
FAXをWeb化しワークフローを効率化、

さらに自社の労力をほぼ使わずに効果的に

できるSNS戦略への取り組み

▶　支援事業02　　◀

業種　　　服飾雑貨製造卸
従業員数　役員2名　従業員1名　パート1名
資本金　　1，000万円

福岡市博多区博多駅前2-20-15　第七岡部ビル4F
https://arena-inc.com/

株式会社アリーナ



事業内容

● 日用雑貨品（爪みがき、他）を企画・輸入し、

全国のドラッグストアへ卸販売

● ベビー用爪やすりの企画製造・全国へ卸販売

● 爪みがき、爪やすり製品のOEM製造販売
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エントリーのきっかけ

● 生産性の向上をはかりたい。

● BCP（事業継続計画）対応していきた

い。

日用雑貨（爪みがき、他）を企画 /輸入/卸/OEM販売



業務名：受発注業務

得意先

担当者

確認者

経理

営業倉庫

社

内

FAX
発注

入力

伝票
確認

出荷
指示

出荷
作業

出荷明細書 
発送データ

仕入伝票
郵送

仕入伝票
保管

月締
請求

納品 照合検収
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対象業務の業務フロー図



オンライン活用における課題

● 受信エラーによる受注漏れが発生

● 受注内容を販売管理ソフトへ転記入力

● 入り日記とは別に仕入伝票の郵送が必要
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受注方法がFAXのため、非効率な面がある。



業務名：EDIによる受発注業務の効率化

得意先

担当者

確認者

経理

営業倉庫

社

内

WEB
発注

データ
取込

伝票
確認

出荷
指示

出荷
作業

仕入伝票
郵送

仕入伝票
保管

月締
請求

納品 照合検収
WEBシステム
による自動化

不要になる
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対象業務の業務フロー図

出荷明細書 
発送データ



専門家との取り組み内容

受注方法をFAXから簡易EDI（WEB方式）に変更
し、受信エラーによる受注漏れを防ぎ、転記入
力を自動化する。生産性の向上を図る。
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受発注業務のデジタル化・効率化支援

EDI
注文

受領
出荷

請求



取り組みの効果・改善点

簡易EDI（WEB方式）を導入予定

● FAX受信がなくなり、受送信エラーリスクがない

● 転記入力の自動化（未知）

● 仕入伝票が不要となり、ペーパー減

● 伝票の郵送料が不要
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Web上で受発注ができる仕組みを活用
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ベビーキュピカ！は 新生児から使えるつめきり用やすり。

発売１０年が経ち、市場の変化が課題となっている。

発売から１０年が経ち、主力商品に育つも 

のの、少子化の影響は避けられず、近年 

は売上が減少。

10周年を機に、 インスタグラムを活用した

SNSマー ケティングを開始。

ベビーキュピカ！
スター
税込　495円

ベビーキュピカ！
いないいない
ばぁっ！
税込　550円

全国のドラッグストア、ベビー用品専門店

および

Amazon、楽天などネットストアで販売中

ハサミや爪切りが 

こわい、という 

お困りを解決！

(2014年9月発売） (2021年2月発売）

2014年・発売時の出生数

１００万3609人
この10年で

約28％減少

SNS戦略への取り組み

2024年の出生数（速報値）

７２万988人
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ベビーキュピカ！ のインスタグラム活用

～商品情報収集は65％がSNS、友人・両親の倍

ベビーグッズ購入の際の情報収集方法

めざせ

 １００
万リー

チ

【目的】　商品の認知向上 

・赤ちゃんの爪切りといえば「ベビーキュピカ！」と想起させる

【課題】　自社運営では不可能・・・・ 

・投稿クリエイティブのノウハウがなく、作成が困難 

・公式アカウントのフォロワーが少ない

【対策】　外部インフルエンサー運用サービスを導入 

・約１万人の登録マイクロインフルエンサーから募集 

・実務は募集・投稿要件の指示、応募者選定、商品提供と投稿管理

・投稿は自社SNS、広告などへの二次利用が可能

・月額固定費＋実施報酬で　費用感が手頃

（クチコミ）

SNS戦略への取り組み
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要点

手段
PEST分析

各種調査資料
意識調査資料

業界データベース
検索、店頭調査

マッピング

ターゲット設定
（ペルソナ以前）

目的
（知りたいこと）

顧客の欲求、悩みの把握

商品選定の価値観

購買動機

使用状況

購買頻度

国内外メーカー

商品

売り場

売り方

の現状把握

強み・弱みの分析

空白領域の発見

市場規模

育児環境の変化

保護者の意識変化

プロセス
プロセス１

市場
プロセス２

競合
プロセス４

自社

取扱店・販売実績
口コミ・レビュー

商品仕様の再検討

ストーリー設計
コンセプトの言語化
発信・ブランド化

言 語 化したコンセプトをも

とに、育児の中でできるだ

け具体的な使用場面を想

定し、役 立ちポイントやア

ドバイス、ちょっとしたお 困

り解決など適切なツールで

発信

販売チャネルによる違い

（ドラッグストア／専門店／

オンライン／医療機関等）

ユーザーの評価を

客観的に把握

（強み・弱み、要望、不満）

コンセプト設計のプロセス（ベビーキュピカ）

プロセス３

顧客
コンセプト設計

プロセス５

なぜ購入したか

なぜ購入しなかったか

顧客の言語化されていな

い「深くて本質的な悩みや

欲求（インサイト）」を発見

主だった競合商品で

ポジショニングマップ

指標の取り方を工夫

海外・外国人も視野に入れ

る

基本性能を整理し、開発

意図など想いを語る

小児医療センターでの採

用実績など事実を発信す

る

商品特徴、価格、仕様

勝てる「ポイント」を発見

使用頻度、

購買サイクル、

価格（値上げを視野に）

ベビーキュピカ！ のマーケティング再構築

～福岡市デジタル化トータルサポートを受けて

受講前からSNSに着手はしていたが、体系的な取組みにはなって

いなかった。 今回のサポートを受け、様々な分析手法やコンセプト

設計のプロセスを学ぶことができ、取り組むべきことが明確になっ

た。 また、そのための時間確保には従来業務の圧縮が不可欠で

あり、業務効率化も同時にすすめたい。

SNS戦略への取り組み



オンライン活用
のポイント

● 既存の販売管理ソフトとのデータ連携が必要になる。

● 営業倉庫への出荷依頼データ作成の自動化ができる。

● SNSを活用し、認知拡大から購買促進までを図る。
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企業様の声

まずは、顕在化している受発注業務の課題を期日内に完了する。

次に全体の課題を抽出、優先順位をつけ、全体を巻き込んでデジタル化を推

進していきます。

今後、マーケティング分野でサポートをお願いしたいと考えております。

事例から学ぶ

専門家による指導を受けた




