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§誌上コンサルティング実況中継 

高収益トップ3%倶楽部         Ｓａｍｐｌｅ版 

        Ｔｙｐｅ:Ｂ 

経営情報レポート 
 

§誌上コンサルティング実況中継      

 「ロングラン」公演を核に事業を拡大する劇団四季の経営に、 

                   最強のビジネスモデルを見た!? 

 

§販売の科学 
 「あの時できなかったことをもう一回やりたい市場」に注目!! 

 

§注目の企業 
     
    話題のテーマパーク「キッザニア」に、ビジネスモデルの理想形を見た！ 

「ロングラン」公演を核に事業を拡大する劇団四季の経営に、 

              最強のビジネスモデルを見た!? 

 

今月の誌上コンサルティング実況中継は『「ロングラン」公演を核に事業を拡大

する劇団四季の経営に、最強のビジネスモデルを見た!?』と題して、今年、55周年

を迎えている劇団四季が実現したビジネスモデルについて取り上げてみたいと思

います。劇団四季はその独特の経営によって日本のショービジネスのあり方

を変えてしまい、産業にまで発展させてしまった特別な劇団です。そこには

浅利慶太さんという、卓越した経営感覚を持つ演出家がいました。彼は劇団四季

を通じて質の高いミュージカル作品を世に生み出しただけでなく、ビジネスとし

て成功するモデルを実現した人物です。私はかねてから、劇団四季は最強のビ

ジネスモデルを実現した企業の一つだと思っていました。ミュージカルなん

て興味ないよ…なんて思っている人も、きっとこの内容を読めば経営のヒン

トが見つかるはず。どうぞ最後まで楽しんで読んでみてくださいね。それでは今

月も実況中継、はじまりま～す(^^♪ 
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「キャ ッツ」、「オペラ座の 

怪人」、「ライオンキング」、「美女と野

獣」……いずれも劇団四季の上演タ

イトルです。皆さんも観に行ったことの

ある作品がいくつかあるのではないでしょう 

か。何度も同じ作品に足を運んだなんて人も

いるかもしれませんね。 

 

劇団四季は劇団でありながら、全

国に８つの専用劇場を保有し、年

間のステージ数„総上演回数‟は

3000回を超えます。単純計算すると１

日あたり８公演!! 多いときには全国で１日 

に12箇所で上演されることもあるそうです。 

 

年間の観客動員数は250万人を超

え、営業収入はなんと約230億円と

いう大規模なビジネスを展開して

いるんですね。それを支えるス

タッフの数も„05年当時のデータ

になりますが‟、マネジメントを

行なう社員が約200人。舞台を作る

スタッフは、演出家が約300人、そ

して俳優はなんと700人を数えるそ

うです・・・(＠_＠;) 

総勢で 1000人をゆうに超える

スタッフによって、年間230億円を売り上げ

る大企業……それが現在の劇団四季の姿なん

ですね。データで見ると、ビジネスのスケー

ルの大きさがわかります(^o^)／ 

 

劇団四季が他の劇団と明確に違うのは、そ

れまで日本の演劇界にはなかった

「ロングラン」と呼ばれる上演ス

タイルを確立したことです。アメリカ

のブロードウェイの方式を採り入れ、１年を 

通じて毎日、同じ場所で、同じタイトルの劇

を上演する。そんなショービジネスを初めて

日本で確立した劇団なんですね。 

 

ちなみ に劇団四季が初めてロ

ングラン公演を行なったのは「キャッツ」な

んですが、これまで何回くらい上演されたか

わかりますか？ すでに6000回を超え

ているそうです。観た人は延べ637

万人。すごい数字ですよね。初演が83年

で、その間、何度か中断もあったわけです 

が、20年以上をかけてこれだけの数字を記

録するまで愛され続けているという、そのソ

フトの強さこそが劇団四季の重要なノウハウ
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です。 

 

「ライオンキング」、「オペラ座の怪人」な

どなど、他の人気作品もそれほど遠くない未

来にこの数字に達することでしょう。 

 

つまり 劇団四季という団体 

は、毎日、同じだけの数のお客さん

を全国から引き寄せる集客ソフト

とハードの両方を開発して保有

し、さらには、後述しますが集客

のためのマーケティングも確立し

てしまっているんです。また他の業種

に先がけて、コンピュータ管理によるチケッ 

ト予約システムを導入するなど、チケット流

通にも革命を起こしてきました。 

 

固定客となる会員組織には、今で

は17万人が登録していて、劇団四

季を支えるリピーターとなってい

るんですね!(^^)! 

 

これらを総合的に仕掛けることによって、毎

日、全国で、一定のハコに、一定の人数を呼

び込むビジネスを築いてきたわけですが、さ

らにすごいのは、劇団四季のミュージカルが

他の業種にも波及効果を生み出しているとい

うことです。 

 

劇団四季 の観劇ツアープラ 

ンをはじめ宿泊プラン、食事プランなどが各

種、誕生していて、劇団四季を中心に

いろんな業界が潤う構造が出来上

がっています。四季の公演が続く限り、

自動的にツアーが売れて旅行代理店が潤 

い、ホテルやレストランなどの宿泊施設も潤

い、さらに近隣のショップやカフェ等も常に

賑わい、グッズの製造会社も潤います。 

 

舞台で花を使うなら、花屋さんは毎日、花が

売れるわけです。もちろん劇場内の飲み物、 

食べ物、スナック、お弁当が１年中、売れる

わけですね。こうなると劇団四季は立

派な「産業」と言っていいでしょ

う(^^)v 

 

劇団四季の成功を支えているの

は、「生」の強さです。これが映画な

ら、それが生まれた時からいずれＤＶＤと 

なって各家庭に入っていくことが前提ですか

ら、上映期間にも限りがあるわけです。でも

演劇というのはライブですから、会場に足を
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運ぶしかありません。人が移動し、集まるか

らこそそこに消費も生まれます。だからこそ

「生」が強いのです。 

 

反対に 「生モノ」だけに、扱

いづらいとも言われてきました。演じるのは

人間ですから、その日の体調もありますし、

出来、不出来もあるでしょう。また「スター

俳優」が病気や怪我などで降板なんてことに

なったら、一気に観客が減ってしまったり、

上演中止なんていうリスクも抱えているわけ

ですよね。 

 

じつは劇団四季の大成功の裏に

は、この「生モノ」の弱点となる

リスクをなくし、強さだけを最大

限に生かすマネジメントのノウハ

ウがあるのです。 

 

もちろん、そのマネジメントのスタイルはブ

ロードウェイから大いに学んだものだと思い 

ますが、劇団四季ならではの卓越した経営手

法も発揮されています。そしてそこには

浅利慶太さんという、演出家にし

て経営センスあふれるリーダーの

存在があったことは誰もが知ると

ころですね。 

 

浅利さん は演劇というも

のを日本で始めてビジネスとして大成功させ

た立役者ですが、その背景には彼の卓越した

経営ビジョンを描く力と経営手法があったよ

うです。その成長のプロセスと戦略は、通常

の企業も大いに学ぶところがありますので、

次から一つずつ紐解いてみたいと思います。 

 

 

劇団四季 の立ち上げは

1953年。今年で55周年を迎えるメガ劇団

も、もとは東京大学、慶応大学の学生を中心

に、10人で結成された学生劇団でした。戦

後、いろんな劇団が生まれる中で、劇団四季 

が異色だったのは、主催者である浅利慶太さ

んが当時から「芝居でメシが食え

る」劇団作りをめざしていたという

ことです。単に演じることに喜びを

見出すのではなく、いかに生活を

「ロングラン」でできるハコがなく

仕方なく自前で作ったのが始まり 
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支えるか、ということが念頭にあったよう

です。 

 

