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序文 

本リサーチ PJ は、国内外で近年上場した企業や関連市場、海外進出事例、KPI 等を分析し、全体像
を整理することで、経営者ができるだけ起業しやすい環境を作ろうとすることを目的としています。 

日本のベンチャー市場では、多くの成功と失敗が積み重ねられてきました。しかし、それらのノウ
ハウは多様な関係者に分散しており、体系化されることなく、事実と意見が混在した形でさまざまなメ
ディアを通じて発信されています。今後生成 AI によりさらに発信される情報は増えることが想定され
ます。忙しい経営者が有益な情報を得るためには、日々膨大なメディアを追いかけなければならず、こ
れは大きな負担ではないでしょうか。大手企業についての情報や米国と比較をしても、国内ベンチャー
市場の情報整理は不十分だと感じています。そこで、起業家に向けて、信頼性の高い「レポート」形式
で、ベンチャー市場全般を俯瞰しながら、全体像を整理した資料を作成することを試みました。 

また本資料は、起業家以外にも幅広く読者を想定しています。海外 BigTech は M&A を繰り返しなが
ら巨大化し、日本においてもかつてないほどに市場支配力を高めています。こうした状況では、ベンチ
ャー企業の努力だけでは解決できない課題も多く存在しています。国・大手企業・有識者など、多様な
関係者の間で共通認識を形成し、起業家やベンチャー企業に対して適切な支援が行われるための一助
となることも目的としています。 

なお本来であれば、レポート完成後に公開すべきですが、より多くのフィードバックを得るために、
作成初期の段階から公開することとしました。今後、有識者の皆さまのご意見を取り入れながらレポ
ートの内容を改善し続けることで、起業家の成功確率を少しでも高め、不要な手間を減らすことにつ
ながるのではないかと考えています。内容についてご意見をいただけますと大変ありがたく存じます
（巻末等にクレジットさせていただきます）。ご連絡は、以下のフォームよりお願いいたします。 

 

レポート作成に向けてご意見を募集しています：こちらからお気軽にご連絡ください 

 

情報の体系化・
プロモーション・
各種マッチング支援

情報の提供
（業界課題・知見等）

想定読者

起業家

大手企業

• 経営に直結する、信頼性が高い情報へ
の効率的なアクセス

• 企業・有識者とのネットワーク

• ベンチャー市場における、信頼性が高
い業界情報へのアクセス

• ベンチャー企業との協創

お聞きしているニーズ

有識者 • ベンチャー企業との接点
• 培ったノウハウの社会還元

国
• 国として、注力して支援すべき分野の

見極め
• 政策支援に向けた情報収集

ニーズへの対応と皆さまへのお願い

本レポート
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本リサーチ PJ の対象範囲と、今後追加予定のテーマについて 

今回のレポートでは、近年上場したベンチャー企業を分析し、成功した要因に焦点を当てて整理して
います（テーマ➃：ベンチャー企業の分析）。今後は、人類の生活がどう変わっていくのか（同➀：メ
ガトレンドの分析）、スケールするために必要な要素はなにか（同➁：ビジネスモデルの分析）、参入
余地のある市場はどこか（同➂：市場の分析）、海外進出のために必要な要素はなにか（同➄：海外展
開事例の分析）といった切り口でリサーチしていくことで、起業家の意思決定をさらに効果的に支援
できると考えています。 

 

（注）緑は今回のレポートで注力した内容。グレーは今後追加を想定している内容 

 

 

起業家や起業を検討中の皆様へ：XTech Ventures について 
XTech Ventures は、代表パートナー2 名が、それぞれ事業立ち上げ経験や上場企業での経営経験、加えてス
タートアップ投資での実績という、国内では稀有な経歴を持っています。資料に書かれた綺麗なビジネスモ
デルや数字だけでなく、その裏側にある組織運営の悩みやリソースの制約条件下での苦渋の判断など、言語
化しづらい生々しい状況を理解、想像した上で投資判断や支援をしています。 

創業前の段階でも、起業を検討している段階からお気軽にご連絡ください。壁打ちや相談などカジュアルな
面談、レポートについての意見交換の延⾧での起業のご相談も大歓迎です。 
 

著者：https://www.xtech-ventures.co.jp/ourteam/takano（問い合わせボタンよりご連絡ください） 

XTech Ventures チーム：https://www.xtech-ventures.co.jp/ourteam（同上） 

人類の歴史とサービスの変遷
～人間の生活はどう変わってきてどう変わるのか～

収益モデルやBigTechのビジネスモデルの分析
～スケールするために必要な要素は何か～

大手企業の戦略の方向性と市場動向
～参入余地のある市場はどこか～

成功したベンチャー企業の分析
～近年上場した企業の成功した要因は何か～

海外展開事例の分析
～日本企業の海外展開～ メガトレンド

ビジネス
モデル

ベンチャー
企業

市
場

1

海外
展開

2 3 4 5

ベンチャー企業に
求められる戦略の方向性

起業家の意思決定を支援

➀メガトレンドの分析

分析テーマ

➁ビジネスモデルの分析

➂市場の分析

➄海外展開の分析

➃ベンチャー企業の分析
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※本レポートは一部生成 AI を活用して作成しております。また、起業家の皆様のご意見を反映し、 
精度よりも早期公開を目指しているため、内容に不十分な点や誤りがある可能性があります。もし間違
いや不明点がございましたら、ご指摘いただけますようお願い申し上げます。
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䏅.  B䏆C ビジネスの概観と分析の前提（全業界共通） 
 

人類の歴史は、つねに「どんな情報をどう伝え」「どう販売しどう届け」「ど
んな商品やサービスをどう作るか」をめぐる挑戦の連続だったのではないで
しょうか。紀元前 3,000 年ごろに文字が発明され、やがて 15 世紀頃に活版
印刷が生まれたことで、情報は多くの人へと届けられるようになりました。
同時に、定期市や郵便制度の整備によって物流網が築かれ、ヴェネツィアの
ような都市では流通と市場のデザインによって都市経済が隆盛を極めまし
た。さらに工場による大量生産への移行は、より多くの人に同じプロダクト
を届けることを可能にしました。やがて産業革命やインターネットの登場と
もに新たなチャネルや体験が登場し、メディア・流通/販売・プロダクトとい
う 3 つの価値提供フェーズは、社会的・文化的環境とともに形成され、発展
し、人々の暮らしを豊かにしてきました。 

 

そしてこうした変化は、いつの時代も新たな担い手によって推進されてきま
した。限られた資源をもとに、まだ満たされていない需要を見つけて深く応
える者と、社会の前提や人々の行動様式そのものを塗り替える者の 2 つのア
プローチが、メディアであれ、流通であれ、プロダクトであれ、繰り返し現
れてきました。 

 

 

1-1：整理のフレームワーク 
 

本レポートでは、ベンチャー企業の戦略を整理するにあたり、フレームワー
クとして「縦軸：どの価値提供フェーズを変革したか」「横軸：どのような戦
略アプローチをとったか」の 2 軸で分類します（図 1-1-1）。 

 

 図 1-1-1：本レポートで用いるフレームワーク 

出所：著者作成  

 

メディア・コマース
（流通）・プロダク
トという 3 つの価値
提供フェーズは、社
会的・文化的環境と
ともに形成され、発
展し、人々の暮らし
を豊かにしてきた 

未充足な需要に応え
る者と、社会の前提
や人々の行動様式を
変える者が登場 

2 つの軸でベンチャ
ー企業を分析 
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縦軸：ベンチャー企業がどの「価値提供フェーズ」に変革を起こしたのか、3
つの主要フェーズ（➀メディア、➁流通・販売、➂プロダクト）に整理しま
す（図 1-1-2）。この縦軸では、ベンチャー企業が限られた経営資源の中で、
「どこを起点に市場に変化を与えたのか」に注目します。メーカーが自社 EC
サイトを運営したり、EC 事業者が広告サービスに注力したりと、バリューチ
ェーンの垂直統合が進む中、「何を作ったか」よりも「どこで新しい価値を提
供したか」に焦点をあてることが重要だと考えます。また製造や開発といっ
た供給側の視点ではなく、「消費者が価値を感じるのはどこか」という生活者
視点で整理しています。 

 

図 1-1-2：購買行動モデル（AISAS）と B2C ビジネスの主な要素 

注：AISAS とは、Attention（注意）→Interest（興味）→Search（検索）→Act（購入）→Share（共有）とする消費者の動きを指す 
出所：電通. (䐶䐴䐴䐹). AISAS モデル、湯浅（2013）「メディア産業論」等を参考に著者作成 

 

 

横軸：ベンチャー企業の戦略アプローチを 2 つに分類しています（図 1-1-
3）。1 つは a. ニッチ攻略戦略1で、既存市場の中で取りこぼされているセグ
メントに対して深く最適化された商品やサービスを届けるアプローチです。
もう 1 つは b. 新市場創造戦略2で、既存の前提や行動様式そのものを問い直
し、新たな市場・消費行動を生み出すアプローチです。ニッチ攻略は、少数
でも強く支持される顧客層に特化することで競争優位を築くという考え方
で、既存の常識や行動様式を前提としながらも、「今の市場では満たされてい
ない特定の人」にとってのニーズに深く対応する戦略です。一方、新市場創
造は、消費者に行動の変化を起こすことで既存の市場構造を揺るがすアプロ
ーチで、「そもそもこういう買い方・使い方がある」という新たな行動や価値
観を社会に広げていく戦略です。言い換えると、前者は「今ある需要を深く
掘る」戦略であり、後者は「まだ存在しない需要をつくる」戦略です。それ
ぞれが持つ役割と難易度は異なりますが、どちらも大手企業が動きづらい領
域でベンチャーが勝つための有効な選択肢だと考えます。 

 

