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盛岡市は全国でも有数の豆腐消費地であり、総務省の家計調査においても世帯あたりの

豆腐支出金額は全国トップクラスを誇ります。しかしその一方で、地域の豆腐製造業者は

年々減少し、後継者不足も深刻化しており、盛岡に根づい

てきた豆腐文化の継承が危ぶまれています。こうした現状

を踏まえ、本研究ではアンケート調査や現地視察を通じて

消費動向や課題を把握し、「販売や体験を通じた魅力の発

信」と「持続可能なビジネス展開の可能性」について、３

つの実践的取り組みに挑戦しました。これらを通じて、豆

腐の持つ可能性を再発見し、地域における持続的なビジネ

スや文化継承の可能性を検証したいと考えています。  

 

本研究では、豆腐の魅力を再発見し、その価値を消費者に伝える方法を検討するため、

市場環境と消費者意識について多角的に調査を行いました。調査を通じて、豆腐市場の課

題や可能性を明らかにすることを目指しました。  

 

 

盛岡市は清らかな水と冷涼な気候に恵まれ、古くから豆腐づくりが盛んな地域として知

られています。北上川水系の豊かな水資源は、なめらかで風味豊かな豆腐を生み出すのに

適しており、「豆腐は水が命」といわれるように、水の質が味を左右します。こうした自

然条件のもと、江戸時代から城下町には豆腐屋が並び、豆腐は庶民の食卓に欠かせない存

在となりました。盛岡の豆腐はしっかりとした食感とやさしい大豆の甘みが特徴で、冷奴

や味噌汁はもちろん、「ひっつみ」や「豆腐田楽」など郷土料理にも広く使われています。  

 

 

豆腐は「卵」や「もやし」と並び「物価の優等生」として親しまれてきました。しかし

近年、業界の経営は厳しくなっており、株式会社帝国データバンクの調査によると、令和

６年１～７月には 36件の倒産が発生しています。背景

には大豆価格の高騰や電気・ガス代などコストの上昇

があり、豆腐１丁あたりの大豆原価率はコロナ前の６

～７％から 11％に上昇しました。一方で、豆腐は低価

格で販売される日配品のため、コストの値上がり分を

販売価格に反映しにくく、特に地域の小規模店で経営

悪化が目立っています。今後は「物価の優等生」とし

てのイメージを踏まえつつ、適正価格への理解を得ら

れるかが課題となっています。  

１．盛岡市と豆腐の関係 

２．既存資料による現状把握 
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盛岡市でもその影響は顕著で、経営者の高齢化や後継者不足、食品スーパーの出店によ

る顧客減少が重なり、長年続いてきた個人経営の豆腐店が次々と閉業しています。その結

果、市内で豆腐を製造しているのは、わずか３つの企業・団体にまで減少しています。  

 

 

豆腐製造業の閉業の流れは盛岡市でも例外ではなく、地域全体で豆腐製造業の存続が難

しくなっています。そこで、昨年３月に閉業した「藤村とうふ店」の店主・藤村昌信様を

訪問し、その経緯を伺いました。藤村様は、高齢による体調不良や職業病である腰痛に加

え、コロナ禍で売り上げが減少したことが閉業の一因であると話してくださいました。こ

のことから、商店街の衰退と同様に、後継者がいなければ

事業を続けることが難しい現状を実感しました。工場内は

丁寧に整備され、いつでも再開できる状態が保たれてお

り、豆腐づくりへの強い情熱と、盛岡の豆腐文化を支えて

きた藤村様の存在の大きさを改めて実感しました。  

 

盛岡市にある豆腐店「平安商店」を訪問し、代表取締役社長で北東北豆腐流通協議会の

理事も務める平野隆様からお話を伺いました。盛岡市では「木綿豆腐」が好まれ、食品ス

ーパーの売り場も他地域よりも広く、豆腐

の消費が盛んであると教えていただきまし

た。平安商店は岩手県産大豆を使用した品

質の高い豆腐が評価され、岩手生協のＰＢ

商 品 も 手 が け て お り 、 県 内 シ ェ ア は 約

20％、工場出荷額は６億円にのぼります。  

 

４．製造業者へのヒアリング調査 

３．豆腐製造業の現状 
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平野社長は「若い世代にもっと豆腐を食べてほしい」と

いう思いから、小中学生向けに豆腐作り体験イベントを実

施していると伺いました。豆腐は加熱した豆乳ににがりを

加えるだけで簡単にできることを教えていただき、私たち

も体験をしました。次世代に豆腐の魅力を伝え、地域の豆

腐文化を未来につなぐ取り組みに深い印象を受けました。  

 

 

 再訪時に見学した豆腐工場では、機械化による効率的な大量生

産に驚かされました。衛生管理も徹底されており、安全な食品づ

くりへの配慮を感じました。特に印象的だったのは、現場の方々

の「常に良いものを届けたい」という姿勢です。見学を通して、

豆腐づくりの奥深さや品質を守る努力の大切さを実感しました。  

 

