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（表1）「あなたはふだん、仕事やプライベートの外出時に、『マイボ
トル（水筒・マグ）』を持っていきますか」についての回答

（表2）「マイボトルを持ち歩く理由は何ですか」についての回答

（表4）「マイボトルを持ち歩く理由は何ですか」についての回答
　　　（性別年代別・抜粋）

（表3）「マイボトルを持ち歩かない理由は何ですか」についての回答
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女
性
は
約
半
数
が
持
参

ス
ト
レ
ス
フ
リ
ー
な
利
便
性
が
魅
力

　　

ふ
だ
ん
マ
イ
ボ
ト
ル
で
飲
み
物
を
持
っ

て
い
く
か
ど
う
か
を
聞
き
ま
し
た
。
4
割

が
「
持
っ
て
い
く
」
と
回
答
。
男
女
別
で

は
女
性
が
男
性
を
大
き
く
上
回
り
、
半
数

近
く
が
持
ち
歩
い
て
い
ま
す
（
表
1
）。

　

マ
イ
ボ
ト
ル
を
持
ち
歩
く
理
由
の
1
位
は

「
ど
こ
で
も
好
き
な
と
き
に
飲
め
る
か
ら
」

で
、
男
女
と
も
に
6
割
超
と
な
り
、
2
位

調査機関：株式会社プラネットによる調査企画をもとに、株式会社ネオマーケティングにて
「マイボトル（水筒・マグ）」に関する意識調査を実施。
期間：2019年12月25日～ 27日、インターネットで4,000人が回答。

バックナンバーより時節に合ったトピックスをご紹介しています。

「
ペ
ッ
ト
ボ
ト
ル
や
缶
飲
料
を
買
う
よ
り
経

済
的
だ
か
ら
」
と
続
き
ま
す
（
表
２
）。
移

動
中
で
も
、
お
金
を
か
け
ず
に
好
き
な
も
の

が
飲
め
る
ス
ト
レ
ス
フ
リ
ー
な
と
こ
ろ
は
今

の
時
代
に
合
っ
て
い
る
よ
う
で
す
。

　

マ
イ
ボ
ト
ル
を
持
ち
歩
か
な
い
理
由
は　

1
位
「
荷
物
に
な
る
（
か
さ
ば
る
）
か

ら
、
重
い
か
ら
」、
次
い
で
「
飲
み
た
い

と
き
に
は
、
買
え
ば
い
い
か
ら
」
と
な
り

ま
し
た
（
表
３
）。
男
女
差
に
注
目
す
る

と
「
飲
み
た
い
と
き
に
は
、
買
え
ば
い
い

か
ら
」
は
男
性
が
女
性
を
大
き
く
上
回
っ

て
い
ま
す
。
一
方
、
女
性
が
最
も
上
回
っ

た
の
が
「
ボ
ト
ル
の
洗
浄
が
面
倒
だ
か

ら
」。
全
体
で
は
5
位
で
す
が
、
女
性
で

は
3
位
に
浮
上
。
こ
れ
に
対
し
、
男
性
の

3
位
は
「
自
分
で
飲
み
物
を
用
意
す
る
の

が
面
倒
だ
か
ら
」
と
、
対
照
的
で
す
。
男

性
に
と
っ
て
は
「
自
分
で
飲
み
物
を
用
意

す
る
」
こ
と
が
、
女
性
に
と
っ
て
は
「
ボ

ト
ル
の
洗
浄
」
が
ス
ト
レ
ス
と
な
っ
て
い

る
よ
う
で
す
。

　

マ
イ
ボ
ト
ル
を
持
ち
歩
く
理
由
を
、
さ

ら
に
性
別
年
代
別
に
調
べ
ま
し
た
（
表

４
）。「
熱
中
症
対
策
・
水
分
補
給
の
た
め
」

の
数
値
が
特
に
60
代
以
上
の
女
性
で
高
く
、

高
齢
層
は
熱
中
症
へ
の
意
識
が
高
い
こ
と

が
わ
か
り
ま
す
。
一
方
、「
カ
フ
ェ
で
テ
イ

ク
ア
ウ
ト
の
ド
リ
ン
ク
が
割
引
に
な
る
か

ら
」
が
、
男
女
と
も
20
代
の
み
1
割
に
達

し
て
い
る
の
も
気
に
な
る
と
こ
ろ
。
若
い

世
代
は
エ
コ
を
意
識
し
た
カ
フ
ェ
の
サ
ー

ビ
ス
を
活
用
し
て
い
る
よ
う
で
す
。「マイボトル（水筒・マグ）に関する意識調査」

https://www.planet-van.co.jp/shiru/from_planet/vol126.html

詳しくはWebへ

消費財や暮らしにまつわるトピックスをお届けする『Fromプラネット』。
今号では、マイボトル（水筒・マグ）に関する意識調査の結果を一部ご紹介します。

マ
イ
ボ
ト
ル（
水
筒
・
マ
グ
）

高
齢
層
は
熱
中
症
対
策
・
水
分
補
給

若
年
層
は
エ
コ
意
識
や
経
済
性

 意識調査 Fromプ ラ ネット

テーマ
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サ
ブ
ス
ク
リ
プ
シ
ョ
ン
ビ
ジ
ネ
ス
（
以
下
サ

ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
ス
）
は
収
益
と
費
用
の
発
生
に

特
徴
が
あ
る
。
例
え
ば
、
24
カ
月
ご
と
に
更
新

す
る
タ
イ
プ
の
月
額
利
用
料
1
万
円
の
サ
ー
ビ

ス
が
あ
る
と
す
る
。
契
約
1
件
に
つ
き
24
万
円

の
収
益
が
確
定
す
る
の
だ
が
、
仮
に
サ
ー
ビ
ス

提
供
に
最
低
限
必
要
な
経
費
率
が
50
％
だ
と
し

た
ら
、
12
万
円
ま
で
は
契
約
獲
得
の
た
め
の
販

促
や
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
に
使
え
る
こ
と
に
な
る
。

　

こ
こ
で
契
約
を
1
件
獲
得
す
る
た
め
に
10
万

円
を
要
し
た
と
仮
定
し
よ
う
。
こ
の
場
合
、
初

年
度
の
損
益
は
売
上
12
万
円
、
諸
経
費
6
万

円
、
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
10
万
円
と
な

り
、
4
万
円
の
営
業
損
失
が
生
じ
る
。
し
か
し

次
年
度
は
売
上
12
万
円
、
諸
経
費
6
万
円
、
販

促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
0
円
と
な
り
、
6
万

円
の
営
業
利
益
で
あ
る
。
2
年
間
の
通
算
で
み

れ
ば
売
上
24
万
円
、
諸
経
費
12
万
円
、
販
促

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
10
万
円
で
、
2
万
円
の

営
業
利
益
と
な
る
（
P
4
／
図
表
1
）。

　

本
来
、
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
は
収
益

獲
得
の
た
め
に
投
じ
た
費
用
な
の
で
収
益
の
発

生
に
応
じ
て
配
分
す
べ
き
だ
が
、
現
行
の
財
務

会
計
で
は
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
の
費
用
の
ほ

と
ん
ど
は
発
生
し
た
年
度
に
全
額
計
上
す
る
。

　

こ
の
よ
う
に
サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
ス
で
は
費
用

が
先
行
し
収
益
が
遅
れ
て
計
上
さ
れ
る
た
め
、

会
計
年
度
で
期
間
を
短
く
区
切
っ
た
損
益
計
算

で
は
実
態
を
正
し
く
把
握
で
き
な
い
の
が
特
徴

で
あ
る
。

　
　

　

サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
ス
は
「
顧
客
と
の
継
続

的
な
関
係
が
担
保
さ
れ
て
い
る
状
態
」
の
ビ
ジ

ネ
ス
で
あ
る
。
そ
れ
ゆ
え
将
来
の
収
益
を
予
測

し
や
す
い
。
し
か
も
、
そ
の
将
来
の
収
益
は
現

時
点
ま
で
に
投
下
し
た
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ

活
動
の
結
果
で
あ
る
。
先
の
例
で
い
え
ば
、
初

年
度
の
12
カ
月
間
の
活
動
で
毎
月
１
０
０
件
ず

つ
契
約
を
獲
得
し
て
い
れ
ば
、
初
年
度
の
期
末

時
点
で
、
次
年
度
の
収
益
は
「
１
２
０
０
件
×

12
万
円
＝
１
４
４
百
万
円
」
が
約
束
さ
れ
た
状

態
に
な
る
（
P
4
／
図
表
２
）。
そ
れ
と
同
時

に
、
必
要
経
費
は
50
％
と
想
定
し
て
い
た
の

で
、
次
年
度
に
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
を

一
切
投
下
し
な
け
れ
ば
、
営
業
利
益
は
72
百
万

円
と
な
る
こ
と
が
自
明
で
あ
る
。
よ
っ
て
、
次

年
度
の
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
活
動
は
72
百
万

円
の
範
囲
内
で
行
え
ば
、
次
年
度
は
確
実
に
営

業
利
益
が
残
る
こ
と
に
な
る
。
現
実
に
は
新
規

契
約
の
獲
得
、
プ
ラ
ン
変
更
、
解
約
等
の
変
動

要
因
が
存
在
す
る
た
め
、
確
定
値
と
し
て
扱
え

な
い
が
、
極
め
て
確
度
の
高
い
予
測
値
と
し
て

扱
う
こ
と
が
可
能
で
あ
る
。
つ
ま
り
、
サ
ブ
ス

ク
ビ
ジ
ネ
ス
は
収
益
の
予
測
可
能
性
が
高
く
、

利
益
を
コ
ン
ト
ロ
ー
ル
し
や
す
い
の
で
あ
る
。

　

収
益
の
予
測
可
能
性
が
高
く
利
益
を
コ
ン
ト

ロ
ー
ル
し
や
す
い
の
で
あ
れ
ば
、
サ
ブ
ス
ク
ビ

ジ
ネ
ス
は
失
敗
し
よ
う
の
な
い
ビ
ジ
ネ
ス
モ
デ

ル
の
よ
う
に
思
え
る
。
し
か
し
、
現
実
は
そ
ん

な
に
甘
く
は
な
い
。
こ
れ
を
す
れ
ば
確
実
に
成

功
す
る
と
い
う
法
則
は
な
い
が
、
成
否
を
分
け

る
道
し
る
べ
と
な
る
重
要
指
標
は
押
さ
え
て
お

き
た
い
。

　

ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
と
は
サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ

ネ
ス
の
※
Ｒ
Ｏ
Ｉ
（R

eturn O
n Investm

ent

）

の
こ
と
で
あ
る
。
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
は

Ｒ
Ｏ
Ｉ
と
同
じ
構
造
の
計
算
式
で
あ
る
が
、

リ
タ
ー
ン
を
Ｌ
Ｔ
Ｖ
（Life Tim

e Value

）、

※ＲＯＩは「リターン÷投資」の計算式で広く知られている指標

サ
ブ
ス
ク
リ
プ
シ
ョ
ン
ビ
ジ
ネ
ス

─ 
成
功
へ
の
道
し
る
べ

消
費
者
の
意
識
が
「
所
有
か
ら
利
用
へ
」
と
変
化
す
る
中
、
商
品
や
サ
ー
ビ
ス
の
一
定
期
間
の
利
用
に
対
し
て
代
金
を
支
払
う
「
サ
ブ
ス
ク
リ

プ
シ
ョ
ン
ビ
ジ
ネ
ス
」
が
注
目
を
集
め
て
い
る
。
参
入
企
業
が
相
次
ぐ
中
、そ
れ
を
間
違
い
な
く
成
功
さ
せ
る
ポ
イ
ン
ト
は
ど
こ
に
あ
る
の
か
。

成
否
を
分
け
る
重
要
指
標
に
焦
点
を
当
て
、
魅
力
あ
る
サ
ブ
ス
ク
リ
プ
シ
ョ
ン
を
提
供
し
て
い
く
た
め
の
道
し
る
べ
を
示
す
。

特集

株
式
会
社
サ
ブ
ス
ク
リ
プ
シ
ョ
ン
総
合
研
究
所　

取
締
役
兼
主
席
研
究
員　

藤
原 

大
豊

費
用
が
先
行
し

収
益
は
遅
れ
て
計
上
さ
れ
る

収
益
を
予
測
し
や
す
く

利
益
も
コ
ン
ト
ロ
ー
ル
し
や
す
い

［
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
］

投
資
効
率
と
健
全
性
を
測
る

 

サ
ブ
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ネ
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特
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サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
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に

 

取
り
組
む
メ
リ
ッ
ト

2
 

サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
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の

 

重
要
指
標

3
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投
資
を
Ｃ
Ａ
Ｃ
（C

ustom
er A

cquisition 

C
ost

）
と
し
て
計
算
す
る
（
図
表
3
）。

　

Ｌ
Ｔ
Ｖ
は
顧
客
か
ら
生
涯
（
関
係
が
継
続

す
る
期
間
）
に
も
た
ら
さ
れ
る
価
値
（
利
益
）

の
こ
と
で
あ
る
。
顧
客
、
生
涯
、
価
値
の
そ

れ
ぞ
れ
は
厳
密
に
は
定
義
が
難
し
い
が
、
先

の
例
で
言
え
ば
1
件
の
契
約
が
24
カ
月
で
月

額
利
用
料
が
1
万
円
で
必
要
経
費
が
50
％
で

あ
っ
た
。
こ
の
場
合
、
Ｌ
Ｔ
Ｖ
は
「
1
万
円

×
50
％
×
24
カ
月
」
な
の
で
12
万
円
で
あ
る
。

Ｃ
Ａ
Ｃ
は
顧
客
獲
得
費
用
と
呼
ば
れ
、
顧
客

（
契
約
）
獲
得
1
件
当
た
り
の
費
用
で
あ
る
。

こ
こ
で
は
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
と
考

え
て
い
た
だ
い
て
よ
い
。
先
の
例
で
言
え
ば

10
万
円
で
あ
る
。
こ
れ
ら
を
計
算
す
る
と

「
12
万
円
÷
10
万
円
」
な
の
で
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ

ノ
ミ
ク
ス
は
１
・
２
で
あ
る
。
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ

ノ
ミ
ク
ス
は
大
き
け
れ
ば
大
き
い
ほ
ど
投
資

効
率
が
高
く
、
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用

が
よ
り
効
率
的
に
契
約
増
と
収
益
増
に
つ
な

が
っ
て
い
る
こ
と
を
示
す
。

　

他
方
、
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
は
投
資

効
率
だ
け
で
は
な
く
健
全
性
を
測
る
指
標
と

も
な
る
。
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
が
1
を

下
回
っ
た
状
態
（
つ
ま
り
Ｌ
Ｔ
Ｖ 

< 
Ｃ
Ａ
Ｃ
）

だ
と
、
契
約
獲
得
の
た
め
に
投
下
し
た
販
促

マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
を
回
収
で
き
な
い
の

で
、
投
下
す
る
ほ
ど
に
赤
字
が
拡
大
し
て
い

き
、
資
金
が
枯
渇
す
る
。
事
業
開
始
当
初
は

契
約
件
数
が
少
な
く
固
定
費
の
回
収
も
ま
ま

な
ら
な
い
こ
と
か
ら
、
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ

ク
ス
が
1
を
下
回
る
こ
と
は
仕
方
が
な
い
。

と
は
い
え
、
契
約
件
数
を
増
や
し
て
も
、
1

件
当
た
り
の
コ
ス
ト
が
下
が
る
か
、
Ｌ
Ｔ
Ｖ

の
増
加
に
よ
る
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
の

健
全
化
が
見
通
せ
て
い
な
け
れ
ば
、
販
促
マ
ー

ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
を
大
量
投
下
し
事
業
規
模

を
拡
大
し
て
は
危
険
で
あ
る
。
ま
ず
は
ユ
ニ
ッ

ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
の
健
全
性
を
確
保
す
べ
き

だ
。

　

ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
が
健
全
で
事
業
拡

大
に
舵
を
切
る
タ
イ
ミ
ン
グ
が
正
し
い
と
し
て

も
、
事
業
拡
大
の
た
め
に
投
下
す
る
販
促
マ
ー

ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
の
量
に
は
注
意
し
た
い
。

　

先
の
例
で
は
初
年
度
は
毎
月
1
0
0
件
、
年

間
で
１
２
０
０
件
の
契
約
を
獲
得
し
た
。
こ
の

場
合
、
初
年
度
の
損
益
は
売
上
78
百
万
円
、
諸

経
費
39
百
万
円
、
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用

1
2
0
百
万
円
で
81
百
万
円
の
営
業
損
失
が
出

る
。
次
年
度
は
72
百
万
円
の
営
業
利
益
だ
が
、

初
年
度
の
損
失
を
取
り
戻
す
に
は
い
た
ら
な

い
。
投
資
額
を
回
収
し
利
益
が
出
る
の
は
次
々

年
度
に
な
る
（
図
表
3
）。
こ
の
よ
う
に
投
資

回
収
期
間
が
長
期
に
な
る
場
合
は
資
金
繰
り
へ

の
配
慮
が
必
要
で
あ
る
。

　

現
実
に
は
現
金
残
高
に
余
裕
を
持
っ
て
収

益
拡
大
を
優
先
し
計
画
的
に
営
業
損
失
を
出

し
て
い
る
サ
ブ
ス
ク
企
業
も
あ
る
。
し
か
し
、

外
部
環
境
の
変
化
で
Ｌ
Ｔ
Ｖ
や
Ｃ
Ａ
Ｃ
が
悪

化
す
れ
ば
投
資
回
収
期
間
が
想
定
よ
り
長
く

な
り
資
金
繰
り
が
追
い
つ
か
な
く
な
る
こ
と

も
あ
る
。
費
用
は
確
実
に
先
に
出
て
い
く
が
、

収
益
の
回
収
は
将
来
の
こ
と
な
の
で
、
ほ
ぼ
確

実
と
は
い
え
、
多
少
の
不
確
実
性
を
と
も
な
う

の
で
あ
る
。
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
が
健
全

12万円

6万円

0万円

6万円

1,200

1,100

1,000

900

800

700

600

500

400

300

200

100

（図表１）サブスクビジネスの特徴

（図表２）サブスクビジネスに取り組むメリット

12万円

6万円

10万円

▲4万円

販促マーケティング費用は契約獲得活動をした初年度に費用計上される

しかし、初年度に獲得した契約による収益は次年度も発生する

結果、初年度だけみれば赤字だが合計では黒字

サブスクビジネスは費用が先行し収益が遅れて計上される特徴を持つ

サブスクビジネスは
将来収益が高い確度で予測できるため
利益コントロールが比較的容易

契約により24カ月先までの収益が確定　1万円×100件×24カ月＝2,400万円
初年度に毎月100件ずつ契約獲得するのだから初年度の売上高は
1万円×（4月100件＋5月200件＋・・・＋３月1,200件）＝7,800万円
初年度末（3月）時点に1200件の契約が確定しているので“この時点で確定”した次年度売上高は
1万円×1,200件×12カ月＝14,400万円

売上高

諸経費

販促マーケ費用

営業利益

初年度 次年度

24万円

12万円

10万円

2万円

2年合計

契
約
数

4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月11月 12月 1月 2月 3月

初年度 次年度 次々年度

１

2 3

［
投
資
回
収
期
間
］

費
用
と
収
益
の
バ
ラ
ン
ス
を
見
極
め
る
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で
あ
っ
た
と
し
て
も
、
収
益
に
費
用
が
先
行
す

る
と
い
う
サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
ス
の
特
徴
を
踏

ま
え
、
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ
費
用
の
投
下
量

が
過
大
に
な
ら
な
い
よ
う
に
コ
ン
ト
ロ
ー
ル

す
る
必
要
が
あ
る
。

　

ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
の
健
全
性
と
効
率

性
向
上
を
図
る
と
き
、
販
促
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ

費
用
の
投
下
量
は
企
業
側
の
意
思
に
よ
っ
て
コ

ン
ト
ロ
ー
ル
し
や
す
い
が
、
Ｌ
Ｔ
Ｖ
は
顧
客
と

の
関
係
に
お
い
て
決
ま
る
た
め
コ
ン
ト
ロ
ー
ル

が
難
し
い
。
Ｌ
Ｔ
Ｖ
の
変
化
に
は
敏
感
で
あ
り

た
い
。
Ｌ
Ｔ
Ｖ
は
「
平
均
単
価
×
利
益
率
×
平

均
期
間
」
等
の
計
算
式
が
普
及
し
て
お
り
、
こ

れ
を
変
形
す
れ
ば
「
平
均
単
価
×
利
益
率
÷
解

約
率
」
と
な
る
（
図
表
3
）。
前
者
は
顧
客
と

少
し
で
も
長
く
関
係
を
続
け
れ
ば
、
後
者
は
解

約
を
少
し
で
も
減
ら
す
こ
と
が
で
き
れ
ば
、
Ｌ

Ｔ
Ｖ
が
増
加
し
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ
ク
ス
が
改

善
さ
れ
る
こ
と
を
示
唆
し
て
い
る
。
逆
も
然
り

で
、
顧
客
と
の
関
係
の
短
期
化
や
解
約
増
に

よ
っ
て
Ｌ
Ｔ
Ｖ
は
減
少
し
ユ
ニ
ッ
ト
エ
コ
ノ
ミ

ク
ス
が
悪
化
す
る
。
つ
ま
り
、「
顧
客
と
の
継

続
的
な
関
係
が
担
保
さ
れ
て
い
る
状
態
」
を
構

築
し
維
持
で
き
な
け
れ
ば
サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
ス

は
失
敗
す
る
。

　
　
　
　
　
　

★　
　
　
　
　

★

　

