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株式会社インティの経営戦略についての考察 

－コンプレックスにフォーカスした美容院の真の強み－ 
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１１．． ははじじめめにに  

年々美容所の施設数は日本国内で増加を続けている。厚生労働省の令和 4 年度衛生

行政報告例の概況では 2022 年 3 月末時点で日本国内には理容所・美容所合わせて

382,624 施設ある。2004 年 3 月末時点では理容所・美容所合わせて 352,861 施設あり、

18 年間で 29,763 施設増加している。理容所・美容所を合わせると年々増加傾向だが、

理容所に関しては年々減少傾向であり、美容所のみ増加傾向である。美容所のみを比

較すると 2022 年 3 月末時点で 269,889 施設であり、2004 年 3 月末時点では 213,313

施設である。18 年間で 56,576 施設も増加している。また、2022 年 3 月末の従業理容

師・従業美容師を合わせると 776,693 名であり、2004 年 3 月末の従業理容師・従業美

容師を合わせると 655,441 名である。この 18 年間で 121,252 名増加していることが

わかる。日本国内にあるコンビニエンスストアと店舗数を比較する。都道府県データ

ランキングによるとコンビニエンスストアは 2022 年 3 月末時点で全国に 58,133 店舗

であり、同時期の理容所・美容所数と比較すると理容所・美容所数はコンビニエンス

ストアの約 7 倍の店舗数がある。如何に理容所・美容所が日本国内に多いことがわか

る。人口減少が進む日本国内では、髪を切る人口も同様に減少していくため、年々美

容所 1 店舗当たりで髪を切るためだけにサービスを利用する人口も減少されると考え

られる。このような状況下のなか、差別化戦略を用いて事業成長を続けている理容所・

美容所がある。本稿では男性の薄毛というコンプレックスに特化した美容所を展開し

ている株式会社インティの差別化戦略について分析し、美容所の事業成長における差

別化戦略の事例として考察する。同社の事例研究を通して、同社がなぜ本稿の作成時
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点まで事業成長を続けられているのかを分析するとともに、小規模事業所が多い理美

容業界にて事業成長をするための一つの企業事例として分析を進める。現在日本国内

で美容所が増加しているなかで、本稿にて株式会社インティを分析することにより、

小規模美容所を事業成長させるための参考となるように進める。構成は以下のとおり

である。2 節では日本国内の理美容業界について述べ、3 節では株式会社インティの企

業概要ならびに企業分析を述べる。4 節では株式会社インティの行った差別化戦略か

ら個人経営を行っている美容所が事業成長するための戦略について提案する。5 節で

は、株式会社インティの事業フェーズにおける経営戦略の考察を述べる。6 節では本

稿の結論および研究の限界について述べる。 

 

２２．． 日日本本国国内内のの理理美美容容業業界界  

22--11．．理理美美容容業業界界のの状状況況  

 前節で少し触れているが、本節で詳しく理美容業界の状況について述べる。始めに

厚生労働省の令和 4 年度衛生行政報告例の概況より、理容所・美容所の店舗数につい

て記載する。図 1 が 1995 年から 2022 年までの理容所ならびに美容所の日本国内にあ

る施設数である。理容所は年々減少傾向ではあるが、美容所は年々増加傾向である。

理容所は減少しているものの、理容所・美容所を合わせても年々施設数は増加してい

る。また、理容所・美容所で勤務する従業美容師は 2022 年 3 月末時点で 571,810 人で

あり、勤務している美容師数も年々増加傾向にある。 

 

 

図 1：美容所、理容所の店舗数推移 

（出所：厚生労働省 令和４年度衛生行政報告例の概況） 
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次に美容所の施設数推移と日本国内の人口を比較する。図 2 に美容所の施設数推移

と日本国内の人口推移をグラフにまとめている。1995 年より美容所は右肩上がりで施

設数が増加しているのに対して、日本国内の人口については 2009 年から減少が続い

ている。美容所の売上を向上させるためには既存顧客のリピートも重要だが、新規顧

客の獲得も重要である。日本国内の人口は減少しており、美容所は増加していること

から、新規顧客の獲得が非常に難しい状況であると考えられる。また、既存顧客につ

いても新しい美容所が年々増加しているため、リピートをしてもらえる企業努力もし

なければ顧客が離れてしまうことも考えられる。顧客になり得る人数は年々減少して

おり美容所は右肩上がりで増加していることから、理美容業界で事業成長を続けるこ

とは難しいと考察する。また、図 3 は年齢区別人口の割合の推移である。日本国内で

は 65 歳以上の割合が増えている。美容所の主なターゲットになる年齢割合は年々減

少傾向であり、事業成長をすることが難しい業界であることが考えられる。 

 

 

図 2：美容所数と日本国内の人口比較 

（出所：厚生労働省、総務省統計局 人口推計を参考に筆者作成） 
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点まで事業成長を続けられているのかを分析するとともに、小規模事業所が多い理美

容業界にて事業成長をするための一つの企業事例として分析を進める。現在日本国内

で美容所が増加しているなかで、本稿にて株式会社インティを分析することにより、

小規模美容所を事業成長させるための参考となるように進める。構成は以下のとおり

である。2 節では日本国内の理美容業界について述べ、3 節では株式会社インティの企

業概要ならびに企業分析を述べる。4 節では株式会社インティの行った差別化戦略か

ら個人経営を行っている美容所が事業成長するための戦略について提案する。5 節で

は、株式会社インティの事業フェーズにおける経営戦略の考察を述べる。6 節では本

稿の結論および研究の限界について述べる。 

 

