
2011 年度関西ビジネスプラン・コンペティション KUBIC 投稿プラン集 
中村 梓「バーコードで歓談オーダー！“ドリンクカスタマイズカード”」 

 

関西大学商学部主催 

関西大学ビジネスプラン・コンペティション 
KUBIC 2011「学生の力」応募用紙 
※所定の応募用紙（2 枚）におさめること 

 
応募部門 
 

□ １．自由応募部門 
 

■ ２．テーマ部門 ：テーマ番号（ S-2 ）※テーマ部門の方のみ記入してください。 
 
１．ビジネスプランの名称（フェースシートと同じプラン名称を記載してください） 
 

バーコードで簡単オーダー！“ドリンクカスタマイズカード” 
 
２．ビジネスプランの概要（400 字以内） 
 
 スターバックスでは、様々なトッピングを自由に選び、自分だけの味を見つけられる「ドリン

クカスタマイズ」ができる。スターバックスはこれによってコアなファンを獲得している一方、

店を訪れたことのない人に「注文が難しそう」と敷居の高さを感じさせてしまっている。本プラ

ンはこの問題を解決し、より多くの人にカスタマイズの楽しみを広めることで、客単価の向上を

目指す。 
 具体的には「ドリンクカスタマイズカード」を作成し、顧客の注文を簡単にする。これは一度

顧客が注文したカスタマイズをバーコードとして出力し台紙に貼ったもので、次回以降同じ注文

をする場合は、このバーコードを読み取るだけで完了するようにする。バーコードの出力は特設

ウェブサイトからも可能で、自宅でゆっくりと自分だけのカスタマイズを考えることもできる。

このカードを用いたときは合計金額から 10 円引きし、バーコードの期限を 1 カ月とすることでリ

ピート注文を促進する。 
 
３．ターゲット市場について 
１）標的となる顧客：このビジネスのターゲットとなる顧客は誰ですか（200 字以内） 
 興味があるもののカスタマイズをしたことのない顧客である。カードと共にドリンクカスタマ

イズの AtoZ を記載した無料パンフレットを配る等し、敷居が高いというイメージを払拭する。

こうすることでカスタマイズのリピート率の上昇が期待できる。 
カードは他人へのプレゼントとしても推奨し、「おすすめカスタマイズを広めよう」キャンペー

ン等も実施する。これによって、既存のカスタマイズファンに新たな顧客を呼び込んでもらえる。 
 
２）顧客の便益：このビジネスは，顧客にとってどんなメリットがありますか（200 字以内）。 
 2 つのメリットがある。まずは、カスタマイズの注文が楽になることである。複雑なカスタマ

イズでもカードを提示するだけで済み、レジでの注文に時間がかからないと言える。 
つぎに、10 円引きのサービスが受けられることである。タンブラーを持っていくと 10 円引き

になるというサービスが既にあるが、これとも併用できるようにするため、顧客は「好きな味を

好きな容器で」飲むと、20 円得することになる。 
 
３）市場の魅力度：その市場の将来の規模や成長率はどうですか（200 字以内）。 
 カフェ仕事総合研究所の調べによると、現在カフェ市場は 1 兆 3,000 億円のマーケットであり、

十分な規模があると考えられる。中でも近年伸びを見せているのが「セルフカフェチェーン」で

あることから、スターバックスの今後の成長率にも期待できると言える。 
 また、価値観の多様化等の要因によって「カスタマイズ」という概念が広く受け入れられるよ

うになった。そのため「ドリンクカスタマイズ市場」は非常に魅力的であると考えられる。 
 
４）競争状況：市場での競争相手は誰ですか。どうやって競争に勝ちますか（200 字以内）。 
 競争相手は、スターバックスコーヒーと同じ「セルフカフェチェーン」である、タリーズコー

ヒーやドトールコーヒーである。その中でも特に、ドリンクカスタマイズサービスを提供してい

るタリーズコーヒーは強力な競合相手である。しかし、本プランを実行することによって、カス

タマイズの潜在顧客をタリーズコーヒーより先に獲得し、リピーターを増やせるため、競争に勝

てると考えられる。 
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４．ビジネスのイメージ図： 誰がどのように関わるビジネスですか。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
５．採算計画： 事業開始３年後の売上と利益を予測し，その根拠も簡単に説明してください。 
 
【仮定】カードを利用してカスタマイズをする顧客数を下記の通り仮定する。 
1 年目：来客者全体のうち 10％ 
2 年目：来客者全体のうち 15％ 
3 年目：来客者全体のうち 20％ 