ですから 劇団四季の取 

り組みは、すなわち、日本でショービ

ジネスをいかに成立させるかとい

う挑戦でもあったわけです。一言でいえ

ば、「プロ志向」ということですが、当

時演劇といえば金儲けとは無縁の、高尚な芸 

術だと思われていた時代ですから、異端扱い

されたこともあったようですね。 

 

結成した当時からずっとミュージカルをやっ

てきたわけではありません。結成以来、30 

年間はふつうの演劇を中心に活動をしていま

した。大きく路線を変えるきっかけ

となったのが、83年に初演した

「キャッツ」だったのです。ここで浅利

さんは、大きな賭けに出ました。 

 

当時、浅利さんは日本にショービジネスを確

立することをめざして、ロンドン、ブロード

ウェイで大ヒットしている「キャッツ」を上

演する権利を得ました。ところがそのロイヤ

ルティがあまりに高額だったことで、はたと 

困ったそうです。ロイヤルティをペイ

してなおかつ、興行的にも利益を

出すためには、どうしても半年な

り1年なり、ロングランで上演す

る必要があるわけですが、日本の

劇場は１ヶ月公演の契約が慣例化

していたため、当時ロングランで

貸してくれる劇場がなかったから

でした(――;) 

 

ふつう なら、それで諦めると

ころですよね。でも、この浅利さんはちょっ

と違っていました。 

「だったら、自前で劇場を作っ

ちゃえばいいじゃないか」 

と思ったんだそうです。ここが他の劇団との 

大きな分かれ道になりました(*^^)v 

 

しかし劇場を作り、上演まで持って

いく10億円にも及ぶ投資が必要で

す。人脈の広かった浅利さんはいろいろとツ

テをつたって、スポンサー探しに奔走。その 

結果、フジテレビと味の素の協賛を得ること

に成功します。一方では劇団の蓄えをすべて

投入し、なおかつ自分の生命保険の金額も計 

算して資金を捻出したのだとか……。そうし

てすべてをかけて西新宿に「キャッツ」
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劇場を設立。最終的には12億円の資金

が、「キャッツ」上演にかかったそうで

す……。 

 

そして ご存知のとおり、

「キャッツ」はみごと大ヒット。これによっ

て劇団が自前でハコを持ち、ロングランで興 

行するというスタイルが定着していくことに

なるわけです。これ以後、劇団四季は

ブロードウェイのヒット作を日本

に持ってきて、ロングランで上演

するというスタイルを確立しまし

た。同時に90年代に入ると、全国に次々と

新たな専用劇場を設立。東京に数箇

所、名古屋、大阪、そして福岡へと

展開していきます。作品というソフト

づくりと、劇場というハードの両

面から劇団四季を産業に育ててい

くわけです。 

 

さて、では「ロングラン」は具体的

にどんなメリットがあるのか。答え

は簡単です。上演期間を長く設定できるとい 

うことは、１つの作品でよりたくさんの売上

げを得ることができるということです。１つ

の劇を完成させるには役者の稽古だけでな

く、大道具、小道具、舞台装置なども作らな

ければなりません。それらをすべて含めてイ

ニシャルコストがかかるわけですが、一度 

作ったものは何度でも利用できますから、

お客さんが入る限り、上演回数を

増やせば増やすほど、公演として

の利益率は上がるということにな

ります(*^^)v 

 

これって 書籍と同じで

すね。初版分は全部売れても著者への原稿料

やデザイン、印刷代などのイニシャルコスト

で収支はトントンですが、それ以降は、経費

は紙代とプリント代だけしかかかりませんか 

ら、増刷すればするだけ、利益になるわけで

す。当然、出版社は出す本がそれぞ

れそこそこ売れるより、１冊がド

カンと100万部とか売れた方がはる

かに儲かるわけです。だからどの出版

社もベストセラーを狙うわけですが、これと 

まったく同じ原理です。 
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ミュージカル 
の場合、一番コストがかかるのはロイヤル

ティ。それさえ払い終えることができれば、

あとはやればやるだけ、利益になるわけです 

ね。劇団四季が自前の劇場を持つことにこだ

わるのは、ここなんです。劇場を自前で

コントロールできるなら、人気が

衰えない限りずっと期間を延長で

きるからです。 

 

さて、ここから劇団四季のビジネスのもっと 

も優れているところに話題が移っていきま

す。では、まずもう一度「ロングランの

魅力とは何か」について考えてみましょ

う。たとえば１年間のロングランでやるとす 

ると、どうなるでしょうか。 

 

今、 劇団四季の人気ミュージカルっ 

て、わずか10分ほどで売切れてしまうんで

すって。ということは、売り出したとき

にすでに１年先の、ある日の夜の

チケット料金をお客さんが先に

払ってくれるということですよ

ね。つまり、１年後の売上げを先にいただ

いているわけです。おかげで常に潤沢

な現金を抱えていられるのです。

現在の劇団四季の預金額は100億円

にも及ぶそうですよ。総資産180億

円とは別にこれだけの現金がある

そうです(*^^)v 

 

しかし いったいなぜ、これほ 

どの集客力を持つことができたのか。いろん

な要因があるかと思いますが、一番、大

きいのは、さまざまな業種を巻き

込んで一大産業にしているところ

だろうと思います。劇団四季のミュー

ジカルに絡んだプランがたくさんあり、ま

た上演されることで潤う業者さん

が多いということは、このミュー

ジカルをみんなが総出で応援して

いるということですよね。 

 

「ライオンキング」がヒットするかどうか、

それはもう、劇団四季だけの問題ではないと

いうことです。旅行会社もホテルも花屋さん

もお弁当屋さんも、劇場の近隣のお店も、そ

こに関わる全業種の問題なんですね。ですか

ら、旅行会社も懸命にライオンキングツアー
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を売るし、ホテルも、レストランもみんなが

応援し、ＰＲし、宣伝するわけです。 

 

という ことは、劇団四季が一

社で広告をするより何倍も何十倍も、いや百 

倍以上もの宣伝効果が生まれているかもしれ

ません。つまり劇団四季に関わる

様々な関連業者や企画業者の集客

力とマーケティング戦略が１点に

集中することによって、強大な集

客力を生み出しているということ

です。その強大な集客力こそが、劇団四季

のロングランを支え、強いブランド力を築い 

ているのでしょう。私が産業と呼ぶわけはそ

こにあります。 

 

もちろん、劇団四季にもしたたかなマーケ

ティング戦略がうかがえます。その一つは、

ロングランの期間延長です。１年先

まで予約が売り切れという状況を

ＰＲすることで、さらに新たな需

要が喚起できるわけです。「売り切

れ！」と聞けば、ほしくなるのが人の心理で 

すね。そこで、「もっとやって！」という声

が上がります。そこで劇団四季は上演期間の

延長を発表するわけですね。するとまた新た

な人たちがそこに予約を入れる。売れたこと 

でさらに期間が延長される、というふうに、

利益増大の連鎖が起こるというわけで

す。これが劇団四季のマーケティング戦略に

なっているんです。 

 

また ロングラン公演では、今夜も 

明日も、ずっと続けていることが、ある意

味、見込客のフォローにもなっている

し、それ自体が集客のためのＰＲにも

なります。今夜もあそこでやっているという 

ことが、新たな需要を常に喚起すると同時

に、公演情報を発信することが、すでにチ

ケットを買っている人のフォローにもなって

いるわけです。 

 

さらに 劇団四季の経営を安 

定させているのが「四季の会」という

会員組織の存在です。入会金1500円と

年会費2000円を払うことで、会員として登

録され、それ以後は優先的に席が確保

される上、チケットの割引サービ

スも受けられるという特典を持つ会員組

織ですが、その会員の数が今や17万

人。固定客が経営を支える構造
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が、一層、経営を磐石なものにし

ているようです。 

 

いかがでしょうか。劇団四季のロングラン戦

略といい、マーケティングの仕組みといい、 

顧客化の方法といい……見事ですよね。私が

知る限り、最強のビジネスモデルを実

現していると思います。 

 

