。

センター事業活用事例
マッチング支援・新商品開発支援

海水を熱して塩分濃度を上げるのが最初の工程。熱した
海水の塩分濃度が限界まで高くなると自然に塩の結晶
ができてくる。（写真上）
塩の結晶を釡からすくい、乾燥にまわす。（写真中）
商品開発と販路拡大を担う柿崎直哉取締役部長。（写真下）

類似品が多いため、差別化を図るべく形状を三角にして商標登録もした。
商標登録にあたっては手続き面であきた企業活性化センターの支援を受けた。

平釡蒸散法という製法では東北で最大規模の塩の生産量。

のを使うことによって付加価値商
品をつくりましょうという提案だ。
秋田生まれの海産物（？）の一つとし
て、「男鹿半島の塩」が消費者の目に
とまる機会は、これからますます増
えるかもしれない。

〒010-0511 
男鹿市船川港船川字海岸通り2-9-5
Tel. 0185-23-3222　
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http://ogakoubo.com/
E-mail ogakobo@nifty.com

株式会社男鹿工房
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