1 集中戦略（マイケル・ポーター）とも 
2 ブルー・オーシャン戦略（W・チャン・キム・レネ・モボルニュ）とも 

縦軸では、(1) メデ
ィア、(2) 流通・販
売、(3) プロダクト
に整理し、「どこを
起点に市場に変化を
与えたのか」に注目 

横軸では、a,ニッチ
攻略戦略、b. 新市場
創造戦略に整理。前
者は「今ある需要を
深く掘る」戦略であ
り、後者は「まだ存
在しない需要をつく
る」戦略 

B2Cビジネスは、社会的・文化的環境の
変化の中で形成され、発展していく

広範な社会的・文化的環境

消費者

メディア
（認知・情報接点）

流通/販売
（購買導線・チャネル設計）

プロダクト
（商品・サービス・素材・機能）

注意

興味
検索

行動
共有
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図 1-1-3：縦軸の分類 

出所：各種公開情報を基に著者作成 

 

 

1-2：対象とする業界 
 

本リサーチ PJ では、B䐶C ビジネス全体を俯瞰し、体系的に整理することを
目的としています。B䐶C ビジネスは人々の日常生活と深く関わっているた
め、ビジネス領域の整理にあたっては、「人が日々どのように時間を使ってい
るのか」、そして「可処分所得をどのように消費しているのか」という視点を
手がかりにしています。 

 

総務省によれば、1 日の時間の使い方で最も多いのは睡眠で、次いで仕事や
家事に多くの時間が費やされています。テレビ視聴やマスメディア、休養、
食事、身の回りの用事、趣味・娯楽、学業なども一定の割合を占めており、
日常生活は多様な活動によって成り立っています（図 1-2-1）。消費支出で
は、食料が最も多く、交通・通信、教育・娯楽、光熱・水道、住居、保健医
療などが続きます。生活に不可欠な支出が中心を占める一方で、趣味や娯楽
など可処分的な支出も無視できない存在となっています（図 1-2-2）。 

 

図 1-2-1：人間の時間の主な過ごし方                     図 1-2-2：人間の消費支出の主な内訳 

 
出所：総務省「令和３年社会生活基本調査 生活時間及び生活行
動に関する結果を基に著者作成                                             
 

出所：統計局「家計調査（家計収支編） 調査結果 １世帯当た
り１か月間の収入と支出  －二人以上の世帯 
䐶䐴䐶䐸 年 䐵䐶 月 分」を基に著者作成 

新市場創造戦略（Disruptive）ニッチ攻略戦略（Focused）項目

まだ存在しない行動や選択、価値観既存市場の中で満たされていない顧客層対象

常識や行動様式を根本から問い直す小さな不満や制約に深く応える起点

新体験・新習慣・カテゴリ創出高適合・深い共感・強いロイヤルティ提供価値

トライアル拡大・認知形成・市場を育てる戦略高LTV・リピート重視・熱量の高い小さな市場ビジネスモデル

大手が対応できない構造を変える柔軟性とスピード大手が拾えない少数ニーズに資源集中ポイント

可処分時間と可処分
所得の支出内訳を参
考に、B2C ビジネス
の領域を整理 

消費支出の
内訳

352,633円

食料
113,566円

交通・通信
45,371円

教養娯楽
24,036円

光熱・水道
24,036円

住居
23,377円

保健医療
17,699円

家具・家事用品
14,829円

被服及び履物
12,345円

教育
10,788円

その他
55,397円

仕事、家事、食料、
交通・通信等が多い
が、他にも多様な項
目が存在 
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以上のような、人間の時間の過ごし方と消費項目を参考に、本レポートにお
いては B䐶C ビジネスの領域を、4 つのグループと 15 の生活シーンに分類し
ました（図 1-2-3）。これらで、人間の生活と結びつきが強い B䐶C ビジネスの
領域を広範にカバーできるのではないかと考えています。 

 

図 1-2-3：本リサーチ PJ で対象とする 15 の B2C ビジネス分野と、本レポートで取り上げる分野 

出所：著者作成 

 

本リサーチ PJ では、ベンチャー企業の直近の傾向をみるために、この 15 の
領域において、➀2015 年以降に上場、➁上場時点で設立 15 年以内、➂大手
企業の子会社や社名変更等に該当しない、という 3 つの条件を満たす国内企
業約 200 社を取り扱います。機械的に整理しており、網羅性・正確性は担保
できていない点に注意ください。 

B2C ビジネスの領域
を 15 の生活シーン
に分類 

近年上場した国内企
業約 200 社につい
て、業界毎に分析 
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図 1-2-4：本 PJ で取り上げた B䐶C ビジネスの企業数（随時更新予定） 

 

注 1：B䐶C サービスを展開し、2015 年から 2024 年にかけて上場した企業のうち、現在、東証プライム・スタンダード・グロース市場
に属する企業 
注 2：上場時点で設立から 15 年以内（※一部企業は創業から 15 年以内）、大手企業の子会社や社名変更による上場ではなく、スター
トアップとしての特性を有していると考えられる企業 
注 3：抽出は効率性を重視し、特定の条件やキーワードに基づき機械的に実施しており、正確性や網羅性を保証するものではない 
出所：各種公開情報をもとに著者作成 
 

 

以下では、Vol.䐸 としてリテール業界について扱います。今後も週次で各業界
についてのレポートも発信予定ですのでよろしければご一読くださいますと
幸いです。 

Vol.䐸 ではリテール
業界を扱う 
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䏆. リテール業界の概観 
 

第 2 章では、続く第 3 章以降でベンチャー企業を分析する前提として、市場
規模や、各フェーズにおける参入障壁について簡単に整理します。 

 

2-1：市場規模とフェーズ毎の役割 
 

国内の小売業販売額は年間 163 兆円の売上となっています（図 2-1-1）。その
うち飲食料品が 䐷䐴%、自動車が 䐵䐵%、医薬品・化粧品が 䐵䐵%、燃料が 䐽%
と大きな割合を占めています。本レポートでは、他のレポートで扱わない領
域に領域を絞って作成します。 

 

図 2-1-1：国内小売業販売額                小売業販売額の内訳 

出所：経済産業省「商業動態統計調査」業種別商業販売額 

 

第 1 章で整理した通り、本レポートではベンチャー企業を「メディア」「流
通・販売」「プロダクト」の 3 フェーズに分類して整理します。分類において
は、どのフェーズで「サービスを提供しているか」ではなく、どのフェーズ
で「新しい価値を提供しているか」に焦点をあてているつもりです。 

 

図 2-1-3：各フェーズにおける役割 

出所：著者作成 

「メディア」「流通・
販売」「プロダクト」
の 3 軸で整理 

前提となる市場環境
を整理 

国内の小売販売額は
約 160 兆円。 

• 商品の情報を集め、比較し、何を買うか、どこで買うかを決めるための支援 メディア 

• 決済、流通などを利便性高く完結させ、利用者の購買体験の向上 流通・販売 

• デザイン、価格、使いやすさといった商品価値と体験価値の向上 プロダクト 
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2-2：各フェーズにおける競争力の源泉と参入障壁 
 

メディア：⾧年にわたる広告投資やメディア露出によって蓄積された高い認
知度、豊富なユーザー基盤に基づく信頼性が大きな強みとなっています。特
に、商品やサービスに関するランキング情報やユーザー投稿型の口コミ、比
較記事などを通じて、購買前の情報接点を一手に担う情報プラットフォーム
としての地位を確立している点が挙げられます。 

流通・販売：総合 EC や店舗では、豊富な取引実績と信用力に裏打ちされた
取引先ネットワーク、流通・物流・決済といったインフラ整備、標準化され
たオペレーションと人員体制、全国規模のリアル店舗網や POS 連動による高
い集客力が障壁となります。特に、大量取引と効率重視の仕組みが確立され
ていることから、新規参入者にとっては、これらのインフラや運用体制と競
合することが難しい状況となっています。 

プロダクト：高品質な商品ラインナップや、規模の経済を活かしたコスト競
争力、一貫した品質管理体制、ブランド力と信頼性、そしてアフターサービ
スやサポート体制が、既存の大手企業にとって大きな参入障壁となっていま
す。大量生産と全国展開を前提とした効率的な商品供給プロセスが確立され
ており、これに対抗するには相当のリソースと時間が必要となります。 

 

参入障壁が高いほど、後発の企業は大手と違う土俵で勝負する必要がありま
す。続く第 3 章では、実際に上場までたどり着いたベンチャー企業がどのよ
うに差別化を図ったのかについて整理します。 

 

図 2-2 各フェーズで大手企業が築いている参入障壁と、ベンチャー企業の差別化戦略 

出所：著者作成 

ユーザー基盤と認知
度の高さを背景に、
第一想起を確立 

物流をはじめとした
インフラによる高い
利便性や、全国店舗
網による顧客接点 

規模の経済を背景
に、高いコスト競争
力やサポート体制を
確立 

差別化戦略を次章で
詳細に検討する 
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䏇. リテール業界ベンチャーの差別化戦略のパターン 
 

第 3 章では、直近 10 年間に上場したリテール業界のベンチャー企業を、価
値提供フェーズと戦略アプローチの 2 軸で整理します。リテール業界は、市
場規模が大きく、大手企業が築いてきた流通網やオペレーション体制、ブラ
ンド力といった参入障壁が高い業界です。 

 

しかし近年、デジタル技術の進化、社会の価値観の変化、ライフスタイルの
多様化が進む中で、消費者のニーズや購買行動そのものが大きく変わりつつ
あります。たとえば、中古品取引やフリマアプリを通じた CtoC 取引の普
及、贈答文化をデジタルで置き換える e ギフトの浸透、ノーコードで誰でも
EC ショップを開設できるプラットフォームの登場、クラウドファンディング
を活用した新商品の市場投入、そして地域情報や物品流通を活性化する地域
密着型サービスなど、従来型のリテール構造では対応できなかった新たな価
値が次々と生まれています。これらの動きは、消費者のニッチなニーズに深
く応えたり、消費者の「買い方」「贈り方」「つながり方」を根本から書き換
えたりすることで、新しい価値を消費者に提供しています。 