おそらく最初から、お客様を自前で集客する

ソフトとハードと、チケットのオペレーティ

ング等、お金を回収する仕組みまで、グラン

ドビジョンが浅利さんの頭にあったのでしょ

うね。浅利さんのただならぬセンスを感じて

しまいます。 

 

 

さて、 では浅利さんはどんな

経営手法で生モノのリスクを取り除き、良さ

だけを生かしてきたのか。毎日、毎晩、きち

んと一定の人数を集客し、それぞれの劇場を

満員にすることができるのか。その秘密に

迫っていきたいと思います。 

まず、 その経営スタイルで 

すけど、劇団四季は徹底した数字に

よる管理を行なっているようです。

同社では定期的に「予算会議」というも

のを行なっていて、そこで公演ごとの収支を

きっちりと管理しているのです。衣装や舞台

に使う道具なども、細かく費用を計上し、交

換が必要になったものも、その耐用年数など

をきちんと確認して予算管理をしているそう

です。まるでメーカーの開発現場や

工場のコスト管理みたいですよね。 

 

また 支出も、100円以上の物品を

購入した際は、領収証をもらうことを徹底し

ているんだそうです。 

 

経営方針としては、赤字が予想さ

れる作品は基本的にやらないとい

うことと、チケットの購入率が全

体の席数の80％で利益が出るよう

料金を設定しているそうです。 

 

もっとも大事な俳優の管理や作品のクオリ 

ティの維持については、完全な実力主義

をとることで役者たちに競争意識を根付かせ

メーカー並みの 

徹底した数字による収支管理体制 
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ているようですね。劇団に入るだけで、

2000人の中から30人という厳しい

倍率の関門があり、入ってからも常に実

力が問われ、キャリアの長い俳優でもまずい

演技をするとすぐに別の人にスイッチする環

境を作っているそうです。 

 

今、 役を持っている人もうかうか

できないし、そのかわりに新人でも常にチャ 

ンスがある、役者には気の抜けない環境に

なっています。「スターを作らな

い」、という浅利さんの方針も他

の劇団とは違いますね。「スター」に

頼るような舞台の作り方だと、その俳優に 

何かあったらいきなり興行に影響を及ぼして 

しまいます。だから突出した人気を持つス

ターを作らず、常に同じレベルの役者

を複数揃えておくことこそ、劇団

四季の独自の考え方なんです。 

 

そもそも同じタイトルの公演を複数の場所で

上演することもありますから、常に同じ

劇で４チーム、５チームと揃えて

いて、いつでも入れ替えられると

いうのが、劇団四季の劇の作り方

です。もともと浅利さんは「脚本がよ

ければ芝居は売れる」という理念を

もっていて、それが根底にあるようですね。 

 

しかし、 俳優にはただ激

しい競争を強いているだけではありません。

発足当初から目標だったように、役者には

手厚い待遇を実現しているんで

す。それも実力によるランク分けと出演回

数によるわかりやすい給与体系となってい 

て、年に一度、契約更新が行なわれるため、

貢献度が高い人はいきなり何階級もアップし 

たり、また新人でも出演回数が多いと収入も

上がるといった、役者の意欲をかきた

てる制度になっているんですね。

一般の企業なみ、いやそれ以上に

入念な給与体系が完成しているよ

うです。 

 

感心するのは、役者のダンスや音楽レベルを 

保つために、ダンス、ボイストレーニングな

どの研修のための講師料だけでなん

と年間5000万円もかけているとのこ

と。浅利氏は、台本や舞台の設備などととも

に、この講師料も含めて、「研究開発

費」と呼んで重視しているそうです。 

 

  高収益トップ3％倶楽部 
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一公演 の収益性についても、

明確な線引きをしています。お客さんが入れ 

ばいつまででも公演するというわけではあり

ません。月平均70％、平日の観客動

員数が50％台に落ちたところで打

ち切りにすることに決めていま

す。通常ならこれだけ入っていれば、まだ

まだいけそうに思うのですが、１日の入

りが50％を切るとガラガラの印象

をお客さんが持ってしまうため、

ブランド価値を下げてしまうと考

えているようです。また、席がガラガ

ラではお客さんもいたたまれませんよね。そ 

んなこともあって、きっぱりと打ち切るそう

です。 

 

このように潮時を知っているという

のも、四季の強みかもしれません。そ

れも、数年に一度、数万人規模の

アンケートを行なったり、公式サ

イトで一般の人から感想などを募

るといった企業努力をしているか

らこそのようです。 

 

 

 

ここまで みてくると、 

劇団とはいえ、しっかりとした経営が行なわ

れていることがわかりますよね。いろんな

角度から見て、劇団四季は私が考

える理想のビジネスモデルを見事

に形にしているように見えます。

しかし、これだけの経営手腕がある浅利氏

は何者なのかと思っていたんですが、よ

くよく調べてみると彼は経営の経験を持って 

いたことがわかりました。 

 

まだ彼が20代から30代にさしかかる時代に

５年間ほど、日生劇場の経営陣を

務めていたようです。そこで興行のノ

ウハウを覚えたと同時に、日本生命の経理の 

部長さんから、いわゆる事業収支の考え方、

利益の出し方を徹底的に教えられ、興行を

作品の評判や内容ではなく、数字

で評価することを学んだんだそうです。 

 

また 当時リサイタルなどを企画す 

毎日一定の席数を埋める集客で、 

  最強のビジネスモデルを実現 
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る際、海外のクラシック界の巨匠とやりと

りをするわけですが、音楽家にはユダ

ヤ人が多く、彼らを招こうとする

度にユダヤ人流のビジネスを学ぶ

ことにもなったようで、それも大

いに勉強になったとか。彼らは口約

束などまったく信じようとせず、すべて

契約書をもとに話を進めるらしい

です。そんなユダヤ商法からもビ

ジネスを学んだみたいですよ。やっ

ぱり、バックボーンがあったんですね。 

 

劇団四季 の利益率

は現在、20％前後だそうです。すで

に優良企業の水準ですが、これからさ

らに利益率を上げるために、高額なロイ

ヤルティが発生する海外の演目を

減らし、少しずつオリジナルの演

目を増やしていく方針を掲げてい

ます。現在は８：２か７：３で海外の作品

らしいのですが、これを半々にするのが目 

標だそうです。ロイヤルティがなくなる分だ

け、利益率は格段に上がるという見込みのよ

うです。 

 

こうして 作品ごとに 

収益性を考える一方では、「広域営業

チーム」という集団を発足させ、

地方から首都圏に来る修学旅行に

アプローチするという、手堅い営

業戦略もとっています。その効果で

03年には年間300校が「ライオンキング」を

観劇し、観客の３割を修学旅行が占

めたそうです。 

 

毎日、同じ場所に、同じだけの集客をして、 

「生」のパフォーマンスをする、というビジ

ネスモデルから、ディズニーランドを

思い浮かべたりしそうですが、ディズニーラ 

ンドの場合は１日の集客数の桁が違いますよ

ね。何万人という人を連日、集客するには相

当の努力が必要になります。常に新規のアト

ラクションを投入するため、莫大な資金をか

けていることからも苦労がわかりますよね。

アトラクションごとにスポンサーが必要にな

るほど、資金面ではキツイってことだろうと

思います。 

 

それに 比べると、演劇

の場合は、せいぜい１日2000～
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3000人限定ですから、観たい人が

一巡するにも時間がかかります。

しかも一度、施設や装置を作って

しまえば、あとはメンテナンスだ

けで新規開発は不要ですから、大

して資金はかかりません。 

 

そういう意味では、ディズニーランド

は30年続くビジネスモデルかもしれません

が、劇団四季は100年続くビジネス

モデルかもしれないと、そんな感じで比較

できるかもしれませんね。数を限定し

て、なるべく寿命を延ばすという

考え方は、イタリアのブランド作

りを思わせます。 

 