 

消費者が豆腐に対してどのような意識や購入傾向を持っているのかを把握するために、

Web アンケートによる現状調査を実施しました。回答対象は豆腐を購入する世代である

本校生徒の保護者に設定し、普段の購買行動や豆腐のイメージについて質問しました。  

  

  

５．アンケート調査 

① 豆腐作り体験 

② 工場見学 
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盛岡市が豆腐の支出金額が全国上位である理由を探るため、

学校近くのマイヤ仙北店を訪問し、店長の角田敏広様からお話

を伺いました。店内の売り場視察を通じて、売り手の工夫と消

費者の購買行動の実態を調査しました。  

 

 

今回は盛岡市内の食品スーパーにおいて、売り場の広

さや品揃え、価格帯、販売数量、買い手の行動傾向など

を観察しました。盛岡市は全国的にも豆腐の消費量が多

い地域であることから、店舗の売り場づくりや販売戦略

にも地域特性が反映されていました。  

 

① 店舗の特徴と販売状況  

６．食品スーパーでの売り場調査 

■実施日：令和７年５月９日（金）～５月 16 日（金）   ■設問数：６問  

■調査対象：盛岡商業高校保護者の皆様 316 名      ■調査方法： Web アンケート  

■調査目的：豆腐に関するイメージや購買行動、調理方法を調査  

アンケート結果の分析  
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この視察から、売り手は「手に取りやすい価格帯の商品を多く提供し、売上を確保」、

買い手は「産地や品質にこだわらず価格を重視」している構図が見えました。一方で、盛

岡市民が日常的に豆腐を多く食べてい

る「豆腐文化の存在」も感じ取れまし

た。また、生産者は高品質な商品を製

造していますが、消費者が選ぶのは大

量生産が可能な大手企業の商品です。  

 

 

私たちはどんな商品でも「良い商品をつ

くれば自然に売れる」と考えていました。

しかし、事前のアンケート調査では、消費

者が豆腐を選ぶ際に最も重視していたのは

「価格」であり、「品質」や「原材料」は

購買決定にあまり影響していないことが明

らかになりました。そこで、豆腐の原材料である「岩手県産大豆」と「外国産大豆」によ

る味覚の違いが、実際の消費者行動にどう影響するかを実証的に検証し、豆腐市場のマー

ケティング戦略の方向性を探ることにしました。  

 

調査対象者には、岩手県産と外国産大豆を使用した２種類の豆

腐をブラインドで試食してもらい、①「美味しいと感じた豆腐」

②「普段食べていると思う豆腐」を選んでもらいます。なお、盛

岡保健所との事前調整のうえ、肴町商店街振興組合の協力で調

理・提供を行い、衛生管理に十分配慮した体制で実施しました。  

 

 

 

 

 調査の結果、岩手県産大豆を使用した「Ｂ」の豆腐を

「美味しい」と評価した参加者は一定数存在しましたが、

全体としては外国産大豆を使用した「Ａ」の豆腐を選んだ

人も多く、両者の評価に大きな差は見られませんでした。

特に、普段から安価な豆腐を購入している層では「慣れた

味のほうが美味しく感じられる」といった意見が多く、味覚の評価が『客観的な品質』で

はなく『経験による慣れ』に強く影響されている傾向が明らかになりました。  

■実施日時：令和７年６月７日（土）         ■実施場所：盛岡市  肴町商店街  

■対象者数：257 名                   ■協力企業：平安商店（産地別の 2 種の豆腐を提供）  

■実施内容：試食形式によるブラインドテスト＋選好調査  

  

② スーパーマーケットの視察で見えた豆腐消費の現状  

７．豆腐市場のコモディティ化 

① 調査概要と実施方法  

② 調査結果と考察 
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この結果は、豆腐市場が「コモディティ化」していることを示しており、国産と外国産

大豆の違いを多くの人が判別できない現状は、アカロフの「レモン市場理論（情報の非対

称性）」とも一致しています。  

 

 

 

つまり、以下の定義に照らし合わせ「逆選択の構造」が進行していると考えられます。  

 

 

アカロフの理論は、「商品の良さを伝える努力（情報提供や体験の場づくり）がなけれ

ば、良い商品は生き残れない」という教訓を私たちに教えてくれました。  

 

当初は、豆腐への支出金額が多い盛岡市では、品質の高い商品が日常的に購入されてい

ると考えていました。しかし調査の結果、消費者が豆腐を選ぶ際に最も重視しているのは

「価格」であることが明らかになりました。このことから、豆腐市場がコモディティ化し、

大手メーカーの低価格商品が市場を主導しています。その結果、品質にこだわる小規模事

業者は価格競争で不利な立場に置かれ、閉業に追い込まれる現状が見えてきました。  

 