 

市場変化に応じ、2015 年から 2024 年にかけて、リテール業界で上場した
B䐶C サービス企業は 33 社存在します。本レポートでは、そのうち本リサー
チプロジェクトの対象条件注 2 を満たす 10 社を取り上げます。この象限マッ
ピングは、各企業の戦略を一義的に分類するものではなく、主たる特徴に基
づいた整理である点にご留意ください。 

 

3-0-1：リテール業界の B䐶C サービスを手掛け、近年上場した企業 

本章では、直近 10
年に上場した企業を
2 軸で整理 

ニッチなニーズに深
く応えたり、「買い
方」「贈り方」「つな
がり方」を根本から
書き換えたりするこ
とで、新しい価値を
消費者に提供 

直近 10 年に上場し
た企業 10 社を中心
に整理 



業界別 ベンチャー市場分析 Vol.䐷 | XTech Ventures アソシエイト  高野 峻 2025 年 5 月 28 日 

12 |   

 

1 

2 

3 

4 

5 

 
注 1：本レポートで対象とするベンチャー企業は塗りつぶしている 
注 2：現在、東証プライム・スタンダード・グロース市場に属する企業のうち、上場時点で設立から 15 年以内（※一部企業は創業から
15 年以内）、大手企業の子会社や社名変更による上場ではなく、スタートアップとしての特性を有していると考えられる企業 
注 3：抽出は効率性を重視し、特定の条件やキーワードに基づき機械的に実施しており、正確性や網羅性を保証するものではない 
出所：各種公開情報をもとに著者作成
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図 3-0-2：差別化戦略のマッピング 

注：いずれの企業も必ずしも一つの戦略に分類できるわけではありません。また、公開情報から読み取れる内容に過ぎず、実際には多
様な戦略を駆使して事業を推進してきたと推察されます。本レポートでは比較分析のため、象限判定は主たる差別化軸に基づき、1 か
所にマッピングしておりますことをご容赦ください。 
出所：著者作成 

 

 

その 10 社について、本レポートでは 3 つの価値提供フェーズ（メディア/流
通・販売/プロダクト）と、2 つの差別化戦略（ニッチ攻略・新市場創造）と
いう分類軸で、6 象限に分類しています。プロダクト×新市場創造は、今回
は該当なしと整理しました。整理結果だけをみれば、この 10 年間、リテー
ル業界ではプロダクトの多くが既に標準化・大量生産のフェーズに入りつつ
あり、まったく新しいライフスタイルや価値観を提案しつつ、同時に高い収
益性を確保するビジネスモデルが生まれにくかったように見受けられます。
以下では、各象限の戦略を簡単に整理します。 

 

図 3-0-3：各象限の差別化戦略 

出所：著者作成 
 

プロダクト 
（商品・サービス） 

ブランド メディア 
（認知・情報） 

ブランド 流通・販売 
（チャネル設計・ 

購買導線） 

䕒
䕬

䕧
䕽

䕃
䔩

䕽
䕵

 

ニッチ攻略 新市場創造 

差別化戦略の方向性 

バリュエンスHD（#9270） 

1 2

3 4

5 6

ベガコーポレーション（#3542） 

ギフティ（#4449） 

BASE（#4447） 

マクアケ（#4479） 

ジモティー（#7082） 

マーケットエンタープライズ（#3115） 

デザインワン・ジャパン（#6048） 

クリーマ（#4017） 
メルカリ（#4385） 

ベガコーポレーション（#3542） 

3 つの価値提供フェ
ーズと、2 つの差別
化戦略という分類軸
で、6 象限に分類 
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䐷-䐵 差別化戦略➀：特定のテーマを深く掘り下げる情報メディア 
～多様化・細分化する消費行動に対応～ 

 

 

この 10 年間、リテール業界では「どこで買うか」以上に「誰から買うか」
「どんな背景で買うか」が重視されるようになりました。スマートフォンの
普及や SNS・口コミの浸透、そして生活者の価値観やライフスタイルの多様
化により、購買行動に影響を与える要素が多様化・細分化しています。結果
として、消費者一人ひとりの価値観やニーズに応じた情報を求める動きが強
まり、大衆向けの一律な情報提供ではなく、よりきめ細やかに設計された情
報接点が求められるようになっています。 

 

しかし、大手リテール企業や情報プラットフォームは、効率重視の情報発信
モデルのもと、個別の背景やストーリー性に寄り添う柔軟性に限界がありま
す。社内承認やブランド管理の制約、標準化されたオペレーションが、細分
化されたニーズへの対応を難しくし、生活者が求める「自分ごと化」できる
情報にはなりにくい状況です。これにより、生活者はマス向け情報から離
れ、自分に近い価値観や背景を持つ情報を求める傾向を強めています。 

 

この隙間に対応したのが、ベンチャー企業による「信頼性ある情報設計」で
す。特定層や特定の背景を持つ事業者に焦点を当て、口コミやストーリーを
組み合わせて、共感や信頼を醸成する情報構造を整備しました。これによ
り、従来の標準化された情報供給では届かなかった多様なニーズや価値観を
捉え、生活者の期待に応える新たな情報流通モデルが築かれつつあります。
ベンチャー企業は、単なる情報発信ではなく、個々のニーズに応じた情報接
点を創出することで、細分化されたニーズに対応しています。 

 

3-1：差別化戦略➀に該当する企業の戦略の方向性 

出所：目論見書、各種公開情報を基に著者作成 

大手は標準化体制ゆ
え細分化ニーズに応
じにくい 

䐵. メディア a. ニッチ攻略 × 

細分化ニーズに応じ
た情報設計 

購買行動の多様化で
細分化された情報接
点が必要 
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䐷-䐶 差別化戦略➁：情報収集の行動そのものを変えるメディア 
～スマホ起点の新たな接点を構築～ 

 

 

この 10 年間、リテール業界ではスマートフォンや SNS の普及、生活者の価
値観の多様化に伴い、購買行動だけでなく情報接触のあり方そのものが変化
してきました。従来、地域密着型の情報は特定の掲示板や紙媒体を通じて確
認・発信されることが一般的でしたが、デジタル化と生活者の情報探索行動
の変化により、より手軽で柔軟な情報接点が求められるようになりました。
こうした背景から、既存の情報提供手法を超え、情報の流通経路そのものを
再設計する必要性が高まっています。 

 

一方、大手情報プラットフォームは、全国規模の標準化された情報提供に強
みを持ちながらも、地域やカテゴリごとの多様なニーズに細かく応える柔軟
性には限界がありました。これまで地域情報は一部の媒体や限定されたチャ
ネルに依存しており、生活者や事業者の双方にとって情報流通の効率性や利
便性に課題が残されていました。結果として、生活者と発信者がスムーズに
つながるための仕組みは不十分で、情報の受け渡しが滞りやすい状況が続い
ていました。 

 

この隙間に対応し、ベンチャー企業は情報接点を再設計しました。生活者と
事業者の間に存在する情報伝達の非効率を、よりシンプルで直感的な仕組み
に変えることで、情報流通の仕組み自体を刷新しました。これにより、必要
な情報への迅速なアクセスや、発信の効率化が実現。生活者の日常に溶け込
み、情報の流通を変革しているように見受けられます。 

 

3-2：差別化戦略➁に該当する企業の戦略の方向性 

出所：目論見書、各種公開情報を基に著者作成 

情報接触の在り方が
デジタル化で変化 

多様なニーズに応え
きれない大手の限界 

䐵. メディア b. 新市場創造 × 

情報流通を刷新し新
たな接点を構築 
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䐷-䐷 差別化戦略➂：ニッチ需要に寄り添うサービス 
～特定の商材に特化したプロセスの構築～ 

 

 

この 10 年間、リテール業界では購買チャネルの多様化が進み、生活者の購
買行動も変化してきました。これまでの利便性や価格重視に加え、誰から買
うか、どんな付加価値が得られるかといった要素が影響を与えるようになり
ました。特に、専門性や高品質、作り手の想いが込められた商品を求める層
では、大量流通とは異なる「個別性」や「背景」に配慮した導線設計の必要
性が高まりました。 

 

しかし、大手リテール企業にとって、少量で多様な商品と購買体験に柔軟に
対応することは容易ではありません。既存のオペレーションは規模拡張性や
在庫管理効率、契約条件の統一性を重視しており、個々のニーズに寄り添っ
た導線設計を取り込むことは、業務負荷やコストの観点から現実的ではない
ケースが多く見られます。その結果、専門性やこだわりに応じた購買体験を
求める層には、大手では対応しきれない隙間が残されているのが現状です。 

 

この隙間に対応したベンチャー企業は、専門性やこだわりに応じた商品を求
める層に向け、柔軟かつ効率的な取引環境を構築し、買い手と売り手の間に
信頼感を生む仕組みを整えています。これにより、購買行動の多様化に応じ
た新たな流通の在り方が提案され、これまでの標準化された流通では応えき
れなかった価値観に応える、新たな選択肢が形成されつつあります。 
 

3-3：差別化戦略➃に該当する企業の戦略の方向性 

出所：目論見書、各種公開情報を基に著者作成 

購買行動の多様化で
個別性重視の流通が
必要に 

標準化重視の大手は
多様な導線設計が困
難 

䐶. 流通・販売 a. ニッチ攻略 × 

ニッチ市場に応じた
流通設計が新たな選
択肢に 
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䐷-䐷 差別化戦略➃：購買プロセスそのものを変えるサービス 
～不便・煩雑を解消し新たな取引導線を創出～ 

 

 