１年先 、２年先まで予約が

入っていて、懐には現金が潤沢にあり、しか

も一過性のブームではなく、常にリピーター

がいる状態を作る。そして余った時間とお金

を利用して、次の新しい商品の開発を行うと

いう好循環を築いているわけです。私が今、

知る限り、最強のビジネスモデルだと思いま

す。 

 

劇団四季はいずれ上場するでしょうね。もっ

とも特に必要としていないからしていないだ

けで、しようと思えばいつでもできるのかも

しれませんが……。 

 

さて、今回の話題から、 

 

今月 の標語は、 

 

『他社にも利益を与えて 

          拡大する』 

 

にしたいと思います。 

毎日見て、経営の刺激にしてくださいね。 

 

というわけで、今月の「誌上コンサル

ティング実況中継」はこれでおしまい

です(@^^)/~~~ 
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ちょ っと前からコンビニで駄菓子

のコーナーが常設されるようなりましたよ

ね。だれが買っていると思います？ ふつう

は子どもだと思いますよね。でも、よく棚を

見るとけっこう上の方の陳列棚にまで駄菓子

が並んでいることに気づきます。そうなん

です、コンビニで駄菓子を買って

いく人の大半が大人なんです。 

 

 

セブン ・イレブンでは全国で

１万店以上で駄菓子を扱っているそうです

が、会社としてはっきり大人向け商品と位置

づけているようですよ。じつをいうと、以

前はセブンイレブンも子ども用と

して位置づけたらしいのですが、

データを分析してみるとなんと12

歳以下の購入者は１割程度で、主

役は大人たちだったことがわかっ

たそうなんです。それ以来、上の方の

 

  高収益トップ3％倶楽部 

 経営情報レポート 

§販売の科学 

 「あの時できなかったことをもう一回やりたい市場」に注目!! 

 
             

今月の販売の科学は「『あの時できなかったことをもう一回やりたい市場』に注

目!!」と題して、今起こっているちょっと面白いブームについてご紹介したいと

思います。最近、駄菓子の売れ行きが好調なんですね。その売上げを支えるの

は子どもではなくて、じつは大人なんです。その一方では、３０代後半以

降の人たちが仮面ライダーやウルトラマンなど昔のヒーローで盛り上

がっている、なんて動きもあるんです。一体これってどういうことなのか？ 

そんな面白いマーケットの動きについてまとめてみたいと思いますので、皆さ

んもぜひ、マーケティングの一つとして、参考にしてみてください(*^^)v 



 
< 15 > COPYRIGHT © 日本経営教育研究所 

.68 

 

  

棚にも配置するようになったということで

す。 

 

ウェブ 上で駄菓子店を運営し 

ている「キャラメル横丁」というサイ

トも評判で、ここでもすごく駄菓子が売れて

いるみたいですけど、そこの顧客層も子ども

ではなくて20代～30代が中心なんだそうで

す。 

 

その他、大型のショッピング施設でも駄菓子

コーナーは人気で、親子連れの集客にかなり

の効果を上げているみたいです。しかも、商

品の価格は10円、20円の安価なものばかり

なのに、客単価は数百円にもなるそうです。

子どもだけだとこんなになるはずがないです

から、大人がまとめて買っているこ

とがわかります。 

 

さて 、子ども時代、駄菓子屋さん

に行って、「もっとおこづかいがあればいい

のになぁ～」なんて思ったことありません

か？ だってラムネ飲みたいし、クジも引き

たい、水あめも舐めたい、よっちゃんイカも

食べたい!!でも、おこづかいは50円しかない

から、どれかを選ばなくちゃいけない。

「あ～、早く大人になっていっぱ

い買えるようになりたい～」なん

て思ったことないですか？ もちろ

ん私はあります(~o~) 

 

今、大人たちが駄菓子をまとめ買いしている

姿を見ると、きっとそういう共通の記憶がお

客さんたちにあるんだろうなと思います。お

そらくこの世代の人たちは、駄菓子というだ

けで自然に気持ちが反応するんです

ね。しかも値段が安いですから、「1個買っ

て買えろうかな」、「だったらこれも」なん

てついたくさん買ってしまうというわけで

す。 

 

私は これを「あの時できな

かったことをもう一回やりたい市

場」って呼んでいるんです。わかりやすで

しょう？ でも、確実に存在するマーケット

なんです(*^^)v 

 

もっとわかりやすい現象でいうと、昔のヒー

ローブームがあります。今、ゴジラとかウル

トラマンとか仮面ライダーのグッズがとても

売れているんですね。しかも売れているだけ

ではなくて、〝変身〟している人もいるみた

い で す„*^_^*‟福 島 県 に「シ ュ ワ ッ

ち」というグループがあって、そのグルー
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プの人たちはウルトラファミリーの着ぐるみ

を着て、イベントをしているそうです。そ

のグループの中心が40～50代の人

たちなんだそうです。ウルトラ

ファミリーで町の交通安全パレー

ドにも参加しているみたいです

よ。なんだか面白いですよね。 

 

そうかと思えば、特撮好きが集まる「日本特

撮ファンクラブＧ」なんていうファンクラブ

もあって、毎年、イベントを行なっているそ

うなんですが、それに参加する人たちも30

代後半から50代なんだそうです。こういう

人たちが、特撮ヒーローを媒介にし

て、コミュニティまで作っている

んですね。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

こう いうものはちょっと前までは

マニアの人たちが繰り広げていた世界でし

た。ところが今は、インターネットのおかげ

でこうした情報も簡単に手に入るようになり

ましたし、しかもネットオークションなどを

活用すれば、だれもが簡単に希少なグッズを

購入できるようになりました。だからオ

タクとかマニアなんて言われてい

る人たちだけの、特別な世界では

なくなったんですよね。それでここに

来て、マーケットが広がってきたということ

なんです。 

 

これってじつは駄菓子の話と同じなんです

ね。子ども時代に憧れたあのヒーローになっ

てみたい、〝変身〟してみたいっていう思い

は、多くの人に残っていて、経済的にも仕事

のペースもちょっと余裕ができた年代の人た

ちが、再びあの時代にやりたかった

ことにトライしたい!という流れが

あるわけです。これも「あの時で

きなかったことをもう一回やりた

30代～50代の「もう一回やってみた

い」を満たす新たなマーケットが 



 
< 17 > COPYRIGHT © 日本経営教育研究所 

.68 

 

  

い市場」の一つなんです。 

 

しかも 少子化で若年層と高齢

層との人口比が逆転現象に向かっていますよ

ね。以前はマーケティングと言えば若年層が

主体だったのが、ターゲットが上の年代へと

移ってきています。特に昭和30年代な

どに生まれていた人たちは、今の

市場では主力の購買層になってい

るので、この年代に向けた商品や

サービスが増えているんです。そし

て彼らの年齢が上がれば、上がっただけ、

マーケットが移動するというわけなんです。 

 

そこで一つの切り口として出てきているの

が、あの頃、やりたくてもできな

かったことをもう一回やりたい!!と

いう潜在ニーズ。これを満たすものが

マーケットとして成立するということなんで

す。 

 

 

子ども 時代に憧れのヒーローの

おもちゃがほしくても買ってもらえなかった

人が、今、自分の自由になるお金ができるよ

うになってようやく買おうと思ったり、ある

いは着ぐるみを買って変身したり、というよ

うに、あの頃の夢を実現させているんです

ね。 

 

中高年以上の人たちの間で大型バイクの

ハーレー・ダビッドソンがとても売れ

ているんですけど、それも二十歳くらいの時

に乗りたくても乗れなかった世代が、ようや

く今、それを楽しもうとしているわけです。 

 

