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自己紹介
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自己紹介

•兵庫県神戸市在住の三十代 (去年海の近くに移住)

•妻と子供２人と楽しく暮らしている。ほぼ主夫。

•人呼んでBUPPANの電気屋さん

(PSE、電波法、クラファンの疑問にボランティアでお答えして

ます)

•独立前は本当に電気屋さん
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ビジネス歴
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ビジネス歴

• 小学５年生のときに初めて転売で利益を得る。(利益率93%)

• 2014年までは○菱電機の研究所で電気自動車やハイブリッド車の開発
朝6時に家を出て夜中１時に帰宅するような超激務で、
このままでは死ぬな、と肌で感じ独立を決意

• 2014年に副業で輸入販売開始 Amazon.com→Amazon.co.jp

• 2015年に海外メーカー取引開始。売上利益は増えたがそれ以上に
SKUと在庫が増えて管理できなくなった

• 2016年に加藤りゅうじろうさんの台湾セミナーで総代理ビジネスを知る

• 2017年にクラファンを絡めた総代理ビジネスを開始6



現在のビジネス
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現在のビジネス
• 加藤りゅうじろうさん式インドア総代理店。

• 最高月商1800万円(普段はそんなに多くない)

• 月利30-50万ぐらいで競争が激しくないゆったりした総代理商品が複数
ある。

• 川下さんと重富さんにクラファンのやり方を教えてもらい、過去、
Makuake、Green Funding、Machi-yaでクラファン実行。現在
Campfire準備中。

• そのうち２商品を今も一般販売中。月利30-50万円。

• 同業の友人たちにクラファンのやり方を教えているうちに、クラファン
後に
売れる商品と売れない商品の判別基準が分かるようになった
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あなたの商品をクラファン後にも売る
方法
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最初に言いたいのは、、
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最初に言いたいのは、、
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まじめに商品選定してない場合、、
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まじめに商品選定してない場合、、

13



まじめに商品選定してない場合、、
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あなたのクラファン商品が一般販売後に
売れるかチェックシート
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クラファンで売れる商品と

一般販売で売れる商品の違い
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クラファンで売れる商品と一般販売で売れる商品は
違う
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クラファン後の一般販売で
苦労する人が多い理由
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クラファン後の一般販売で苦労する人が多い理由
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クラファン後の一般販売で苦労する人が多い理由
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マク映えとはなにか？
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マク映えとはなにか？
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• プロダクト系、飲食系と相性が良い

• 海外商品の見本市化という独自の進化

• 顕在化していないニーズのある商品

• 顧客が初めて目にする商品(既視感があると伸びにくい)

• ペルソナが40代男性の商品

• お悩み解決系はあまり売れないと言われてたが、意外と売
れる



クラファンの目的を決めよう
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一番最初にクラファンの目的を決めよう

1. 一般販売の前段階としてのプロモーション

2. MOQ(最小発注数)を達成するため

3. マーケティングデータ取得など、メーカーとの信頼関係構
築

4. 卸販売につなげるためのプロモーション

5. クラファンのみで販売し利益を得て終了
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「キーワード」について
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あなたの商品、本当にキーワードのない商品です
か？
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海外クラファンサイトの商品キーワードの例
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展示会や海外クラファンサイトでキラキラした商品
を
見つけてしまった場合、僕たちはどうしたらいいか

•交渉する前に一旦落ち着け

•キーワードはあるか

•類似商品はあるか

•類似商品に勝てるポイントはあるか

•商品名での検索数はどれぐらいあるか
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クラファン後に売りやすい商品と
売りにくい商品の実例

29



クラファン後に売りやすい商品事例
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クラファン後に売りにくい商品事例
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クラファンの力を利用して売りにくい商品を
売りやすい商品に変えた例
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まとめ
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まとめ

•一般販売後に売れるためには商品選定が最重要

•クラファンの目的を明確にしよう

•キーワードがあるかどうかしっかり調べよう

•類似商品に対して優位性があるか調べよう

•総代理取れて思い入れがあるのは理解するが、商品は無限に
近いぐらいあるので、勇気を持ってあきらめて次に進もう！
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