この 10 年間、スマートフォンの普及や生活者の価値観の変化を背景に、従
来の流通チャネルの枠組みが見直されてきました。店舗や既存の EC モー
ル、オークションなどでは実現できなかった「手軽で便利」「個人に寄り添
う」流通体験のニーズが顕在化し、購買行動そのものを刷新する新たな流通
設計が求められるようになりました。特に、CtoC、オンラインギフト、クラ
ウドファンディングなど、個人起点での購買や贈与、事業支援を可能にする
プラットフォームの需要が急速に高まりました。 

 

この動きに対応したのが、ベンチャー企業による「流通設計そのものの再定
義」です。情報やモノの流れにおける不便さ、煩雑さ、不透明さを徹底的に
解消し、生活者や事業者が主体的に購買・贈与・出品を行える環境を整備し
ました。結果として、既存チャネルでは応えきれなかった多様な取引形態に
対応する新たな導線が創出され、流通の概念そのものが刷新されつつありま
す。 

 

3-4：差別化戦略➃に該当する企業の戦略の方向性 

出所：目論見書、各種公開情報を基に著者作成 

スマホ普及と価値観
変化で新たな流通設
計が必要に 

不便・煩雑を解消し
多様な取引導線を創
出 

䐶. 流通・販売 b. 新市場創造 × 
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䐷-䐸 差別化戦略➄：特定のニーズに深く対応した商品 
～限られたターゲット層に響くプロダクト設計～ 

 

 

この 10 年間、リテール業界では生活者の価値観の多様化と、購買行動の変
化が進んできました。従来の大量生産・大量販売型の商品では対応しきれな
いニーズが増え、手頃さとデザイン性、使い勝手の良さなど、より個別の価
値観に合わせた商品設計が求められるようになっています。特に、生活者は
「自分らしい暮らし」に合った商品を選びたいという意識を強めており、プ
ロダクト自体に「自分に合う理由」が求められる時代に移行しています。 

 

一方で、大手リテール企業は、標準化された商品設計や大量生産・大量流通
の仕組みに依存するため、ターゲット層ごとのニーズに柔軟に対応すること
が難しい構造を抱えています。多品種・小ロットへの対応や、ターゲット層
に合わせた設計思想を商品に反映するには、既存の製造・流通体制ではコス
トや効率の面で限界があり、結果として画一的な商品ラインナップにとどま
る傾向が見受けられます。 

 

この隙間に対応したベンチャー企業は、多様化・細分化したニーズに応える
ため、従来の大量生産型では見過ごされてきた隙間市場に特化した商品企画
を実施しています。限られたターゲット層に響くデザインや機能、使い勝手
を組み合わせ、生活者に「自分に合う」と感じさせる理由を商品自体に組み
込むことで、競合が及ばない市場で優位性を確立しています。結果として、
特定層に深く届く市場で着実にポジションを築いています。 

 

3-4：差別化戦略➄に該当する企業の戦略の方向性 

出所：目論見書、各種公開情報を基に著者作成 

生活者の価値観多様
化に伴う商品ニーズ
の変化 

䐷. プロダクト a. ニッチ攻略 × 

標準化重視で個別ニ
ーズ対応が難しい大
手の限界 

隙間市場に特化した
商品設計で優位性確
立 
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䏈. 近年上場した企業の詳細 
 

これまでの章では、リテール環境業界における市場の概観と大手企業が築い
ている参入障壁、そして上場を果たしたベンチャー企業の戦略を構造的に整
理してきました。価値提供フェーズ（メディア／流通・販売チャネル／プロ
ダクト）と戦略アプローチ（ニッチ攻略／新市場創造）の 2 軸から、直近 10
年間に上場した 10 社を 6 つの象限にマッピングし、それぞれがどのような
外部環境の変化と、大手企業の構造的課題に対する差別化アプローチだった
のかを整理しました。 

 

本章では、第 3 章で対象とした 10 社それぞれについて、置かれていた状況
と、具体的な差別化戦略の方向性を整理しています。そのサービスが登場す
る前と、登場後に創出した新しい価値は何か。どのフェーズで新しい価値を
提供し、どのような戦略アプローチだったかをより具体的に整理していま
す。 

 

 

図 4-1：リテール業界で直近 10 年間に上場したベンチャー企業一覧 

注：時価総額は終値ベース。一部企業については翌営業日以降の終値をもとに時価総額を算出。上場日の時価総額については、確認が
できた株価と発行済株式数をもとに概算しており、正確性は担保できない 
出所：各種公開情報をもとに著者作成

これまでの章では、
大まかな差別化アプ
ローチを整理 

本章では、個社毎に
アプローチを整理 
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䐴䐵. デザイン・ワン・ジャパン 
～大手ポータルでは拾いきれない、中小店舗の情報というニーズに深く対応～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2005/9/13） 時価総額（2025/2/28） 

6048 2005/09/13 2015/4/30 10,477 百万円 1,657 百万円 

 

 

ユーザー投稿型の口コミ情報と店舗情報を組み合わせた CGM（Customer 
Generated media）地域情報サイト「エキテン」を運営しています。上場時
点で国内全国 400 万件超の店舗情報を掲載し、月間 1,000 万人以上が利用し
ています。店舗に対しては集客支援サービスを、ユーザーに対しては他業種
に渡る店舗検索サービスを提供しています。収益は主に、店舗向けの情報掲
載料や広告掲載費から得ています。 

価値提供フェーズ（メディアフェーズ）：従来、地域店舗の情報は個別サイト
や現地訪問に頼る必要がありましたが、「エキテン」は地域店舗情報を集約
し、口コミ・クーポン・写真を一元的に表示し、情報の網羅性と信頼性を向
上させました。検索性の高い UI と、口コミの透明性、さらには店舗からの返
信機能も備えることで、ユーザーと店舗の間に双方向の信頼関係が構築さ
れ、店舗選びの文脈理解が深まりました。 

戦略アプローチ（ニッチ攻略）：大手ポータルでは拾いきれない中小規模店舗
の情報というニーズに応えました。特に美容・健康・リラクゼーションな
ど、地域性の強い分野を中心に、明確なユーザー需要に応えたように見受け
られます。ユーザーはクーポンや予約機能も利用することができるほか、投
稿を行うことでポイントを獲得でき、一定以上貯めることで 1 ポイント=䐵 円
で換金可能です。店舗側にとっても、特にインターネットを活用しきれてお
らず、広告予算も限られる中小事業者の集客課題に寄与しています。 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

地域店舗の情報を集
約し、一元的に表示 

䐵. メディア a. ニッチ攻略 × 

店舗情報と口コミを
集約した地域情報サ
イトを運営 

>
• 地域店舗の情報収集は個別検索や現地確認

が中心
• 口コミは断片的かつ信頼性が乏しく、比較

検討が困難

• ユーザー投稿型の口コミサイトで店舗情報
が集約

• 可視化・検索・閲覧・クーポン利用まで一
気通貫で可能に

従前 同社サービス

地域ニーズに特化
し、ユーザーと店舗
双方の課題解決 

従業員数現預金残高自己資本比率純資産額当期純利益経常利益売上高（百万円）

19(28）17067.414564943352013年8月第8期

26(26）30163.72441001645452014年8月第9期

―（―）―79.128744671762014年11月第10期第1四半期

・・・
－－－－▲310▲1882,2652024年8月直近期
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䐴䐶. マーケットエンタープライズ 
～不透明で煩雑なリユース品の手続きを、信頼性高くワンストップで代行～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2015/6/17） 時価総額（2025/2/28） 

3135 2006/07/07 2015/6/17 9,886 百万円 7,407 百万円 

 

 

実店舗を持たずインターネットを活用してリユース品の買取・販売を行う
「ネット型リユース事業」を主力としています。総合買取サイト「高く売れ
るドットコム」をフラグシップサイトとして、ほかに様々な買取専門サイト
を運営。そこからヤフオク！や Amazon などのマーケットプレイスに「安く
売れるドットコム」の屋号にて出店し販売しています。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：従来リユース市場は、実店舗や
C䐶C のフリマサービスが主流で、消費者には時間と手間の負担や、不透明性
が伴っていました。同社は、Web や電話での即時査定や全国的な対応、保証
サービス等を通じて、不透明で煩雑な手続きを、信頼性高くワンストップで
代行。これにより、リユースを䐟誰でも気軽に利用できる日常的な行動䐠へと
転換。消費者は、大型・大量・高額商品等であっても、依頼することに心理
的・物理的な障壁が緩和され、利便性の面で大きな価値を提供しています。 

戦略アプローチ（ニッチ攻略）：同社の展開する買取専門サイトは上場時点で
26 サイトを運営しており、フィギュア、楽器、工具、鉄道模型、カメラ、パ
ソコン、自転車など高単価商材や、扱いに専門性が求められるニッチな商材
にも対応しています。結果として、煩雑な処分手続きを抱える個人・法人の
䐟取りこぼされたニーズ䐠を拾い上げる形で市場シェアを獲得しているように
見受けられます。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

不透明で煩雑な手続
きを、信頼性高くワ
ンストップで代行 

䐶. 流通・販売 a. ニッチ攻略 × 

高単価商材や、扱い
に専門性が求められ
るニッチな商材にも
対応 

ネット完結型のリユ
ース買取販売を全国
で展開 

>
• リユース品の売買は対面前提で、時間と労

力がかかる
• 売る側は商品ごとに査定・出品が必要

• ネット完結で査定・集荷・販売まで一気通
貫で代行

• 買取チャネルを複数展開し、売却の手間を
最小化

従前 同社サービス
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䐴䐷. ベガコーポレーション 
～30 代の女性に深く刺さる高品質な商品を適正価格で提供～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2016/6/28） 時価総額（2025/2/28） 

3542 2004/07/21 2016/6/28 13,336 百万円 7,852 百万円 

 

 

家具・インテリアのインターネット通信販売を展開しています。楽天市場、
Amazon、Yahoo!ショッピングなど大手モールを中心に、自社ブランド
LOWYA も展開。北欧テイストやシンプルデザインなど、幅広いラインナップ
を手頃な価格帯で提供しています。自社サイト比率は限定的で、商品は海外
メーカーからの直輸入・OEM 製造を中心に、企画・デザインから販売までを
効率的に一貫管理しています。 