２２．． 日日本本国国内内のの理理美美容容業業界界  

22--11．．理理美美容容業業界界のの状状況況  

 前節で少し触れているが、本節で詳しく理美容業界の状況について述べる。始めに

厚生労働省の令和 4 年度衛生行政報告例の概況より、理容所・美容所の店舗数につい

て記載する。図 1 が 1995 年から 2022 年までの理容所ならびに美容所の日本国内にあ

る施設数である。理容所は年々減少傾向ではあるが、美容所は年々増加傾向である。

理容所は減少しているものの、理容所・美容所を合わせても年々施設数は増加してい

る。また、理容所・美容所で勤務する従業美容師は 2022 年 3 月末時点で 571,810 人で

あり、勤務している美容師数も年々増加傾向にある。 

 

 

図 1：美容所、理容所の店舗数推移 

（出所：厚生労働省 令和４年度衛生行政報告例の概況） 
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次に美容所の施設数推移と日本国内の人口を比較する。図 2 に美容所の施設数推移

と日本国内の人口推移をグラフにまとめている。1995 年より美容所は右肩上がりで施

設数が増加しているのに対して、日本国内の人口については 2009 年から減少が続い

ている。美容所の売上を向上させるためには既存顧客のリピートも重要だが、新規顧

客の獲得も重要である。日本国内の人口は減少しており、美容所は増加していること

から、新規顧客の獲得が非常に難しい状況であると考えられる。また、既存顧客につ

いても新しい美容所が年々増加しているため、リピートをしてもらえる企業努力もし

なければ顧客が離れてしまうことも考えられる。顧客になり得る人数は年々減少して

おり美容所は右肩上がりで増加していることから、理美容業界で事業成長を続けるこ

とは難しいと考察する。また、図 3 は年齢区別人口の割合の推移である。日本国内で

は 65 歳以上の割合が増えている。美容所の主なターゲットになる年齢割合は年々減

少傾向であり、事業成長をすることが難しい業界であることが考えられる。 

 

 

図 2：美容所数と日本国内の人口比較 

（出所：厚生労働省、総務省統計局 人口推計を参考に筆者作成） 
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図 3：年齢区分別人口の割合の推移（1950 年〜2023 年） 

（出所：総務省統計局 人口推計（2023 年（令和 5 年）10 月 1 日現在）） 

 

 最後に美容室の倒産状況について述べる。株式会社東京商工リサーチから出されて

いる美容所の倒産状況の推移が図 4 になる。毎年少しの上下はあるものの、年間約 70

件〜100 件程度の美容所が倒産していることがわかる。前述したように日本国内で美

容所数は年々右肩上がりに増加しているものの、倒産数はほぼ横ばいの状況である。

美容所は参入障壁が低く、かつ店舗数も多いため、同業者同士の競合は今後も続くと

予想する。 

 

 

図 4：美容室の倒産推移（2015 年〜2024 年） 

（出所：株式会社東京商工リサーチ） 
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22--22．．薄薄毛毛にに悩悩むむ人人口口にに関関すするる分分析析  

 本稿で取り上げている株式会社インティは薄毛に悩む男性、女性をターゲットにし

た美容所を展開しているため、ターゲットとなり得る市場を分析する。分析方法とし

て、株式会社リクルートが出している「（株）リクルート ホットペッパービューティ

ーアカデミー 薄毛に関する意識調査 2023」をもとに分析した。株式会社リクルート

はインターネット上で美容所の検索・予約に特化したホットペッパービューティーを

運営しており、国内最大級の利用者数を有している。図 5 はホットペッパービューテ

ィーの男性利用者に向けてアンケート調査を実施した結果である。 

 

 

図 5：男性の薄毛人口のボリューム アンケート回答 

（出所：(株)リクルート ホットペッパービューティーアカデミー 薄毛に関する意識調査 2023） 

 

男性に向けた薄毛に関する意識調査では、薄毛の有無、薄毛の気になり度合い・不

安度合いに関わらず、男性の 25.3%が薄毛であると認識をしている結果が出ている。

アンケートに回答した約 4 人に 1 人が薄毛であると認識をしていることになる。 

次に実際に薄毛に特化した美容所に通う可能性がある対象者数を分析した。総務省

の統計では 2023 年 10 月 1 日時点の男性人口が約 60,492 千人である。そのうち 59.5%

の約 35,993 千人が 15 歳〜64 歳の人口である。したがって 15 歳〜64 歳が薄毛に特化

した美容所に通う可能性があるターゲットと考えた場合、約 35,993 千人の 25.3%の約

9,106 千人が顧客になる可能性があると筆者は考察した。また、薄毛を気にしており、

既に対策をしていると回答した 15 歳〜64 歳の男性は約 4,139 千人と考えられる。こ

のことから薄毛であると認識している男性、既に薄毛に対して対策をしている男性は

日本国内に多いことがわかる。 

株式会社インティは薄毛というコンプレックスを持つ女性に対してもヘアカットを

行う美容所を全国に 2 店舗展開している。前述した内容より、男性顧客は日本国内に
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図 3：年齢区分別人口の割合の推移（1950 年〜2023 年） 

（出所：総務省統計局 人口推計（2023 年（令和 5 年）10 月 1 日現在）） 

 

 最後に美容室の倒産状況について述べる。株式会社東京商工リサーチから出されて

いる美容所の倒産状況の推移が図 4 になる。毎年少しの上下はあるものの、年間約 70

件〜100 件程度の美容所が倒産していることがわかる。前述したように日本国内で美

容所数は年々右肩上がりに増加しているものの、倒産数はほぼ横ばいの状況である。

美容所は参入障壁が低く、かつ店舗数も多いため、同業者同士の競合は今後も続くと

予想する。 

 

 

