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事業概要



03「ふくしま満天堂」ブランドの位置づけ

福島県では、県産品の魅力やサービスの良さをPRするため、福島県
で生まれ、つくられ、その価値の誇りを表現した「ふくしまプライ
ド。」ロゴマークを作成し、テレビＣMを始め、あらゆる機会を通して
全国に向け発信しております。

＊福島県HPより

「ふくしまプライド。」が一次産品を中心に、総合的に県の魅力発信
に取り組むブランドとして活動しており、「ふくしま満天堂」はその中
でも「福島県産の農林水産物を活用した６次化商品」に特化したブラン
ドとして位置づけられております。



『ふくしま満天堂』は、
県内事業者各社の【６次化商品】を応援する為の

全国的な支援ネットワークを構築し
成⾧を目指す「共通ブランド」の取り組みです。

ダイヤの原石を磨き上げ、
巨大な太陽でなくとも、夜空にキラリと光る星を目指し、

またそんな星を１つ、また１つと増やし、
満天の星空のように煌めく状態を目指した事業です。

「ふくしま満天堂」で目指すこと



６次産業化の成功＝事業者の継続的な売上・収益の獲得は
人的販売（＝催事販売）ではなく、

流通（＝卸販売）の成功がなければ果たされません。

しかし「農産物」と比べ「加工品」の流通は
競合には大手企業も含まれる為、難易度は上がります。

ですが、平成29年度以降の7年間の取り組みの中で
県内外において多くの新規取引が生まれ、

様々なバイヤーと接する中で、
「地方の6次化商品」に対する期待は高いことを実感しました。

「やるべきことを適切なステップに従って愚直に遂行する」こ
とで成功は十分可能だと考えています。

01「ふくしま満天堂」で目指すこと
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このステップは弊社自身、
本業として全国の埋もれた逸品を世に送り出す為に

推進し成果の上がったステップですので
効果的な手順と自負しています。

「地域共通ブランド」の認知度向上 「1社1社が強くなる」為の取り組み

個々の商品が
成⾧してこそ

「集合ブランド」
は強くなる

事業者の努力が
より大きな成果に

繋がる為の
バックアップ機能

『ふくしま満天堂』の看板を掲げ
複数の事業者の商品が展開可能な

常設売場を展開していく

個社別の「営業ツール」を冊子化し
『ふくしま満天堂』カタログとする

「地域共通ブランド」の成功は、あくまでも「魅力的な商品」を多数揃えられるかが中核であり、
それらの商品（個々の事業者）の相乗効果が発揮される効果的なバックアップが出来るか、で決まります。

そこで「地域共通ブランド」の認知度向上は、個々の事業者が強くなる為の【舞台】として取り組み
あくまでも本筋は「1社1社が強くなる」為の取り組みを推進して参りました。

『ふくしま満天堂』HPを開設し
電子カタログの役割も目指す

『ふくしま満天堂』として展示会へ
出展し1社でも多くの生産者の

商品の引き合いを目指す

販売セレモニーや表彰式を活用し
『ふくしま満天堂』としてのメディア露出を促進

事業開始以来ずっと変えずに掲げてきた指針です

「ふくしま満天堂」で目指すこと



03「ふくしま満天堂」で目指すこと

販路開拓3ステップ



ふくしま満天堂ブランド推進事業は、本県農林水産物を活用した６次化商品の商品開発、改良、
販路開拓等を一体的に支援する事業です。

ふくしま満天堂ブランド推進事業の全体像

地域産業６次化商品開発ゼミ 販売力強化ゼミ

令和８年度新規

大型商談会への出展

令和８年度 取組強化!
ふくしま満天堂グランプリ

主な支援メニュー

既存商品のリメイク、新規商品の企画開発を
支援するプログラムです。全6回の開催。参
加者同士による意見交換を中心とし、商品を
完成させることを目的としています。

自社商品の販売力向上を目的とし、販促物
作成や営業資料の作成等を支援するプログ
ラムです。講義と参加者同士での意見交換
を中心とし、ゼミ形式で実施します。

年２回の大型商談会に出展し、商品を広くPR
することができます。

「ふくしま満天堂」に登録された６次化商品
のうち、エントリーのあった商品の中から、
上位10商品を「ふくしま満天堂プレミア
ム」商品として表彰するものです。今年度で
10回目の節目となります。