価値提供フェーズ（流通・販売/プロダクトフェーズ）：自社のオリジナル商
品が特徴となっており、デザイン性、価格、配送効率、組立容易性を兼ね備
えた商品群を提供しています。海外製造委託の活用や、ネット販売を中心と
することでコストも削減し、高品質な商品を適正価格で提供しています。ま
た、従来はリアル店舗で商品現物を見て、触って購入することが常識だった
家具・インテリア商品等を、インターネット上で購入できるよう、新しい購
入の仕方も提案しました。 

戦略アプローチ（ニッチ攻略）：都市圏を中心とした 30 代の女性が、主な顧
客となっています。さらに、スマートフォンからのアクセスが大半であり、
商品ページの表示や商品機能の詳細説明に、目を引くキャッチコピーや、画
像、イメージ図を使用して、より分かりやすい表示とすることで、スマート
フォンからでも判断しやすいような作りとなっています。また、ゲームアプ
リの開発運営経験から、トレンドを分析し商品開発につなげています。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

商品のデザイン性と
コストパフォーマン
スが特徴 

䐷. プロダクト a. ニッチ攻略 × 

中価格帯 EC 家具と
いう新カテゴリを創
出 

家具 EC「LOWYA」
を展開し E コマース
に注力 

>
• 家具は大型店舗で現物確認して購入
• 価格や在庫状況、搬送条件の比較に手間と

時間を要する

• 家具・インテリアをネットで完結し購入可
能に

• 自社ECを中心とした一貫体制により価格と
情報の透明性を実現

従前 同社サービス

従業員数現預金残高自己資本比率純資産額当期純利益経常利益売上高（百万円）

159(11)1,31240.41,4585087257,5112014年3月第10期
160(6)1,26646.61,6741375327,4932015年3月第11期
133(6)87455.22,1554875879,1362016年3月第12期

・・・
－－－－39479016,0632024年3月直近期
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䐴䐸. バリュエンスホールディングス（旧 SOU） 

～不透明で手間だったブランドリユースを、アプリ起点で透明化・簡略化～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2018/3/22） 時価総額（2025/2/28） 

9270 2011/12/28 2018/3/22 26,391 百万円 11,693 百万円 

 

 

時計や宝飾品など、取扱価格 5 万円以上の商材を中心に、個人から仕入れて
業者へ販売する「C to B to B」モデルのリユース事業を展開しています。「な
んぼや」「BRAND CONCIER」といった店舗で買い取り、「STAR BUYERS 
AUCTION」でのオークション等で販売しています。加えて、所持品の価格推
移を確認できる資産管理アプリ「miney」を展開しています。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：従来、店舗ごとに異なる価格や接
客品質に依存していた買取体験を、全国展開する直営店とオークション販
売、アプリ等を通じて標準化・信頼化しました。経営ビジョンとして「世界
中のプライスをもっとオープンにし、売買をスマートにする」を掲げていま
す。さらに LINE 査定等、オンライン集客を強化し、一般顧客への訴求力も
高めました。 

戦略アプローチ（新市場創造）：同社は、高額商品のなかでも、鑑定難易度が
高く利益が高い商品に注力しています。従前は店に持ち込むことが一般的で
煩雑だった資産の販売について、スマホを起点とした新しいプロセスを創
出。さらに、買取価格をはじめとして不透明だった売却体験を、アプリを通
じて「所有物の価格可視化→資産としての再評価→最適な売却タイミング提
示」という新しい導線を創出。消費者から買い取った後の販売先について
も、B䐶B に特化することで安定した需要を創出することに成功しています。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

 

査定・販売体験を標
準化し可視化した流
通改革 

䐶. 流通・販売 b. 新市場創造 × 

高級ブランドの
CtoBtoB 型リユース
事業を展開 

高額商品について、
CtoBtoB による新し
い導線を創出 

従業員数現預金残高自己資本比率純資産額当期純利益経常利益売上高（百万円）

339（54）2,44335.482,6866844921,9802016年8月第5期
379（98）2,65832.363,2665711,13922,6852017年8月第6期

421（133）3,29847.295,7971,2431,80631,5292018年8月第7期

・・・
－－－－▲1,709▲76481,4682024年8月直近期
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䐴䐹. メルカリ 
～不透明で手間だったフリマ体験を、アプリ起点で安心化・簡便化～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2018/6/19） 時価総額（2025/2/28） 

4385 2013/2/1 2018/6/19 870,409 百万円 384,130 百万円 

 

 

スマートフォンに特化した CtoC マーケットプレイス「メルカリ」を運営し
ています。誰でも簡単に中古品を出品・購入できる仕組みを整備し、匿名配
送や安心の決済機能を備えた安全な取引環境を提供しています。日本・米
国・英国でサービス展開しています。主に個人ユーザーによるユニークな中
古品の流通を支え、新たな消費サイクルを創出しています。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：従来は店舗での買取やオークショ
ンなど、手間や時間、価格の不透明性が障壁となっていた中古品の流通にお
いて、スマートフォン一つで誰でも手軽に出品・購入できる仕組みを整備し
ました。加えて、配送業者との提携による匿名配送や、取引完了後に支払わ
れるエスクロー型決済など、安心・簡便な導線設計を行い、個人間取引を日
常的な消費行動へと転換しました。 

戦略アプローチ（新市場創造）：それまで店舗型やオークション型が主流だっ
た中古品取引の構造に対し、CtoC マーケットプレイスという新たな形式を提
示しました。ユーザーの誰もが売り手・買い手になれるプラットフォームを
構築し、掘り出し物を探す楽しみや、不要品を収益化する喜びといった体験
を日常化しました。取引履歴や評価、メルペイ等の金融機能を連動させたエ
コシステム構想も視野に入れており、新たな購買行動と消費価値観の創出を
志向しています。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

中古品流通をスマホ
起点で再設計し利便
性を向上 

䐶. 流通・販売 b. 新市場創造 × 

誰でも出品可能な新
しい中古品市場を創
出 

スマホ特化の CtoC
型中古品売買プラッ
トフォーム 
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䐴䐺. ギフティ 
～従来は実物の商品を購入手渡す「贈る体験」を、デジタル化～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2019/9/20） 時価総額（2025/2/28） 

4449 2010/08/10 2019/9/20 61,051 百万円 42,084 百万円 

 

 

e ギフトの発行・流通プラットフォームを提供しています。個人向けには
『giftee』を通じてカジュアルギフトを提供し、法人向けには『giftee for 
Business』で販促・福利厚生などに e ギフトを活用したサービスを展開して
います。売上は法人向けが主体で、ギフト発行システムの提供に加え、自治
体向けの電子地域通貨サービスも行っています。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：従来のギフトは実物の商品を購入
し、物理的に手渡す形式が主流でしたが、同社はこの「贈る体験」をデジタ
ル化し、SNS やメールで送れる e ギフトという新しい購買導線を確立しまし
た。特に、法人顧客においては販促やキャンペーン、福利厚生などの文脈で
ギフトを即時に配布できる仕組みを提供し、リアルタイムでの贈答施策を可
能にしています。これにより、ギフト流通のチャネルが大きく再構築されま
した。 

戦略アプローチ（新市場創造）：e ギフトというカテゴリ自体が黎明期であ
り、消費者の贈り物体験を根本から変えるプロダクトであったこと、また企
業のマーケティング施策にも新たな手法を提供したことから、既存の市場の
延⾧線上ではなく、新たな需要と利用様式を生み出しています。さらに、電
子地域通貨のように、金券流通の枠組みを自治体に広げた点も含め、e ギフ
トを軸とした新たな贈答・販促市場を開拓したと見受けられます。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

贈答行動のデジタル
化で購買導線を刷新 

䐶. 流通・販売 b. 新市場創造 × 

e ギフト文化を創出
し新たな贈答市場を
形成 

e ギフトプラットフ
ォームを個人・法人
に展開 

従業員数現預金残高自己資本比率純資産額当期純利益経常利益売上高（百万円）

－25752.726920345562017年12月第8期
52（6）1,22762.01,0991982831,1212018年12月第9期

95（11）3,18281.23,5323855231,7672019年12月第10期

・・・
－－－－▲5101,5799,5542024年12月直近期
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䐴䐻. BASE 
～複雑でリスクも大きかった開設プロセスを、シンプルで低リスクに～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2019/10/25） 時価総額（2025/2/28） 

4477 2012/12/11 2019/10/25 31,029 百万円 44,111 百万円 

 

 

誰でも簡単にネットショップを開設・運営できる E コマースプラットフォー
ム「BASE」を展開しています。初期費用・月額費用は無料で、売上発生時の
み手数料を徴収する仕組みにより、主に個人や SMB（中小事業者）に広く利
用されています。売上構成は、BASE 事業（約 䐼䐸%）と、決済サービスを提
供する PAY 事業（約 䐵䐺%）等からなります。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：従来の EC 開設では、ショップ構
築・決済導入・デザイン制作など複数工程が必要で、専門知識が求められて
いました。BASE はテンプレート、拡張機能、独自決済などをパッケージ化
し、ワンストップかつノーコードでネットショップを開設可能としました。
さらに、かんたん配送や実店舗販売機会の提供により、販路設計を包括的に
支援しています。 

戦略アプローチ（新市場創造）：従来、ネットショップ構築は法人や大規模事
業者のものでしたが、BASE は「お母さんでも使える」設計により、個人や
副業レベルの事業者でも参入可能な市場を創出しました。売れたときだけ手
数料が発生する成果報酬型モデルも、低リスクでのチャレンジを後押し。結
果として、開設ショップの 䐽䐼%が 4 名以下で運営されるなど、新たな事業者
層を大量に巻き込む市場を切り拓いたといえます。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

