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メッセージ

「もっとＴシャツを楽しみたい。」

そんな私のＴシャツ好きが高じ、平成２年

にコージィコーポレーションを設立。

設立以来、私たちには変わらないビジネス

スタイルがあります。それは、今までにな

いアイデアと、常識を覆す方法論で、楽し

さと満足をお客様に届けること。

設立当時には、まだ日本では珍しい斬新な

色使いの30色・300デザイン・３サイズと

いう27,000もの豊富なパターンを創りなが

らも、受注から1週間以内に納品するとい

う戦略を採り、若い世代のお客様を中心に

大きな支持を得ました。当時、日本が大量

生産・大量販売に走っていた時代。私たち

は、これとは全く逆の戦略を採り、独自の

流通モデルを確立してきました。

そして平成15年。この独自の流通モデルを

ノウハウとして、子供たちの創造性と好奇

心を育みたいと「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」ブ

ランドを立ち上げ、ベビー・キッズ衣料の

常識や既成概念を覆すカラフルな色使いと、

豊富なサイズ展開にチャレンジしました。

親子ペアでコーディネートを楽しめる新作

商品を短サイクルで次々とリリースできる

スピードを何よりの強みに、平成19年には、

全国に展開する小売店舗と、ＰＣ・モバイ

ルを活用したインターネット通販という２

本柱の販売スタイルで、ＳＰＡ（製造小売

業）へと業態を刷新。ニューファミリー層

を中心に絶大な人気を誇り、新作商品は１

週間で平均８割を売り切るため、ファンの

間では入荷日に店頭をチェックすることが

お決まりになっているようです。

このようなお客様の反響やニーズに、より

効率的な商品提供体制でお応えするため、

現在では、１週間に１回の新商品の投入、

１週間に１店舗の新規出店、そしてイン

ターネット通販のシステム管理を秒単位に

変更するなど、私たちの持ち味である「ス

ピード対応」を進化させています。

「自分たちのファンを創ること」を一義に

ブランドを立ち上げ、気が付けば、設立か

ら19年の時を経て、いまや年商50億円企業

へと成長した私たち。これまでの成長の軌

跡、そしてこれまでに私たちが築き上げて

きた強みを背景に、近い将来の株式公開を

見据え、これからも躍進を続けていきます。

本書には、私たちの歩んできた「過去から

現在」、私たちの歩んでゆく「現在から未

来」を、企業成長の源泉となる私たちの

「強み（＝知的資産）」とともに記載して

います。すでに、私たち「コージィコーポ

レーション」や、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」

をはじめとする私たちが育んだブランドを

ご存知の方も、またそうでない方も、本書

を通じて、是非、私たちの未来に向けたさ

らなるチャレンジと成長可能性にご期待い

ただけると幸甚に存じます。

代表取締役社長
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経営理念

company

（当社）

customer

（顧客）

competitor

（顧客）

ｃｈａｎｇ

curiosity

（好奇心）

creation

（創造）

cultivate

（育成）

ＣＯＺＹｃａｔｃｈ

私たちを取り巻く経営環境、すなわち「顧

客」（ｃｕｓｔｏｍｅｒ）、「競合」（ｃ

ｏｍｐｅｔｉｔｏｒ）そして「当社」（ｃ

ｏｍｐａｎｙ）の関係は、日々刻々と変化

を続け、そのスピードは緩まるどころか、

ますます勢いを増しています。

これまで、私たちはチャレンジの名の下、

幾度とない変化を重ねてきました。

例えばＴシャツブランド「ＣＯＺＹＧＥＮ

-Ｔ」から子供服ブランド「ＢＡＢＹ ＤＯ

ＬＬ」への変化、卸売業の終了と小売店舗