 豆腐の魅力を発信するための実践にあたり、研究目標と研究仮説を設定しました。販売

支援や体験活動、ビジネス実践を通して、消費者の購買意欲や若者世代の理解にどのよう

な変化が生まれるかを明らかにし、今後のビジネス展開の可能性を探ります。  

ジョージ・アカロフ（２００１年にノーベル経済学賞を受賞）の「レモン市場理論」は、市場において

情報の格差（非対称性）があると、良い商品が市場から消えていき、悪い商品ばかりが残ってし

まうという現象を説明した経済理論です。  

８．現状把握から見えてきた課題 

151 122 135 106 外国産大豆 外国産大豆 岩手県産大豆 岩手県産大豆 
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盛岡市は豆腐の支出金額や消費量が多い一方で、「豆腐文化」や「地域とのつながり」

への関心は薄れています。本研究では、豆腐の魅力や価値を発信し、閉業が進む豆腐店の

現状を踏まえて、今後のビジネス展開の可能性を探ります。  

 
 

 

 現状把握を踏まえ、私たちは複数の視点から段階的に調査と実践を行い、豆腐の価値を

再認識する３つの取り組みを進めます。  

 
 

 

研究目標を達成するために仮説を設定し、私たちが取り組む３つの実践について、あら

かじめ定めた評価項目に基づいてその効果を検証します。  

 

地域の豆腐店は、後継者不足や採算の厳しさなど、さまざまな課題を抱えています。私

たちはこの現状を踏まえ、単なる販売にとどまらず、コンサルティングの視点から課題解

決に取り組みました。具体的には、「価格」を重視する消費者に「おいしい豆腐を実際に

食べてもらうこと」が重要と考え、試食販売を通じて豆腐の魅力を伝え、購買意欲を高め

ることで、効果的な販売促進と課題解決の糸口を探りました。  

研究  

仮説  

体験や販売を通じて豆腐の魅力を伝える取り組みは、消費者の関心や

購買意欲を高められるのではないか。また、製造や販売の実践を通じ

て、持続可能なビジネスの可能性を明らかにできるのではないか。  

設定  

理由  

盛岡市は全国有数の豆腐消費地である一方、低価格品が選ばれやすく、品質の高

さが評価されにくい現状があります。そこで消費者に豆腐の魅力を効果的に伝え、

購買につなげる方法の検討が重要です。また、製造・販売の実践を通じ、豆腐文化

を支える持続可能なビジネスモデルを探る必要があると考え、仮説を立てました。  

評価

項目  

① 販売によって豆腐への関心や購買意欲に変化が見られたか  

② 豆腐の購買意欲に変化が見られたか  

③ 豆腐作り体験を通じて、豆腐の価値や魅力が伝わったか  

④ ビジネス展開の可能性を明確にできたか  

⑤ 地域と関わりながら魅力を伝えられたか  

３．研究仮説 

１．研究目標 

２．私たちが目指すもの 
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私たちは、ビジネスとして実践を行う対象として、盛岡市

上飯岡にある就労継続支援 A 型事業所「まめ工房緑の郷」

（以下「まめ工房」）を候補としました。「まめ工房」では

「大豆をする・煮る」工程を除いたほとんどの作業が手作業

で行われているため１日に製造できる豆腐は約 200 丁に限ら

れます。このような丁寧な製造工程から、まめ工房の豆腐は「高級豆腐」と分類でき、豆

腐の魅力を伝えるための商品として適していると考えられます。また、原料には岩手県産

の大豆を 100％使用しており、低農薬で自家栽培されたものを使用しています。  

 
 

 

試食販売によって豆腐の魅力を伝える取り組みが「まめ

工房」で実現可能か確認するため、所長の掛川潤一郎様と

販売促進担当の下野了様にヒアリングを行いました。その

際、「材木町よ市」での販売に関する実務的な課題につい

て、詳細なご説明をいただきました。  

 

 

 

 

 

「材木町よ市」で「寄せ豆腐」は 250円で販売されています。主力商品である「木綿豆

腐」や「厚揚げ」は一定の売上がある一方で、盛岡市が発祥とされる「寄せ豆腐」は『死

に筋商品』として扱われており、結果的に売れ残り

対策として『500円以上購入した方へのプレゼント』

として配られる状況が続いています。しかも「プレ

ゼント」が目当てで他商品を追加購入するお客様は

少なく、販売促進としての機能も限定的です。  

 

 