今年度から出展希望事業者様を幅広く募る形
態とし、出展前後のフォローも行います。



実施スケジュール
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研修会



研修会（集合研修会）

【開催日時】
第１回研修会:５月２６日（火） 第２回研修会: 3月５日（金）
【開催場所】

郡山商工会議所５階会議室（オンラインでの配信も行います）

今年度の集合研修会は全２回の開催となります。

 6次化商品の商品開発力、販路開拓力の向上を目指す研修会として実施します。
第1回は年度事業のスタートとして、食品業界を取り巻く現状から多くの事業者様に
共通となる課題に対して、本事業をどのように活用いただけるかご案内します。
第2回は年度末の開催となりますので、年度内における事業内での取り組み、事業成
果の報告と、様々な成果をあげた商品、事業者様の取り組みについて、事例発表を交
えて情報共有を行います。



個別相談会



個別相談（オンライン）

今年度は２ヶ月に１度程度のペースで、年度内に全5回の開催を予定しています。

商品開発、販路開拓等について、オンラインにて１時間程度、個別の相談事項につ
いてご対応させていただきます。単発のご相談以外に、商品開発等のテーマを決めて
継続的に活用いただくことも可能です。商品OEM先のご紹介など、ご相談内容に
よっては第三者を入れてのマッチング面談等も行なっています。



個別相談（オンライン）
申込書に事前にご相談内容を記載いただけますと、
より濃密なお話をさせていただく機会となります。

①商品規格・開発
・自社の素材、地域の素材でどういう商品を作るべきか相談したい。
・現在作っている商品で、方向性が正しいか相談したい。

②デザイン・パッケージ
・商品のパッケージ変更、開発を検討している。
・商品の表ラベル、シール、外装等のデザインについて相談したい。

③販売・売り場作り
・催事や陳列販売にて商品を販売する際の、売り場づくり、販売手法に

ついて相談したい。
④営業活動・営業ツール

・拡販するための営業活動、商談会での営業活動について相談したい。



地域産業６次化商品開発ゼミ



地域産業６次化商品開発ゼミ

６次化商品の新規商品、既存商品のリメイク等を伴走支援し、県内外に広く流通可
能な商品開発を支援するプログラムです。全6回の開催で市場調査から具体的な商品
の開発・改良までのを行い、27年2月の大規模展示会にてバイヤーへ広く商品を紹介
できる状態を目標として実施します。
＊大規模展示会への直接出展は必須ではありません。出展されない場合、事務局の商
品紹介ブースにて陳列紹介を行います。



令和8年度
『地域産業６次化商品開発ゼミ』について



15地域産業６次化商品開発ゼミ
限られた期間の中で

集中的に新商品開発に取り組み
1年後の売上を大きく変えるための

「流通商品」の開発に特化したゼミを開催します。
「商品開発７つの手順」を実践し、

新商品を開発します。



15

「流通商品」の開発に特化したゼミ
★広域流通に対する地域商品の課題

１、商品企画（市場ニーズ、競合優位性）

２、価格設定（流通を考慮した卸価格）

企画段階から県内外で狙う流通販路を想定し、
商品企画、商品設計を行い、

広域流通を目指します。

地域産業６次化商品開発ゼミ



販路戦略策定

営業ツール作成3rd

1st

テスト販売2nd

「美味しい」だけで販路開拓は成功出来ません。
狙うべき顧客層・利用シーンに向けて【販路】を設定し、

その【販路】に最適化した状態（※）に商品を磨き上げる。
（※規格と価格のバランス、パッケージデザイン、等）

食品生産者の殆どは「営業ツール」と呼べるものを持っていません。
FCPシート、商品規格書、パンフレットは「作り手の主張」に過ぎず
バイヤーに響く情報とは「外部からの評価」に該当する情報です。

そのことを踏まえた「営業ツール」をしっかりと作成します。

販路拡大はバイヤーに「メリット」を提案できる必要があります。
その商品の価値を最も高く評価する「ターゲット」と「利用シーン」を
実体験をもとに語れるようになると商談は劇的にスムーズになります。