サ
ブ
ス
ク
ビ
ジ
ネ
ス
の
特
徴
を
理
解
し
、
成

否
を
分
け
る
道
し
る
べ
と
な
る
指
標
を
使
い
こ

な
し
て
こ
そ
、
正
し
い
経
営
判
断
に
よ
る
事
業

継
続
が
可
能
に
な
り
、
顧
客
に
魅
力
あ
る
サ
ブ

ス
ク
を
提
供
で
き
る
こ
と
に
な
る
。

初年度 次年度 次々年度

（図表３）サブスクビジネスの成否を分ける道しるべ

投資回収期間

ユニットエコノミクス

ユニットエコノミクス＝LTV÷CAC

LTVと解約率

■累積利益
■累積収益
■累積費用

売上高

諸経費

販促マーケ費用

営業利益

78百万円

39百万円

120百万円

▲81百万円

初年度損益

売上高

諸経費

販促マーケ費用

営業利益

144百万円

72百万円

0百万円

72百万円

次年度損益

売上高

諸経費

販促マーケ費用

営業利益

66百万円

33百万円

0百万円

33百万円

次々年度損益

売上高

諸経費

販促マーケ費用

営業利益

288百万円

144百万円

120百万円

24百万円

次々年度累積損益

売上高

諸経費

販促マーケ費用

営業利益

222百万円

111百万円

120百万円

▲9百万円

次年度累積損益シミュレーション条件

サブスクビジネスの投資効率と
健全性を知る指標

LTVは顧客との関係が継続する期間に
もたらされる価値（利益）のこと

※ １を下回ると契約を獲得するほどに赤字が膨らむ

ユニットエコノミクス＝LTV--CAC
※ LTV<CACになると契約を獲得するほどに赤字が膨らむ

LTV＝平均単価×利益率×平均期間
※ 顧客との関係（平均期間）が長くなるほどLTVが大きく
　 なる

LTV＝平均単価×利益率÷解約率
※ 解約率が下がるほどLTVが大きくなる

初年度に毎月100件ずつ合計
1200件の契約獲得、契約期間24
カ月、月額定額１万円、諸経費率
50％、販促マーケティング費用は
契約１件獲得につき10万円

※最終的には利益が出るが回収期
間が長期だと規模を拡大するほど
資金繰りが厳しくなる

サブスクリプションビジネス特集

［
Ｌ
Ｔ
Ｖ
と
解
約
率
］

顧
客
と
の
よ
り
長
い
関
係
を
求
め
て



　「
売
上
金
額
を
○
○
％
ア
ッ
プ
と
い
う

目
標
が
掲
げ
ら
れ
て
い
る
が
、
ど
う
や
っ

て
達
成
す
る
の
か
、
そ
の
過
程
が
明
確
に

分
か
っ
て
い
な
い
。
営
業
活
動
を
色
々
と

講
じ
て
も
、
ど
の
活
動
が
ど
の
程
度
有
効

だ
っ
た
の
か
把
握
で
き
て
い
な
い
」。
こ

ん
な
こ
と
が
日
常
的
に
な
っ
て
い
ま
せ
ん

か
？

　
目
標
を
掲
げ
る
以
上
は
、
目
標
達
成
の

た
め
の
戦
略
と
セ
ッ
ト
で
な
け
れ
ば
い
け

ま
せ
ん
。
戦
略
を
示
す
こ
と
で
、
組
織
は

よ
り
具
体
的
な
計
画
を
立
案
す
る
こ
と
が

可
能
と
な
り
、
進
捗
を
管
理
し
な
が
ら
計

画
を
実
行
し
、
差
異
が
あ
れ
ば
改
善
策
を

講
じ
て
、
次
の
計
画
へ
反
映
さ
せ
る
と

い
っ
た
好
循
環
の
活
動
サ
イ
ク
ル
を
実
行

で
き
る
よ
う
に
な
り
ま
す
。

　
そ
の
た
め
に
必
要
な
の
が
、
日
々
の
販

売
実
績
の
見
え
る
化
（
数
値
化
）
で
す
。

こ
れ
に
よ
り
、
現
状
を
踏
ま
え
た
実
現
性

の
あ
る
目
標
の
設
定
や
客
観
的
な
分
析
結

果
に
基
づ
い
た
戦
略
の
策
定
が
可
能
に
な

り
ま
す
。
営
業
現
場
と
の
認
識
の
ズ
レ
も

小
さ
く
な
る
の
で
、
目
標
達
成
へ
の
イ

メ
ー
ジ
も
つ
か
み
や
す
く
、
高
い
モ
チ

ベ
ー
シ
ョ
ン
を
保
っ
て
取
り
組
む
こ
と
が

で
き
る
よ
う
に
な
り
ま
す
。
営
業
メ
ン

バ
ー
は
、
各
自
の
進
捗
状
況
を
数
値
と
し

て
確
認
で
き
、
未
達
成
で
あ
る
案
件
に
対

し
て
フ
ォ
ロ
ー
を
講
じ
る
こ
と
が
で
き
ま

す
。
ま
た
、
こ
れ
ら
の
作
業
を
横
展
開

し
、
積
み
重
ね
て
い
く
こ
と
で
、
メ
ン

バ
ー
全
員
が
効
果
の
高
い
営
業
活
動
を
実

施
で
き
る
よ
う
に
な
っ
て
い
き
ま
す
。
さ

ら
に
、
販
売
実
績
を
も
と
に
し
た
活
動
の

効
果
は
社
内
だ
け
で
は
な
く
、
具
体
的
な

数
字
の
裏
付
け
に
よ
り
、
卸
売
業
や
小
売

業
と
の
商
談
に
お
い
て
も
明
確
で
説
得
力

の
あ
る
提
案
が
可
能
に
な
り
ま
す
。

　
皆
さ
ん
の
企
業
は
ど
の
よ
う
な
状
況
で

し
ょ
う
か
？
　
企
業
活
動
の
質
を
向
上
さ

せ
、
成
果
を
得
る
た
め
に
は
、
好
循
環
の

活
動
サ
イ
ク
ル
を
回
す
こ
と
が
重
要
で
あ

り
、
そ
の
軸
と
な
る
「
販
売
実
績
の
見
え

る
化
」に
役
立
つ
の
が
プ
ラ
ネ
ッ
ト
の「
販

売
デ
ー
タ
」
で
す
。
次
ペ
ー
ジ
で
そ
の
メ

リ
ッ
ト
を
ご
紹
介
し
ま
す
。

販
売
実
績
の
見
え
る
化
と

プ
ラ
ネ
ッ
ト
の「
販
売
デ
ー
タ
」

もっと
知りたい！

販売データ

1Vol. 

1Vol. 

自
社
商
品
が
「
ど
の
店
舗
に
・
い
く
つ
・
い
く
ら
で
」
納
品
さ
れ
て
い
る
の
か
把
握
で
き
て
い
ま
す
か
？

把
握
で
き
て
い
る
企
業
の
中
に
は
、
販
売
実
績
の
デ
ー
タ
フ
ォ
ー
マ
ッ
ト
が
バ
ラ
バ
ラ
で
集
計
作
業
に
時
間

が
か
か
り
過
ぎ
る
と
い
う
課
題
や
、
月
次
で
は
な
く
日
々
の
販
売
実
績
を
把
握
し
た
い
な
ど
と
い
っ
た
ニ
ー