「まめ工房」が抱える課題について、その要因を分析しました。事前のアンケート結果

からは「寄せ豆腐」の利用頻度が低いことが明らかになり、食品スーパーでの取り扱いも

限定的です。250円という価格設定は一般的な豆腐と比べて高価に感じられる可能性があ

り、価格面でも消費者ニーズとのズレが生じています。これらの点から現在の販売状況は

需要とのミスマッチが要因であり、販売不振は一定の必然性があると考えられます。  

１．研究対象の決定 

【材木町よ市】  

1974年から続く伝統あるイベントで、盛岡市材木町商店街で春から秋に  

かけて毎週土曜日に開催される青空市です。出店者と来場者が顔を合わ  

せて言葉を交わしながら買い物を楽しむ姿は、地域に根づいた文化とし  

て定着しており、まちのにぎわいや地域活性化に大きく貢献しています。  

① 「まめ工房」が抱える課題 

２．現状把握に基づく課題の明確化 

②  「寄せ豆腐」の現状 
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このような状況から、「高校生が売り場に立てば課題は解決する」といった単純な発想

ではなく、「顧客満足」や「商品価値」の訴求を起点とした戦略的な販売の仕組みづくり

が必要であると強く感じました。全国的にも豆腐の支出金額が高いという地域特性を活か

し「試食販売」を通じて「寄せ豆腐」を売れ筋商品へ転換することは十分可能です。さら

に、イベント販売や情報発信によって商品の認知を広げ、豆腐の価値を正しく伝えること

で、適正価格での販売を実現する流れを築きます。  

 

 

 

 

「寄せ豆腐が売れ残る現状」に対して、私たちは販売促進と食品ロス削減の両面からの

アプローチを検討しました。  

 
 

課題の解決に向けて、私たちは廃棄対象となる規格外商品（形

が崩れた豆腐や過剰生産によるもの）を、積極的に試食に活用す

る取り組みを考案しました。試食によって豆腐の味や質の高さを

直接体感してもらうことで、「おいしさ」への納得感を通じて購

買意欲を高め、売上の増加とともにロスの削減につなげます。  

４．試食販売の展開方法 

３．課題解決の方向性 

① 規格外商品の活用  
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より多くのお客様に「おいしさ」を実感してもらうため、私たちは「自分で味を選び、

楽しむ」という体験要素を重視した販促スタイルを取り入れました。具体的には、複数の

調味料（塩・牡蠣醤油・だし・オリーブオイル

など）を用意し、お客様が自由に組み合わせて

味付けできるように工夫しました。これにより

「自分好みの食べ方を発見する喜び」や「家族

や友人と楽しむイベント性」を創出します。  

 

行動経済学の「返報性の原理」に着目し、試食によって消費者の購買意欲を高めます。

試食を通じて来場者に「せっかくだから買っていこう」という気持ちを自然に引き出しま

す。心理学の実験では、返報性の原理により売上が約２倍に伸びた例もあり、体験的な試

食とコミュニケーションを組み合わせ、購買行動を促す販売方法として検証します。  

 

 

 

 

 

６月 21日（土）、盛岡市の材木町商店街で開催された「材木町よ市」で試食販売を実

施しました。試食を始めると、常連のお客様に加え、初めて訪れた方も多く足を止めてく

ださいました。「自分好みの味」を楽しむ姿が多く見られ、体験型の試食が売り場に賑わ

いをもたらしました。味覚だけでなく体験としても記憶に残る販売アプローチが実現し、

250円の価格設定にも抵抗は見られませんでした。「返報性の原理」による購買意欲の高

まりも確認され、試食数は合計250食にのぼり、以下のような反応が見られました。  

 

最終的に、これまで20個程度しか売れなかった「寄せ豆腐」が、今回は準備した66個す

べて完売し、試食販売の相乗効果により、出店以来最高の売上を記録しました。  

 

③ 「返報性の原理」  

② 体験型の販売促進  

【返報性の原理】  
人が他者から何かをしてもらったり、贈り物や好意を受け取ったりした際に、「お返しをしなければならな

い」と感じる心理的な傾向を指します。この原理は、社会的な関係を保つうえで基本的なルールとされてお

り、幅広く見られる人間共通の行動特性とされています。  

５．試食販売による販売促進 

1 0  
岩手県立盛岡商業高等学校  TO THE FUTURE―豆腐の魅力発信とビジネス展開の可能性－  



 

 

「材木町よ市」における試食販売は大きな成果を上げましたが、今回はその効果が一過

性のものかを検証するため、試食販売の翌週は試食を実施せず、売り上げの変化を比較し

ました。これは、「リピーターの発生」や「指名買い」の傾向が見られるかを確かめるこ

とを目的としています。  

 

試食販売が消費者の購買行動に与える影響について検証するため、あえて正反対の２つ

の仮説を設定しました。これら 2 つの仮説を比較・検証することで、試食販売の本質的な

効果や今後の販売戦略における有効性を明らかにしていきます。  

 

 