こういうビジネスをヨコ展開すると、いろん

なチャンスがあると思いますよ。その時に、

昔あったものをただ蘇らせるだけでなく、

「もう一回やりたい!!」を満たすも

のを考えると、面白いサービスや

商品に結びつく可能性がありま

す。そこからコミュニティが生まれて、何

か活動が始まったりすると、さらなるビジネ

ス展開もあり得ますよね。 

 

みな さんも、「あの時できなかっ

たことをもう一回やりたい市場」を意識して

みてください。これまでとは一味、違うサー

ビスや商品に結びつく可能性もあると思いま

す。 

 

 

以上、「販売の科学」でした(@^^)/~~~ 
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先月 、東京の豊洲にグランドオープ 

ンした『キッザニア』が、話題になって

いますね。 

 

このキッザニアは、子どもたちが楽

しみながら職業体験できるテーマ

パークで、70種類以上ものお仕事

が用意されているんです。子どもた

ちはパイロットになって飛行機を操縦した

り、アナウンサーとしてニュースを読んだ

り、消防士になって消火活動に参加した

り、保母さんになって小さい子のお世話を

したりと、大人になりきって遊ぶことがで

きる施設なんですね。 

 

大人 のマネをしたい子どもたちにと 

っては、まさに夢のようなステージです

Vol.81 
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§注目の企業 

話題のテーマパーク「キッザニア」に、 
             ビジネスモデルの理想形を見た！ 
              
今月の「注目の企業」は、『話題のテーマパーク「キッザニア」に、ビジネ

スモデルの理想形を見た！』と題して、今年11月に東京の豊洲でオープンし

た子どものためのまったく新しいテーマパーク、キッザニアについて紹介し

たいと思います。このキッザニア、なんと来年の４月まで予約が取れな

いほどの人気ぶりなんですね。これだけの話題性と集客力を備え、しかも

各業界を代表する大手企業が43社もオフィシャルスポンサーとして出

展しているキッザニアには、いったいどんな魅力があるのか？ そのビジネ

スモデルの強さのポイントを分析したいと思います。これからの新しいビ

ジネスの方向性や勝つビジネスモデルのレベルを知るうえでとても参考

になると思いますので、ぜひ読んでみてくださいね(^^)/~~~ 
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が、それだけでなく、わが子が“お仕

事”をしている姿を一目見てみた

い！という親心もわし掴みにして

いるところにも人気の秘密がある

ようです。 

 

施設内 に は 病 院、消 防 署、

ビューティサロン、銀行をはじめ、ラジオ

局、テレビ局、ピザショップ、劇場まで、本 

物そっくりのお店や施設が立ち並んでいて、

それぞれが実際の３分の２の子ど

もサイズ。子どものための街が完

成しています。 

 

しかも各業種で業界を代表する大手企業が

スポンサーになっているので、施設やお店が

３分の２モデルとはいっても店構えから

看板やロゴ、ポップやユニフォー

ムにいたるまでホンモノそっくり

というより、ホンモノなんですね

„*^_^*‟ 

 

入場した子どもたちは働く前に、インストラ

クターからその仕事に関連したお話や働く上

でのルールなどのレクチャーを受けます。そ

の後で、一人一人に役割が与えられ、いよい

よユニフォームに着替えてお仕事スタート！ 

 

実社会と同じように、仕事を体験した

子どもたちには、「キッゾ」とい

う単位の通貨で給料が支払われま

す。それを使って施設でショッピングをし

たり、サービスが受けられるんです。 

 

施設内には銀行もあり、口座を開けば貯金も

できるし、キャッシュカードももらえるの

で次に来たときにＡＴＭで引き出すこともで

きるんです。いわば〝究極のごっこ遊

び〟が楽しめる、そんな施設です。 

 

体験 
時 間 は １回５時間 と 決

まっていて、１０：００～１５：００と１

６：００～２１：００の２回、完全入れ替え

制。その間、５～６ヶ所のパビリオンを経験

できるようです。 

 

こういうやり方なので当然、一度に入れる子

どもの数には限りがあります。キッザニアで

は事前にウェブで予約を入れてもらうこと

を原則とした仕組みを作っていて、毎日、人
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数制限がきっちり行われているのですが、

今、予約を取ろうと思っても、来

年 の 4 月 半 ばまで 一 杯 な んで す

(ーー;)  

 

つまり今からだと、来年の春休みの予約も取

れないほどの盛況ぶりなんですね。若干の当

日券もあるそうですが、先着順なのでゲット

するのはかなりシンドイかもしれません。 

 

一時は雨後の筍のように生まれたテーマパー

クが軒並み下火になっている中で、日本に

これだけ話題になるテーマパーク

が誕生したのは久しぶりです。しか

も、子どもだけを対象にした施設がこんな

にも圧倒的な人気を得るのは一体、なぜなの

でしょうか？ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

キッザ ニアは99年にメキシコ

で誕生したテーマパークで、アメイジング・

トイ・デ・メキシコ社という会社がメキシコ 

シティーに設立したのがはじまりです。オー

プン以来年々入場者数が増え、今では年

間80万人を超す施設になっている

そうです。しかもメキシコでは平

日の昼間は小学校の授業の一環と

して利用されているそうで、まさ

に国民的な施設となっているんで

す。 

 

国内 での大成功を機に、アメリカ、 

日本へ進出。日本進出に当たっては、04年

に日本法人「キッズシティージャ

パン」„東京都港区‟を設立し、こ

こを拠点に着々と準備を進めてきました。

ちなみに今回、豊洲に完成したのはメキシコ

シティーとほぼ同じ規模だそうです。 

 

キッザニアがこれまでのテーマパークと違

エンターテインメントに 

    「教育」という付加価値 



 
< 21 > COPYRIGHT © 日本経営教育研究所 

.68 

う点はどこなのか？ アメイジング社のロナ

ルド・Ｅ・ラボイエ社長は「この施設は

エデュケーションとエンターテイ

ンメントを合わせた、いわば“エ

デュテインメントセンター”で

す」と語っています。 

 

つまり 、これまでのテーマ 

パークが目指したエンタテインメント

性に、「教育」という付加価値が

プラスされている点がキッザニアの特

徴なんですね。 

 

子どもたちにとっては自ら職業を選び、そこ

で体と知恵を使って働き、対価を得て、その

使い道を考えるという社会経験を、この場で

得ることができるわけですね。 

 

日本で は今、年金制度の崩壊

がささやかれ、資産管理も「自己責任」と

言われるようになりました。こうした社会背

景の中で、子どもの時から経済教育

を行うことが重視されるように

なっています。そうした社会状況

を受けて、最近では小学校でも経済の

仕組みを子どもの時から学ばせよう

と、お金や金融知識を教えたり、模擬

店を運営したり、株を運用する実習が

採り入れられるようになりました。 

 

さ ら に 今、日 本 で は ニ ー ト

„働かない若者たち‟が社会問題

になっていますが、「子どもたち

が社会に出るまでに、働く人や働

く環境と切り離されて育つことが

その原因だ」と指摘する専門家も

います。 

 

そんな時代だけにキッザニアは親の心に

も訴える魅力を備えているわけです。 

 

それに対応するかのように、キッズシティー

ジャパンの住谷栄之資代表取締役社長兼ＣＥ

Ｏも会社発足に当たって「日本では今、

詰め込み教育ではなく、社会との

関わりや体験を軸にした教育が求

められ、子どものうちから職業に

ついて考える機運が出てきている
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の で、„キ ッ ザ ニ ア は‟タ イ ム

リーだと思う」と語っています。 

 

こう したコンセプトを明確に打ち

出しているところにも、小さい子どもを持つ

親は反応してしまうわけですね。 

 

ただキッザニアが優れているのは、直接の

ターゲットとなる子どもやその親を魅了す

るだけではありません。テーマパークを支え

るもう一つの柱、パビリオンに出展す

る大手企業にも、大きなメリット

を持たせているところに、このビ

ジネスの秀逸さが伺えます(*^^)v 

 

初めて職業体験をした子どもにとっては、 

きっとそのことが生涯の思い出として残るは

ずですし、その舞台となった会社の

ことも大好きになるでしょう。幼い

子どもたちの頭にしっかりと“刷り込ま 

れる”わけです。 

 

 

ディズ ニーランドのように、

全国の子どもたちが一度は訪れるテーマパー

クとして定着したら、出展している企業の

ブランド認知度や親しみ度は将来的に恐ろし

く上がりますよね。つまりスポンサー企

業が将来に渡って確実に、飛躍的

に自社の認知度を高められるとい

う点で、相当大きなメリットがあ

るわけです!(^^)! 