ズ
も
あ
る
の
で
は
な
い
で
し
ょ
う
か
？

今
回
の
「
も
っ
と
知
り
た
い
！ 

〜
販
売
デ
ー
タ
」
V
o
l
．１
で
は
、
販
売
実
績
活
用
の
重
要
性
と
プ
ラ
ネ
ッ

ト
の
「
販
売
デ
ー
タ
」
を
利
用
す
る
メ
リ
ッ
ト
に
つ
い
て
ご
紹
介
し
ま
す
。

「
販
売
実
績
の
見
え
る
化
」
が
企
業
活
動
の
質
を
高
め
る

販売データとは 　 卸売業が小売業に商品を販売した実績をメーカーに毎日送信するデータです。

日々の販売実績を見える化する

目標や戦略を明確にする

健全な企業活動を実現！

　
プ
ラ
ネ
ッ
ト
の
「
販
売
デ
ー
タ
」
は
、

卸
売
業
か
ら
メ
ー
カ
ー
へ
原
則
毎
日
送
信

い
た
だ
い
て
い
ま
す
。

　
日
次
デ
ー
タ
な
の
で
、
翌
日
に
は
実
績
を

把
握
で
き
、
月
末
を
待
た
ず
に
ア
ク
シ
ョ
ン

に
移
れ
ま
す
。

　
販
売
デ
ー
タ
は
、
卸
売
業
か
ら
小
売
店

舗
に
販
売
さ
れ
た
商
品
の
デ
ー
タ
で
す
。

し
た
が
っ
て
、
企
業
規
模
や
業
種
を
問
わ

ず
、
卸
売
業
の
出
荷
の
全
て
を
網
羅
し
て

い
ま
す
。
多
様
化
す
る
小
売
店
舗
へ
の
販

売
実
績
を
幅
広
く
つ
か
む
こ
と
は
メ
ー

カ
ー
の
販
売
戦
略
に
と
っ
て
非
常
に
重
要

で
す
。

※

販
売
デ
ー
タ
と
P
O
S
デ
ー
タ
の
違
い

　
P
O
S
デ
ー
タ
は
小
売
業
か
ら
消
費
者
に
販
売
さ

れ
た
商
品
の
デ
ー
タ
で
す
。
全
て
の
管
理
店
の
デ
ー

タ
収
集
は
難
し
く
、
フ
ォ
ー
マ
ッ
ト
も
そ
れ
ぞ
れ

異
な
る
こ
と
か
ら
継
続
的
な
分
析
に
は
大
が
か
り

な
仕
組
み
が
必
要
で
す
。

　
販
売
デ
ー
タ
で
は
、
フ
ォ
ー
マ
ッ
ト
が

標
準
化
さ
れ
て
い
ま
す
。

　
複
数
の
卸
売
業
か
ら
同
じ
フ
ォ
ー
マ
ッ

ト
で
送
信
さ
れ
る
た
め
、
加
工
作
業
が
簡

単
に
行
え
ま
す
。

　
納
品
さ
れ
た
店
舗
を
表
す
販
売
店
コ
ー

ド
は
、「
Ａ
Ａ
ド
ラ
ッ
グ
○
○
店
」
で
あ

れ
ば
「
１
２
３
４
５
６
７
」
と
い
う
よ
う

に
ど
の
卸
売
業
か
ら
も
同
一
の
「
標
準
取

引
先
コ
ー
ド
」
で
提
供
さ
れ
ま
す
。

　
Ｅ
Ｄ
Ｉ
サ
ー
ビ
ス
を
ご
利
用
い
た
だ
い

て
い
る
ユ
ー
ザ
ー
の
皆
様
が
標
準
取
引
先

コ
ー
ド
を
お
使
い
い
た
だ
く
こ
と
で
、
各

社
に
お
け
る
コ
ー
ド
変
換
作
業
を
軽
減

し
、
デ
ー
タ
交
換
の
よ
り
一
層
の
効
率
化

が
実
現
で
き
ま
す
。

〈おわりに〉

販売実績活用の必要性・重要性についてご説明させて
いただきました。プラネットの販売データを活用すれ
ば、日々のアクションがより明確になります。次号で
は、販売データの活用事例をご紹介します。

お問い合わせ先

株式会社プラネット 営業部　Mail：eigyo@planet-van.co.jp　
ホームページ：「お問い合わせ」フォームより

お気軽にご相談ください。

EDI EDI 納品 AAドラッグ
○○店
1234567

BBマート
〇〇店
4567123

卸売業

標準フォーマット

メーカー

メーカー

卸売業

A社

B社

C社

小売業

いつ
出荷年月日

業界全体で
共通のコードを利用

どこから
出荷元コード

どこへ
販売店コード

なにを
商品コード

いくつ
数量

いくらで
金額

標準取引先コード

日々の送信 全ての納品を網羅

プラネットで
AAドラッグ○○店の

コードを採番

AAドラッグ○○店の
標準取引先コード
１２３４５６７

卸売業の支店・営業所や物流セン
ター、小売業の本社・店舗・物流
センターを７桁の半角文字で示
す、業界共通のコードです。

販売データの主な項目

コード1234567

コード1234567

コード1234567
「標準取引先コード」とは
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1
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1
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2
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3
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4

タ
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実
績
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2
網
羅
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ピ
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が
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　「
売
上
金
額
を
○
○
％
ア
ッ
プ
と
い
う

目
標
が
掲
げ
ら
れ
て
い
る
が
、
ど
う
や
っ

て
達
成
す
る
の
か
、
そ
の
過
程
が
明
確
に

分
か
っ
て
い
な
い
。
営
業
活
動
を
色
々
と

講
じ
て
も
、
ど
の
活
動
が
ど
の
程
度
有
効

だ
っ
た
の
か
把
握
で
き
て
い
な
い
」。
こ

ん
な
こ
と
が
日
常
的
に
な
っ
て
い
ま
せ
ん

か
？

　
目
標
を
掲
げ
る
以
上
は
、
目
標
達
成
の

た
め
の
戦
略
と
セ
ッ
ト
で
な
け
れ
ば
い
け

ま
せ
ん
。
戦
略
を
示
す
こ
と
で
、
組
織
は

よ
り
具
体
的
な
計
画
を
立
案
す
る
こ
と
が

可
能
と
な
り
、
進
捗
を
管
理
し
な
が
ら
計

画
を
実
行
し
、
差
異
が
あ
れ
ば
改
善
策
を

講
じ
て
、
次
の
計
画
へ
反
映
さ
せ
る
と

い
っ
た
好
循
環
の
活
動
サ
イ
ク
ル
を
実
行

で
き
る
よ
う
に
な
り
ま
す
。

　
そ
の
た
め
に
必
要
な
の
が
、
日
々
の
販

売
実
績
の
見
え
る
化
（
数
値
化
）
で
す
。

こ
れ
に
よ
り
、
現
状
を
踏
ま
え
た
実
現
性

の
あ
る
目
標
の
設
定
や
客
観
的
な
分
析
結

果
に
基
づ
い
た
戦
略
の
策
定
が
可
能
に
な

り
ま
す
。
営
業
現
場
と
の
認
識
の
ズ
レ
も

小
さ
く
な
る
の
で
、
目
標
達
成
へ
の
イ

メ
ー
ジ
も
つ
か
み
や
す
く
、
高
い
モ
チ

ベ
ー
シ
ョ
ン
を
保
っ
て
取
り
組
む
こ
と
が

で
き
る
よ
う
に
な
り
ま
す
。
営
業
メ
ン

バ
ー
は
、
各
自
の
進
捗
状
況
を
数
値
と
し

て
確
認
で
き
、
未
達
成
で
あ
る
案
件
に
対

し
て
フ
ォ
ロ
ー
を
講
じ
る
こ
と
が
で
き
ま

す
。
ま
た
、
こ
れ
ら
の
作
業
を
横
展
開

し
、
積
み
重
ね
て
い
く
こ
と
で
、
メ
ン

バ
ー
全
員
が
効
果
の
高
い
営
業
活
動
を
実

施
で
き
る
よ
う
に
な
っ
て
い
き
ま
す
。
さ

ら
に
、
販
売
実
績
を
も
と
に
し
た
活
動
の

効
果
は
社
内
だ
け
で
は
な
く
、
具
体
的
な

数
字
の
裏
付
け
に
よ
り
、
卸
売
業
や
小
売

業
と
の
商
談
に
お
い
て
も
明
確
で
説
得
力

の
あ
る
提
案
が
可
能
に
な
り
ま
す
。

　
皆
さ
ん
の
企
業
は
ど
の
よ
う
な
状
況
で

し
ょ
う
か
？
　
企
業
活
動
の
質
を
向
上
さ

せ
、
成
果
を
得
る
た
め
に
は
、
好
循
環
の

活
動
サ
イ
ク
ル
を
回
す
こ
と
が
重
要
で
あ

り
、
そ
の
軸
と
な
る
「
販
売
実
績
の
見
え

る
化
」に
役
立
つ
の
が
プ
ラ
ネ
ッ
ト
の「
販

売
デ
ー
タ
」
で
す
。
次
ペ
ー
ジ
で
そ
の
メ

リ
ッ
ト
を
ご
紹
介
し
ま
す
。

販
売
実
績
の
見
え
る
化
と

プ
ラ
ネ
ッ
ト
の「
販
売
デ
ー
タ
」

もっと
知りたい！

販売データ

1Vol. 

1Vol. 

自
社
商
品
が
「
ど
の
店
舗
に
・
い
く
つ
・
い
く
ら
で
」
納
品
さ
れ
て
い
る
の
か
把
握
で
き
て
い
ま
す
か
？

把
握
で
き
て
い
る
企
業
の
中
に
は
、
販
売
実
績
の
デ
ー
タ
フ
ォ
ー
マ
ッ
ト
が
バ
ラ
バ
ラ
で
集
計
作
業
に
時
間

が
か
か
り
過
ぎ
る
と
い
う
課
題
や
、
月
次
で
は
な
く
日
々
の
販
売
実
績
を
把
握
し
た
い
な
ど
と
い
っ
た
ニ
ー