試食販売を行わなかった週の売上は、予想どおり大

きく落ち込みました。これまで好調だった「寄せ豆

腐」も 19 個の販売にとどまり、再び従来の水準に戻る

結果となりました。このことから、試食販売が新規顧

客の購買を強く促していたことが分かります。前回の

試食で「おいしかったからまた来た」と話すお客様もいましたが、その数は少なく、一度

の試食だけでは売上を維持するまでには至りませんでした。試食販売は確かに効果的です

が、継続的な実施がなければ、その効果は長続きしないことが明らかになりました。  

 
 

 

７月５日（土）と  26 日（土）に行った試食販売では、「寄せ豆腐」が前回に続き完売

し、他の豆腐製品の売上も大きく伸びました。「まめ工房」は販売人員が限られているた

め、試食販売は私たちが担当していますが、継続的な実

施によってリピーターが増え、口コミによる広がりも見

られるようになりました。現在では、「まめ工房」で働

く利用者の方々が自ら試食販売を担当するようになり、

新しい販売促進の形を見出すことができました。  

仮説①  
「材木町よ市」の来場者が固定されている場合、試食によるインパクトは一時的な

ものに留まる可能性がある。 

仮説②  
商品に満足したお客様がリピーター化すれば、同じ販促を繰り返さずとも売上が維

持できる可能性がある。 

６．フォローアップ調査 

① 仮説 

② 試食販売の継続的な効果  

７．販売戦略の意義 
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この活動を通して、試食販売は消費者に「体験価値」を提供し、商品への理解や共感を

深める重要な機会であることを実感しました。試食によって味や品質を体験したお客様は、

購入後にも満足感を持ち続けやすく、それがリピーターの形成につながります。今後は、

こうした関係を一過性の購入にとどめず、「常連客」や「ロイヤルカスタマー」へと育て

ていくことが課題です。現在は新規顧客の獲得が進み、徐々にリピーターの存在も確認で

きる段階にあります。今後さらに試食販売を継続することで、接触回数の増加が信頼を高

める「ザイオンス効果」を生み、商品だけでなく販売者自身への信頼を築くことができま

す。これにより、「売

る活動」から「関係を

定着させる活動」へと

意識を転換する必要性

を学びました。  

 

現状把握の過程で、平安商店の平野社長から「若い世代にもっと豆腐を食べてほしい」

との思いを受けて、イベントで実施される「豆腐作り体験」を活用し、中学生に豆腐の魅

力を伝えたいと考えました。  

 

 

私たちは、豆腐作り体験を「学びの手段」として活用することで、若い世代に豆腐への

理解と親しみを育んでもらうことを目指します。また、この体験を「学び」というカテゴ

リーで実践することは、地域の魅力を理解するきっかけにもなり、結果として豆腐に対す

る関心や愛着にもつながると考えました。実際に、大豆から豆腐ができるまでの工程を体

験することで、以下のような「気づき」が期待できます。  

学びのポイント  内 容 

原料への理解  大豆→豆乳＋おから→にがり→豆腐  という変化を体験的に理解  

地元食材の価値を再発見  岩手県産大豆を使用することで地域資源への関心が高まる  

食品加工の工程を実感  自分の手で作ることで「食」の背景を知る  

食の大切さと面白さ  作る楽しさ＋味わう喜び→より深い興味が生まれる  

８．今後の戦略と方向性 

１．体験授業のねらい 
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 令和７年２月に雫石町で開催された「移住者交流会」で

は、豆腐作り体験を通じて地域の魅力を伝える取り組みが行

われました。その企画を担当した盛岡広域振興局農政部の大

竹幾子様と瀧澤夏海様にお話を伺い、安全で効果的な授業設

計に向けた以下のアドバイスをいただきました。  

 
 

 

中学校での授業に向けて、平安商店で作業手順の確認を行いま

した。実際に豆腐作りを体験しながら、各工程のポイントを整理

するとともに、想定される失敗やその対策についても検討しまし

た。今回は、中学生ができるだけ多くの工程を体験できるよう、

作る豆腐の種類は「おぼろ豆腐」と手軽に作れる「寄せ豆腐」と

して、豆腐作りの幅広さを伝えられるよう工夫しました。  

 

授業を円滑に進めるため、作業の流れを一目で把握できるように「工程表」を作成しま

した。また、事前準備として、豆腐作りの練習を繰り返し「すべてのグループが豆腐を完

成させること」を重視して取り組みました。しかし、実際に教える立場に立つと、授業を

成立させることの難しさを実感し「伝える力」の重要性を、身をもって学びました。  

 
 

 

７月４日（金）に盛岡市立下橋中学校にて「豆腐作り体験授業」を実施しました。中学

生の皆さんは、豆腐作りに真剣に向き合い、各工程のポイントを確認しながら進めてくれ

たため、体験を通して「学び」の要素も自然と強調される授業となりました。  

４．体験授業に向けた準備作業 

５．体験授業 

２．先行事例から学ぶ 

３．体験授業に向けての事前学習 
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豆腐が苦手だった生徒も「おいしい」と口にする姿が見られ、豆腐の魅力が「体験」を