(単位：千円) 
 項目 単価×数量 1年目 2年目 3年目 

需要予測 *1  63,000人 94,500人 126,000人 

収入 カスタマイズ料 *2 90円／人×カード利用者数 5,670 8,505 11,340 

支出 カード製作委託費 *3 

パンフレット製作委託費 *4 

雑誌広告費（初期費用） *5 

特設ウェブサイト製作費 

（初期費用） 

特設ウェブサイト維持費 

3.75円／枚×カード利用者数＋α 

20円／冊×カード利用者数＋α 

55万円／1誌×4誌×年 3回 

10万円×1 

 

3,000円／付×月数 

262.5 

1,600 

6,600 

100 

 

36 

375 

2,000 

- 

- 

 

36 

525 

2,800 

- 

- 

 

36 

総収入  5,670 8,505 11,340 

総支出  8,588.5 2,411 3,361 

利益  ▲2,918.5 6,094 7,979 

累積利益  ▲2.918.5 3,175.5 11,154.5 
 

*1…図表の上の【仮定】を参照。なお、1 日の来客数は全店舗合わせて 63 万人程度と考えている（スターバックスの店舗数は 2010 年現在約 900

である。2010 年 3 月期売上高は 970 億円[流通ニュース調べ]であるから、店舗数で割ると 1 店舗当たりの年間売上高は 1 億 770 万円になる。ここ

から 1 店舗当たりの 1 日の売上高は 30 万円程度であることがわかる。スターバックスの代表的なドリンクであるスターバックスラテはグランデ

サイズで 420 円であるため、これを平均的な客単価と仮定すると、1 店舗当たりの 1 日の来客数は 700 人程度であると考えられる）。 *2…カード

利用者が 100 円分の有料カスタマイズ（＝50 円のトッピングを 2 種類追加）をすると仮定し、そこから 10 円割り引いた額を 1 人当たりのカスタ

マイズ料とした。 *3…アイリィデザインでショップカードを両面フルカラー、マットコート紙 220kg で製作した場合の価格を参考にした。なお、

印刷料金が 1 万円以上の場合は送料無料になるため、店舗までの輸送費はかからない。 *4…印刷工房 Pressbee で A5 サイズの中綴じパンフレッ

トを両面フルカラー、コート紙 110kg で製作した場合の価格を参考にした。なお送料は製作費に含まれている。 *5…株式会社堀越のデータによ

れば、有名女性ファッション誌に誌面 3 分の 1 サイズのフルカラー広告を出稿した場合、1 誌につき約 55 万円かかる。 

 
６．成功の鍵（KFS：Key Factors for Success）：事業を成功させる鍵は何ですか（200 字以内）。 
 
 本プランの成功の鍵は「ドリンクカスタマイズの楽しさ」を顧客に十分に感じてもらい、リピ

ーターになってもらうことである。そのためには、店舗内での店員と顧客のコミュニケーション

が重要になってくると考えられる。店員には、顧客の好みをよくヒアリングし一人ひとりに合っ

たカスタマイズを提案すること等が望まれる。そのために、ドリンクやトッピングにかんする知

識や顧客情報を社内で十分に共有することが大切である。 
 
７．調査方法・参考文献：プラン作成のために行なった調査や参考資料・文献を挙げてください。 

■参考文献 
川上智子・岸谷和広・徳常泰之（2009），『事業創造のための実践ビジネスプラン―「社会人基礎力」を鍛える』，中央経済社 

■参考ウェブサイト 
 
 
 
 

ドリンクの注文（カード提示） 

【顧客のメリット】 

■スムーズな会計 
■10 円引きのサービス 

バーコードの出力（カード作成） 

特設ウェブサイトから 
ゆっくりお気に入りの 
カスタマイズを登録！ 

レシートに表示された 
バーコードから、 
カスタマイズを登録！ 

【自宅で】 【店舗で】 

顧 

 

客 

ス
タ
ー
バ
ッ
ク
ス 

■特設ウェブサイトとパンフレットを作成し、 
 店員おすすめのカスタマイズ等を掲載することで、 
カスタマイズの敷居を低くする 

■自宅でも店舗でもお気に入りのカスタマイズを登録 
 したバーコードを出力できるようにする 
 

【スターバックスのメリット】 

■客単価の向上 
■リピーターの獲得 

・ 印刷通販アイリィデザイン（http://www.irie-design.com/） 
・ スターバックスコーヒージャパン（http://www.starbucks.co.jp/） 

 
・ 株式会社ドトールコーヒー（http://www.doutor.co.jp/） 
・ 株式会社堀越（http://www.pressbee.com/） 
 

・ 印刷工房 Pressbee（http://www.pressbee.com/） 
・ カフェ仕事総合研究所 

（http://kyujin.sakura.ne.jp/cafe/market.html） 
・ タリーズコーヒー（http://www.tullys.co.jp/） 
・ 流通ニュース（http://www.ryutsuu.biz/） 
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関西大学商学部主催 