の多店舗展開、さらには何事においてもス

ピード化を追求するシステムの開発など。

目まぐるしく変化する経営環境から目を離

すことなく、私たちは「今どこにいるの

か」また「何をすべきか」を認識し、これ

を的確に捉え、これまでも当社が正しいと

考える道を歩み続けてきました。

これまでの歩みの中で、常に成長・成功へ

とチャレンジし続けるためには、変化に対

する好奇心（ｃｕｒｉｏｓｉｔｙ）と、興

味を持って見つめた変化から、新たな活路

を創造（ｃｒｅａｔｉｏｎ）する力、そし

てその活路を温め、育み（ｃｕｌｔｉｖａ

ｔｅ）、より太い道へと変えていく力が必

要であることを学びました。

この理念こそが、ＣＯＺＹを支え続ける理

念であり、この理念が時には言葉であり、

また時には表情や身振りであり、表現の方

法こそ違えども、常に私たちの根底にある

重要な思想であり、私たちの原点であり続

けることに変わりはありません。

子供やその子供を育てる親の目線から、彼

ら・彼女たちが求めているものを常に好奇

心を持って考え抜き、既成概念に捉われな

い子供服、そして子供服以外のアイテムを

提供し続けることで、新たな市場を創造し、

その市場を育て、当社が活躍できる新しく

且つ大きなフィールドを創り出そうとする

現在の私たちのスタンスにも、この理念は

映し出されています。

私たちの小売店舗の名称「ＳＴＡＲＶＡＴ

ＩＯＮＳ」（失敗すれば食べ物がなくて餓

える）には、やるからには絶対に勝ち抜い

て行こうという強い決意を込めています。

この決意のもと、商品やブランドをはじめ、

当社が提供する価値の全てをもって、好奇

心旺盛な「子供」の豊かな創造力を育み続

けることを、私たちの使命とします。
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商品概要

当社の商品ラインナップには、Ｔシャツ・

長袖Ｔシャツ・トレーナー・羽織着類など

の「ＴＯＰＳ」、長ズボン・半ズボン・ス

カート類などの「ＢＯＴＴＯＭＳ」、上着

とスカートが一続きとなる「ＯＮＥ-ＰＩ

ＥＣＥ］、上着とズボンが一続きとなる

「ＲＯＭＰＥＲＳ」、そして靴下・よだれ

かけ・ブルマ・巾着類・ポーチやその他雑

貨類などの「ＯＴＨＥＲＳ」と、大きく分

けると５つのカテゴリーが存在します。

いずれのカテゴリーにおいても、綿ニット

素材を中心とし、当社ブランドである「Ｂ

ＡＢＹ ＤＯＬＬ」・「ＤＲＥＡＭ ＢＡＢ

ＹＳ」・「ＳＵＰＥＲ ＢＡＢＹ」のロゴ、

そしてディズニーやワーナーのキャラク

ターデザインをカラフルにプリントした商

品ラインナップを展開しています。

「ＢＯＴＴＯＭＳ」ではウェスト総ゴム仕

様を中心とし、「ＲＯＭＰＥＲＳ」では前

釦・前ファスナーにて脱着しやすくし、そ

してアイロン掛け不要のイージーケアアイ

テムを主軸に展開するなど、当社の提供す

るアイテムが子供服中心であることに配慮

した工夫を重ねています。

ＴＯＰＳ

ＢＯＴＴＯＭＳ

ＯＮＥ-ＰＩＥＣＥ

ＲＯＭＰＥＲＳ

ＯＴＨＥＲＳ
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ブランド 主な商品ラインナップの価格帯 標的/購買顧客 ユーザー

■Ｔシャツ ； 1,500-2,400円

■パンツ ； 1,500-2,900円

■ロンパース ； 2,800-3,400円 20-30代の
ファミリー層

左記ファミリー

左記ファミリー
上記よりも
尐し女児向け

■Ｔシャツ ； 2,200-2,800円
■パンツ ； 1,900円-
■ロンパース ； 3,200-5,200円

左記ファミリー
の幼児

ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ
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商品概要