通して伝わったことを実感できました。さらに、豆腐に対してネガティブな印象を持つ生

徒は少なく、積極的に試食を楽しむ様子が多く見られたことが印象的でした。  

 

 

豆腐作り体験を通して中学生がどのように感じ、何を学んだのかを把握するため、授業

後に 58 名を対象にアンケートを実施しました。授業の満足度や豆腐への関心の変化、体

験を通して得られた気づきなどについて回答を得ました。  

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

アンケート結果の分析  

６．中学生による授業評価 
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体験授業はテレビ局２社による取材を受け、パブリシテ

ィ効果によって、私たちの実践活動を広く社会に伝えるこ

とができました。翌日の「材木町よ市」での販売でも、多

くのお客様に体験授業について高く評価していただき、地

域の関心や理解を高める一助にもなったと感じています。  

 

豆腐の製造から販売までを自ら実践し、ビジネスとしての可能性を具体的に検証しまし

た。販売に向けてはマーケティングミックスを活用し、価格設定や販促方法などを多角的

に分析することで、より効果的なビジネス展開を目指して準備を進めました。  

 

マーケティング戦略の立案にあたっては

アンケート調査をもとにＳＷＯＴ分析・Ｓ

ＴＰ分析を行いました。さらに、どのよう

な製品・サービスを提供し、販売・伝達し

ていくか具体的な戦略設計を行いました。  

 

「ＳＷＯＴ分析」により、事業を

取り巻く内部環境と外部環境を整理

しました。内部要因では、岩手県産

大豆を使用した手作りによる高品質

な製品という「強み」に対し、生産

量の限界や認知度の低さ、一般的な

日配品より価格が高い点を「弱み」

として分析しました。一方、外部要

因では「寄せ豆腐」が盛岡市発祥であることや、豆腐への支出金額が高い地域特性を「機

会」とし、市場のコモディティ化による低価格競争を「脅威」として抽出しました。  

 

市場の細分化は性別と年代を基準に行いました。ターゲットは、普段食品スーパーで豆

腐を購入する 30代以上の女性だけでなく、「肴町商店街」を利用する 30代以上の男女に

設定します。ポジショニングは、「手作り豆腐」であるため高価格帯ながらも、商店街と

いう販売環境を活かし、日常の食品スーパーでの豆腐購入とは異なる『特別な価値』を提

供する商品として差別化を図ります。  

７．パブリシティによる活動の広がり 

岩手朝日テレビ  

１．マーケティング戦略の立案 

①   「ＳＷＯＴ分析」 

②   ＳＴＰの設定 
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豆腐販売を行うにあたり、マーケティングの４つの要素を明確にしました。それぞれの

視点から商品や販売方法を分析し、より効果的で持続可能なビジネス展開を目指します。  

 

販売する商品は、豆腐の魅力を伝えるために「手作り豆腐」とします。ビジネスとして

の可能性を探るため、販売する商品は私たち自身が製造に携わり、その過程でかかる手間

や時間を把握するとともに、原価を明確にしました。  

 

 販売する豆腐は、ＪＡ新いわて玉山支所のご協力のもと製造しました。各工程に携わる

ことで、私たちのオリジナル豆腐を完成させることができました。機械による大量生産と

は異なり、一つひとつを手作業で仕上げるため、製造には時間を要し、数量にも限りがあ

ります。その反面、品質が高く、希少性のある豆腐として販売が可能です。今回は「木綿

豆腐」60個と「寄せ豆腐」80個を、延べ４時間かけて製造しました。  

 

 

当初、「製品（ Product）」の面で

は自分たちが関われる範囲は限られて

いると考えていましたが、豆腐の味だ

けでなく、見た目の印象によっても価

値を高められることに気づきました。

そこで、商品としての魅力を高めるため、本校卒業生で漫画家のそのだつくしさんにパッ

ケージデザインを依頼しました。「昔ながらのおいしい豆腐」というコンセプトで、親し

みやすいデザインを仕上げていただいたことで、商品イメージが大きく向上しました。  

① 豆腐の製造 

② パッケージデザイン  

２．マーケティングミックス（４Ｐ分析）  
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市場価格を参考に、豆腐の価値を損なわない適正価格の設定を目指しました。また、原

価や販売数量をもとに利益を明確化し、持続的に販売できる価格戦略を検討しました。  

 

販売する豆腐の価格設定にあたり、食品スーパーで販売されている商品の価格調査を行

いました。原材料に国産大豆を使用したものと外国産大豆を使用したもの、さらに岩手県

内で製造された手作り豆腐を複数購入し、それぞれの価格傾向を比較しました。  

 

 

 価格設定では、コストプラス法、需要志向価格法、そして競争基準価格法の３つを検討

しました。その中で私たちは、競争基準価格法を採用しました。  

 