関西大学ビジネスプラン・コンペティション 

KUBIC 2011「学生の力」応募用紙 
※所定の応募用紙（2枚）におさめること 

 

応募部門 
 

□ １．自由応募部門 
 

■ ２．テーマ部門 ：テーマ番号（ M-3 ）※テーマ部門の方のみ記入してください。 

 

１．ビジネスプランの名称（フェースシートと同じプラン名称を記載してください） 

 

出先で気軽にリフレッシュ！“マンダム メンズヘアケアラウンジ” 

 

２．ビジネスプランの概要（400 字以内） 

 

 男性のおしゃれや頭皮ケアが注目され始めた近年、メンズコスメテッィクス市場は急激な伸び

を見せている。本プランでは、「ヘアケア専門店」を立ち上げることで、マンダムのメンズコスメ

テッィクス市場での確固たる地位の確立を目指す。 

 具体的には、QBハウスに代表されるような「10分ヘアカット店」ならぬ「10分ヘアケア店」

をオープンする。基本メニューはシャンプー＋ヘアセットであるが、オプションで頭皮ケア等も

できるようにし、店舗ではルシードまたはギャツビーで立ち上げた新ラインのヘアケア用品から、

顧客の髪質に合わせたものを選択し使用する。ターゲットは外回り中の営業マンや、部活帰りの

高校生、デート前の大学生等、「出先で気分転換をしたい男性」である。 

 本プランを実行すれば、マンダムは男性にヘアケアの必要性を訴求することができる。また、

顧客は安価で様々なヘアケア用品を試すことができ、自分に合ったものを見つけることができる。 
 

３．ターゲット市場について 

１）標的となる顧客：このビジネスのターゲットとなる顧客は誰ですか（200字以内） 

 出先で気分転換したい男性や、ヘアケアまたはヘアメイクに興味のある男性である。より具体

的には、「汗をかいたため銭湯にでも行ってさっぱりしたいが、時間がない」、「彼女とのデート前

に少しおしゃれをしたいが、自分ではうまくヘアメイクができない」といった悩みを持っている

男性である。こういった顧客にヘアケアやヘアメイクの必要性を実感してもらうことで、男性用

シャンプー市場の拡大と、そこでの地位確立を目指す。 

 

２）顧客の便益：このビジネスは，顧客にとってどんなメリットがありますか（200字以内）。 

 2つのメリットがある。まずは、出先で安価かつ短時間で気分転換ができるということである。

カット専門店ではないため自分の好きな時に訪れることができ、美容室のように時間がかかるこ

ともないので気軽に利用できる。つぎに、自分に合ったヘアケアまたはヘアメイク商品をみつけ

られるということである。様々なシャンプーやスタイリング剤から、自分の髪質にぴったりなも

のを店員に選んでもらうことができる。 

 

３）市場の魅力度：その市場の将来の規模や成長率はどうですか（200字以内）。 

 「男性のおしゃれ」が一般的になった昨今、メンズコスメテッィクス市場は拡大の一途をたど

っている。富士経済の調べによれば、2009年のメンズコスメティックス市場全体の売上は、前年

比 3.6%増の 1,077 億円であった。その中でも特にスカルプケアとメンズスタイリング剤の市場規

模が大きく、それぞれ 30%以上を占めている。このことから、十分な規模があり今後の成長も見

込める市場であると言える。 

 

４）競争状況：市場での競争相手は誰ですか。どうやって競争に勝ちますか（200字以内）。 

 競争相手は 10分ヘアカット店や一般的な美容室である。しかし、両者とも「髪を切るほどでは

ないが気分転換をしたい」、「出先で安く、素早くおしゃれをしたい」といったニーズには応えら

れていない。本プランの提供するサービスならばこういったニーズに応えられるので、競争に勝

てると考えられる。 
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４．ビジネスのイメージ図： 誰がどのように関わるビジネスですか。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 ※また、店舗内ではギャツビー・ルシードのヘアケア商品のみならず、フェイスケア商品やボディケア商品の 

無料サンプルを配布することで、両ブランドの認知率及び価値の向上を目指す。 

 

５．採算計画： 事業開始３年後の売上と利益を予測し，その根拠も簡単に説明してください。 
 

【仮定】 

1 年目：1 店舗 1 日あたり 100 人の来店者数×1 店舗 

2 年目：1 店舗 1 日あたり 120 人の来店者数×3 店舗 

3 年目：1 店舗 1 日あたり 140 人の来店者数×5 店舗 

※QB ハウスの 1 日の来店者数（約 100 人）を参考に仮説を立てた。ただし、提供するサービスがヘアカットのみであり、髪が伸びたときにしか来店しない QB ハウスと 