「売れた実績」を作れば
同業態への販路開拓は一気にスムーズになります。

販路開拓3ステップ

商
品
力

販
売
力

消費者ニーズの変化
コスト高対応
高付加価値化



「売場」は消費者ニーズの変化を映す鏡
様々な売場、陳列商品の観察を行い
消費者のニーズからヒントを掴む

自社が持つ製造技術、素材の特徴などを
一度全て棚卸ししてみる

①売場の情報収集 ②自社の強み棚卸し

「商品開発７つの手順」

「ターゲット」「利用シーン」「販路」の狙いを定め
商品開発の設計図を策定する

開発想定商品の参考となる商品情報
を収集しヒントを掴む

③商品コンセプト策定

④BM商品の情報収集

⑥「商品」の具現化

味の試作、製造工程、手順の策定、
ネーミング、パッケージの考案する

⑤「製品」の具現化

製品の価値を体現する販促物を仕上げ
売れる体制を作る

⑦ 磨き続ける
開発して終わり、ではなく
ブラッシュアップし続ける
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6月 7月 8月 10月 12月11月9月 3月

①売場の情報収集

③コンセプト策定

➄「製品」の具現化

⑥「商品」の具現化

開催スケジュール

商品
企画

味作り
製造工程開発
ネーミング

パッケージ作成

ゼミ１

振り
返り

ゼミ2 ゼミ3 ゼミ4 ゼミ5
1月 2月

商品仕上げ
販促

営業ツール準備

ゼミ6

S
M
T
S

26年2月開催の大規模展示会、
または県内お披露目販売会にて

新商品として販売開始することを目標に
「広域流通に紹介できる」
商品開発を目指します。

②自社の強み棚卸し

「売場」は消費者ニーズの変化を映す鏡
様々な売場、陳列商品の観察を行い
消費者のニーズからヒントを掴む

自社が持つ製造技術、素材の特徴
などを一度全て棚卸ししてみる

「ターゲット」「利用シーン」「販路」
の狙いを定め

商品開発の設計図を策定する

④BM商品の情報収集
開発想定商品の参考となる商品情報

を収集しヒントを掴む

味の試作、製造工程、手順の策定、
ネーミング、パッケージの考案する

製品の価値を体現する販促物を仕上げ
売れる体制を作る



15開催形式

事前課題 ゼミ参加

開発商品について
自社で考え、動き、

準備する

事務局及び同業他社へ
プレゼンし、フィード

バックを受ける

ゼミとゼミの間は
個別相談にて

フォローアップ
を実施

＊開催3日前までに事務局へ提出

■開催形式

ゼミは「事業者様に発言いただく場」としての事務局が運営を行います。
自社商品について「自社で考える」時間は事前に各社で取っていただき、

ゼミでは参加者からフィードバックを受け思考を深めると共に、
他社のケーススタディを学ぶ場としてご活用いただきます。

＊各回の最後に事前課題を出します



「地域産業6次化商品開発ゼミ」全6回の内容
第２回 7月９日第１回 6月9日

第4回 9月19日 第5回 11月20日 第6回 3月5日

第3回 8月21日
事前課題１ 事前課題２ 事前課題２＋

試作・デザイン 試作・デザイン 振り返りシート



地域産業6次化商品開発ゼミ ワークシート参考
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■開催内容
・冒頭講義は必要最低限とし、大半の時間は各社毎の発表及び意見交換

の時間として活用いたします。
・前項のスケジュールに沿って、毎回のゼミに課題、試作開発を設けます。

それらを次の開催までにご提出いただいた上で、その内容に関する意見交
換を行います。

・ゼミとゼミの間の期間で、個別相談を活用しフォローアップも行います。

開催概要
■開催スケジュール

第１回:6月26日（金）第２回:7月22日（水）第３回:８月25日（火）
第４回:9月25日（金）第５回:11月6日（金）第６回:3月5日（金）

■開催場所・開催時間
・開催場所:郡山商工会議所 会議室
・開催時間:13時30分～16時30分 ※第６回は10時～12時



15

■参加への注意点
基本的に本ゼミに関する参加費は発生致しませんが、商品を完成させる

にあたり必要な支出については、各社様でのご負担となります。

・販促物の作成について
本事業において販促関連のご支援は行いますので、完成した商品の

写真撮影、販促物デザイン作成等は事務局にて支援します。

・商品の試作、パッケージデザイン、資材作成について
「商品の完成」のために必要な試作の原材料、資材・パッケージデザイ

ンの作成については、「各事業者様の商品開発の一環」として必要な支出
となりますので、各社様で支出が生じます。

参加に関する注意事項等



販売力強化ゼミ



令和8年度
『販売力強化ゼミ』について



販路開拓3ステップ
研修会で常々提示している「販路開拓」に向けたステップの

「2nd STEP」＝「売れた実績創り」の為の「テスト販売」に資する「to C（消費者向け）販促物」作成と
「3rd STEP」＝「販路拡大」に資する「to B（バイヤー向け）営業ツール」作成を学びます

①to C 「販促物」

②to B 「営業ツール」



15『販売力強化ゼミ』ガイダンス

『販売力強化ゼミ』では、
「消費者（BtoC）」「バイヤー(BtoB)」に対して

自社商品の魅力を「効果的に」伝えるため、
「販売開発７つの手順」に従い、

「引き出し」「整理し」「響かせる」手法を会得します。

販売力とは?