図 4：美容室の倒産推移（2015 年〜2024 年） 

（出所：株式会社東京商工リサーチ） 
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22--22．．薄薄毛毛にに悩悩むむ人人口口にに関関すするる分分析析  

 本稿で取り上げている株式会社インティは薄毛に悩む男性、女性をターゲットにし

た美容所を展開しているため、ターゲットとなり得る市場を分析する。分析方法とし

て、株式会社リクルートが出している「（株）リクルート ホットペッパービューティ

ーアカデミー 薄毛に関する意識調査 2023」をもとに分析した。株式会社リクルート

はインターネット上で美容所の検索・予約に特化したホットペッパービューティーを

運営しており、国内最大級の利用者数を有している。図 5 はホットペッパービューテ

ィーの男性利用者に向けてアンケート調査を実施した結果である。 

 

 

図 5：男性の薄毛人口のボリューム アンケート回答 

（出所：(株)リクルート ホットペッパービューティーアカデミー 薄毛に関する意識調査 2023） 

 

男性に向けた薄毛に関する意識調査では、薄毛の有無、薄毛の気になり度合い・不

安度合いに関わらず、男性の 25.3%が薄毛であると認識をしている結果が出ている。

アンケートに回答した約 4 人に 1 人が薄毛であると認識をしていることになる。 

次に実際に薄毛に特化した美容所に通う可能性がある対象者数を分析した。総務省

の統計では 2023 年 10 月 1 日時点の男性人口が約 60,492 千人である。そのうち 59.5%

の約 35,993 千人が 15 歳〜64 歳の人口である。したがって 15 歳〜64 歳が薄毛に特化

した美容所に通う可能性があるターゲットと考えた場合、約 35,993 千人の 25.3%の約

9,106 千人が顧客になる可能性があると筆者は考察した。また、薄毛を気にしており、

既に対策をしていると回答した 15 歳〜64 歳の男性は約 4,139 千人と考えられる。こ

のことから薄毛であると認識している男性、既に薄毛に対して対策をしている男性は

日本国内に多いことがわかる。 

株式会社インティは薄毛というコンプレックスを持つ女性に対してもヘアカットを

行う美容所を全国に 2 店舗展開している。前述した内容より、男性顧客は日本国内に
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多くいることがわかったが、女性のターゲットになり得る対象者数も分析する。同じ

く株式会社リクルートが出している「（株）リクルート ホットペッパービューティー

アカデミー 薄毛に関する意識調査 2023」をもとに分析した。図 6 はホットペッパー

ビューティーの女性利用者に向けてアンケート調査を実施した結果である。 

 

 

図 6:女性の薄毛人口のボリューム アンケート回答 

（出所：(株)リクルート ホットペッパービューティーアカデミー 薄毛に関する意識調査 2023） 

 

女性に向けた薄毛に関する意識調査では、薄毛の有無、薄毛の気になり度合い・不

安度合いに関わらず、女性の 8.0%が薄毛であると認識をしている結果が出ている。男

性と比較してもわかるように薄毛であると認識している割合は少ない結果が出ている。

総務省の統計では 2023 年 10 月 1 日時点の女性人口は約 63,859 千人である。そのう

ち 59.5%の約 37,996 千人が 15 歳〜64 歳の人口である。したがって 15 歳〜64 歳が薄

毛に特化した美容所に通う可能性があるターゲットと考えた場合、約 37,996 千人の

8.0%の約 3,040 千人が顧客になる可能性があると筆者は考察した。同様の計算で男性

ターゲットは約 9,106 千人であった。このことから日本国内の女性が顧客になる可能

性は男性の約 3 分の 1 であることがわかった。 

 

３３．． 株株式式会会社社イインンテティィのの企企業業概概要要  

33--11．．概概要要  

株式会社インティは 2014 年 2 月に設立した美容所を運営する会社である。2024 年

4 月時点では東京都渋谷区に本社を置き、日本国内に美容所 9 施設を展開している。9

施設のうち 7 施設が男性に特化した INTI という美容所である。そして残り 2 施設が

女性に特化した TELAS という美容所である。同社は男性、女性に特化した 2 種類の美
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容所を展開しているが、どちらにも共通しているのが薄毛というコンプレックスを持

っている人に対してサービスを展開していることである。髪を切るだけではなく、薄

毛の悩みを抱えている人に対して、個々の頭髪状態に合わせたヘアカットの提供、薄

毛の悩みに対して相談を受け、育毛サービスなどの提供を行っている。髪を切るとい

う機能的価値とともに、薄毛というコンプレックスを持っている顧客に対して、コン

プレックスを軽減させ、自信を持ってもらう情緒的価値を提供している美容所である。 

 

33--22．．事事業業実実績績  

 株式会社インティは 2014 年 2 月に設立し、2024 年 1 月で設立から 10 年が経つ企業

である。代表の宮本洋平が創業し、2016 年 3 月より渋谷にて薄毛をコンプレックスに

感じている男性向けの美容サービス INTI 渋谷を立ち上げた。その後、2018 年に INTI

大阪本町、東京をオープン。2019 年に INTI 福岡、新宿をオープンし、2021 年には INTI

梅田、2022 年には INTI 横浜をオープンしている。主に都市部に美容所を展開してい

る。そして 2021 年からは薄毛をコンプレックスに感じている女性向けの美容サービ

ス TELAS を立ち上げ、現在は TELAS 渋谷、大阪の 2 店舗を運営している。また、2021

年には脱毛サロン SoL をオープンしたが、翌年 2022 年には撤退している。2016 年 3

月より INTI 渋谷をオープンしてから 2023 年までの店舗オープン・クローズについて

の沿革をまとめた資料が図 7 である。INTI、TELAS ブランドについては多店舗展開を

している。 

 

 