異なり、本プランのラウンジは提供するサービスがヘアケアであるため、より頻繁な利用が考えられる。そのため QB ハウスより若干多い来店者数を設定した。 

(単位：千円) 

 項目 単価×数量 1 年目 2 年目 3 年目 
需要予測 *1  36,000 人 129,600 人 252,000 人 

収入 サービス代金 *2 客単価 590 円×来店者数／月×月数×店舗数 21,240 76,464 148,680 
支出（初期費用） 敷金礼金 

設備費 *3 
内外装工事費 *4 

ウェブサイト作成費 
雑誌広告費 *5 

賃貸料 2ヶ月分×店舗数 
シャンプー台 20万円×4台×店舗数 
10 万円×10坪×店舗数 
10 万円×1サイト 
5 万円×10 誌（フリーペーパー） 

400 
800 

1,000 
100 
500 

800 
1,600 
2,000 

- 
- 

800 
1,600 
2,000 

- 
- 

支出（変動費） （消耗品費）*6 
シャンプー 

コンディショナー 
ヘアワックス 
ヘアスプレー 

人件費（アルバイト） 

 
100 円×360 個／年×店舗数 
100 円×360 個／年×店舗数 
70 円×360 個／年×店舗数 
70 円×360 個／年×店舗数 
8,000 円／日×週 4日×4人×店舗数 

 
36 
36 

25.2 
25.2 
6,144 

 
108 
108 
75.6 
75.6 

18,432 

 
180 
180 
126 
126 

30,720 
支出（固定費） 賃貸料 *7 

ウェブサイト運営費 
人件費（正社員） 
水道光熱費 *8 
雑費 *9 

坪単価 2万円／月×10坪×月数×店舗数 
3,000 円／月×月数 
480 万円／年×2人×店舗数 
1 坪につき 2万／月×10 坪×店舗数 
3 万／月×店舗数 

2,400 
36 

9,600 
200 
360 

  7,200 
36 

28,800 
600 

1,080 

12,000 
36 

48,000 
1,000 
1,800 

総収入  21,240 76,464 98,568 
総支出  21,662.4 60,915.2 148,680 
利益  ▲422.4 15,848.8 50,112 

累積利益  ▲422.4 15,426.4 65,538.4 
 

*1…図表の上の【仮定】を参照。 *2…1 シャンプー＋ヘアセットが基本プランで、1 回 500 円とする。プラス 300 円でスカルプケアやコンディショナー、ま

た高度なヘアアレンジ等のオプションをつけることもできる。今回は、利用者の 3割がオプションをつけると仮定して、平均の客単価を計算している。 *3

…BEAUTY GARAGE で販売されているシャンプーユニットの価格を参考にした。 *4…BD ナビに掲載されている東京都世田谷区の内外装工事費平均を参考にし

た。 *5…有名フリーペーパーであるホットペッパーの最低広告掲載料金が 45,000 円であったので、これを参考にした。 *6…仕入れ価格は、一般的なシャ

ンプーの価格は 600 円であり、ヘアケア用品の原価が 10〜25％であることを参考に決定した。 *7…渋谷・道玄坂エリアの平均賃料参照。 *8…日経 BP 調

べのデータによると、東京のオフィスビルの光熱費は平均で 1㎡あたり 5,000 円/年がかかる（1坪=3.3 ㎡として計算）。一般的なオフィスビルよりも、水道

費が多くかかることが予想されるため、平均値より高めに設定した。 *9…タオル等の備品を購入することを考え、設定した。 

 

６．成功の鍵（KFS：Key Factors for Success）：事業を成功させる鍵は何ですか（200字以内）。 

 

 本プランの成功の鍵は「ヘアケアの必要性」と「マンダムの商品の有用性」を顧客に十分に感

じてもらい、リピーターになってもらうことである。そのためには、店舗内での店員と顧客のコ

ミュニケーションが重要になってくると考えられる。店員には、顧客の髪質や悩みをよくヒアリ

ングし一人ひとりに合った商品を選び、その商品の効果を伝えることや、ヘアメイクのコツを親

身になってレクチャーすること等が望まれる。 

 

７．調査方法・参考文献：プラン作成のために行なった調査や参考資料・文献を挙げてください。 
■参考文献 

川上智子・岸谷和広・徳常泰之（2009），『事業創造のための実践ビジネスプラン―「社会人基礎力」を鍛える』，中央経済社 

■参考ウェブサイト 

・ BEAUTY GARAGE Online Shop（http://www.beautygarage.jp/） 

・ 株式会社トップ広告社（http://www.top-ad.co.jp/） 
・ 美容室 BD ナビ(http://biyoushitudesign.com/) 
・ 株式会社マンダム（http://www.mandom.co.jp/） 

