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４－４－③ 事業運営結果 

（１） 売上高 

 

計 4 日間の販売を実施し、総売上高は 1,288,420 円となり、そのうち、食品売上高は

1,033,420 円で全体の 80%、服飾・小物等製品売上高は 255,000円で全体の 20%なりました。 

平均すると日額 322,105 円となります。 

 

27日の売上数量が他実施日の約 3倍近くの売上数量を図る結果となりました。 

増化の大きな要因は、地下歩行空間での物販認知度が高い事業所によるお餅の物販があり、

お餅が大きく売上げを伸ばしました。お餅の販売と連動して、他商品の購買機会も生まれ、
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全体的な売上向上につながったと考えられます。 

食品類の売れ筋商品、上位 3つの価格帯と主な対象商品は下記のとおりとなります。 

 

１ 110円の商品はお餅、菓子パンが主な対象商品 

２ 200円の商品はクッキー、干し椎茸が主な対象商品 

３ 350円の商品はトマトジュース、鮭の焼漬が主な対象商品 

 

食品類の購買傾向は 100～500円の範囲が売上構成の主軸となっています。 
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売れ筋商品の上位 3つの価格と主な対象商品は下記のとおりとなります。 

 

１ 10円の商品はクラフトバッグが対象商品です。 

２ 300円の商品は装飾品（ブレスレット）が対象商品です。 

３ 150円の商品は着物地封筒、髪留め、ポストカード、アート紙袋が主な対象商品です。 

 

服飾・小物類の購買傾向は 10～500円の範囲が売上構成の主軸となっています。 

 



 

 

 156 

自治体の庁舎等を活用した「障がい者就労支援カフェ運営マニュアル」      北海道 

受 託 者  特 定 非 営 利 活 動 法 人 P C N E T  

 

（２） 売上分析 

今回のイベントの売上げ構成を見ると、食品が売上の 80%を占め、服飾・小物類等は全売

上額の 20%に留まりました。 

この要因は下記 3点と考えられます。 

 

１ 商品の実用性 

来場者の多くは、中高年の女性層が半数以上であり、食品類の中でも加工食品類（干し椎

茸や納豆、つくだ煮など）の購買傾向が顕著でした。食卓で実用的に活用できる商品の売上

げが伸びました。 

一方、パンやケーキなどの菓子類等は購買層に左右されにくい傾向がみられ、安定して売

上を伸ばす商品となりました。 

また服飾・小物類は実用性に加え、消費者のデザイン嗜好が購買を左右するため、購買層

が更に限定的となったものと推測できます。 

 

２ 価格帯 

食品類の平均販売価格は 300円前後となります。また食品類の購買傾向をみても 100～500

円の範囲が売上構成の主軸となっています。推測されるのは、買い求めしやすい価格帯であ

った事が一番の要因と考えられます。 

服飾・小物類の平均販売価格は 1,300円前後となっていますが、購買傾向が多くみられる

のは比較的、低価格な商品が購買されており、売れ筋商品の上位をみても 300円を前後の価

格帯となっています。以上の理由から 10～1,000 円未満となり、本催事では平均販売価格を

下回る数値となりました。 

 

一概に断言する事は困難ですが、上記グラフからも販売価格帯と販売数量はほぼ相関関係

にあります。 

生産力の向上と安定した販売先の確保ができれば、販売数量の増加による低価格化が可 

能となり、販売促進が期待されます。（但し、手工芸品に関しては一点物の希少性や用いら

れる高品質の材料に嗜好を持つ購買層にも留意する必要があります） 

   

３ 販売方法 

食品類に関しては、事前に用意した試食（札幌駅前通広場利用規約の範囲内）を用いて販

売を行いました。授産製品の品質水準の高さを理解してもらうためには、試食を通じて消費

者自身に実感していただくことが効果的な手法の一つです。 
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ポストカードなどの小物類は食品ブース付近に配置し、人目に付く機会を設けましたが、

販売促進に直接繋がらなかったため、販売方法や工夫などに課題が残りました。また服飾類

の商品品質を消費者に伝える接客や展示方法なども同様の課題となります。店舗デザインと

統一的な商品陳列や雰囲気づくりの工夫などが必要になると考えられます。 

授産製品の中でも、目玉商品となるアイテム（今回の事業では「お餅」や「鮭の焼き漬け」

など）があれば、売上向上効果があるということが実証できました。 

 

（３） 顧客動向 

上記「日別売上数量グラフ」に示される様に、札幌地下歩行空間での催事は、平日に売上

が上がる傾向があることが分かります。 

 

札幌駅前通まちづくり株式会社提供資料「札幌駅前通地下歩行空間の開通から 3年後の歩

行者通行量と利用状況」によると、平日は 8.15 万人、休日は 5.59万人である様に、通勤に

利用する人数が多いと予測され、顧客となる対象人数の差が売上額に反映されています。 
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「札幌駅前通地下歩行空間の開通から 3 年後の歩行者通行量と利用状況」 

＜札幌駅前通まちづくり株式会社提供資料＞ 

 

「札幌駅前通地下歩行空間の開通から 3 年後の歩行者通行量と利用状況」 
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＜札幌駅前通まちづくり株式会社提供資料＞ 

 

 