図 7：株式会社インティ 店舗開閉店の歴史（筆者作成） 

 

本稿作成時には 1 期目から 10 期目までの売上高・純利益が宮本洋平のブログに記

載されている。ブログに記載されている内容から同社の売上高・純利益を抽出した。

図 8 が 1 期から 10 期までの売上高・純利益のグラフである。また、詳細な金額につい

てまとめたものが図 9 である。 
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多くいることがわかったが、女性のターゲットになり得る対象者数も分析する。同じ

く株式会社リクルートが出している「（株）リクルート ホットペッパービューティー

アカデミー 薄毛に関する意識調査 2023」をもとに分析した。図 6 はホットペッパー

ビューティーの女性利用者に向けてアンケート調査を実施した結果である。 

 

 

図 6:女性の薄毛人口のボリューム アンケート回答 

（出所：(株)リクルート ホットペッパービューティーアカデミー 薄毛に関する意識調査 2023） 
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容所を展開しているが、どちらにも共通しているのが薄毛というコンプレックスを持
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図 8：株式会社インティ 売上高・純利益推移 

（出所：【月間】宮本洋平〜小さな渋谷の美容院「INTI」の経営ブログ） 

 

表 1：株式会社インティ 決算期別 売上・純利益の詳細 

 

（出所：【月間】宮本洋平〜小さな渋谷の美容院「INTI」の経営ブログ） 

 

2016年 3月より薄毛に悩んでいる男性向けに対しての美容所INTIを展開しているが、

売上高が右肩上がりで成長していることがわかる。純利益については昨年対比でやや

減少している年もあるが、全体的には設立後 10 年間で成長していることがわかる。図

10 では 1 期目と 10 期目の売上高ならびに純利益について比較した資料である。1 期

目の売上高は 23,287,329 円、純利益は 1,062,677 円であり、10 期目の売上高は

426,618,265 円、純利益は 58,159,996 円である。設立 10 年で売上額は約 18 倍、純利

益額は約 55 倍に成長している。このように売上高ならびに純利益においても大きく

成長を続けている企業であることから、差別化戦略を用いて事業成長を続けている美

容所の一つと捉えている。 
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図 9：株式会社インティ 1 期目と 10 期目の売上高・純利益の比較 

（出所：【月間】宮本洋平〜小さな渋谷の美容院「INTI」の経営ブログ） 

 

本節では株式会社インティの企業概要ならびに設立から 10 期目までの事業実績に

ついて述べた。次節では同社が設立から 10 年で事業成長した理由についてフレーム

ワークを用いて企業分析を行う。 

 

４４．． 株株式式会会社社イインンテティィのの企企業業分分析析  

44--11．．SSWWOOTT 分分析析  

 株式会社インティの事業成長において強みを知るために SWOT 分析を行った。SWOT

分析とは自社の強み、弱み、機会、脅威の 4 つのカテゴリーで要因分析を行い、事業

環境変化に対応した経営資源の最適活用を図る経営戦略策定方法の一つである。この

フレームワークを使った企業分析により、株式会社インティの企業としての強みと弱

み、外部環境の機会と脅威を把握する。フレームワークを使うことにより、同社が事

業成長をしている現時点の分析を行う。図 10 が株式会社インティの SWOT 分析であ

る。 
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（出所：【月間】宮本洋平〜小さな渋谷の美容院「INTI」の経営ブログ） 
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売上高が右肩上がりで成長していることがわかる。純利益については昨年対比でやや

減少している年もあるが、全体的には設立後 10 年間で成長していることがわかる。図
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目の売上高は 23,287,329 円、純利益は 1,062,677 円であり、10 期目の売上高は

426,618,265 円、純利益は 58,159,996 円である。設立 10 年で売上額は約 18 倍、純利

益額は約 55 倍に成長している。このように売上高ならびに純利益においても大きく

成長を続けている企業であることから、差別化戦略を用いて事業成長を続けている美

容所の一つと捉えている。 
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図 9：株式会社インティ 1 期目と 10 期目の売上高・純利益の比較 

（出所：【月間】宮本洋平〜小さな渋谷の美容院「INTI」の経営ブログ） 

 

本節では株式会社インティの企業概要ならびに設立から 10 期目までの事業実績に

ついて述べた。次節では同社が設立から 10 年で事業成長した理由についてフレーム

ワークを用いて企業分析を行う。 

 

４４．． 株株式式会会社社イインンテティィのの企企業業分分析析  

44--11．．SSWWOOTT 分分析析  

 株式会社インティの事業成長において強みを知るために SWOT 分析を行った。SWOT

分析とは自社の強み、弱み、機会、脅威の 4 つのカテゴリーで要因分析を行い、事業

環境変化に対応した経営資源の最適活用を図る経営戦略策定方法の一つである。この

フレームワークを使った企業分析により、株式会社インティの企業としての強みと弱

み、外部環境の機会と脅威を把握する。フレームワークを使うことにより、同社が事

業成長をしている現時点の分析を行う。図 10 が株式会社インティの SWOT 分析であ

る。 
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図 10：株式会社インティ SWOT 分析（筆者作成） 

 