＝売れる仕組みを作り、継続的に売り続ける力



自社商品に内包されている要素を抽出し
訴求テーマになり得る価値を棚卸す

①の要素が、どのような「ターゲット」
と「利用シーン」に響くのか考察する

①商品【価値】の棚卸し ②『第三要素』の理解

①自社商品の価値と②『第三要素』の接点を定め
販促物を作成する

どんな「ターゲット/利用シーン/販路」で
売れているか、実績を収集・整理する

③販促物作成

④『売れた実績』の整理

⑥営業ツール作成

④の実績がバイヤーのどのようなニーズに
響くのか考察する

⑤バイヤーニーズの理解

④『売れた実績』と⑤バイヤーニーズを踏
まえ、営業ツールを作成する

「販売開発７つの手順」

⑦ 磨き続ける
第３要素の新たな切り口を探し続け
『売れた実績』情報を更新し続け

ブラッシュアップし続ける

B to C 対消費者

B to B 対バイヤー



①商品【価値】の棚卸し
自社商品に内包されている要素を抽出し、訴求テーマになり得る価値を棚卸す

自社商品に内包されている特徴や機能、品質、原材料、製法、開発背景などの要素を多角的に洗い出
し、顧客に受け取られる可能性がある「価値」の原石を棚卸します。

単なる商品規格や特徴だけを捉えるのではなく、
「安心」「便利」「おいしさ」「こだわり」といった消費者視点で価値へ変換できる要素にも注目しま

す。商品が持つ価値を広く可視化することで、
今後の販売の販促物の作成や営業ツール作成に活かす土台を固めます。

商品の
強み・価値

健康
栄養

利便性

メディア
露出 受賞歴

製法

味わい

食感素材



②『第三要素』の理解

弊社ではブランド化の手法として、「小さな№１ブランド」戦略を提唱しています。
ここで最も重要になるのが、「商品」「販路」に次ぐ『第三要素』としての、

「ターゲット」と「利用シーン」です。
 「ターゲット」（消費者）が商品に対してどのような価値を求めているかを起点に、

①で棚卸した自社商品に内包されている要素と照らし合わせ、
どのような「利用シーン」に響くのか考察します。

①の要素が、どのような「ターゲット」と「利用シーン」に響くのか考察する



①自社商品の価値と②『第三要素』の接点を定め販促物を作成する

③販促物作成

手順①、②を実施した結果、消費者に対して「訴求すべき価値」の絞り込みができました。
この内容を生かし、消費者向けに商品訴求を行う販促物を作成します。

販促物を構成する2大要素として、「文字情報」と「写真」があり、
これらを編集して1枚の商品販促物へと仕上げるためにはデザイン力も必要となりますが、

誰もがデザイナーになる必要はありません。

商品の写真撮影であればカメラマンに対して、販促物のデザインであればデザイナーに対して、
「訴求したい商品の価値」「表現したい商品の利用シーン」を

適切にオーダーできるようになることを目指します。

後々差し替え



④『売れた実績』の整理
どんな「ターゲット/利用シーン/販路」で売れているか、

実績を収集・整理する
④からは、消費者向けからステップアップし、バイヤーに対して「響かせる」ための

情報収集・整理に入ります。
「販路開拓の３ステップ」の中でも、バイヤーに対して商品を魅力的に訴求するには、

商品そのものの魅力に加え、『売れた実績』を提示することが大変重要です。
ここでいう『売れた実績』とは、売上や個数の実績だけにとどまらず、

どんな「ターゲット/利用シーン/販路」で売れているかを明示できるかが鍵となります。
これまでの販売経験から得た実績をまとめるか、この視点の情報収集をすべくテスト販売を行い、