 

それだけではありません。これだけの話

題性があって、しかも社会的な意

義のある施設に出展すること自体

が、企業のイメージアップになる

ということです。この２点だけでも、

非常に強いビジネスと言っていいでしょう。 

 

わか りやすく表現するなら、キッ 

ザニアに参加しませんか？と誘われた企

業は、決して断ることができな

い、ということです。仮に断ったなら同業

他社に誘いが行くことは目に見えていますか

ら、一度誘われたら乗るしかないし、それも

Vol.81 
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「言い値」で参加を決めるのでは

ないかと思います。 

 

今、 大手企業ではＣＳＲ„企

業の社会的責任‟を重視しています。

それはたとえば森林保護やビルの緑化運動、

クルマやトラックのアイドリングをなくすと

いった環境保全活動から、禁煙・分煙活動な

ど人の健康に関わることまで、さまざまな活

動で社会貢献を図っています。 

 

こうしたことからも今の時代の経営

は、社会貢献という方向に向けて

行われているということがわかります。

ですからこの方向で立てられた企画には、

簡単にＮＯ！とは言えないし、誘われたら乗

るしかありません。 

 

こういう企画を打ち出すことがで

きたら、大手の企業をすべて引っ

張ってこられるということです。

そういう意味で今という時代をよ

くとらえた、まさに最強のビジネ

スモデルだと思います(*^^)v 

近江商人 には「三方よし」 

という商いの哲学があります。三方とは、

「売り手よし、買い手よし、世間

よし」の意で、自らの商売が売り買いの

当事者だけでなく、地域や社会にも貢献す

るものでなければならないという哲学なの

ですが、日本では古くからこれを商

売の理想の形としてきました。 

 

一時、アメリカから「Ｗｉｎ－Ｗｉｎ

の関係」なんていう言葉が入ってきました

が、これは結局、当事者間の利益し

か考えていないわけで、それに比

べて「三方よし」は、ビジネスモ

デルとしてはるかに広がりを持つ

商いの哲学です。 

 

キッザ ニアの場合、子どもた

ちに喜ばれ、その親も喜び、それによって入

場者数が増え、キッザニア自体も利益を上

げることができる。さらにこの事業を通じ

て教育という社会貢献も行っているわけで

す。それで「三方よし」なのですが、そ

の上、オフィシャルスポンサーとして参加し

Vol.81 
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ている大手企業にも多くのメリットが生まれ

る。さらにキッザニア自体が話題になり、メ

ディアに取り上げられることで、企業は実

際にかかった費用以上のＰＲ効果

を得る、といったふうにそれぞれが相乗効

果を生んでいますよね!(^^)! 

 

そう いう意味では「三方よし」 

ど こ ろ か、「四 方 よ し」「五 方 よ

し」のビジネスモデルになってい

るのです。現代における理想的なビジネ

スモデルの一つと言っていいでしょう。 

 

これからの事業を考える上で、キッズシ

ティージャパンのスケール、スポン

サー企業を募るしくみ、ターゲ

ティング、運営ノウハウや話題性

の作り方まで、それぞれの角度から学べ

る、ビジネスモデルだと思います。 

 

テーマパークとしての枠組みはディズニーラ

ンドをモデルにしているようですが、お客

さんの楽しませ方はまったく質の違うもので

す。私は、ディズニーランドが20世

紀に完成させたテーマパークの理

想像を、キッザニアが変えたとい

うほどの変化が起こったと思って

います。キッザニアによってテーマパー

クが向かうべき軸は、明らかに変わったと

思います。本当に、よくこんなものが作れた

なーと、素直に感心します(^_^)v 

 

 

なぜ 、それがメキシコで生まれた

のかが、いまだに疑問なんですけど(ーー;) 

誰かわかった人がいたら、教えてくださいね

～(^^) 

 

キッザニアのビジネスにはこれからの事業を

考える上でいろんなヒントがあると思います

ので、ぜひ、みなさんも注意深く研究してみ

てください。 

 

ただ、正直言うと、私は一抹の不安も感じて

います。こういう形で子どもたちに

働くことの「楽しさ」を教えるこ

とが、果たして子どもにとって本

当にいいことなのかどうか・・・

という点で疑問が残るからです。 

 

Vol.70 Vol.75 
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職業 体験と言っても、子どもたちは

お金を払って体験しに行くわけですし、そこ

で提供されるのもやはりバーチャルな体験

に過ぎません。前の方で言ったとおり、あく

まで“究極のごっこ遊び”ですからね。そ

れを「教育」と言っていいのかど

うか……。 

 

 

子ども たちは純粋ですから、 

こ こ で の 体 験 で「働 く っ て 楽 し い

な！」と思うでしょう。ところが実際の社

会はもっとドロドロしていたり、矛盾してい

るものです。もしも、ここでの体験から働く

ことに憧れて社会人になった時、おそらく

大きなギャップを感じることにな

るでしょう。そこで彼らがどんな反応を

見せるのか、少し不安を感じたりもします。 

 

教育とエンターテインメントの間に厳然と存

在する壁……。その壁を低くするというとこ

ろに、もしかすると次のビジネスを生むヒン

トがあるかもしれませんね。 

 

というわけで、今月の「注目の企業」

でした(^^♪ 

Vol.70 
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今月のひとり言は「だからビジネスはおもしろい」 

                    というお話をしたいと思います。 

 

なにがおもしろいかと言うと、計画してこんなふうになるはずとやってみた結果

が、ぜんぜんその通りに行かなかったり、反対にこんなことどうなのかなぁ

～と思っていたことが、ビックリするような好結果に結びついたりするという

ことです。 

 

また、計画の時には知らなかったことが実行に移す段階でどんどん分かってきて、急

にビジネスのかたちが変わり、大成功するなんてこともよく起こります。 

 

もちろん、そうなるためにはビジネスモデルを考える時にグランドデザイン

（基になるプラン）が的を得ていないとダメですが、それでも微調整しなが

ら考えていたビジネスに魂が入り、現実の効果や成果となって現れてくる過

程には、当初考えていたことにプラスして、やってみたからこそ分かる重要

な要素が加わって本物になっていくモノだと思います。 

 

コンサルをしていると、また自社でも今はいろいろな事業展開をしているので、こう

いう「やってみないと絶対に分からないノウハウや真実」によく出会います

が、本で読んだだけではビジネスの実力がなかなか着かないのは、こういった「やっ

てみない事にはわからない何か」が存在していることとかが分からないからだと思い

ます。 

 

例えば、これは以前にもひとり言でちょっと触れたかもしれませんが、この３％倶楽

部にしても、当初は「利益を上げて成功するための会」みたいなかたちで会の告知を

していましたが、実際に会の運営をしていく過程で、会員さんが何を一番この

会の価値と思っているかをリサーチしていくと、ビジネスモデルやマーケ

ティングの思考を身に付けられることが一番の価値と思ってくれていること

(27 ページに続く) 

コンサルタントのひとり言 

明るい
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が分かりました。こういう情報を皆さんに提供すれば喜んでくれるはずというグラ

ンドデザインは合っていたんですが、提供者の思いとそれを利用する方の使用感

(^_^;)？では、こんなちょっとしたズレみたいな感覚があったということです。 

 