ノーコードで購買導
線を設計可能に変革 

䐶. 流通・販売 b. 新市場創造 × 

小規模事業者が参入
できる市場を創出 

個人・SMB 向け EC
プラットフォームを
提供 
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䐴䐼. マクアケ 
～従来の販売経路ではリスクの大きかった新商品を、販売/購入可能に～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2019/12/11） 時価総額（2025/2/28） 

4479 2013/05/01 2019/12/11 37,991 百万円 6,923 百万円 

 

 

世にない新しいものが最初に見つかり、手に入る場として、購入型クラウド
ファンディングサービス「Makuake」を運営しています。企業や個人は企画
中の商品や新サービスをアピールし、支援者は支援額に応じて設定されたリ
ターンを受けます。主な売上は支援額からの手数料となっています。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：従来の販売経路ではリスクの大き
かった新商品を、店舗流通前に生活者から直接支援を募る仕組みによって販
売できるようにしました。さらに、すべてのプロジェクトには専任キュレー
ターが付き、コンサルティングサポートを通じて支援額拡大を支援します。
また、一般的にクラウドファンディングは、資金調達を目的とすることが多
いですが、マーケティング活動への期待も大きい点が特徴的です。 

戦略アプローチ（新市場創造）：同社は、新製品・新サービスのマーケットデ
ビュー市場である「0 次流通市場」に特化したテストマーケティングプラッ
トフォームとして、新しい市場概念を構築しました。これまでマーケティン
グは得意でないが、優れたアイデアや技術を有しているメーカーやクリエイ
ターに対し、新しい顧客を獲得することを可能としています。また、プロジ
ェクト支援者のリピート決済率は継続的に成⾧しており、新製品分野に高い
関心又は購買意欲を示すユーザー層を獲得していることから、特定のユーザ
ー層のニーズに応えていると想定されます。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

従来の販売経路では
リスクの大きかった
新商品を販売可能に 

䐶. 流通・販売 b. 新市場創造 × 

新商品の販売を支援
するクラウドファン
ディングを運営 

従業員数現預金残高自己資本比率純資産額当期純利益経常利益売上高（百万円）

30(5)46514.48343624782017年9月第5期
48(2)69520.51961131569582018年9月第6期
60(3)87920.4285891271,3442019年9月第7期

・・・
－－－－▲104▲603,6532024年9月直近期

新製品・新サービス
のマーケットデビュ
ー市場である「0 次
流通市場」を創出 
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䐴䐽. ジモティー 
～特定の媒体に依存していた地域情報をオンラインで手軽に確認・発信可能に～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2020/2/7） 時価総額（2025/2/28） 

7082 2011/02/16 2020/02/07 1,752 百万円 6,566 百万円 

 

 

地元で情報を探す人と情報を発信したい人をマッチングさせるクラシファイ
ド型プラットフォームを運営しています。「売ります・あげます」「不動産」
「求人」「中古車」など、多岐にわたるカテゴリが特徴です。ユーザー投稿に
基づきコンテンツが生成され、マッチング後の取引はユーザー同士の直接対
応に委ねられています。主に広告収入により収益を得ています。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：従来、地元に根ざした個人間取引
や地域活動の情報流通は限定的で、特定の掲示板や紙媒体、もしくは全国型
のプラットフォームの一部に依存していました。これに対し、ジモティーは
地域の情報を全国 47 都道府県の市区町村に区分することで、細分化して情
報を提供しています。加えて、「無料」「誰でも簡単に投稿可能」「カテゴリ別
検索機能」などを通じ、地域における䐟取引や情報発信の導線そのもの䐠を簡
素化。さらに、チャット機能や保険機能を整備することで、ユーザーの利便
性と安心感も担保しています。 

戦略アプローチ（新市場創造戦略）：地元における売買・募集・情報交換とい
った行為を、すべて 1 つのプラットフォーム上で完結できるようにしたこと
で、地域内の情報流通様式そのものを変革しました。これにより、地元にお
ける情報の非流通・未可視化といった課題を解決。地域課題や日常的な困り
ごとに対する情報の流動性を高め、䐟情報と人䐠のマッチング機会を飛躍的に
増やす土台を構築しました。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

䐵. メディア b. 新市場創造 × 

地元の取引導線と流
通設計を簡素化・高
度化 

地域情報のクラシフ
ァイド型プラットフ
ォームを運営 

地元情報流通のあり
方を再設計し新市場
を創造 

従業員数現預金残高自己資本比率純資産額当期純利益経常利益売上高（百万円）

34(39)17471.5255▲412▲3816602017年12月第7期
41(29)18266.92741979842018年12月第8期
48(23)64478.374896191,2632019年12月第9期

・・・
－－－－4725641,7742024年12月直近期
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䐵䐴. クリーマ 
～プロ志向のクリエイターと、高品質作品を求める消費者のニーズに対応～ 

証券コード 設立年 上場年 時価総額（2020/11/27） 時価総額（2025/2/28） 

4017 2009/03/03 2020/11/27 35,707 百万円 1,792 百万円 

 

 

ハンドメイド作品を中心とする CtoC のマーケットプレイス「Creema」を運
営しています。マーケットプレイス事業を中核に、広告事業、イベント・ス
トア運営、クラウドファンディングなども展開。「クリエイターエンパワーメ
ント事業」として、クリエイターの創作活動を支援しています。主な売上
は、マーケットプレイス上の販売手数料や広告収入等から構成されていま
す。 

価値提供フェーズ（流通・販売フェーズ）：マーケットプレイスにおいて、出
品者と購入者双方の満足度を高める仕組みを構築しています。リアルイベン
トや常設店舗を通じたリアル接点も強化し、作品に触れる機会を創出するこ
とで、生活者側の購入導線を多様化させています。各クリエイターの掲示板
から、作品に関する質問をしたり、オーダーメイドや発注数の相談をしたり
といったコミュニケーションも可能となっている点も特徴的です。 

戦略アプローチ（ニッチ攻略）：プロ志向のクリエイターから支持を得て、品
質の高い作品が多く集まっていることで、高品質の作品を求める消費者を安
定的に集客でき、これが感度の高い良質なコミュニティの構築につながって
います。販売、プロモーション、コンサルティングサービスといった機能が
充実しているほか、中国市場に対応していること等から、クリエイターを惹
きつけることに成功しているように見受けられます。 

 

財務指標の推移 

注：上場時点の情報について記載しており、現在の事業状況とは異なる。上場日の時価総額は概算値であり、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、各種公開情報を基に作成 

䐶. 流通・販売 a. ニッチ攻略 × 

オンラインとリアル
を融合した販売導線
を設計 

CtoC 型ハンドメイ
ド作品の EC モール
を展開 

プロ志向クリエイタ
ーに特化した高質コ
ミュニティ 

従業員数現預金残高自己資本比率純資産額当期純利益経常利益売上高（百万円）

48(7)1,179▲8.0▲130▲373▲3731,1502019年2月第10期
61(16)1,4031.93928461,5172020年2月第11期
73(12)2,88529.31,0821782052.0622021年2月第12期

・・・
－－－－1031042,5072025年2月直近期
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䏉. 上場後の戦略の変遷―KPI と事業構成の変化― 
 

ベンチャー企業にとって上場はゴールではなく、スタートに過ぎません。最
初は大手企業とどう差別化するかが重要ですが、いずれは大企業となって、
さらに飛躍することが期待されます。そこで第 5 章では、第 3 章と第 4 章で
取り上げた企業が、上場後にどのような事業の変遷を遂げているのか、KPI
がどう変化しているのかを整理しています。 

 

図 4-0：各社の上場時点の KPI 

出所：各社目論見書より著者作成  

上場後の戦略の変遷
を整理 
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上場後の戦略（䐴䐵. デザイン・ワン・ジャパン）  
 

 

エキテン事業の拡大と基盤構築（2015 年～2017 年） 
中核事業である「エキテン」の拡大に注力。ニーズの高いリラクゼーションジャンルの深耕や、サービ
ス業を中心とした業種水平展開、予約システム等の提供によるサービス拡充（ビジネスプラットフォー
ム化）を進めました。将来の成⾧を見据え、マーケティング・開発・営業体制強化等への積極的な投資
を推進し、エキテン事業の安定成⾧を基盤に高い利益成⾧率・利益率を維持しました。新規事業や
M&A も事業規模拡大の選択肢として検討しました。 

システム基盤再整備と中小事業者向け事業拡張（2018 年～2020 年） 
店舗数を追うのみでなく、機能追加による ARPU 向上のほか、コア・コンピタンスとしてシステム基盤
の再整備が掲げられました。事業ドメインを「店舗集客メディアから中小事業者のアクセラレーター
へ」と拡充し、エントリー層向け低価格 IT サービスによる生産性向上支援を目指すビジョンが示され
たほか、新規事業開発への投資も継続しました。しかし、有料掲載店舗数が集客効果低下やキャンペー
ン縮小等の影響で伸び悩み、初の純減を経験しました。 

M&A による事業セグメント拡大と DX シフト（2021 年以降） 
DEECH 社、昼 JOB 社、ENW 社、オコマリ社といった M&A によりグループ会社が増加し、事業セグメ
ントを拡大しました。エキテンで培った「内製✕直販」モデルをグループ全体で展開し、コスト競争力
や顧客獲得効率向上を目指しました。2024 年 8 月期にはグループ再編（子会社 3 社の譲渡・合併）を
実施し、経営リソースを DX 領域にフォーカスする戦略へと大きく転換し、「マーケティング SaaS とし
ての価値を高めていく」としました。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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上場後の戦略（䐴䐶. マーケットエンタープライズ） 

 

ネット型リユース事業の拡大とモバイル新規参入（2015～2018 年） 
この期間は、既存のネット型リユース事業を基盤としつつ、今後の成⾧に向けた積極的な投資が行われ
ました。リユースセンターの拠点数を全国に拡大し、出張買取の商圏を広げました。取扱商材のカテゴ
リーの拡大と専門性の向上、自社 EC システム構築や越境 EC 対応、IT 投資による新サービス創造に注
力。2016 年 8 月には ME モバイルを設立し、中古端末に特化したモバイル事業を開始しました。 

