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ヤッホーブルーイングご紹介

➢ 日本の４大ビールメーカー、ご存知ですか？

➢ アサヒ、キリン、サントリー、サッポロ。

➢ ヤッホーは国内６位のビールメーカー。

➢ 「クラフトビール」市場ではシェアトップ。

➢ 楽天・Yahoo・Amazonで売れるビールとなり知名度向上。

➢ 高級スーパー、大手コンビニ、流通に採用され全国展開。

➢ 楽天市場では10年連続 “Shop of the Year” を受賞。

➢ “ファンベース” の存在。



クラフトビールの真ん中へ。

看板ブランド『よなよなエール』



国内のビール市場

（出荷量）は

14年連続のマイナス

※ビール大手5社発表「2018年課税出荷量」より



      

※０８年は９カ月の変則決算

厳しい市場環境の中、

ヤッホーブルーイングは

14期連続で増収増益達成中

※グラフは売上推移



一般流通(コンビニ・スーパー)

軽井沢・長野

通信販売

ふるさと納税

輸出

公式ビアレストラン

飲食店・パブ

主要販路



直営店『よなよなの里 エールビール醸造所』

本店
http://yonasato.com/

楽天市場店
https://www.rakuten.ne.jp/gold/yonayona/



SNS (Twitter, Facebook, Instagram)



ビールに味を！人生に幸せを！
画一的な味しかなかった日本のビール市場にバラエティを提供し、

新たなビール文化を創出する。
そして、ビールファンにささやかな幸せをお届けする。

私たちのミッション



『クラフトビールの革命的リーダー』

ビジョン

日本でクラフトビールのカテゴリーを創出し、革命的な活動で

クラフトビール市場を広げ、新しいビール文化を創出するために

活動してまいります。

2022年には日本のビール市場全体のなかのクラフトビールのシェアは

2％～3％に成長すると予測しており、

ヤッホーブルーイングはその時点で

ビール市場全体のシェア1％の獲得を目標にしています。



本日のテーマ

これより

当社のコミュニティマーケティングが

どのような経緯を辿って展開され、

現在の状況に至ったか、

私の原体験に紐付けてお話しします。



入社当時のよなよなの里（2009年）



それでも楽天市場ショップ・オブ・ザ・イヤー







一言でいうと

「変な店」



でも、ビールはとても美味しく

メルマガをはじめ、

お店がとてもおもしろい。

そして何より、それを楽しむ

お客さんの愛が溢れていた。



あまりに古いものは削除
されてましたが、店舗企画の

一端をご紹介します。

1. 謎を解いて盗まれたビールを取り返せ！店長からの挑戦状

2. てんちょ、涙の店長卒業か？店長争奪総選挙

3. よな里　「顔」乗っ取り事件

4. 新春　店長くじ

https://item.rakuten.co.jp/yonayona/c/0000000324/#top
https://item.rakuten.co.jp/yonayona/c/0000000303/#top
https://item.rakuten.co.jp/yonayona/c/0000000381/#top
https://item.rakuten.co.jp/yonayona/c/0000000264/


他店と異なる

一風変わった

ショッピング体験

を提供していたお店



お客さんの『店舗愛』がすごい

愛



信州の

小さなビール醸造所で

ここまでお客さんの支持(愛)が

集められるんだ・・・



それまでの自分の経験と照らして

改めて気づいたこと。

『ビールという商品』

『社風』の意味



飲んだ人が基本ハッピーになる商品である

お気に入りのビールを通じて、
繋がりが生まれやすい

すぐ仲間になれる

お客さんが
面白がっている



『自分たちの売った商品を飲んで、
お客さんが喜んでくれて、

昔からの友人のような仲間に
なってくれる喜び』

↓

商売人としての発見であり原点

↓

この状況は普通じゃない。超貴重



『飲み会』というコンテンツの威力



お客さんが

熱狂している



この熱狂感は

私達のビジネス

(商品/PR/イベント)にも

現れていました



『SNSの反応の良さのお話』



『ビールの定期宅配サービスの話』

12年前（2007年）に誕生した
自由度の高い「定期購入サービス」

年会費「７万円」(毎月１c/s)