実績を収集・整理します。



➄バイヤーニーズの理解

④で収集・整理した『売れた実績』が最も響くバイヤーは、
自社商品が売れた「ターゲット/利用シーン/販路」に近いバイヤーです。

例えば、「地元道の駅で・中高年層の男性が・晩酌のおつまみとして買っていく商品」
として、加工品カテゴリの上位売上実績があるならば、

他の道の駅や近い客層の立ち寄りが多い農産物直売所、お土産品店等でも売れる可能性が高まります。
商品を仕入れるバイヤーは、商品そのものに加え、「自分のお店に来るお客様に売れるか?」

ということを一番気にしています。
自社の『売れた実績』を踏まえ、どういったお店・販売企画のバイヤーに響くのか考察します。

④の実績がバイヤーのどのようなニーズに響くのか考察する



➄営業ツール作成
④『売れた実績』と⑤バイヤーニーズを踏まえ、営業ツールを作成する

④で収集整理した『売れた実績』を、➄で考察したバイヤーニーズに照らし合わせ、
営業ツールを作成します。

営業ツールの位置づけは、自社の商品に興味を持ってもらうために、
取引のない新規バイヤーの、注意を引くことを最大の目的としています。

商品の魅力と『売れた実績』を伝えることを最重要としますので、
商談実務としては、FCPシートや規格書と合わせて活用することが効果的です。

また、 『売れた実績』は更新され続けていくものなので、自分の手元で内容の改定ができる
使いやすいフォーマットで作成することをお勧めします。



15開催スケジュール

自社商品に内包されている要素を抽出し
訴求テーマになり得る価値を棚卸す

①の要素が、どのような「ターゲット」
と「利用シーン」に響くのか考察する

①商品【価値】の棚卸し

②『第三要素』の理解

①自社商品の価値と②『第三要素』の接点を定め
販促物を作成する

どんな「ターゲット/利用シーン/販路」で
売れているか、実績を収集・整理する

③販促物作成

④『売れた実績』の整理

⑥営業ツール作成

④の実績がバイヤーのどのようなニーズに
響くのか考察する

⑤バイヤーニーズの理解

④『売れた実績』と⑤バイヤーニーズを踏ま
え、営業ツールを作成する

6月 7月 8月 10月 12月11月9月 1月

ゼミ１ ゼミ2 ゼミ3

販促物
企画

営業ツール
企画

販促物
作成

第一回・第二回で販促物を作成
し、年度後半の販売機会で実践検
証します。第3回では営業ツール
を作成し、年度後半の商談機会、
展示会で活用します。

営業ツール
作成・仕上げ



15

■開催内容
・ゼミ形式での実施となりますので、講義＋各社毎の発表及び意見交換

を行います。
・前項のスケジュールに沿って、毎回のゼミに課題が出されます。

それらを次の開催までにご提出いただいた上で、その内容に関する
意見交換を行います。

・ゼミとゼミの間の期間、またゼミ終了後も個別相談を活用し
フォローアップも行います。

開催概要
■開催スケジュール

第１回:6月26日（金） 第２回:8月25日（火） 第３回:11月6日（金）

■開催場所・開催時間
・開催場所:郡山商工会議所 会議室
・開催時間:10時～12時



15

■参加への注意点
基本的に、本ゼミに関する参加費は発生致しません。

■販促物作成・商品写真撮影について
本ゼミは消費者向けの販促物作成、バイヤー向けの営業ツールの作成手法を

お伝えしますが、可能な限り学んだ内容を実践し、販促物等を作成していただ
くことで、効果が発揮されます。

事務局にて対応可能な範囲での商品撮影、販促物データ作成はご支援します
が、複雑な調理写真や特定の場所でしか撮影できない写真、また高度なデザイ
ン性を求める販促物作成等につきましては、各社様にてカメラマン、デザイ
ナー等にご依頼いただくことをお願いする場合がございますので、あらかじめ
ご了承ください。

参加に関する注意事項等



大型商談会への出展



大型商談会への出展

これまで本事業の展示会出展は、事務局が各社様の多くの商品をまとめて陳列紹介
し、事務局を通じての取引か、引き合いがあった際に各事業者様にご連絡しご対応い
ただく形式で行っていました。令和5年度の地域産業６次化商品開発ゼミ開始以降は、
商品開発のゴールを毎年2月開催のスーパーマーケット・トレードショーに定め、ゼミ
参加者の中から出展希望のある事業者様と出展する形式をとっていました。

取組強化!



大型商談会への出展 取組強化!