:
) 

:
) 

株式会社マンダム 顧客 

サービス提供 

代金 

認知 

メンズヘアケアラウンジ 

商品（ギャツビー・ルシード） 

店舗での利用 

「出先で気分転換やお

しゃれがしたい男性」 

⇒ビジネスマン、学生等 

既存のスタイリング剤のほか、シャン

プーに特化した新ヘアケア用品ライ

ンを立ち上げ、商品を店舗で利用する 

・ キュービーネット株式会社（http://www.qbhouse.co.jp/） 
・ 日経 BP 社ケンプラッツ（http://kenplatz.nikkeibp.co.jp/） 
・ 富士経済（https://www.fuji-keizai.co.jp/） 
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関西大学商学部主催 

関西大学ビジネスプラン・コンペティション 

KUBIC 2011「学生の力」応募用紙 
※所定の応募用紙（2枚）におさめること 

 

応募部門 
 

□ １．自由応募部門 
 

■ ２．テーマ部門 ：テーマ番号（ C-2 ）※テーマ部門の方のみ記入してください。 

 

１．ビジネスプランの名称（フェースシートと同じプラン名称を記載してください） 

 

いろんな味を楽しめる”ふりかけポテチ” 

 

２．ビジネスプランの概要（400 字以内） 

 消費者が購買したポテトチップスを細かく砕き、ご飯にのせて食べる「ふりかけポテチ」がブ

ームになっており、ポテトチップスを砕くためのクッキングトイまで発売されているほどである。

本プランはこのブームに着目し、カルビーのスナック菓子の粉砕版を「ふりかけ売り場」で販売

することで、既存のスナック菓子の認知度の向上と新規顧客の開拓を目指す。 

 具体的には、カルビーの人気商品である「ポテトチップスシリーズ」の中からご飯に合いそう

なフレーバーを 5 種類ほど選び、それらを細かく砕いたものを小分けにし、連結型のミニパック

に詰めて販売する。 

 本プランを実行すれば、カルビーは普段ポテトチップスを食べないような人にもそのおいしさ

を訴求することができるだろう。さらに、顧客は「ご飯にポテトチップス」という新しい食べ方

を体験できるうえ、様々なポテトチップスを少量ずつ試すことができるため、自分の好みの味を

発見できるだろう。 

 

３．ターゲット市場について 

１）標的となる顧客：このビジネスのターゲットとなる顧客は誰ですか（200字以内） 

 ふりかけを購入している消費者全て、また、日頃から自分でポテトチップスを細かく砕き、「ふ

りかけポテチ」を楽しんでいる消費者全てである。さらに、カルビーのスナック菓子の様々なフ

レーバーを楽しむことができるため、日頃はふりかけを購入しない消費者であっても、カルビー

のスナック菓子のフレーバーにロイヤルティを持っている消費者や、普段食べないフレーバーに

挑戦したいと考えている消費者もターゲットである。 

 

２）顧客の便益：このビジネスは，顧客にとってどんなメリットがありますか（200字以内）。 

 顧客にとって 2 つのメリットがある。1 つ目は、様々なポテトチップスのフレーバーを 1 セッ

トとして販売することによって、気になってはいるが購買には至っていないポテトチップスのフ

レーバーを、小ロットで気軽に試買できることである。2 つ目は、ご飯とスナック菓子というユ

ニークな組み合わせによって、従来のふりかけにはない、新しい「おいしさ」を発見できること

である。 

 

３）市場の魅力度：その市場の将来の規模や成長率はどうですか（200字以内）。 

 昨今の不景気や産地偽装問題などの背景もあり「弁当男子」や「キャラ弁」といった言葉が流

行する等、消費者の内食化が強まり弁当需要が拡大傾向にある。富士経済の調べによれば、2010

年のふりかけの市場規模は、前年比 1.4%増の 501億円であった。また「ふりかけポテチ」が消費

者の中でブームとなっており、タカラトミーアーツからはお菓子用フリカケ製造機が発売されて

いる。これらのことから、十分に魅力のある成長市場であると言える。 

 

４）競争状況：市場での競争相手は誰ですか。どうやって競争に勝ちますか（200字以内）。 

 競争相手はごはんのお供となる調味料・調味具を販売する食品メーカーである。しかし、本プ

ランで提案する新商品は「ポテトチップス」という、全く新しいふりかけのジャンルであること

から、競合相手と差別化できると考える。さらに、カルビーはスナック菓子市場において既に確

固たる地位を築いているため、消費者の新商品に対する味の信頼性も高いと考えられる。よって

競争に勝つことは容易であると考えられる。 
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４．ビジネスのイメージ図： 誰がどのように関わるビジネスですか。 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 
 