『醸造所見学ツアーのお話』

累計
12000人
突破！



『宴』という、飲み会イベントが



『超宴』という大型イベントに発展した話



公式ビアレストランに多数のご来店をいただける話

『YONA YONA BEER WORKS』



この、お客さんに楽しんでもらい、

当店のビールを気に入り、

お店を気に入り、

スタッフを気に入り、

ファンになってくれる流れには

明らかな相互作用がある



ファン(年間契約)のエンゲージメント指標

15％

熱狂度 推奨意向（NPS）

LOW

Middle

High

批判者 中立者 推奨者

21％ 24％

4％6％12％

12％ 4％ 2％

「熱狂度」×「推奨意向」による組み合わせごとの会員比率

※2017年 自社調査

エンゲージメントの高さ ≒ 年契・継続意向度の高さ

継続意向度
最大



▼公式ビアバル 
延べ組数    549組
延べ客数  1,225名

▼大型イベント「超宴」 

全参加者1,060人のうち
参加組数　 117組
参加客数 　292名

※5カ月（2017.02-06） ファンが新しい方を
「自然」な形で連れてきてくれます。

熱狂的ファンのアンバサダー効果

※2017年 特定期間の自社調査

▼軽井沢『超宴』 



こんな私達の

強みを

まとめると？



お客さんとの距離感
お客さんを楽しませる姿勢

社風
「ネタ」

熱狂的ファンの存在

一般の会社では追随しにくい
これらが私たちの強み



ビール業界

だけど

ピープルビジネス



一番やりたいこと

『私達の強みを活かして
お客さんを

ポジティブ・ループに
巻き込み、

ファンを増やすこと』



この姿勢を崩さずに

一貫して継続してきた事が

ヤッホーブルーイングの

コミュニティマーケティングの特徴

『凡事の非凡な徹底』そして『継続』



時代が変われば、お楽しみ企画もレベルアップ



あの手作りの時代から大きく進化(笑)

◆舞妓が空中を舞う！かおり舞う舞うよなよなエール
https://www.youtube.com/watch?v=dhxhZbTTO7U

◆日本の宴会の「締め」を変える、『ネオ三本締め』
※動画公開終了

◆早く帰れる夜をふやそう「定時退社協会」
https://yohobrewing.com/teijitaisha/

◆正直すぎるコメントに感動！「賛否両論テイスティング」
※動画公開終了

◆職場の飲み会をフラットに！コースター型トークゲーム「無礼講ースター」
※公開終了

◆チームビールディング「先輩風壱号」を開発！
※動画公開終了

https://www.youtube.com/watch?v=dhxhZbTTO7U
https://yohobrewing.com/teijitaisha/


この、私たちの活動を

楽しんでくださるファンの数は、私たちの

想像を大きく超えて拡大してきました。

かつ、昔に比べ

『販路』と『顧客とのタッチポイント』も

かつてないほど拡大しています。



そんな現在、

私たちのECサイトが

提供すべき顧客体験とは？



通信販売

販売面（ショッピング体験）

1. 店頭で買えない地域をカバー

2. ネットでの買い物が習慣の方に

3. 特定の「商戦」

4. 限定・少量生産製品

5. 定期購入等、特別な買い方

6. 直接、当店から買っていただける事

7. 会員となっていただける事

8. 長期にお付き合いいただける事



PR面：当社の様々な販路をPRできること（認知獲得・送客）

一般流通(コンビニ・スーパー)

軽井沢・長野

通信販売

ふるさと納税

輸出

公式ビアレストラン

飲食店・パブ



Keyword『タッチポイント』

● サイト：年間100万人弱の来店顧客

● 父の日：累計30万人のお父さん

● 醸造所見学ツアー：累計1.3万人の直接接触

● 超宴：累計1万人超の直接接触

● 公式ビアレストラン：年間30万人の来店客

● 軽井沢：年間800万人の観光客

● etc.

各々の接触頻度をいかに増やし、認知を上げ、

顧客に楽しんでもらい、低関与⇒高関与の階段を

登ってもらい、ファンになっていただけるか？





通販顧客でない層が多数派に

● 会社の露出・認知度は過去に比べ格段に上昇。

流通系の売上が圧倒的多数に。

● 顧客は通販サイト以外の場所で当社に初めて接触し、

多様な興味をいだいて当社に接触してくる。

● これからのヤッホーのWEB接点は、そうした多様な興味を持

つ来訪者に対し、広範な興味を満たすコンテンツやオファー

を、網羅的にヤッホーワールドとして示し、興味の階段を登っ

てもらう必要がある。

● 通販事業のリソースは、できるだけこちらにシフトしていくのが

望ましい。部門最適＜全社最適。





『通販の会員を増やす』 

↓ 

改めて 

『ヤッホーのファンを増やす』 

 

そのためのコンテンツと 

仕組みを導入・展開していく 



ECだけでない

ALLヤッホーファンが楽しめる

顧客体験を提供する

サイトを志向していきます。



『よなよなの里』2019年7月31日リニューアル

※皆さまのご来訪をお待ちしております。

https://www.yonasato.com

https://www.yonasato.com


ヤッホーブルーイングは

皆さまからのフィードバックと、

新しいアイディアや

パートナーシップを求めております。

より具体的な話を、ぜひ

コミュニティスペースやネットワーキングの

機会にお話させてください。

皆さまとの出会いを楽しみにしております。



ご清聴

ありがとうございました