ズ
も
あ
る
の
で
は
な
い
で
し
ょ
う
か
？

今
回
の
「
も
っ
と
知
り
た
い
！ 

〜
販
売
デ
ー
タ
」
V
o
l
．１
で
は
、
販
売
実
績
活
用
の
重
要
性
と
プ
ラ
ネ
ッ

ト
の
「
販
売
デ
ー
タ
」
を
利
用
す
る
メ
リ
ッ
ト
に
つ
い
て
ご
紹
介
し
ま
す
。

「
販
売
実
績
の
見
え
る
化
」
が
企
業
活
動
の
質
を
高
め
る

販売データとは 　 卸売業が小売業に商品を販売した実績をメーカーに毎日送信するデータです。

日々の販売実績を見える化する

目標や戦略を明確にする

健全な企業活動を実現！

　
プ
ラ
ネ
ッ
ト
の
「
販
売
デ
ー
タ
」
は
、

卸
売
業
か
ら
メ
ー
カ
ー
へ
原
則
毎
日
送
信

い
た
だ
い
て
い
ま
す
。

　
日
次
デ
ー
タ
な
の
で
、
翌
日
に
は
実
績
を

把
握
で
き
、
月
末
を
待
た
ず
に
ア
ク
シ
ョ
ン

に
移
れ
ま
す
。

　
販
売
デ
ー
タ
は
、
卸
売
業
か
ら
小
売
店

舗
に
販
売
さ
れ
た
商
品
の
デ
ー
タ
で
す
。

し
た
が
っ
て
、
企
業
規
模
や
業
種
を
問
わ

ず
、
卸
売
業
の
出
荷
の
全
て
を
網
羅
し
て

い
ま
す
。
多
様
化
す
る
小
売
店
舗
へ
の
販

売
実
績
を
幅
広
く
つ
か
む
こ
と
は
メ
ー

カ
ー
の
販
売
戦
略
に
と
っ
て
非
常
に
重
要

で
す
。

※

販
売
デ
ー
タ
と
P
O
S
デ
ー
タ
の
違
い

　
P
O
S
デ
ー
タ
は
小
売
業
か
ら
消
費
者
に
販
売
さ

れ
た
商
品
の
デ
ー
タ
で
す
。
全
て
の
管
理
店
の
デ
ー

タ
収
集
は
難
し
く
、
フ
ォ
ー
マ
ッ
ト
も
そ
れ
ぞ
れ

異
な
る
こ
と
か
ら
継
続
的
な
分
析
に
は
大
が
か
り

な
仕
組
み
が
必
要
で
す
。

　
販
売
デ
ー
タ
で
は
、
フ
ォ
ー
マ
ッ
ト
が

標
準
化
さ
れ
て
い
ま
す
。

　
複
数
の
卸
売
業
か
ら
同
じ
フ
ォ
ー
マ
ッ

ト
で
送
信
さ
れ
る
た
め
、
加
工
作
業
が
簡

単
に
行
え
ま
す
。

　
納
品
さ
れ
た
店
舗
を
表
す
販
売
店
コ
ー

ド
は
、「
Ａ
Ａ
ド
ラ
ッ
グ
○
○
店
」
で
あ

れ
ば
「
１
２
３
４
５
６
７
」
と
い
う
よ
う

に
ど
の
卸
売
業
か
ら
も
同
一
の
「
標
準
取

引
先
コ
ー
ド
」
で
提
供
さ
れ
ま
す
。

　
Ｅ
Ｄ
Ｉ
サ
ー
ビ
ス
を
ご
利
用
い
た
だ
い

て
い
る
ユ
ー
ザ
ー
の
皆
様
が
標
準
取
引
先

コ
ー
ド
を
お
使
い
い
た
だ
く
こ
と
で
、
各

社
に
お
け
る
コ
ー
ド
変
換
作
業
を
軽
減

し
、
デ
ー
タ
交
換
の
よ
り
一
層
の
効
率
化

が
実
現
で
き
ま
す
。

〈おわりに〉

販売実績活用の必要性・重要性についてご説明させて
いただきました。プラネットの販売データを活用すれ
ば、日々のアクションがより明確になります。次号で
は、販売データの活用事例をご紹介します。

お問い合わせ先

株式会社プラネット 営業部　Mail：eigyo@planet-van.co.jp　
ホームページ：「お問い合わせ」フォームより

お気軽にご相談ください。
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○○店
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BBマート
〇〇店
4567123
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なにを
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いくらで
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標準取引先コード

日々の送信 全ての納品を網羅

プラネットで
AAドラッグ○○店の

コードを採番

AAドラッグ○○店の
標準取引先コード
１２３４５６７

卸売業の支店・営業所や物流セン
ター、小売業の本社・店舗・物流
センターを７桁の半角文字で示
す、業界共通のコードです。
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コード1234567
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Topics
ヴァンヴァントピックス

　

新
型
コ
ロ
ナ
ウ
イ
ル
ス
の
感
染
拡
大
に

よ
り
外
出
・
渡
航
が
制
限
さ
れ
た
こ
と
で
、

中
国
の
人
々
の
情
報
収
集
や
買
物
の
手
段

に
お
い
て
、
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
の
比
重
が

増
大
し
て
い
ま
す
（
図
1
）。

　

今
回
の
調
査
で
は
80
％
以
上
の
人
が

ネ
ッ
ト
で
の
情
報
収
集
が
増
え
た
と
回

答
。
日
本
製
品
に
つ
い
て
の
情
報
収
集
も

活
発
で
、
特
に
医
薬
品
は
「
と
て
も
増
え

た
」
が
17
・
4
％
、「
や
や
増
え
た
」
が

33
・
2
％
、
衛
生
用
品
は
「
と
て
も
増
え

た
」
が
14
・
6
％
、「
や
や
増
え
た
」
が

30
・
0
％
と
、
増
加
幅
が
大
き
く
な
っ
て

い
ま
す
（
図
2
）。
健
康
に
対
す
る
意
識

の
高
ま
り
と
と
も
に
、
品
質
の
よ
い
日
本

の
医
薬
品
な
ど
へ
の
興
味
が
高
ま
っ
て
い

る
よ
う
で
す
。
医
薬
品
を
中
国
で
販
売
す

る
に
は
許
認
可
の
壁
が
あ
り
ま
す
が
、
次

の
訪
日
の
際
に
医
薬
品
の
購
入
が
増
え
る

可
能
性
が
あ
り
ま
す
。

　

感
染
拡
大
以
前
、
日
本
製
品
の
購
入
手
段

は
主
に
、「
日
本
を
訪
問
し
購
入
」「
中
国
国

内
の
お
店
で
購
入
」「
E
C
サ
イ
ト
で
購
入
」

に
３
分
さ
れ
て
い
ま
し
た
が
（
図
3
）、
現

在
は
日
本
を
訪
問
で
き
な
い
た
め
、
す
べ
て

の
商
品
カ
テ
ゴ
リ
ー
で
「
E
C
サ
イ
ト
で
購

入
」
が
最
多
に
な
っ
て
い
ま
す
（
P
10
／
図

4
）。「
ス
ト
ッ
ク
が
な
く
な
れ
ば
購
入
し
な

い
（
購
入
を
あ
き
ら
め
る
）」
と
い
う
人
も

一
定
数
い
ま
す
が
、
化
粧
品
に
つ
い
て
は
、

こ
の
選
択
肢
を
選
ぶ
人
の
割
合
が
小
さ
く
、

「
コ
ロ
ナ
後
」
の
イ
ン
バ
ウ
ン
ド
市
場
を
見
据
え

中
国
訪
日
リ
ピ
ー
タ
ー
へ
の
意
識
調
査
を
実
施

中
国
に
お
け
る
緊
急
調
査
報
告
書

新
型
コ
ロ
ナ
ウ
イ
ル
ス
感
染
症
の
発
生
に
よ
り
、
イ
ン
バ
ウ
ン
ド
市
場
は
大
き
な
影
響
を
受
け
て
い
ま
す
。
そ
ん
な
状
況
の

な
か
、
訪
日
外
客
数
の
多
く
を
占
め
る
中
国
※
の
訪
日
リ
ピ
ー
タ
ー
が
ど
の
よ
う
に
し
て
日
本
に
関
す
る
情
報
収
集
や
日
本
製

品
の
購
入
を
行
い
、
ま
た
コ
ロ
ナ
終
息
後
の
訪
日
に
つ
い
て
ど
ん
な
考
え
を
持
っ
て
い
る
か
、
ア
ン
ケ
ー
ト
調
査
を
実
施
し