 同社の強みから述べる。図 10 の SWOT 分析の結果より、強みの一つは薄毛の顧客に

特化したカット技術力であると筆者は考えた。同社の企業ホームページや宮本洋平の

ブログによると薄毛のコンプレックスを持つ顧客をターゲットにしているため、様々

な頭髪状態に合わせたカットが必要になる。頭髪状態に合わせたカットをしなければ

満足される仕上がりにならず、顧客満足度が上がらずリピート率も下がる。そのため、

一般的な美容所では使わないカット技術を身につけ、顧客にヘアカットサービスを提

供している。カット技術を上げるために在籍している美容師は定期的に技術試験を受

けており、高いカット技術を常に保ち、顧客へサービスを提供している。他の美容所

にはないカット技術が顧客ニーズに答えられており、同社の強みになっていると筆者

は捉えた。 

 薄毛というコンプレックスを持つ顧客に合わせた店舗立地、店内作りが同社の強み

である。同社はホームページで薄毛に悩む方向けのヘアサロンと打ち出している。そ

のため、顧客は同社の美容所に入店するところを見られたくない、できる限り美容師

以外の人に見られたくないという感情が生まれると考える。その感情を尊重し、入店

ハードルを下げている。また、店内でも個室になっており、顧客同士が会わないよう

な動線をとっているため本音を美容師に語ることができる作りになっている。この店
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舗作りは顧客のためにもなっているが、最寄り駅から店舗がやや遠く、人が少ない立

地にあるため、家賃を安く抑えることができ、利益創出にもつながっていると考察す

る。その他にも従業員の働き方にも力を入れており、完全週休 2 日制を導入しており、

美容師の人材確保にも強みを持っていると考えられる。 

 次に同社の弱みについて述べる。一つはカット料金が他の理容所・美容所と比べて

やや高いことである。男性専門のヘアサロン INTI で料金が一番安いベーシックコー

スでも 7,700 円であり、カット以外のサービスをつけると 10,000 円を超える料金に

なる。一定期間でカットをするには料金としては弱みになる点であると考察する。 

 前述したように同社の強みはカットの技術力が高く、そのカット技術が顧客ニーズ

を満たしていると述べた。そしてカット技術を保つために技術試験も定期的に実施さ

れている。このような取り組みがあるため、顧客ニーズを満たすことができていると

考えるが、人材育成にかかる時間が多く発生してしまうと考える。この人材育成にか

かる時間が同社の弱みであると考える。中途採用で即戦力の美容師を採用したとして

も、薄毛に特化したカットをした経験を持つ美容師は少ないため、一般的なカット技

術を持った美容師も育成しなければならない。人材育成に他美容所よりも時間がかか

ってしまうことが同社の弱みと考察する。 

 最後の弱みとして、顧客となり得るターゲットが少ないことである。薄毛というコ

ンプレックスに特化しているため強みでもあるが、ターゲットの全体数が少ないこと

が弱みであると考える。 

 次は外部環境のプラス要因である機会について述べる。第 2 章で述べたように理美

容業界は年々施設数も増加しており、一定飽和状態の業界であると考える。そのよう

な業界のなかでひとつの分野に特化することで顧客を集客しやすくなるメリットがあ

ると考えられる。そしてもう一つは薄毛や頭皮トラブルに対しての関心の増加が機会

と考えられる。関心が増加することによって新規顧客の増加や、ヘアカット以外の商

品、サービス提供が増え、顧客単価が上がると考えられる。 
 最後に脅威について述べる。同社は薄毛に特化した美容所として先行優位性を持つ

企業と考える。既に多店舗展開をしている美容所だが、模倣店が出てくることが脅威

になると考える。同社のカット技術については本や記事などにも出ており、模倣をし

ようとするとできる可能性が高いと考える。そのため、特に脅威となるものは模倣店

の出店といえると考察する。 
 もう一つの脅威は植毛技術、発毛技術の発達と考える。同社は薄毛になっている方、

薄毛を気にしている方に対してヘアカットを通じてコンプレックスを解消している。
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図 10：株式会社インティ SWOT 分析（筆者作成） 
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る。その他にも従業員の働き方にも力を入れており、完全週休 2 日制を導入しており、

美容師の人材確保にも強みを持っていると考えられる。 

 次に同社の弱みについて述べる。一つはカット料金が他の理容所・美容所と比べて

やや高いことである。男性専門のヘアサロン INTI で料金が一番安いベーシックコー

スでも 7,700 円であり、カット以外のサービスをつけると 10,000 円を超える料金に

なる。一定期間でカットをするには料金としては弱みになる点であると考察する。 
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の出店といえると考察する。 
 もう一つの脅威は植毛技術、発毛技術の発達と考える。同社は薄毛になっている方、

薄毛を気にしている方に対してヘアカットを通じてコンプレックスを解消している。
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ただし、植毛や発毛技術が発達し、安全かつ安価で頭髪を増やせることができれば、

薄毛に特化した美容所のニーズは減少していくと考えられる。現在は植毛や発毛が身

近なものではないが、安価になれば身近なものになり、ヘアカットよりも根本的に薄

毛を治療することへ投資すると考える。このように脅威としては同じ理容所・美容所

の脅威、理容所・美容所以外の脅威があると考察する。 
 

44--22．．戦戦略略キキャャンンババススにによよるる分分析析  

 次に株式会社インティを Kim and Mauborgne（2018）のブルーオーシャン戦略で述

べられている戦略キャンバスのフレームワークを用いて分析を行う。ブルーオーシャ

ン戦略とは、従来存在しなかった新しい領域に事業を展開していく戦略である。特徴

としては他社と競合することなく事業を展開することができる。ブルーオーシャン戦

略のなかで戦略キャンバスというフレームワークがある。戦略キャンバスでは自社と

競合他社が重視する要素を可視化することで、差別化を図れるフレームワークである。

差別化を図るためには価値を付加する「付け加える」「増やす」の 2 つがポイントにな

り、コストを削減する「取り除く」「減らす」の 2 つがポイントになり、計 4 つのポイ

ントが重要である。戦略キャンバスを用いて株式会社インティを分析することにより、

激化している美容業界のなかで事業成長ができたのかを述べる。 

 

 