M&A とパートナー連携による事業多様化（2019～2021 年） 
新規事業への投資期間を経て、2019 年 6 月期はメディア事業（売上 71.8 倍）と通信事業（売上 3.7
倍）が大きく成⾧。おいくら、SIMCHANGE、最安修理、UUM、ME トレーディングと続々と M&A を
実施し、次の成⾧に向けた新たな基盤を獲得。ビジネスモデルを自社完結型から、プラットフォームを
通じたパートナー連携などへ多様化しました。 

個人向けリユース強化と利益重視の事業運営（2022 年以降） 
2021 年 8 月に中計を発表。それまでのメディア・モバイル事業への投資から、個人向けリユース事業
を成⾧期に回帰。人口減少・高齢化を踏まえ、潜在層であるシニア層への出張買取（コンサルティング
営業）を強化するため、バイヤー採用・育成、新規拠点開設（千葉、品川、南大阪、広島など）を推
進。DX を活用した業務効率化・生産性向上に注力。おいくら事業の自治体連携推進 や、マシナリー・
モバイル通信事業の拡大も継続。期後半には利益率を重視した事業運営への深化も示唆されました 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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上場後の戦略（䐴䐷. ベガコーポレーション） 
 

 

旗艦店シフトと「ファストインテリア」としてのポジショニング（2017 年-2019 年） 
新ブランドオープンによる販路拡大、家電やアウトドア製品といった新規ジャンルの商品開発・販売促
進による新規顧客獲得、「LOWYA」のブランディング広告投資による認知度向上を積極的に行うほか、
越境 EC 事業にも注力します。2018 年 10 月には、「laig」を立ち上げメディア機能を強化。2019 年 3
月期以降は、価格競争が起こりやすい大手ショッピングモールから、旗艦店へシフトすることを掲げ、
SEO の強化や、「ファストインテリア」としてトレンド×低価格にポジショニングする構想を発表。 

LOWYA 事業の強化とデジタルチャネル拡大（2020～2021 年） 
LOWYA 事業の強化をすすめ、2020 年 3 月期には、早くも旗艦店売上比率が 䐷䐽.䐼%まで上昇、効率的
な Web 広告投下によりユニークユーザー数も 731 万。越境 EC の月間流通総額も 1 億円に到達。2021
年 3 月時点で、公式 Instagram の登録者数が 67 万人に到達、YouTube チャンネル LOWYA BASE をス
タートし、デジタルチャネルをさらに強化します。 

実店舗展開と OMO 型 D䐶C への転換（2022 年～） 
2022 年 3 月期から他社ブランド商品の取り扱いも大幅に拡大。猫家具専用ブランド「LOWNYA」をロ
ーンチするなど、品揃え強化を重要施策と位置づけています。2023 年 4 月からは、福岡、大阪、愛知
と次々に直営の実店舗を開業。また、イオンリテール向けに卸売り販売を開始し、イオンに売り場を開
設するなど、OMO 型 D䐶C への転換を図っています。2025 年 3 月期からの 3 か年計画を発表し、実店
舗進出によるチャネル拡大、商品ジャンル拡大、双方向コミュニケーションによるファンの拡大を強化
ポイントとして掲げています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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上場後の戦略（䐴䐸. バリュエンスホールディングス） 
 

 

海外販路拡大と仕入・販売体制強化（2018～2019 年） 
買取拠点を拡大と、提携企業の拡大に伴う取扱い点数増や、香港をはじめとした海外販路拡大に注力。
プロモーション資産管理アプリ「miney」について、Money Forward や ONE と連携しジャンルを拡
充、売り手層の囲い込みを図りました。M&A による仕入・販売体制の強化のほか、海外販路の拡大を
成⾧施策として掲げています。2019 年 8 月期以降は、第 2 創業期と位置づけ、海外をはじめとした販
売体制の強化、国内買取専門店の拡充による仕入れ体制強化、Miney のジャンル拡充による LTV 向上が
掲げられました。 

中期計画と海外展開の加速（2020～2022 年） 
2020 年 10 月には中期経営計画を発表し、海外強化に向けたパートナー/店舗数の拡大、DX プラットフ
ォームの構築、グローバル基準での適正価格の提示に向けた取引データの活用、マス広告による認知拡
大を掲げました。その後海外について、2021 年 8 月期には、GMV䐹䐷䐶 億円、海外売上高比率 14.9％、
2022 年 8 月期には GMV䐺䐸䐹 億円、海外売上高比率 23.4％と着実に成⾧しています。国内についても広
告宣伝の効果もあり、売上高は堅調に推移しました。 

toC 展開とグローバル戦略（2023 年～） 
2024 年 10 月には、2030 年に向けて新たな中計を策定。これまでは toB メインだった販売ルートを、
富裕者層をはじめとして toC まで接点を拡大し、小売販売と買取の循環を図り、小売売上比率を 25％
まで高めることを目標としています。また、海外展開についても、店舗投資コストや人件費が低く、他
方で経済成⾧しているアジアや中東地域のほか、ニューヨーク、ベイエリア、シンガポール、ロンドン
といった、富裕層が多い地域を中心に注力することを図っています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 



業界別 ベンチャー市場分析 Vol.䐸 | XTech Ventures アソシエイト  高野 峻 2025 年 5 月 28 日 

 

35 |   

 

1 

2 

3 

4 

5 

 

上場後の戦略（䐴䐹. メルカリ） 
 

 

成⾧基盤の確立と新規事業への挑戦（2018～2019 年） 
国内メルカリ事業の安定成⾧を背景に、海外事業と中⾧期でのエコシステム構築に注力。国内事業では
カテゴリー毎に強化施策を行い、レディース向けの比率を抑え、エンタメホビーやメンズが拡大。利便
性向上に向けては、バーコード出品や検索機能の向上、情報掲載料の増加（画像 10 枚に対応）といっ
たプロダクトの改善を実施。2019 年 2 月には「メルペイ」をローンチ、6 月には登録者数 200 万人を
突破。米国ではテレビ・ラジオ・オンラインメディアを通じ様々なマーケティング施策を実施。本人確
認機能等を搭載し、信頼性を高めることで、取引開始後のキャンセル率を低下することに努めました。
鹿島アントラーズへの経営参画も行い、顧客層拡大、ブランド力向上、ビジネス創出を図りました。 

収益力強化と事業多角化の推進（2020～2022 年） 
2020 年 6 月期からは、メルカリ・メルペイ・メルカリ US の 3 本柱の確立に向けて積極的に投資しま
した。マーケティング施策のほか、ドコモ・信金中央金庫との業務提携、スマートフォン決済事業を手
掛ける Origami の買収を発表しました。ユーザーとのタッチポイント強化に向けては、メルカリステ
ーションの設置やコンビニでの梱包資材の販売のほか、US では即日配送の導入をはじめ、売りやすい
仕組み作りが確認されます。 

持続的成⾧に向けた構造改革と戦略投資（2022 年以降） 
2021 年 10 月、ソウゾウと個人向けの EC 開設サービス「メルカリ Shops」、2022 年 11 月にはクレジ
ットカード「メルカード」を提供開始。2024 年 3 月には空き時間おしごとサービス「メルカリ ハロ」
を開始。メルカリ事業で培った CtoC 基盤を活用し、決済、クレジットカードをはじめ、スポットワー
ク等の広範な領域へサービスを拡大しています。米国では、Z 世代獲得のほか、日本との越境取引を図
り、Global Expansion を掲げています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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上場後の戦略（䐴䐺. ギフティ） 
 

 

e ギフトプラットフォーム拡大と ASEAN 進出（2019～2020 年） 
成⾧戦略として「e ギフトプラットフォームの拡大」と「地理的な横展開」が打ち出されました。e ギ
フト発行企業（CP）と利用企業（DP）の拡充、新規サービスの開発のほか、マレーシア法人の設立を
核として ASEAN 展開が掲げられました。2020 年 12 月期にはソウ・エクスペリエンスを完全子会社化
し、体験にフォーカスしたギフトを取り込み、プラットフォーム価値向上を図りました。また、コロナ
禍での DX 化の追い風を受け、地域通貨サービスの活用（Go To キャンペーンなど）も推進しました。 

M&A による事業多角化と成⾧加速（2021 年～2023 年） 
成⾧戦略は原則変わらず、e ギフトプラットフォーム拡大と地理的な横展開を掲げましたが、加えて、
機動的な M&A で同戦略を強化・加速する姿勢を明確にしました。2021 年 12 月には約 100 億円の資金
調達を行い、M&A 資金確保を強調。2022 年 10 月には、デザインをアップロードするだけで、オリジ
ナルアパレル商品を作れる paintory を、2023 年 1 月には、クラフトビールのサブスクリプションサー
ビスを展開する meuron 社を買収しています。また、給付金やポイント還元といった Government to 
Consumer の領域でも案件を受注し、販売先を拡充することに成功しました。 

MENA 進出と機動的な財務戦略（2024 年～） 
引き続き「e ギフトプラットフォームの拡大」と「地理的な横展開」を推進しつつ、地理的な横展開に
おいては、ASEAN に加え MENA 地域への展開を本格的に開始し、UAE、サウジアラビアを中心とし事
業を展開する YGG 社を子会社化しました。さらなる成⾧戦略実現のため、2024 年 12 月期は当座貸越
枠を含む約 200 億円の借入を実施するなど、機動的な成⾧投資を行う財務戦略を明示しています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成
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上場後の戦略（䐴䐻. BASE） 
 

 