ま
し
た
。
調
査
結
果
を
ま
と
め
た
報
告
書
か
ら
、
要
点
を
抜
粋
し
て
ご
紹
介
し
ま
す
。

お問い合わせ先

調査概要

お気軽にご相談ください。

株式会社プラネット イノベーション推進部　
Mail：ri@planet-van.co.jp
ホームページ：「お問い合わせ」フォームより

好
き
な
ブ
ラ
ン
ド
へ
の
こ
だ
わ
り
が
強
い
と

考
え
ら
れ
ま
す
。

　

す
べ
て
の
カ
テ
ゴ
リ
ー
に
お
い
て
、
外

出
や
渡
航
制
限
が
解
除
さ
れ
た
後
の
入
手

方
法
の
意
向
は
感
染
拡
大
前
と
ほ
ぼ
同
じ

で
あ
り
（
P
10
／
図
５
）、
終
息
後
は
こ
れ

ま
で
ど
お
り
、「
日
本
を
訪
問
し
購
入
」「
中

国
国
内
の
お
店
で
購
入
」「
E
C
サ
イ
ト
で

購
入
」
を
使
い
分
け
る
ス
タ
イ
ル
に
戻
る

と
予
想
さ
れ
ま
す
。

　

中
国
で
の
感
染
拡
大
が
明
ら
か
に
な
っ

た
際
、
日
本
が
い
ち
早
く
支
援
物
資
を
届

け
た
こ
と
な
ど
か
ら
、
約
75
％
の
人
が
日

本
へ
の
好
感
度
が
上
が
っ
た
と
回
答
し
て

い
ま
す
（
P
10
／
図
６
）。
渡
航
制
限
が

解
除
さ
れ
、
安
全
が
確
認
で
き
れ
ば
、

86
％
も
の
人
が
日
本
を
訪
問
し
た
い
意
向

を
持
っ
て
い
ま
す
（
P
10
／
図
７
）。
新

型
コ
ロ
ナ
ウ
イ
ル
ス
が
終
息
す
れ
ば
中
国

人
ゲ
ス
ト
の
イ
ン
バ
ウ
ン
ド
消
費
が
復
活

す
る
こ
と
は
間
違
い
な
く
、
今
後
は
日
本

と
日
本
製
品
の
新
し
い
魅
力
の
創
出
と
積

極
的
な
情
報
発
信
が
大
切
に
な
っ
て
き
ま

す
。

　

時
期
を
想
定
す
る
こ
と
は
難
し
い
で
す

が
、
い
つ
か
ま
た
訪
れ
る
訪
日
リ
ピ
ー
タ
ー

を
受
け
入
れ
る
準
備
は
し
っ
か
り
と
整
え

て
お
く
必
要
が
あ
り
ま
す
。
次
に
訪
日
し
た

際
の
旅
行
ス
タ
イ
ル
や
買
物
行
動
は
き
っ

と
変
わ
っ
て
い
る
は
ず
で
す
。

　
　
　
　

 

（
こ
の
記
事
は
2
0
2
0
年
4
月
に
執
筆
）

「訪日リピーターの新型コロナウイルス（COVID-19）
  感染拡大に関する意識調査」

調査方法：中国主要都市でのインターネットによる
　　　　　アンケート調査
調査期間：2020年3月23～25日
調査対象：訪日経験3回以上、かつ1年以内に訪日した
　　　　　20～59歳の男女

※2019年の訪日外客数31,882,049人のうち中国からは9,594,394人と約３分の１を占めた／出典：日本政府観光局（JNTO）

日
本
の
医
薬
品
へ
の
関
心
が
上
昇

化
粧
品
に
は
根
強
い
需
要

86
％
が
終
息
後
の
訪
日
を
希
望

積
極
的
な
情
報
発
信
が
カ
ギ
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医薬品

日本を訪問し
購入

中国国内の
お店で購入

ECサイトで
購入

「知人や業者の代理購入」
で購入

その他の
方法

その日本製品は
利用していない

17.4

45.5
48.1

29.3
25.2

33.5 34.9 34.5
39.0

30.7

46.0
51.1

42.2

15.5
20.5

15.7 16.9

1.7 1.9 3.0 2.6

10.9
5.9

9.6
13.5

33.2

25.6

13.0

9.5

14.6

30.0

26.1

17.1

9.6

1.2

衛生用品 日用品 食料品 化粧品

■とても増えた

■やや増えた

■普段と変わらなかった

■やや減った

■とても減った

■まったくなくなった

■医薬品　　■化粧品　　■日用品　　■衛生用品

インターネットを通した日本に関する情報収集の変化（商品カテゴリー別）

■ネットでの情報収集 ■ネットでの買物

100

80

60

40

20

0

60

50

40

30

20

10

0

（％）

（％）

2.6

11.8

29.2

29.3

17.4

10.1

2.2

12.4

27.3

30.6

15.4

12.1

2.2

11.6

25.6

29.7

20.3

10.9

1.9

図２

新型コロナウイルス感染拡大前の日本製品購入方法（複数回答）図３

新型コロナウイルス感染拡大によるインターネット利用の変化図１

とても増えた
43.0％

やや増えた
37.6％

普段と
変わらなかった
13.0％ とても増えた

30.7％

やや増えた
39.3％

普段と
変わらなかった
14.8％

やや減った
3.1％

とても減った2.8％
まったくなくなった

0.5％ やや減った
7.6％

とても減った6.5％
まったくなくなった

1.1％
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中国国内の
お店で購入

ECサイトで
購入

「知人や業者の代理購入」
で購入

その他の
方法

ストックがなくなれば、
購入しない

（購入をあきらめる）

その日本製品は
利用していない

32.9

21.6
25.5 23.0

43.0

57.5

44.3 44.3

24.2 23.4 24.7
20.3

3.6 5.1 5.6 7.6 9.5 7.3
10.6 11.0 9.3

6.1
9.6 11.8

■医薬品 ■化粧品 ■日用品 ■衛生用品

60

50

40

30

20

10

0

（％）

外出や渡航に行動制限がある中での日本製品購入方法（複数回答）図４

日本を訪問し
購入

中国国内の
お店で購入

ECサイトで
購入

「知人や業者の代理購入」
で購入

その他の
方法

その日本製品は
利用していない

52.8
49.4

31.7 32.5
34.6

39.0 40.5 38.5 36.6

46.6
50.2

42.2

18.8 17.4
14.6 15.7

0.8 1.7 1.6 2.3
9.2

5.7
8.7

12.0

■医薬品 ■化粧品 ■日用品 ■衛生用品

60

50

40

30

20

10

0

（％）

渡航制限解除後の日本製品購入方法の意向（複数回答）図５

とても好感度が
上がった
28.6％

少し好感度が上がった
46.3％

少し好感度が
下がった
3.0％

とても好感度が下がった
0.3％

好感度に変化は
なかった
21.9％

これまで通り
日本を訪問したい
29.3％

状況をよくみて、
日本を訪問するかどうか判断したい

56.7％

当分の間は日本を訪問しないと思う
14.0％

日本に対する好感度の変化図６ 渡航制限解除後の訪日意向図７

Topics
ヴァンヴァントピックス



P L A N E T
 P L A Z A

NEWS & TOPICS

11  Planet VAN VAN 2020 SUMMER 

プ
ラ
ネ
ッ
ト
ヴ
ァ
ン
ヴ
ァ
ン

 2020 Summer Vol.127

contents

2

3

6

  8

11

12

意識調査 From プラネット

特 集 サブスクリプションビジネス
─ 成功への道しるべ

もっと知りたい！～販売データ
 Vol.1 販売実績の見える化とプラネットの「販売データ」　

VAN VAN Topics

PLANET PLAZA

一度は行ってみたい 日本の祭り

表紙イラスト／神田ゆみこ

AFTER_WORDS 編集後記

新型コロナウイルス感染症の影響により、前号発行からの３カ月間で、私たちの仕事や生活
が急激に変化し、これまでの働き方や行動様式が大きく見直されています。リモートワークが
進む中、定型業務を自動化できる当社のEDIサービス、本号でご紹介している「請求明細ダウ
ンロード」ほか、EDIのサポート機能も充実しております。ぜひご利用ください。（M・I）

