
京都オフラインベント



2

自己紹介

・称号 サウナ部 部長！

・取り扱い商材 調理器具＆玩具

・法人（年商１億９千万）３期目

・個人（年商６千万）５期目

・販路 Shopify & Amazon & Makuake

・趣味 サウナ＆プール＆旅＆サウナ
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1. 構造と考え方

Ø 販路 = 

安定性、使い易さ、アプリ、SNSとの相性デザインな

ど

もうShopifyしか愛せない。。。
Ø 集客

SNS運営
（ガチ）



• SNS広告・・・フェイスブック広告（インスタ＆FB）
•アンバサダー＆アフィリエイター

•マスメディア・・・雑誌、書籍、TV、ラジオなど
•ウェブメディア・・・ニュースサイト、口コミサイトなど

•オフラインイベント・・・協賛、競技会、オフ会

•小売店での販売・・・認知拡大目的
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Ø集客つづき

プラットフォーム広告だけではなく
全体からの集客！
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２.メリットとデメリット

メリット
• 利益率が高い（３０～４０％）

• 顧客と繋がることができる（顧客リスト）

• 自由度が高い

• ブランドとして認知されやすい→ 指名検索
• 楽しい・やりがいある

デメリット
• やることが多い・めんどくさい ※広告だけに頼らない集客
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３. 新規ブランド立ち上げ

※大前提

本来ならば、現在販売しているカテゴリと親和性の高い
ところで立ち上げる。既存顧客にリーチできるなど効率良い。

今からお話しする内容は、あえて全く異なるカテゴリで商品を
立ち上げるならばどうするのか？というお話しです。
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情熱をもって取り組めるのか？
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雰囲気や空気感を武器にできるのか？
（武器にしてどこまで広がるのか？情報＆売上）
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商材選定
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市場調査
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Ø 利益計算シート
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情報の拡散と浸透
（伝わりやすさ＆伝えたくなるか）
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覚王山 フルーツ大福 弁財天
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弁才天の社長
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集客・導線を作る
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SNS
広告 協力者

店
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インスタグラムインサイト
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共鳴してくれる人を探し
そして、繋がるツールSNS ＝

(ガチでやれ！)
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４. 事例紹介
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Mr.CHEESECAKE
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フォーチュンボックス
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フォーチュン
ラッシュ！！
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フォーチュン
ラッシュ！再び！
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チョーヤ
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広告事例
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大切なことは
いつもサウナが教えてくれる
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完


