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栢野克己 (かやのかつみ)氏 (「小さな会社の儲けのルール」竹田陽一
氏と共著)か ら突然FBにタグをつけてきました。
「スゴい。東京で竹田ランチェスター経営戦略を講座で学ぶなら町コン

の五十嵐さんだ。か、田岡系はNPOラ ンチェスター協会。他にもランチェ
スター系は山ほどいるが、本業に徹してるのは二十嵐さんとNPO協会の
み。」

これは褒められているんだなと思い、なぜか問いてみました。

「ランチェスターのみで毎週毎日は、札幌の西谷さんと福岡の山内さん、

豊橋の山口さん、金沢の小嶋さん、名古屋の岡さんぐらいかと。」

東京にはランチェスターと名乗るものが多いが本業としていない。片手

間、うすつぺら。だから五十嵐がすごいし、がんばってもらいたいと。

見ている人は見てくれている。頑張ります。 「ランチェスター戦略の歴

史」を作りました。是非覗いてください。

コーヒー焙煎卸・小売のN社の話。N社は、日本で最初にコーヒーを提供し

た会社。

コーヒー豆はニューヨーク先物相場で世界のコーヒーの価格が決まります。

2000年のとき、1ポンド40セントまで下がりました。生産者の損益分岐′像は120

セントですので、生活ができなくなります。コーヒー豆は相場に大きく左右さ

れます。

そこで、相場に左右されず、生産者と直取引する動きがでてきました。スペ

シャルティコーヒーと呼ばれ、品質の高い豆で生産者と消費者の橋渡しをす

るべく直取引が生まれました。いい豆だと1ポンド350セント。これなら生産者

は良い生活ができます。

一方、ニューヨーク先物取引のものはコモディティコーヒー (一般 )と呼ばれ

ます。日本で消費されるコーヒーは、93%がコモディティコーヒー、7%がスペ

シャルティコーヒーになります。我々の多くが口にするコーヒーはコモディティ

コーヒーになります。セブンカフェはコモディティ。スターバックスがアメリカに

登場したときは、スペシャルティコーヒーでブレイクしました。

日本の大手UCC、 キーコーヒー、AGFはコモディティコーヒーを扱っていま

す。スペシャルティコーヒーは高価格帯で販売できますが、何分7%という小

さい市場のため大手は参入しづらいのです。N社は年商20億円で業界では

弱者になります。N社の豆は100%スペシャルティコーヒーです。7%という小

さい市場を戦場とし、大きな市場のコモディティコーヒーは捨てています。定

期的に生産地のブラジル等赴き、生産者と意見を交わしています。

N社の売上構成は卸が50%、 小売が50%。 卸先は、ホテル、カフェ、レスト

ランなど。小売はほとんどが通販 (個人)。 今では通販が伸びています。

たぶん1杯600円以上するコーヒーはスペシャルティコーヒー。外ではなかな

かスペシャルティコーヒーは飲めませんが、家では飲めます。それで通販が

伸びているのでは。N社はまともに戦わず、ちやんと住み分けしています。

サービスの特性

サービスは目に見えないものであり、購買の前に見たり味わつたり聞いたり

匂いをかいだりすることができない。したがって、整形手術を受ける女性は手

術前に結果を見ることができないし、航空券の乗客には、搭乗券および目的地

に無事に着けるという保証以外には何もない。

不確実性を減少させるために、サービスを受ける人はサービスの品質を確か

めるサインを捜し求める。彼らは、場所、人、設備、コミュニケーシヨン手段、

価格などを通じてサービスの品質を推定しようとする。したがつて、サービス

をもつと目に見えるような形にすることである。製品のマーケターが有形の製

品に対して目に見えないものを付加しようとしているのに対して、サービスの

マーケターは非有形のサービスに対して目に見えるものを付加しようとしてい

る。

フィリップ・コトラー、ゲイリー・アームストロング「新版 マーケテイング原理」より

攣
経
常
？
欝
， 手
続

【サービスの非有形性】