図 11：株式会社インティの戦略キャンバス 

（出所：Kim and Mauborgne（2018）訳本 p.81 を参考に筆者作成） 
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図 11 が株式会社インティの展開する美容所と一般的な美容所を比較した戦略キャ

ンバスである。一般的な美容所と比較し、コストを削減している項目から述べる。一

つ目は予約担当である。一般的な美容所では美容所の予約サイトに自店舗を掲載し、

そこから集客を行うのが多くの集客方法である。ただし、同社に関しては基本的に自

社ホームページからの予約がほとんどであり、予約サイトを使用していない。予約サ

イトを取り除いており、コスト削減に繋げていることがわかる。2 つ目は店舗へのア

クセスである。一般的な美容所では駅の近くや繁華街、住宅街の近くなどアクセスが

良いところに店舗を構えていることが多い。アクセスが良いことで集客にも繋がるた

めと考えられる。同社は反対にアクセスがあまりよくない立地に店舗を構えている。

理由として、薄毛というコンプレックスを持つ顧客を対象にしているため、人目に付

きづらい場所に店舗を作っている。アクセスがあまり良くないため、駅の近くや繁華

街等にある美容所より家賃は安くすむため、コストを減らすことに繋がっていると考

えられる。そして 3 つ目はカット以外のサービスが少ないことである。同社もカット

プランによっては薄毛に対してのオプションサービスがあるが、一般的なカットプラ

ンでは基本的にはカットのみのサービスであり、マッサージや顔剃り等はない。一般

的な美容所と比較して、カットサービス以外を取り除いていると考える。 
 次に価値を付加する点について述べる。1 つ目は一般的な美容所と比較して価格が

高いことである。薄毛をコンプレックスに持つ顧客をターゲットにしているため、カ

ット技術も高いものを求められる。そのためサービスへの付加価値は高くなり、カッ

ト単価も高くなっている。2 つ目は美容師への待遇面が良いことである。一般的な美

容所よりも美容師の給与が高く、休日数も多いのが同社の特徴である。完全週休 2 日

制を導入していることや、中途入社者の美容師の給与が他社と比べて高い。 
 最後に価値を付け加えている点について述べる。1 つ目は薄毛に対してのカット技

術を持っていることである。薄毛というコンプレックスを持つ顧客のみをターゲット

にしており、多様な頭髪状況に合わせた技術を持っている。また、同社はこのカット

技術を高いレベルで維持するために、毎月全従業員に対してカット技術の試験を行い、

合格した社員のみカットすることを許可されている。このことから、他社にはない薄

毛に対してのカット技術を付け加えていることがわかる。2 つ目は人目につかない店

舗設計であると考える。一般的な美容所では座席が横並びで顧客同士の壁もない店舗

が多く、目の前にある鏡を見ると横にいる顧客が見える構造であることが多い。同社

では薄毛のコンプレックスを持つ顧客を対象としていることもあり、顧客同士が見え

ないような店舗つくりがされている。また、入店から退店までの間、顧客同士が会わ
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術を持っていることである。薄毛というコンプレックスを持つ顧客のみをターゲット

にしており、多様な頭髪状況に合わせた技術を持っている。また、同社はこのカット
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舗設計であると考える。一般的な美容所では座席が横並びで顧客同士の壁もない店舗

が多く、目の前にある鏡を見ると横にいる顧客が見える構造であることが多い。同社

では薄毛のコンプレックスを持つ顧客を対象としていることもあり、顧客同士が見え

ないような店舗つくりがされている。また、入店から退店までの間、顧客同士が会わ

－ 144 －



商大ビジネスレビュー 2024 AUT.

14 

 

ないように考慮されていると考えられる。このことからターゲットに合わせた人目に

つかない店舗設計が付け加えられていると考えられる。戦略キャンバスのフレームワ

ークを用いたことで同社が差別化戦略を用いていた可能性が高いことがわかった。 
 
44--33．．株株式式会会社社イインンテティィのの事事業業成成長長のの考考察察  

 SWOT 分析、戦略キャンバスを用いて株式会社インティの分析を行った。結果とし

て同社の特徴である薄毛をコンプレックスにもつ顧客に対してのヘアカット技術が事

業成長の１つの理由と考えられることがわかった。一方で薄毛をコンプレックスにも

つ顧客に対してのヘアカット技術のみで事業成長できたのかという疑問点が残った。

同社は日本国内に数店舗の美容所を展開しており事業成長を続けている。美容所の売

上構造は客単価×客数であるが、客数に関しては 1 つの店舗では限界がある。集客が

良い状況であることが前提になるが、客数を増やすためには美容所の営業時間を長く

することで 1 日の最大来客数を増やすか、1 人の顧客にかけるカット時間を減らすこ

とで 1 日の最大来客数を増やす方法であると考える。このことからも１つの店舗では

売上を増加させることに限界があるビジネスであることがわかる。そのため、美容所

事業で売上を増加させるためには多店舗展開をすることが必要であると考えられる。

多店舗展開することが必要であると考えられるが、本稿のはじめにで述べたように、

年々美容所は増加しており、美容師人材の取り合いになっている状況である。そのた

め多店舗展開をするには美容師の採用と定着が重要であると考えられる。よって、薄

毛をコンプレックスにもつ顧客に対してのヘアカット技術が強みである同社ではある

が、事業成長ができている背景は美容師の採用、定着が強みであるのではないかと考

えた。 
 

５５．． 株株式式会会社社イインンテティィのの事事業業フフェェーーズズににおおけけるる経経営営戦戦略略のの考考察察  

 前章で述べたように差別化戦略として薄毛をコンプレックスにもつ顧客に対しての

ヘアカット技術が強みでありながらも、多店舗展開し売上・利益を増加させている理

由として美容師の採用と定着が強みであるのではないかと考えた。そこで美容師の採

用と定着の観点で株式会社インティの分析を行った。同社は 2023 年 4 月より完全週

休 2 日制を導入しており、週休 2 日制が多い理美容業界のなかでも休日数が多く、美

容師が働きやすい環境であると考えられる。また、同社のホームページには働き方の

参考例として週休 3 日制、土日休み、時短勤務等も取り入れられていると掲載もある。

15 

 