本来であれば、製造にかかる手間や品質の高さを踏まえ、コストプラス法によって価値

に見合った価格を設定したいと考えていましたが、市場価格を参考に多くの人においしさ

を知ってもらうことを優先しました。また、この価格設定は個人経営の豆腐店では一般的

であり、今後のビジネス展開を見据えた際にも現実的で妥当な方法だと判断しました。  

 

価格設定にあたっては「国産大豆使用の豆腐」と「手作り

豆腐」の市場価格を参考に、「木綿豆腐」と「寄せ豆腐」を

それぞれ150円に設定しました。「ＪＡ新いわて」で製造され

ている豆腐も同価格で販売されていることから、購入しやす

さを重視し、同水準に合わせました。また、平安商店から仕

入れる「充填豆腐」は 200円とし、ＰＢ商品として販売するこ

とを想定した価格設定を行いました。

利益率の面から見てもおおむね適正な

価格と判断できますが、市場がコモデ

ィティ化している現状を踏まえると、

価値に見合った価格で販売することの

難しさも実感する結果となりました。  

③ 販売価格の決定 

① 市場価格の調査 

② 設定価格の方法 
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販売場所に選んだのは、現状把握の段階でブラインドテ

ストを実施した盛岡市の「肴町商店街」です。この商店街

はアーケードがあるため、天候に左右されずに販売を行う

ことができます。また、地域住民や観光客が多く訪れる立

地は、地域密着型の販売に適しており、消費者と直接交流

できる環境が整っています。  

 

 販売促進の取り組みとして、ポスターの制作、試食販売の充実、そしてデジタル素材を

活用した情報発信を行いました。これらを組み合わせることで、豆腐の魅力を多角的に伝

え、継続的な販売拡大につなげることを目指しました。  

 

販売イベントの認知度を高めるためポスターを制作し、肴町商店

街に掲示しました。豆腐の販売が伝わることを意識したデザインと

し、見た人が親しみを感じるよう色使いを工夫しました。ポスター

による告知は、来場者数の増加や購買意欲の喚起につながり、販売

促進において重要な役割を果たしました。  

 

 製造の様子を撮影した動画を店頭で放映し、手作り豆腐の魅力や

製造の丁寧さを伝えました。実際の製造風景を見せることで消費者

に安心感と信頼感を与え、「作り手の思い」を伝える演出で購買意

欲を高めました。言葉では伝えきれない豆腐づくりの魅力を直感的

に訴える効果的なプロモーションとなりました。  

 

試食の質を高めるため、雫石町の宮田醤油店を訪問しました。管

理部部長の小澤武様から、豆腐に合う調味料として「ダイナマイト

ソース」と「厚削り本鰹つゆ」をご提案いただきました。これらを

試食に活用するだけでなく、補完財として販売することで「食べ方

の提案」による価値向上と販売による利益拡大を目指します。これ

により、購入後の「おいしい食べ方」を提案でき、試食そのものを

小さなイベントとして位置づけることが可能になります。  

 

 

４Ｐ分析をもとに４Ｃ分析を行い、売り手（企業）と買い手（消費者）の視点からマー

ケティング戦略を設計しました。この戦略をもとに、消費者に対して魅力的な商品と体験

を提供し、持続可能な販売促進活動を実施します。  

③ 調味料を活用した試食の充実  

ダイナマイト  
ソース  

厚削り  
本鰹つゆ  

３．４Ｐ分析による４Ｃ分析 

肴 町 商 店 街  

① ポスターによる告知  

② デジタル素材の活用  
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９月 21日（日）に盛岡市の肴町商店街で販売を行いました。開始直後から多くの方が

興味を示し、３種類すべてを購入するお客様も見られました。自ら製造したことが付加価

値となり、動画を活用して製造工程を説明しながら接客することで、購買意欲を一層高め

ることができました。その結果、手作りした「木綿豆腐」と「寄せ豆腐」は先に完売し、

ＰＢ化を目指す「充填豆腐」も予定時間前に売り切れました。これらの結果から、消費者

が豆腐に親しみと価値を見いだしていることを改めて確認できました。  

 

商品はすべて完売し、売上総利益は14,080円となりました。手作り豆腐は利益率こそ高

いものの、販売費や人件費を考慮すると十分な利益は得られず、持続的なビジネスとして

は課題があると感じました。また、地域やお客様のために豆腐づくりを続けてきた職人の

想いが残る一方、閉業が相次ぐ現状から、豆腐製造業を続ける難しさを実感しました。結

果として、大手企業による

機械化・大量生産が主流と

なり、地域の手作り豆腐が

厳しい立場に置かれている

現状を理解しました。  

 

 