今年度より、各事業者様の直接の商談機会を増やし、実戦経験できる場を増やすこ
とにより、６次化商品の販売向上を加速させることを目的として、大規模展示会の出
展希望を拡大し、多くの事業者様にご出展いただける機会を作ることとなります。

【出展展示会１】スーパーマーケット・トレードショー（SMTS）2027
開催日:2027年2月17日～19日 開催場所:幕張メッセ

【出展展示会２】FOODEX JAPAN2027
開催日:2027年3月9日～12日 開催場所:東京ビッグサイト



大型商談会への出展
【出展展示会１】スーパーマーケット・トレードショー（SMTS）2027

開催日:2027年2月17日～19日 開催場所:幕張メッセ

【出展形態】
事業者15社+事務局ブース（事業者ブースを通路側に15ブース設け、中心に事務局ブースを配置）



大型商談会への出展
【出展展示会２】FOODEX JAPAN2027

開催日:2027年3月9日～12日 開催場所:東京ビッグサイト

【出展形態】
事業者5社+事務局ブース（通路付近に事業者ブースを５ブース設け、後方に事務局ブースを配置）



大型商談会への出展

ふくしま満天堂(株式会社生産者直売のれん会）取引先

小売店・量販店等への総合卸 雑貨・アパレル

通販・BtoBノベルティ
バイヤーへの事前周知による
ブースへの集客を行います



大型商談会への出展

腰巻き大判販促物を作成します!

・商品写真
→撮影も対応します。

・キャッチフレーズ

会期終了後はお持ち帰りいただき、

各社様でお使いください。



15大型商談会への出展
【参加条件】
 1.福島県内に事業所を有する事業者
 2.6次化商品の販路開拓に意欲がある事業者
 3.会期中+設営日の日程全てに参加可能である事業者
【参加の注意点】
 ・各展示会について1社様あたり５万円（税抜）の出展費用がかかります。
 ・旅費交通費、商品の搬出搬入に係る郵送費、試食等に係る備品費用
 等につきましては、各社様でのご負担、ご準備をお願いいたします。

募集要項確定次第
正式なご案内をお送りします

【事前研修会】
第1回:8月20日（水）
第2回:1月20日（水）
13時30分～15時予定

＊いずれもオンライン開催



表彰（ふくしま満天堂グランプリ）



表彰（ふくしま満天堂グランプリ）

県産農林水産資源を活用した6次化商品の認知度向上と、県内外のバイヤーへの
PRを目的として、表彰を行います。表彰は２段階で行います。

１、首都圏県外バイヤーによる商品審査（１次選考:書類選考、2次選考:試食審査）
→１の審査において「ふくしま満天堂プレミアム」商品が約10商品選ばれます。

２、福島県内有識者による商品審査（審査会での事業者プレゼン、試食審査）

→「ふくしま満天堂プレミアム」より「グランプリ」「準グランプリ」等
が選ばれます。

受賞商品につきましては表彰式以降の県外テストマーケティングの際に、
「受賞商品特設売場」を設け、販売を行うことを検討しております。



令和6年度実施内容

審査員:首都圏中心に活躍中の現役バイヤー13名
審査員属性

食品商社 （大手量販店向け）、卸売業（こだわり食品）、
卸売業（大手量販店向け）、量販店（高級スーパー、日常スーパー）
カタログ・WEB通販、百貨店（食品フロア）、雑貨店、

■１次審査（書類審査） ■２次審査（食味審査）

①品質（味）
②見た目（パッケージ等）
③利便性（食べやすさ、使いやすさ）
④流通可能性
（自社販路での取り扱いについて）

エントリー商品数:53商品

表彰（ふくしま満天堂グランプリ）



ふくしま満天堂グランプリ2026 プレミアム受賞商品

表彰（ふくしま満天堂グランプリ）



表彰（ふくしま満天堂グランプリ）



表彰（ふくしま満天堂グランプリ）



表彰（ふくしま満天堂グランプリ）



県内での販売活動状況



県内での販売活動状況



本事業に関するお問い合わせ・お申し込み

■お申し込み・問い合わせ先

令和８年度 ふくしま満天堂ブランド確立推進事業

【運営事務局】ふくしま満天堂運営事務局（株式会社生産者直売のれん会 内）

ご不明な点、ご質問等は下記担当者までご連絡いただければと存じます。
        事務局担当:株式会社生産者直売のれん会 八木・羽田・木村

〒111-0034 東京都台東区雷門１－２－５
           TEL:０３－５８２７－７５３０  FAX:０３－５８２７－７２５９

  メールアドレス:infofp@noren-kai.com