５．採算計画： 事業開始３年後の売上と利益を予測し，その根拠も簡単に説明してください。 
 

項目 1年目 2年目 3年目  

需要予測*1 4,000 千個 8,000千個 12,000千個 

単価*2 125円 

支出 

広告費*3 8,000千円 4,000千円 2,000千円 

売上原価*4 330,000 千円 640,000千円 930,000千円 

販売管理費*5 160,000千円 320,000千円 480,000千円 

総支出 498,000 千円 964,000千円 1,412,000千円 

売上 500,000 千円 1,000,000千円 1,500,000千円 

利益 2,000 千円 36,000千円 88,000千円 

累積利益 2,000 千円 38,000千円 126,000千円 
 
*
1…2010 年度の富士経済の調査によると、ふりかけの市場規模は約 500 億円である。今回は、1 年目に 1％（売上 5 億円）、2 年目 2％（売上 10 億円）、3 年目

3％（売上 15 億円）とシェアを獲得していくと仮定して、年間の売上を見込む。 
*
2…ふりかけの有力企業である永谷園のふりかけは 122～250 円、株式会社大森屋のふりかけは 120～330 円、ミツカンのふりかけは 136 円～137 円、丸美屋

のふりかけは 158 円～231 円であること、また、カルビーの販売している 4 袋の小袋を 1 セットとしたスナック菓子 1 才からのかっぱえびせんが 123 円であ

ることを参考に、125 円に設定した。 
*
3…株式会社宣伝会議のデータによれば、主婦向け雑誌「Mart」に 1 ページのフルカラー広告を出稿した場合、広告料は約 160 万円かかる。また、主婦向け

の料理雑誌「レタスクラブ」に 1ページのフルカラー広告を出稿した場合、広告料は 220 万円かかる。このことから、主婦向け雑誌の広告費を１誌あたり 200

万円と仮定し、１年目は 4誌に、２年目は２誌、３年目は１誌に掲載する場合。 
*
4…カルビーの有価証券届出書によるとカルビー全体では売上高のうち 64％を売上原価が占めている。1 年目は工場設備等の初期投資が必要であるため、売

上の 66％として算出した。2 年目と 3 年目は価あたりの費用が逓減されることが見込まれるため、それぞれ売上の 64％、62％として算出した。 
*
5…カルビーの有価証券届出書によるとカルビー全体では売上高のうち 32％を販売管理費が占めている。そのため売上の 32%を売上原価として算出した。 

 

６．成功の鍵（KFS：Key Factors for Success）：事業を成功させる鍵は何ですか（200字以内）。 

 

 本プランの成功の鍵は、お菓子をご飯にふりかけることに対する消費者の抵抗をなくすことで

ある。「ふりかけポテチ」を知らない消費者にとっては、ご飯のお供としてお菓子を食べることに

抵抗を感じることが予想される。この問題を解決し、カルビーのスナック菓子の認知度の向上と

新規顧客の開拓という本プランの目的を達成するためには、売り場での試食等によって、お菓子

とご飯のミスマッチなイメージを払拭させる必要がある。 

 

７．調査方法・参考文献：プラン作成のために行なった調査や参考資料・文献を挙げてください。 
■参考文献 

・ 川上智子・岸谷和谷・徳常泰之（2009），『事業創造のための実践ビジネスプラン―「社会人基礎力」を鍛える』，中央経済社． 
 

■参考ウェブサイト 

・ カルビー株式会社（http://www.calbee.co.jp/） 

・ 株式会社宣伝会議（http://www.sendenkaigi.com/） 

・ 株式会社タカラトミーアーツ（http://www.takaratomy-arts.co.jp/index.html） 

・ 株式会社永谷園（http://www.nagatanien.co.jp/） 

・ 日本のメディア（http://www.md-navi.jp/about.html） 

・ 富士経済（https://www.fuji-keizai.co.jp/） 

・ 丸美屋食品工業株式会社（http://www.marumiya.co.jp/index.html） 

・ 株式会社ミツカングループ(http://www.mizkan.co.jp/index.html) 

 

:
) 

:
) 

カルビー株式会社 消費者 

ふりかけポテチ 

小売店 

ふりかけ売り場 

既存のポテトチップス

の製造ラインの転用や、

製造過程において破損

してしまった「訳ありポ

テトチップス」の利用が

期待できる。 

販売・輸送 

代金 

販売 

代金 

カルビーのポテトチップス

をスナック売り場ではなく、

ふりかけ売り場に置くこと

で認知度の向上、新規顧客の

開拓を目指す。 

カルビーのスナック菓

子の味にロイヤルティ

を持っている消費者、

およびふりかけの購入

を考えている消費者。 
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関西大学商学部主催 

関西大学ビジネスプラン・コンペティション 

KUBIC 2011「学生の力」応募用紙 
※所定の応募用紙（2枚）におさめること 

 