ビジネス実践を終えた私たちは、岩手県立大学の吉野英岐教授から今後の展開に関する

貴重な助言をいただきました。当初は、豆腐をビジネスとして成立させることは難しいと

感じていましたが、教授の助言を通して、価格ではなく「価値」で選ばれる商品づくりこ

そが、持続的なビジネス展開につながることを実感しました。  

５．実践結果と課題の分析 

４．販売によるビジネス実践 

６．継続可能なビジネス展開への提言 
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本研究では、「販売支援や豆腐作り体験を通して、豆腐の魅力や価値を伝えること」を

目標に実践を行ってきました。ここでは、その成果や課題を振り返るとともに、活動前に

設定した「研究仮説」と「研究目標」の達成状況について検証します。  

 

 

 本研究では、豆腐の魅力を広く伝えることを目指して、実践に取り組んできました。す

べての成果を数値やデータとして明確に示すことは難しい部分もありますが、以下の 5 つ

の評価項目をもとに、実践を自己評価することで仮説の妥当性を検証します。  

 

 

 

  

１．研究仮説の検証 

岩 手 県 立 大 学  

吉 野 英 岐  教 授  
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これまでの調査・研究を踏まえ、研究目標が達成されたか検証を行います。  

 

 

この目標を検証するため、就労継続支援Ａ型施設と連携した試食販売と、中学生向け豆

腐作り体験授業を行いました。試食販売では、自由な味付け体験を通して豆腐のおいしさ

を伝えることができ、体験授業では多くの生徒が豆腐への関心を深めました。これらの結

果から、豆腐の魅力を「伝える」「つなぐ」という研究目標は達成できたと考えられます。  

 

豆腐の製造・販売を通して、ビジネスの可能性を検証しました。商品は完売しましたが、

十分な利益は得られず、持続的な事業化には課題があります。しかし、加工品の開発や流

通の見直しにより、新たな展開の可能性も見出しました。さらに、試食販売や調味料との

連携など、販売促進の工夫が価値向上につながることを学びました。  

 

研究目標の検証にあたり、「豆腐の魅力を発信する」という目標に対する活動成果につ

いて外部からの評価を行いました。これらの評価から、地域とのつながりを深めながら豆

腐の価値を発信する取り組みが有効であったことが分かります。  

 

２．研究目標の検証 
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① 豆腐の魅力や価値を発信する 

② ビジネスの可能性を探る 

③ 外部評価による検証 



有限会社平安商店   就労継続支援Ａ型事業所「まめ工房緑の郷」   ＪＡ新いわて玉山支所  宮田醬油店  

盛岡市立下橋中学校   材木町商店街   肴町商店街振興組合   マイヤ仙北店   盛岡商業高校保護者の皆様  

盛岡広域振興局農政部   岩手朝日テレビ   ＩＢＣ岩手放送  盛岡保健所  

 

これからも、豆腐の「伝える」「つなぐ」という活動を軸に、地域と共に歩む持続可能

な取り組みを実践していきます。  

 

 

廃棄対象となる豆腐を試食販売で活用したことで、手作り豆腐は賞味期限が短く、多く

が廃棄されている現状を実感しました。そこで、こうした豆腐を無駄にせず、魅力を伝え

ると同時に社会貢献につなげる取り組みとして「こども食堂」

での活用を進めます。現在は岩手大学の居場所づくりサークル

「わんこ」と連携し、運営にも参加しながら食品ロス削減を目

指す活動を展開しています。  

 

 

今後も豆腐製造・販売を定期的に継続し、地域への浸透を目

指します。販売では試食や調味料との連携を通じて豆腐の魅力

を発信し、消費者とのつながりを強めます。また、販売データ

や原価をもとに価格を見直し、価値に見合った適正価格で提供

できるよう改善を図り、地域との協働を続けながら、持続可能

な豆腐ビジネスの確立を目指します。  

 

今回の研究活動を通じて、私たちは「豆腐」という身近な食品が、地域の食文化や産業、

さらには人とのつながりを深める重要な存在であることに気づきました。販売支援や中学

校での出前授業、製造現場の見学や事業者との交流など、さまざまな実践を重ねる中で、

地域の魅力や課題を学びながら、私たち自身も成長することができました。また、実際に

豆腐を製造・販売することで、利益確保の難しさや流通・価格設定の課題を実感するとと

もに、加工品による利益の獲得や販売促進の充実によるビジネス展開の可能性を見出しま

した。さらに、消費者と直接関わる販売活動を通して、私たち高校生の実行力や企画力が

地域の中で生かされる手応えを得ることができました。小さな取り組みでも、行動を起こ

し、周囲と協力しながら進めることが地域貢献につながるという大きな学びになりました。

今後も私たちは、地域の豆腐文化を未来へつなげるため、「伝える」「つなぐ」という視

点を大切にしながら活動を続けていきます。  

 

 

 

１．「こども食堂」との連携 

２．豆腐製造・販売の継続実施 

協 力 し て い た だ い た 皆 様  
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