認知度向上とサービス拡充（2019～2020 年） 
2019 年 12 月期は、サービス認知度向上と新規ユーザーの獲得に注力。テレビ CM 実施のほか、全国の
金融機関と提携を発表しました。プロダクト面では、ショップ管理画面のリニューアルや、PayPal の
導入のほか、海外送料詳細設定機能を提供し、海外向け販売機能を強化しています。加えて、百貨店と
連携し、リアル店舗出店スペースを提供したり、ヤマト運輸と提携し、全国一律の配送料を実現しまし
た。2020 年 12 月期には、Instagram に投稿された画像から BASE のネットショップにシームレスに遷
移する機能など、拡張機能を強化、インフルエンサーマーケティング事業を展開する Direct Tech との
提携が発表されています。さらに、note 事業と資本業務提携を実施し、オーナーが管理画面から note
に記事を投稿できることで、ブランドの世界観をより効果的に発信できるようになりました。 

機能強化と新規顧客獲得施策（2021 年～2022 年） 
2021 年 12 月期も引き続き広告宣伝を強化。プロダクト面では、CRM 機能や在庫連携機能、広告出稿
機能を拡充。クリエイターエコノミー協会を設立、CAMPFIRE との提携や、BASE Card の提供を開始
し、資金調達やキャッシュフローの早期化をサポートしています。商品購入時の入力画面の改善、追加
購入の導線設計の強化が確認されます。さらに、決済手数料を抑えた月額有料プランを新たに提供し、
これまでは手数料を理由に選ばれなかった層の獲得を図りました。2022 年 12 月期には、スカウトチ
ーム活動による新規ショップ開設数に言及しています。配送日設定やクーポン機能も拡充しました。 

筋肉質な経営体制と成⾧戦略（2023 年～） 
2023 年 12 月期は、筋肉質な財務体制への転換を掲げ、BASE 事業の販管費抑制が方針として設定され
ました。2023 年 4 月から、BNPL（あと払い（Pay ID）の提供を開始。2024 年 12 月期からは、トッ
プライン成⾧と収益性向上の両立を掲げています。積極的な M&A による非連続な成⾧な実現も掲げ、
1,000 億円規模の GMV を保有する EC カート事業を運営する E ストアーの買収を発表しています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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上場後の戦略（䐴䐼. マクアケ） 
 

 

ブランド認知拡大と品質保証強化（2019 年～2021 年） 
認知度拡大のために、1 ヶ月間の TV 広告をはじめとした積極的なブランディング広告を実施しまし
た。2021 年 9 月期からは GMV 拡大に向けて品質保証体制を強化、他方でキュレーター（プロジェク
ト支援）の審査関連業務の負荷が増加したことで、採用強化やオペレーションの見直しを強化。さら
に、アプリ内の回遊性や訪問頻度を向上するための開発も強化しています。2021 年 8 月からは、海外
からの購入を受け付ける Makuake Global の本格提供を開始しました。 

リピート顧客重視と基盤強化（2022 年～2023 年） 
2022 年 9 月期は、コロナ後のリオープニングの影響を受け前年比 䐼.䐶%の減少となりますが、キュレー
ターや審査、オペレーション体制の強化により掲載開始数が前年比 䐹.䐵%増加、広告配信等も背景とし
てアクセス UU が前年比 䐵䐽.䐽%増加と、前年の施策の効果が表れます。2023 年 9 月期には、リピート
指標を最重要指標として設定。リピート顧客から作られる安定成⾧基盤を、顧客満足度向上により強固
にすることを軸とする基本方針を発表しています。 

取扱高重視とマッチング多角化戦略（2024 年以降） 
2024 年 9 月期からは、サービス全体において扱われた金額の総額を表わす「取扱高」を新たな指標と
して開示。プロジェクト件数のみならず、プロジェクト単価についても注視しています。経営体制も変
更し基本方針を発表。事業者側に対しては、グループ内の各種サービスより蓄積されたデータを活用
し、事業展開を一気通貫で支援することで、1 事業者あたりの取引額/期間を拡大。生活者側に対して
は、新商品やサービスのラインナップを強化することで、両者のニーズに合わせたマッチングサービス
の多角化を図り、GMV の拡大および収益向上を目指しています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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上場後の戦略（䐴䐽. ジモティー） 
 

 

マーケティング施策とユーザー拡大重視（2019 年～2020 年） 
売上成⾧のために、マーケティング支援と PV 数の成⾧に注力する方針が示され、法人リーチ拡大、大
手企業増加、入札制導入、SEO 強化、カテゴリ新設、UX 改善、プロモーション、行政提携などの施策
が挙げられています。2020 年からは、ユーザー利便性と収益性向上のため、ネット決済・配送代行な
どの手数料モデル開発を推進。利用ユーザー数の拡大を特に重要視しました。 

官民連携と営業チャネル強化（2021～2022 年） 
行政との提携は全国 37 箇所（2021 年）から 76 箇所（2022 年）へと大幅に拡大し、様々なリユース
検証を実施。特に、官民共同でのリアル拠点「ジモティースポット」での新しいリユースモデル構築と
エリア展開の検証が開始されました。人材マッチングスキームや中古車カテゴリでの FinTech/エスク
ローサービス（分割払い、検査代行）の検証も進捗。マネタイズ戦略では、営業組織を設け、自動配信
主体から営業チャネルによる広告獲得への転換が志向され、コスト構造も広告宣伝費から人件費へ重点
が移行し始めました。 

狭域広告特化とプロダクト戦略の深化（2023 年以降） 
投稿数と広告単価（eCPM）を重要指標と位置づけ、プロダクトについては近距離×短時間のセグメン
ト（衣料、食品、地元のお店や近所の助け合い）にリソースを集中。ジモティースポットは、人口 5 万
人以上の自治体 554 のうち、2030 年度までに最低 300 店舗以上の出店を掲げ、展開速度の向上を図っ
ています。さらに、2023 年 11 月には自社広告運用型のアドプラットフォーム「ジモティーAds」を正
式リリースしたことに加え、クーポンや地域情報といった狭域広告に注力することで、広告単価の向上
を図っています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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上場後の戦略（䐵䐴. クリーマ） 
 

 

巣篭り需要を捉えた施策と新規サービス展開（2021 年～2022 年） 
2021 年 2 月期は、コロナ禍の巣篭り消費のニーズを捉えた各種施策が奏功したほか、中⾧期の成⾧を
企図しテレビ CM を放映。さらに、クリエイターが資金調達を行えるクラウドファンディングサービス
と、写真撮影から発送代行に至る様々な業務を受託するフルフィルメントサービスをリリースし、クリ
エイターやユーザーに対する提供価値を向上しました。2022 年 2 月期からは、中期経営方針を発表。
レッスン動画プラットフォームの FANTIST を買収しました。 

認知拡大と新サービス創出に向けた挑戦（2023 年～2024 年） 
2023 年 2 月期には、「ハンドメイドマーケットプレイス市場及び、Creema の認知拡大」と「新サービ
ス創出によるクリーマ経済圏の強化」の 2 つを戦略課題と位置づけます。認知拡大に向けては、プロモ
ーション費用に総額 10.9 億円を投下し、TVCM を中心とする大型プロモーションを実施。新サービス
創出に向けても、各会計年度 1 つの新サービスのリリースを目標としました。 
 

既存プロダクト集中と利益率改善方針（2025 年以降） 
2025 年 2 月期からは、引き続きマーケットプレイスサービスの成⾧ほのか、利益率の改善を掲げてい
ます。Creema と連携可能なネットショップ開設サービス InFRAME をリリースし、クリエイターへの
販路か提供と作品数の増加を企図。それまでは新サービス開発にリソースを投下していたが、既存プロ
ダクトにリソースを集中する方針に。さらに利益率改善に向けては、プロモーション費用の縮小と、人
件費・外注費・開発関連費についても抜本的な見直しを図っています。 

 

売上構成の変化                  主な指標の変化 

注：本資料は起業家向けに作成しており、投資家向けに作成したものではない。機械的に作成しており、正確性は担保できない 
出所：本文・図表ともに目論見書、決算説明資料、その他各種公開情報を基に作成 
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さいごに 
 

リテール業界はこの 10 年間、消費者の行動と価値観の変化に合わせて、そ
の構造そのものを大きく変えてきました。選び方、手続きや管理の方法、暮
らし方──あらゆるフェーズにおいて、それまでの前提が揺らぎはじめた時
代に、多くのベンチャー企業が現れ、構造の隙間に自らの問いと意志を差し
込みました。本レポートでは、そうした企業たちの戦略を、表層的な特徴に
とどまらず、「どこを起点に変化を起こしたのか」という構造で捉え直すこと
を試みました。 

 

しかし今回整理したフレームワークは、あくまで過去を読み解くための道具
にすぎません。未来の変化は常に予測不能であり、真にユニークな戦略は、
フレームワークの外側から生まれるはずです。だからこそ、最後に強調した
いのは、「どんな問いから、どこに構造のひずみを見出し、何を差し込むか」
という思考の姿勢そのものです。ベンチャーの戦略とは、フレームをなぞる
ことではなく、フレームの角度を自ら調整しながら、自分だけの仮説を試す
営みであるべきだと考えます。 

 

これから起業を志す方、戦略を構想する方が、これまでのベンチャー企業の
軌跡から何かのヒントを見出し、自らの問いを深めるきっかけとなれば、こ
れ以上に嬉しいことはありません。そして、次の 10 年を切り拓くような、新
たな構造変革が、またここから生まれていくことを、私たちは心から願って
います。 
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本リサーチ PJ についてのご意見交換のお願い 
本レポ－トは作成途中であり、至らない点が多分にあったことと思います。有識者の皆様のお声を取り入れ
ることで、今後さらに起業家の役に立つレポートに改善していきたいと考えています。よろしければ、下記
のリンクからお気軽にご意見をお寄せいただけますと幸いです。 

また、今後も対象範囲を拡大しリサーチを継続して参ります。今後の内容についても、予めご意見をいただ
けるようであればあわせてご連絡ください。 
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