子どもがいる美容師も働きやすい環境が整えられていると考えられる。 

 また、厚生労働省 令和 5 年賃金構造基本統計調査では企業規模 10 人以上で働く理

容・美容師の「きまって支給する現金給与額」は32.2歳、勤続年数8.3年で月約309,400

円であった。同社のホームページにある採用情報では、入社すぐで月 350,000 円の給

与保障、入社 1 年〜3 年で月 400,000 円〜800,000 円と記載があった。厚生労働省 令

和 5 年賃金構造基本統計調査の理容・美容師の平均給与額と比較した場合、同社の最

低給与ラインでも月約 40,000 円の差があり、給与条件面についても高待遇であるこ

とがわかる。同様に理美容業界で事業成長をしている 1 社としてキュービーネットホ

ールディングス株式会社がある。同社の 2024 年 6 月期 第 3 四半期決算説明資料では

スタイリストの待遇改善に伴い採用数が増加していることが表記されていた。そして

給与処遇の引き上げを行い、店舗営業時間の短縮による体力的な負荷軽減等の複合的

な施策の結果、離職率も下がっていることも同じく同社の 2024 年 6 月期 第 3 四半期

決算説明資料に表記されていた。多店舗展開をしている理美容所では人的資源への投

資を行っていることが考えられる。以上のことから株式会社インティが事業成長して

いる理由として前述した SWOT 分析、戦略キャンバスより判明した強みであるカット

技術、差別化戦略が要因であることとともに、人的資源への投資を行うことにより美

容師を確保し定着させることによる多店舗展開が成功していることが要因であること

と考察する。 

 

６６．． 結結論論  

66--11．．調調査査結結果果のの分分析析とと考考察察  

 本論文では激化している理美容業界において事業成長をしている株式会社インティ

を研究した。なぜ同社が 1 つの美容所から多店舗展開をさせて売上・利益ともに右肩

上がりで事業成長をしているかを分析、考察した。前節まで SWOT 分析や戦略キャンバ

スを用いて同社の研究を進めてきたが、スタートアップ・ベンチャー企業が成長する

までの財務面と事業期間を表した「J カーブ曲線」を参考にし、事業フェーズにおい

て必要な経営戦略を取ることが重要であると考察した。J カーブ曲線とは創業期には

事業をスタートさせるための先行投資が必要であるため利益がマイナスになり、事業

成長すると利益が右肩上がりであがるものである。美容所の店舗開設から事業が軌道

にのるまでには、新店舗を賃貸や売買で準備し、美容所に必要な備品・什器の準備、

光熱費の支払い等の初期投資があり、一定の顧客が付かない限り利益が上がらないこ
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子どもがいる美容師も働きやすい環境が整えられていると考えられる。 
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とから J カーブ曲線と非常に似ていると考え参考とした。このことから店舗を構える

ためには初期投資を行い、美容師を雇用するために人材への投資も必要になるため、

創業期には利益がマイナスになり、事業成長に合わせて利益が出てくる流れである。

同社の事業期間に合わせて経営戦略を表記したものが図 12 である。 

 

 

図 12：株式会社インティ 事業時期別の経営戦略（筆者作成） 

 

図 12 のように創業期からスタートアップ期には差別化戦略を用いて他の美容所に

はないサービスを展開する必要があると考察する。そして成長期には美容所として売

上・利益を増やすためには 1 つの店舗では限界があり、多店舗展開することが必要で

ある。多店舗展開するためには美容師の人材獲得がポイントであり、いかに人材獲得

をして定着させる企業にすることが重要である。そのためには創業期からスタートア

ップ期には差別化戦略を用いて美容所として利益を出せるように経営戦略を進め、利

益がでるようになった際には多店舗展開を行うためにいかに人的資源への投資ができ

るかが事業成長できるか否かのポイントであると考察した。 

 創業期からスタートアップ期には差別化戦略を用いて他の美容所にはないサービス

を展開する必要があると考察したが、どのように差別化戦略を用いれば良いのかを述

べる。第 4 節では株式会社インティの事業成長において Kim and Mauborgne（2018）

のブルー・オーシャン戦略で述べられている戦略キャンバスを用いて企業分析を行っ

た。その企業分析において差別化戦略において重要であることは「増やす・創造する・

取り除く・減らす」の 4 つのアクションを行うことであると述べられているため、創
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業期からスタートアップ期においてはこの 4 つのアクションが取れる美容所であるか

について検討する必要がある。4 つのアクションを行うためのツールに同じく Kim and 

Mauborgne（2015）のブルーオーシャン戦略で述べられている ERRC グリッド

（Eliminate-Reduce-Raise-Create grid）という分析手法がある。ERRC グリッドを使用

することにより、4 つのアクションを漏らさず実現して新たな価値曲線を描くことが

できる。そのため、4 つのアクションを具体的に書き込んでいき、差別化戦略を検討

することが望ましいと考える。同社を ERRC グリッドに表したものが図 13 である。 

 

 
図 13：株式会社インティの ERRC グリッド 

（出所：Kim and Mauborgne（2018）訳本 p.85 を参考に筆者作成） 

 