なので、今は告知の仕方を変えて、ビジネスモデルやマーケティングの感覚を

身に付けるための会で、マニュアルでその基礎知識を学び、この経営情報レ

ポートや私の本や発行しているメルマガやブログもそういった観点から見て

いただくと凄い力になりますよ、と説明を変えていきました。 

 

結果ですが、「なるほどぉ～、この会の情報はそうやって活かしていくん

だ！」と、すごく分かりやすくなったようです(*^^)v 

 

で、こうやって告知の方向性を変えたことで、入会する方の成長速度は確実に早く

なっいると思います。 

 

ビジネスってやってみないとわからないし、現実のノウハウはこうやって磨いていく

ものだとつくづく感じた一例でした。 

 

★サイトの文章も変えているので、あらためてご一読ください！ 

 高収益トップ3%倶楽部のご案内 ⇒ http://www.ishihara-akira.com/club/ 

 

【お知らせ】 

今月より、「経営危機管理研究所」が立ち上がりました。企業はある規模を超える

と経営に関わるリスクも増え、いろいろな準備や対策を取っておかないといけないわ

けですが、そのリスクや対処の仕方、トラブルが起きてしまったときの対応をお教え

する会としてスタートしました。 

興味のある方はぜひ当社まで連絡ください。„石原‟ 
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（今月も、メルマガで答えたＱ＆Ａの原稿を掲載します。） 

 
  会員さんの中には（パソコンに不慣れなどの理由で）、メルマガをご覧になっていない方もいらっしゃるとのことで、 

  こんなＱ＆Ａを毎週メルマガでやっているってことを知ってもらうためにも、このコーナーを設けています。 

 

 

★質問★  ボーダレス市場化が進む中、今後の営業・経営はどう考えるべきでしょうか？ 

 
世界的にボーダレス市場化していると思いますが、これからの営業・経営はどう考えるべきでしょうか？ 

チャンス的な面とリスクの点でお願いします。 

 

☆私の答え☆  私はこういう市場の方が、むしろ自然な形のような気がします.。 

 
   確かに、世界的にボーダレスの市場化が進んでいますが、私はこういう市場の方がむしろ自然な形のような気 

   がします。というか、日本のマーケット自体が世界にはあまり無い形で形成された経緯があるので、ボーダレス 

   化の方が正しいと思ってビジネスを考えた方が良いと思います。 

   また、そう考えるとリスクよりもチャンスが圧倒的に多いと思います。 

 

   ○日本の市場が特殊というのは、特に戦後、産業が文化や人の水準との関係上ありえない形でリセットされてし 

     まったので、その反動からすごい勢いで発展してしまったところからきています。 

  

   ○通常、経済の発展は、文化や人の水準が向上しそれに比例して徐々に産業が発達、経済も伸びていくのが 

     自然の形なのですが、戦争で経済環境がほとんど無しになってしまったので、人の力や能力が整った形で、 

     もう一回リセット＆再スタートということで、急激に経済が発達したのが日本です。 

 

   ○これは世界中見ても珍しいことで、これがバブル経済へと進んでいったわけですが、私は(地理的な理由もあ 

     りますが)その分、海外や世界に向けた取り組みが弱くなってしまったのではないかと考えています。 

 

   ○そういう中で今経済が大きくボーダーレス化しているわけですが、これは日本人や日本企業にとっては確かに 

     かなり厳しい環境の変化だと思います。 

 

   ○ただ、これをリスクと捉えるかチャンスと捉えるかですが、私は、遅れていた世界に対するビジネスの感覚を取 

     り戻すチャンスだと捉えています。 

 

   ○そして、この環境をリスクと捉えてしまうのは、経験が無いことに対するやったことが無いという恐怖心だけだな 

     ので、それを入れ替える……考え方としては、もう確実にグローバル化が進んでいて、止まることはないと考 

     えながら進んでその世界に入って行こうと、思考を変える事だと思います。 

 

   ○例えば完全にこの思考を入れ替え、中小の製造業であるにも関わらず、３カ国語を普通に社内で使って世界 

     に向かって製品を流通させている企業なども出てきています。 

     ぜひこの環境の変化をチャンスと捉えて進んで行くようにしてください。 

 

 いかがでしょうか？あなたはどうお考えになりますか(^^♪ 

質疑応答コーナー 
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☆お薦めの本の紹介☆ 
「フォーカス・リーディング 

－「1冊10分」のスピードで10倍の成果を出す  

「いいとこどり」読書術－』 
           

  寺田昌嗣（著）  

     ＰＨＰ教育研究所 1100＋（税） 

 

☆今月のハイライト（2008年 9月版） 

『マーケティングのための本の出し方・使い方』 

 

●本を出す前に仕組みを作っておくのがコツ 

本は広告と違って、まとまった分量の情報を発信

できますから、ヒットすれば会社を本当に理解し

てくれるファンが全国にできます。会社のブラン

ド価値も上がります。でもよほどのことがなけれ

ば、売れるのはせいぜい半年。1年後には、だれこ

の人？って言われるほど寿命は短いものです。売

れなくなればあっさり絶版になってしまいます。

ですから本を出す時は、継続して売れ続ける仕組

みを考えておくことが不可欠です。年に3000部売 

れれば、絶版を回避できますから、毎年それくら

い売れる道を考えておかなければなりません。逆

に半年の間に目的つもりで出す、というのも一つ 

の方法ですが、いずれにしても一度出せばずっと

残るというのは昔の話。本を活用したマーケティ 

 

ングを考えるなら、この特性を考慮した上で実行

しましょう。CK PLATでは出版のコーディネート

もしていますから、判断に迷った時は、いつでも

相談してください。最適な方法をアドバイスしま

す！ 

 

２）今月の経営講座 

   マーケティング戦略(70‟         

☆ビジネスモデル成功のカギは選択と集中 

ここで言う「選択と集中」とは、思いつきのアイ

デアでビジネスをするのではなく、これ、と決め

たら、徹底的にそれを追求することが大切だ、と

いう意味です。これをやったら儲かりそうだ、く

らいの軽いアイデアでは成功しないということで

す。少なくともその世界のプロと話しても知識で

はひけをとらないレベルにならないと、成功には

たどり着けません。 

 

☆選んだモノを徹底的に積み重ねる 
目指すレベルを分かりやすくいうと、やろう

と思っていることが何かの「手段」ではな

く、それ自体が「目的」にまでなっている状

態です。仕事を生活のためだとか、趣味を続

けるための手段だと考えているようでは浅

い！ そのことに徹底的にこだわって研究を

続け実績を重ねていくと、ある時期からその

仕事は手段から目的に変わるものです。その

レベルで「仕事が好き」という状態に達した

時に、初めて成功するサービスや商品が作れ

るようになります。成功する人は必ず一つの

ことに集中した時期を持っているものです。

みなさんは、今の仕事をしているだけで楽し

いと感じますか？ 

＜メニュー＞ 

１）今月のハイライト（2008年9月版） 

 『マーケティングのための本の出し方・ 

                  使い方』 

 

２）今月の経営講座(名古屋勉強会) 

  マーケティング戦略（70） 
   ☆ビジネスモデル成功のカギは選択と集中 

☆選んだモノを徹底的に積み重ねる 
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 経営情報レポート 

 有限会社有富商会 有富 かおる 取締役  

有限会社有富商会は、携帯ストラップや文房具と

いった警察オリジナルグッズの製造・販売で、警

察官なら知らない人はいないほどの圧倒的な支持

を集め、ほぼマーケットを独占してしまっている

隠れた超人気企業です。 

「警察官以外には売らない」という独自の戦略と

圧倒的な商品力を武器に、創業６年で自社ビルを

建ててしまった高収益企業でもあります。 

今月のゲストは、そんな有富商会の快進撃を実現

した経営戦略と商品開発を、起業当初から手がけ

て来られた有富かおる取締役です(*^_^*) 

 