応募部門 
 

☑ １．自由応募部門  
 

□ ２．テーマ部門 ：テーマ番号（   ）※テーマ部門の方のみ記入してください。 

 

１．ビジネスプランの名称（フェースシートと同じプラン名称を記載してください） 

 

「 \０ロッカー」 
 

２．ビジネスプランの概要（400 字以内） 

 

 会社帰りや学校帰りに買い物や食事に寄る際、重い荷物を持ちながら歩きまわることにストレスを
感じたことはないだろうか。「有料ロッカーに預けるまでもないが、できれば荷物をどこかで預かって

もらえれば…」というニーズに応えるべく、エキチカやエキナカにおける「 \０ロッカー」ビジネスの展

開を提案する。 

これは、都心や観光地の駅構内・駅周辺にロッカーを設置し、各ボックス扉と鍵のタグ部分に企業

広告を掲載することによって、利用料を無料化するというビジネスである。各ボックス扉と鍵には、

ロッカー番号の代わりに企業や商品の広告をそれぞれ掲載することによって、「○○（企業）の△△（製

品）のボックスに荷物を預けた」と利用者に記憶させる効果が見込まれる。加えて、それ自体の存在

も広告塔の役割を果たすと考えられる。なお、掲載方法は電車内広告の様な差し込み式を想定してい

る。また、回転率を上げるため 1日以上の利用は課金制とする。 

 

３．ターゲット市場について 

１）標的となる顧客：このビジネスのターゲットとなる顧客は誰ですか（200字以内） 
  

当ビジネスのターゲットは広告主である企業と利用者である消費者である。 

【広告主】低コストかつ効果的な製品・企業認知のための広告掲載を求める、すべての企業がターゲットとなる。 

【利用者】駅の周辺に用事がある際、荷物を抱えて歩き回ることにストレス・不便を感じる、すべての消費者が

ターゲットとなる。今までお金を払ってロッカーを利用する習慣のなかった人も利用者となりうると考えられる。 

 

２）顧客の便益：このビジネスは，顧客にとってどんなメリットがありますか（200字以内）。 
 

【広告主】当ビジネスでは、広告掲載料が割安である上に「自分の預けた場所を広告によって記憶する」ことで、

広告を利用者に強く記憶させる効果も期待できる。加えて、駅構内や駅周辺において利用者以外の消費者も目に

するため、幅広い消費者層へのアピールが見込まれる。以上の点より、企業に高いメリットがあると考えられる。 

【利用者】無料化により気軽にロッカーを使うことができ、荷物のストレスから解放される。 

 

３）市場の魅力度：その市場の将来の規模や成長率はどうですか（200字以内）。 

 

【広告主】2010 年の広告費は、マス広告が縮小の一途を辿る中、交通広告・屋外広告を含む SP 広告は依然とし

て高い売上を維持しており、SP 広告市場の規模は大きいと考えられる。特に駅構内・周辺という好立地低価格の

ロッカー広告ビジネスには高い成長性が見込まれる。 

【利用者】東京の主要 8駅のロッカービジネスは 10億円規模であり、顕在化している部分だけでもそのニーズは

高く、無料化が実現すれば市場は更に拡大すると見込まれる。 

 

４）競争状況：市場での競争相手は誰ですか。どうやって競争に勝ちますか（200字以内）。 
 

【広告主を巡って】競合は他の広告媒体（ポスター等）である。広告掲載料が有料ロッカーの使用料（1 日 200

円程度）と同程度の安さであるため競争に勝つことができる。 

【利用者を巡って】競合は有料ロッカーである。利用料が無料であるため、容易に勝つことができる。 

【地権者を巡って】競合は有料ロッカーである。稼働率によって設置料が左右される有料ロッカーに比べ、安定

的で高水準の支払いが可能であるため、勝つことができる。 
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４．ビジネスのイメージ図： 誰がどのように関わるビジネスですか。 

  