図 13 のように 4 つのアクションを漏らしていないことから同社は差別化戦略を用

いて事業成長ができたと考察することができる。創業期やスタートアップ期の美容所

においてはこの ERRC グリッドを用いて、4 つのアクションが行われているか否かを

判断してもらうことを推奨する。 
そして成長期は差別化戦略にプラスして人的資源への投資が重要になる。人的資源

への投資は給与の増額や働きやすい環境を整えるための広義の人的資源への投資であ

る。前節で述べたように株式会社インティでは業界平均よりも高い給与を美容師に支

払っており、かつ休日数も多く働きやすい環境を整えている。美容師の獲得、定着が

成長期には必要と考察しているため、そのための人的資源への投資を行うことが成長

期において重要なことになる。以上が本稿の分析と考察である。 
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66--22．．研研究究のの貢貢献献とと限限界界  

 本稿では理美容業界で事業成長をしている株式会社インティを研究することにより、

なぜ同社が事業成長できたのかを考察するとともに飽和状態である理美容業界で美容

所経営を行う企業に対して、一つの事業成長事例を示すことにより貢献を行うことを

目的としていた。同社が事業成長できた背景として、創業期やスタートアップ期に差

別化戦略を用いたこと、成長期に人的資源への投資を行い、多店舗展開をすることが

できたことだと考察することができた。また、一般的な小規模美容所に対しても同社

の研究結果より、創業期、スタートアップ期、成長期に合わせてどのような経営戦略

を取れば事業成長できる可能性があるのかを述べることができたと考える。ただし、

本稿では株式会社インティという薄毛というコンプレックスを持つ顧客をターゲット

にした美容サービスを展開している 1 社の事例研究であるため、日本国内全ての小規

模美容所に使える事例ではないと考える。他の美容所でも事業成長、多店舗展開をし

ている企業はあるため、1 社の事例研究である限界がある。今後は株式会社インティ

1 社だけではなく、事業成長している美容所の複数企業を研究することによって事業

成長の共通点を示唆できるようにしたいと考える。 
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https://inti-recruit.com/ （2024 年 7 月 2 日アクセス） 

［８］ 厚生労働省 一般職業紹介状況(令和 6 年 2 月分)について 

https://www.mhlw.go.jp/stf/newpage_38960.html （2024 年 7 月 2 日アクセ

ス） 

［９］ 厚生労働省 平成 16 年度生活衛生関係施設（者）数，都道府県－指定都市－中

核市(再掲)別 

https://www.mhlw.go.jp/toukei/saikin/hw/eisei/04-2/toukei5.html （2024

年 7 月 2 日アクセス） 

［１０］厚生労働省 令和４年度衛生行政報告例の概況 

https://www.mhlw.go.jp/toukei/saikin/hw/eisei_houkoku/22/ （2024年 7月

2 日アクセス） 

［１１］総務省統計局 人口推計の結果の概要 

https://www.stat.go.jp/data/jinsui/2.html （2024 年 7 月 2 日アクセス） 

［１２］総務省統計局 人口推計（2023 年（令和 5 年）10 月 1 日現在）‐全国：年齢 

（各歳）、男女別人口 ・ 都道府県：年齢（5 歳階級）、男女別人口‐ 

https://www.stat.go.jp/data/jinsui/2023np/index.html （2024 年 7 月 2 日

アクセス） 
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［１３］政府統計の総合窓口 令和５年賃金構造基本統計調査 

https://www.e-stat.go.jp/stat-

search/files?page=1&layout=datalist&toukei=00450091&tstat=00000101142

9&cycle=0&tclass1=000001213360&tclass2=000001215880&tclass3=000001215

884&cycle_facet=tclass1&tclass4val=0 （2024 年 7 月 2 日アクセス） 

［１４］都道府県データランキング コンビニエンスストア 

https://uub.jp/pdr/m/c.html#2 （2024 年 7 月 2 日アクセス） 
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地域の商店街はどこに向かうのか 

－JR 甲子園口ほんわか商店街からの一考察－ 

 

川 﨑  稔 也 
 

キーワード：商店街、内部環境、外部環境、活性化、衰退、空き店舗、 

テナントミックス、アンゾフの成長ベクトル、SWOT 分析、 

コトラーの競争地位別戦略、地域のコミュニティー 

 

１１．．ははじじめめにに  

 商店街と聞くと皆さんは何を思い浮かべるであろうか？子供の頃を思い出してみる

と、買い物でそこに行けば色々な店があり何でも揃う場所であったり、たくさんの人

が往来して賑やかな場所であるといったことであろう。 

 これまで商店街は地域の商業集積地として、また、地域社会を支えるコミュニティ

ーの担い手として時代の変化に適応しながら、イベントの実施、テナントの誘致、新

しいサービスの開発など、様々な取り組みを実施してきた(中小企業庁,2022,pp.1-56)。 

 ところが、人口減少、少子高齢化およびモータリゼーションの発展に伴い、いわゆ

る徒歩や自転車で近所に買い物に出かけるスタイルから、少々遠いところでも自動車

で出かけることが出来るようになったことに端を発して、特に地方都市では大型の商

業施設が郊外に進出することとなり、中心市街地の衰退や空洞化が一段と深刻になり 

社会問題にもなっている状況である。 

 そうした中で、コンビニエンスストアは増殖を続け市街地を歩けば、多くのコンビ

ニを見かけるようになり、はたまた 21 世紀初頭からのインターネットの発展によっ

て、アマゾンや楽天、ヤフーなどを始めとするネットショッピングの台頭で、いつで

もどこでも 24 時間、時間も距離も気にせず買い物が出来るようになった。 

 先に述べた大型の商業施設が郊外に進出することで市街地の空洞化を引き起こして

いたが、政府はこの流れに歯止めをかけるべく、「まちづくり三法」が制定された。 
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