★クローズマーケットで大きなビジネスを展開

する！～法人化６年目で自社ビルを建てた商品

開発力の秘訣 ～ 

・決め手は戦略と商品開発力！ 

起業時、「警察には倒産がなく、回収もはやい」

と考えた有富さんは、なんとかこの26万人のクロ

ーズドマーケットに入り込もうと調査を開始。す

ると、古くからの業者が多く新参者が簡単に入れ

ない反面、自分たちの心が躍らされるような目新

しい商品がないことが分かり、「入り込めさえす

れば勝てる！」と確信します。 

有富さんは、「それまでにない付加価値で勝負し

よう」と、警察のブランディングとしてのキャラ

クター展開を考え、商品の質に徹底的にこだわり

、ホームページを広告塔として一気に全国に広げ

る作戦に出ます。結果、全国の警察署と取引でき

るまでになりましたが、最大の成功要因は何とい

っても有富商会の商品のすばらしさ。その圧倒的

な商品開発力なんです(*^^)v 

・商品開発に意識を集中できるサイクルを廻す 

有富商会の圧倒的な商品開発力の秘密は、「警察

官のためだけに作り、警察官にしか売らない」と

いう、その大胆な戦略にあります。  

まず、警察マーケットのみに絞ることで、自社

のペースで、競合の価格を意識せずに開発できま

す。商品は適正価格・適正利益で販売できますか

ら、開発用設備などに投資でき、これがより良い

商品の開発に繋がるわけです。 

また、費用や利益ではなく、お客様の思いや、

手に取ってくれた時の笑顔などをイメージしなが

ら、本当に良いものを作ることだけに意識を集中

することで、「そこまでしてくれるんだ！」とお

客様が感動するくらい、作り手の想いが伝わる商

品ができると有富さんは言います。 

「イメージした通りのものができない限り商品

化しない」そうですが、そうしてこだわり抜いて

作った商品は、安いからではなく、商品価値を分

かって、喜んで買ってもらえます。このことが、

「もっと喜んでもらえる商品を作ろう！」という

モチベーションに繋がり･･･、という良いサイクル

が廻っているわけです(*^^)v 

・自分の中に”売れる商品”の基準があるか 

中でも特に注目してもらいたかったのは、有富

さんが商品開発の時に大切にしている感覚です。

有富さんは「これは行ける、楽しい！というとこ

ろを超えれば絶対売れる」と分かって開発してる

んですが、これは私が”勝てるビジネスモデル”

に対して持っている感覚と同じなんです。商品を

作ることが手段でなく、目的になっている状態と

もいえるんですが、みなさんは自分の中にこの感

覚を持っていますか？ 

勉強会ダイジェスト ② 今月のゲストコーナー（2008年9月版）  
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１)『今月の標語』を同封しました。 
    
    拡大コピー„A3 etc.‟して事務所に貼る、毎日復唱するなど、楽しくお使いください。 
 

２) 現在VIP会員は、定数に達しています。（電話またはFAXで） 

   通常は、一般会員やSP会員からのVIP会員への移行は、ご希望があれば随時受付してい 
     ますが、現在、VIP会員が定数に達しているため、受付を休止しています。 
   どうしてもVIP会員への移行をご希望の場合は、キャンセル待ちをしていただき、空き 
   状況により順次移行のご案内をしています。移行ご希望の方は、詳しくご説明いたし 
   ますので、ご連絡ください。 
 

３) アンケート（黄色）は、入会から半年経過した会員の方々と更新手続きが 

    完了された方々にお願いしています。該当の会員の方々には同封いたしますの 

           で、ご協力よろしくお願いいたします。 
     
    今後のマニュアル作成や経営情報レポートの参考にさせていただき、より良い情報提供 
    をしたいと思いますので、皆様のご意見、ご要望をお寄せください。 

              アンケートの送付先 FAX：03-3222-0562„日本経営教育研究所‟ 

 

４) 更新が近づいた方々には、更新手続き案内を郵送いたします。   

     提出期限内の手続きをよろしくお願いいたします。 
  
   ※ 更新手続き案内をお送りする方は、「更新一年目」の方と前年の年会費を「一括払」 
     された方です。 

     ※ 二年目以降の方で、会費を「自動引落」にされている方は、自動的に更新されますの 

     で、更新手続きは不要です。„一年毎に、プレゼントの合冊本はお届けいたします‟ 

     ※ 「自動引落」の方で、退会希望される場合は、更新時期に関係なく、いつでも退会手 

     続きが可能です。電話、FAX又はメールで、その旨、ご連絡ください。 

     会費の引落の中止は、連絡をいただいた翌月からになりますのでご了承ください。 

 

５)入会後1年経過された方については、年会費の支払方法、自動更新など、 

  より便利になります。詳しくは、更新時期の案内をご覧ください。 

    お問合せ先 TEL：03-3222-0561„日本経営教育研究所 担当：松本‟ 

 

６)ご住所、ＦＡＸ番号などの変更は、早めにご連絡ください。 
 
    転居などで、 ɀ ꞊ɀ̛̠̲ ꞊ɀṮ ɀ ɀЈɚВψϰГϠなど変 

      更された場合は、早めにご連絡ください。  

    「経営情報レポート」や「ファックス・エクスプレス」が返送されるというケースが増 
    えています。連絡方法は、メール、ＦＡＸ、電話、いずれでも構いません。 

 Information  
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  高収益トップ3％倶楽部 

 経営情報レポート 

ṮᶅΕẂ Ο 
 

①『経営情報レポート』は、 ₲15 をメ 

 ドにお手元に届くように発送いたしますが 

 その月のスケジュールによって、多少日に 

 ちが前後することがあると思いますので、 

 ご了承ください。 

 
②『経営情報レポート』上での質疑応答コー 

 ナーɴ ₃ᶰ Ϛɚϱɚɵşに対す 

   る質問は、ᵺ ṮᶅΕ 、VIPṮᶅΕ  

 どちらでも受付けます。どしどし質問をお 

 寄せください。 

 取り上げさせていただいた方には、毎回 

  『高収益トップ3%倶楽部』から、ִיṗὕ  

   „何が行くかは、届いてからのお楽しみです‟を 

    差し上げます。 

 

③『経営情報レポート』に記載されている内 

   容を、複製、無断転載、または流用するこ 

 とは、 ⅜Ε ẍになります。 

 私の著作物や『完全勝利実践経営マニュア 

 ル』及び毎回お送りする ΑΐΕ  

 も、同様の扱いとさせていただきますの 

 で、御社のニュースレターや出版物、また 

 講演などで、内容に触れられる場合は、必 

 ず連絡、確認の上、出典を明らかにするよ 

 うお願いします。 

VIPṮᶅΕẂ Ο 
 

VIP会員の方は、月に二回、

に、経営に関しての具体的な相談をすること

ができます。 

どうぞお気軽に、ご相談ください。 

短い時間でも、会話をすることで、多くのア

イディアが生まれるキッカケになります。 

また、考えている事例に対して、多くの情報

を提供できると思います。 

是非、積極的にご活用ください。 

 

一回の ἚΖɀ30 とさせていただき

ますが、質問時間に関しては、あらかじめ

を入れていただきます。 

月により、相談日の設定が変わりますので、 

『経営情報レポート』に同封される無料電話

相談日の案内でご確認ください。 

ɨ Ʌ  TELɅ03-3222-0561ɩ 

 

相談の際、資料などがある場合は、前日まで

に郵送またはFAXでお送りください。 

 

相談は、 で受けます。 

ɨ ꞊Ʌ03-3222-0565ɩ 

 
͢ἰ͜ɅͫΕ ꞊Ζɀ ΖϖАϊψКϯ

ΒΑΈΌ͜Φ͵ΕΎɀ ᵘẋΖͬ

͜΄΅ͩΦͻλΕΎͬ ᵣͧ΅ͭ͜Ɂ 
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