株式会社サブスクリプション総合研究所　取締役兼主席研究員　藤原 大豊

　

当
社
の
サ
ー
ビ
ス
を
有
料
で
お
使
い

の
ユ
ー
ザ
ー
様
向
け
に
、
W
e
b
か
ら

ご
請
求
額
を
確
認
い
た
だ
け
る
「
請

求
明
細
ダ
ウ
ン
ロ
ー
ド
」
機
能
を
、

2
0
1
1
年
よ
り
ご
用
意
し
て
お
り
ま

す
。

●
第
１
営
業
日
に
「
ご
請
求
書
（
控
）」

「
ご
利
用
明
細
」
の
閲
覧
、
ダ
ウ
ン

ロ
ー
ド
（
P
D
F
、
C
S
V
）

　

一
般
消
費
財
の
流
通
に
携
わ
る
皆

様
へ
、
新
製
品
情
報
を
タ
イ
ム
リ
ー

に
お
届
け
す
る
た
め
『
２
０
２
０
年

秋
冬
新
製
品
カ
タ
ロ
グ
』
を
発
行
し

ま
す
。

●
W
e
b
版
：
7
月
10
日
（
金
）
バ
イ

ヤ
ー
ズ
ネ
ッ
ト
「
新
製
品
カ
タ
ロ

グ
」
ペ
ー
ジ
に
掲
載

●
冊
子
：
7
月
20
日
（
月
）
全
国
の

小
売
業
様
、
卸
売
業
様
へ
お
届
け

●
当
月
を
含
む
、
直
近
３
カ
月
分
の

デ
ー
タ
の
確
認

今
後
テ
レ
ワ
ー
ク
な
ど
働
き
方
の
新

し
い
ス
タ
イ
ル
が
進
む
と
思
わ
れ
ま
す

の
で
、
ぜ
ひ
ご
利
用
く
だ
さ
い
。

※
ご
請
求
書
原
本
は
、
こ
の
機
能
の
ご
利
用
の
有

無
に
関
わ
ら
ず
郵
送
い
た
し
ま
す
。　

棚
割
提
案
や
仕
入
業
務
、
商
談
な

ど
の
貴
社
業
務
に
ぜ
ひ
ご
活
用
く
だ

さ
い
。

「
請
求
明
細
ダ
ウ
ン
ロ
ー
ド
」
機
能
の
お
知
ら
せ

TOPIC

01

TOPIC

02

TOPIC

03

「
２
０
２
０
年
秋
冬
新
製
品
カ
タ
ロ
グ
」
を
発
行

TOPIC

01

TOPIC

02

TOPIC

03

お問い合わせ先：株式会社プラネット 営業部
Mail：eigyo@planet-van.co.jp
ホームページ：「お問い合わせ」フォームより

※詳しくはWebサイトをご覧ください。
https://www.planet-van.co.jp/service/catalog/index.html
お問い合わせ先：株式会社プラネット ネットワーク管理部
Mail：crm@planet-van.co.jp
ホームページ：「お問い合わせ」フォームより

New Products CatalogueNew Products Catalogue

20202020
2020年 秋冬 新製品カタログ2020年 秋冬 新製品カタログ

Autumn and WinterAutumn and Winter

年
秋
冬
新
製
品
カ
タ
ロ
グ

年
秋
冬
新
製
品
カ
タ
ロ
グ

2
0
2
0

URL https://www.planet-van.co.jp/

〒105-0013　東京都港区浜松町 1-31　文化放送メディアプラスビル
TEL. 03-5962-0811  FAX. 03-6402-8421

『2020年秋冬 新製品カタログ』

「請求明細ダウンロード」機能の画面のイメージ



提供：沖縄県うるま市

監修・文　久保田裕道　独立行政法人国立文化財機構 東京文化財研究所 無形民俗文化財研究室長
　　　　　　　　　　　 著書に『日本の祭り解剖図鑑』 （エクスナレッジ）、共著に『民俗芸能探訪ガイドブック』（国書刊行会）など

平
へ

敷
しき

屋
や

エイサー
■開催日：旧暦７月15～16日　■開催地：沖縄県うるま市勝連平敷屋（15日：拝所前／16日：浦ヶ浜公園）
■アクセス：那覇空港より車で約2時間
「うるま市エイサー祭り」（https://www.city.uruma.lg.jp/iina/2397）でも見ることができます。
  ※新型コロナウイルスの感染拡大を防止するため、「平敷屋エイサー」「うるま市エイサー祭り」ともに2020年の開催は未定（6月1日現在）。

素朴で力強い沖縄の盆踊り
平敷屋エイサー

沖縄本島

那覇空港

うるま市
勝連平敷屋

日
本の　　祭り

第
●六
回

一度は
行って
みたい 【沖縄県】

2020年７月１日発行

プ
ラ
ネ
ッ
ト
ヴ
ァ
ン
ヴ
ァ
ン
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発行／株式会社プラネット
〒105-0013 東京都港区浜松町一丁目31番 文化放送メディアプラスビル3階
https://www.planet-van.co.jp/
■発行人／田上正勝　　■編集製作／株式会社ダイヤモンド・リテイルメディア

送付先変更などのお問い合わせ先
プラネットコールセンター  Tel.0120-023-811　Mail:sc@planet-van.co.jp

イ
サ
ー
と
い
え
ば
、
沖
縄
を
代
表

す
る
民
俗
芸
能
の
一
つ
だ
。
昨
今

で
は
、
全
国
の
小
学
校
で
も
踊
ら
れ
て
い

た
り
す
る
。
し
か
し
こ
れ
は
、
も
と
も
と

沖
縄
の
盆
踊
り
な
の
で
あ
る
。
江
戸
時
代

初
期
に
、
浄
土
宗
を
中
心
と
し
た
仏
教
が

琉
球
に
も
た
ら
さ
れ
、
お
盆
に
念
仏
の
詠

唱
が
お
こ
な
わ
れ
る
よ
う
に
な
っ
た
。「
エ

イ
サ
ー
」
と
い
う
名
前
も
、
そ
の
念
仏
の

囃
子
文
句
に
由
来
し
て
い
る
ら
し
い
。

　
明
治
以
降
、
若
者
が
担
い
手
と
な
り
、

民
謡
な
ど
も
取
り
入
れ
る
こ
と
で
舞
踊
化

が
始
ま
っ
た
。
そ
し
て
戦
後
に
な
る
と
、

太
鼓
を
持
っ
て
軽
快
に
踊
る
現
在
の
ス
タ

イ
ル
が
確
立
す
る
の
で
あ
る
。近
年
で
は
、

沖
縄
ポ
ッ
プ
ス
で
踊
る
創
作
エ
イ
サ
ー
も

登
場
し
て
、
人
気
を
博
し
て
い
る
。

　
し
か
し
一
方
で
、
伝
統
に
こ
だ
わ
る
団

体
も
あ
る
。
う
る
ま
市
に
伝
わ
る
「
平
敷

屋
エ
イ
サ
ー
」
は
、
最
も
古
い
形
を
残
す

と
さ
れ
る
エ
イ
サ
ー
の
一
つ
だ
。
他
で
よ

く
見
ら
れ
る
大
き
な
太
鼓
で
は
な
く
、パ
ー

ラ
ン
ク
ー
と
呼
ば
れ
る
小
さ
な
太
鼓
を
叩

き
、
僧
侶
を
思
わ
せ
る
衣
装
を
ま
と
っ
て

裸
足
で
踊
る
。
素
朴
だ
が
力
強
く
、
エ
イ

サ
ー
の
ル
ー
ツ
を
感
じ
さ
せ
て
く
れ
る
踊

り
で
あ
る
。

　
こ
う
し
た
伝
統
の
踊
り
と
新
し
い
踊
り

が
共
存
す
る
の
が
、
沖
縄
の
エ
イ
サ
ー
の

魅
力
と
も
い
え
る
。
ま
さ
に
、
時
代
を
超

え
た
エ
ン
タ
ー
テ
イ
ン
メ
ン
ト
な
の
だ
。

エ