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

５．採算計画： 事業開始３年後の売上と利益を予測し，その根拠も簡単に説明してください。 
（単位：千円） 

 項目 単価×数量 1年目 2年目 3年目 

需要予測*1  14台 28台 42台 

収入 広告掲載料*2 1,981×台数*12 27,818 55,636 83,454 

支出 

（固定費） 

設置料（地代）*3 701×台数 9 ,814 19,628 29,442 

光熱費*4 9,6×台数 134 268 402 

支出 

（変動費） 

電気制御装置*5 280×台数 3,920 3,920 3,920 

ロッカー購入費（鍵含む）*6 410×台数 5,740 5,740 5,740 

ポスター板設置費*7 100×台数 1,400 1,400 1,400 

屋外用テント購入費*8  180×台数 2.520 2.520 2.520 

メンテナンス費*9  36×台数 504 1,008 1,512 

人件費（正社員）*10 4,800×2人 9,600 9,600 9,600 

人件費（アルバイト）*11 417×人数 834 1,668 2,502 

総収入  27,818 55,636 83,454 

総支出  34,466 45,752 57,038 

利益  ▲6,648 9,884 26,414 

累積利益  ▲6,648 3,236 29,652 

*1…「コインロッカーリサーチ」によると、東京の主要駅である東京、新橋、品川、渋谷、原宿、秋葉原、池袋、上野の各駅の

ロッカーボックス数は約 1万 4,000個であり、台数で換算すると約 700 台である。初年度は、そのうちの約 2%を、2年目は 4%

を、3 年目は 6%を無料ロッカーにすると仮定した。*2…広告掲載料において、ロッカー1 台の 1 年当たりの料金を単価料金と

した。料金設定は、「JR 東日本企画」による駅ポスターの広告掲載料金を参考に算出した。（ロッカー１台と同等サイズの駅ポ

スターの広告掲載料の約 2 分の 1に価格設定をした。）*3…一般的なロッカービジネスの際は、設置料として売上（稼働率によ

り変動）の 40%を地権者に、管理委託料として売り上げの 20%を管理会社に納めることになる。当ビジネスの収入源はロッカ

ー利用料ではないが、稼働率を 80%（有料ロッカーの都内最高レベル）と設定し、その想定売上から設置料を算出した。1ボッ

クス 200 円の収入であることから、1 台当たりの年間売上は 200（円）×20（ボックス）×365（日）×0.8＝1,752,000（円）と

なる。そのうち地権者には 40%の 700,800円を支払うこととする。東京都内駅周辺のロッカーの平均稼働率は 60%であることよ

り、地権者にも大きなメリットがあると言える。*4「フクニチ住宅新聞」を参照。*5…ロッカー利用状況を把握する装置。価格

は「フクニチ住宅新聞」を参照。*6…ロッカーおよび鍵の価格は「セキュリティ WEB」参照。*7…企業広告をはめ込むための

追加部品。アクリル板などの材料費から、1 ボックスあたり 5,000 円で換算。*8…屋外用テント購入費には設置工事料を含む。

価格は「フクニチ住宅新聞」を参照。*9…メンテナンス費には、クリーニングや修繕に必要な諸経費（人件費除く）が含まれる。

価格は「フクニチ住宅新聞」を参照。*10…人件費（正社員）は、広告掲載のための企業への営業費、および企業・利用者から

の問い合わせ対応にあたる。*11…人件費（アルバイト）は、1日 8,000円、週 1日とし、時間超過荷物の管理、ロッカークリー

ニングおよび広告交換業務にあたる。*12…コインロッカー管理会社である株式会社フジのビジネスモデルを参考に、ロッカー

「１台」あたりの標準ボックス数は 5段×4列とされていたため、20ボックスで１台とする。 

６．成功の鍵（KFS：Key Factors for Success）：事業を成功させる鍵は何ですか（200字以内）。 

成功の鍵は企業との安定した広告掲載契約を獲得することである。それゆえ、企業にとって魅力的な広告媒体

にするために、より良い立地条件を獲得し、利用状況を高めることが重要となるだろう。また、初期投資費用が

高いというリスクが存在するため、ゆくゆくは初期費用をオーナーに負担させて代理経営をさせるフランチャイ

ズシステムを展開することによって、ローリスクで確実な収益を得られる事業へ繋げられるだろう。 

７．調査方法・参考文献：プラン作成のために行なった調査や参考資料・文献を挙げてください。 
川上智子・岸谷和広・徳常康之（2009）、『事業創造のためのビジネスプラン－社会人基礎力を鍛える』、中央経済社． 

JR東日本企画「広告掲出駅ランク別広告料金」（http://www.jeki.co.jp/transit/document/pdf/station_media/sm_11_P048.pdf） 

株式会社フジ「収入と経費の目安」（http://www.fuji-ya.co.jp/） 

フクニチ住宅新聞「2007年 1月 26日号」（http://www.fukunichi.jp/news/20070126/index2.html） 

コインロッカーリサーチ（http://coinlockersearch.com/） 

読売インフォメーションサービス「日本の広告費 2010」（http://www.yomiuri-is.co.jp/service/orikomi/characteristic.html） 
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