当社ブランドには、「ＢＡＢＹ ＤＯＬ

Ｌ」・「ＤＲＥＡＭ ＢＡＢＹＳ」・「Ｓ

ＵＰＥＲ ＢＡＢＹ」の３つがあります。

これら以外にも、ワーナーエンターテイメ

ントジャパン㈱やウォルト・ディズニー・

ジャパン㈱とライセンス契約を締結、これ

らのキャラクターを用いた個性ある商品デ

ザインのラインナップを展開しています。

■「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」は、カラフルで

元気いっぱいの「ハデカワ」ディリーウェ

アをイメージさせるブランドで、鮮やかな

デザインと王冠マークが特徴のブランド。

ファミリーでお揃いが楽しめる豊富なサイ

ズ展開が魅力です。

■「ＤＲＥＡＭ ＢＡＢＹＳ」は、ワクワ

クするようなポップなテイストのディリー

ウェアをイメージさせるブランドであり、

人気のドクロのロゴからラブリーなテイス

トまでを幅広いデザインで展開しています。

ファミリーでお揃いが楽しめる豊富なサイ

ズを展開しつつ、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」

に比べ、尐し女児向けの商品ラインナップ

を充実させています。

■「ＳＵＰＥＲ ＢＡＢＹ」は、赤ちゃん

のためのとっておきのディリーウェアをイ

メージさせるブランドであり、ポップなカ

ラーでカッコいいデザイン、そして何より

「動きやすさ」が特徴です。

成人

ＤＲＥＡＭＢＡＢＹＳ

ＳＵＰＥＲ ＢＡＢＹ

男性

幼児

女性
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平成13年に子供用のＴシャツを商品化する

こととなり、当時、唯一の製造委託先で

あったアールアンドピーマトバ社が使用し

ていた「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」の名称を利

用することになりました。呼び名の響きが

良かったので、これをロゴ化。

その後、平成14年７月に、デザイン事務所

とともに「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」ロゴのＴ

シャツデザインを考案する中、王冠マーク

が生まれ、現在の「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」

ブランドは産声をあげました。

当初、主にＴシャツに限定して、このロゴ

を商品に取り付けていました。その後、平

成15年９月に王冠ロゴを大きくバックプリ

ントした「ラインロンパース」という商品

が爆発的にヒットし、ネットオークション

では、定価3,900円であったこの商品が、

7,000円以上で普通に落札される勢いを見

せていました。これが、「ＢＡＢＹ ＤＯ

ＬＬ」の王冠ロゴが市場に認知される契機

となり、その後、カラフルで特徴的な当社

の商品デザインと、「ＢＡＢＹ ＤＯＬ

Ｌ」の王冠ロゴが有機的な繋がりを魅せ、

次第にブランド化していきました。

平成20年頃から、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」

ブームの危険性を感じ、次の打ち手として

テイストを尐しハイクラスに捉えた「ＤＲ

ＥＡＭ ＢＡＢＹＳ」の展開を開始しまし

たが、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」＋王冠ロゴ

を付けた商品には敵わず、当社の顧客が望

むブランドが何であるのかを認識する結果

となりました。その後、「ＤＲＥＡＭ Ｂ

ＡＢＹＳ」は、価格帯を「ＢＡＢＹ ＤＯ

ＬＬ」に合わせ、尐し女児よりのライン

ナップを増やすことで、一定のファン層を

確実に掴み、現在に至っています。

「ＳＵＰＥＲ ＢＡＢＹ」は、卸売業態で

あった時代からライセンス契約をしていた

ワーナーエンターテイメントジャパン㈱と

の協業商品であり、同社の「ＳＵＰＥＲ

ＭＡＮ」と「ＳＵＰＥＲ ＷＯＭＡＮ」と

ともにスタートしました。これらの中でも、

標的市場を比較的セグメントしやすい乳幼

児向けの商品「ＳＵＰＥＲ ＢＡＢＹ」が

一人歩きした結果、当社の中で独自ブラン

ドとしての地位を確立しました。ライセン

サーとして同社は比較的柔軟な姿勢をとっ

ています。デザインの自由度の高い、柔軟

なライセンス契約は、デザイン力を有する

当社にとって、他社との差別化要因として

機能します。そのため、このブランドは、

当社にとって大切なブランドです。

なお、卸売業態であった時代、ウォルト・

ディズニー・ジャパン㈱ともライセンス契

約を締結しました。デザイン能力の高さか

ら「キャラクターの書き起こしを許可され

る」数尐ないライセンシーの一社が当社で

した。当社が卸売業を終了する際、それま

での当社の販売実績等を評価した同社の意

向もあって、契約を継続。しかし、単に

ディズニーのキャラクターをプリントした

Ｔシャツでは、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」を

求める顧客ニーズにマッチしません。

そこで、同社のキャラクターの世界観を害

すことなく、顧客ニーズをキャッチする商

品を同社とともに模索。Ｔシャツの表面に

ディズニーのキャラクター、その裏面に

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」ロゴという、１枚

のＴシャツにブランドが共存し、棲み分け

るデザイン手法を開発しました。この手法

で開発した商品は熱狂的に支持され、ディ

ズニー本社を驚かせる結果を残しています。

知的資産経営報告書 2010

商品概要

「王冠」ロゴが息吹を与えたブランド

派生展開ながらも独自性を魅せるブランド

「一人歩き」＋「独り立ち」したブランド

Ａｎｄ ｍｏｒｅ ・・・
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事業概要

ＳＰＡ（製造小売業）で子供服を供給する

当社と同業他社との大きな違いは「自社で

商品を企画していること」です。

ＳＰＡ業態を採る多くの企業は、商品企画

を製造業者（の窓口となる商社）に依存し

ており、この場合、企画力という重要な経

営資源は当該企業に帰属せず、製造業者や

商社に蓄積されることとなります。

当社では「自社で企画すること」を原点に、

商社・中国工場・物流企業といった外部経

営資源を活用し、企画・製造・販売という

一貫した商流を築いています。

当社ではまず、①企画部が商品を企画して

商品部に送ります。②商品部は生産数量を

決定し、商社に発注します。③商社はこれ

をもとに中国工場に発注し、④完成した商

品を物流企業Ａへと納入します。⑤物流企

業Ａは当社からの指示を受け、各小売店舗

に商品を配荷します。また、インターネッ

ト通販サイトで販売する商品は、物流企業

Ａから物流企業Ｂへと運び、物流企業Ｂが

通販物流全般を管理・運営します。

物流企業Ａの在庫は、店頭商品の品切れな

どから生じる機会損失を回避するための、

いわばバッファ（緩衝器）としても機能し

ています。そのため、多いときには数カ月

程度の在庫が、物流企業Ａに保管されるこ

ともありますが、同社に保管される在庫は

いずれも流動性の高い商品であり、デッド

ストックは保管していません。

⑥商社から供給される商品のうち不良品は、

当社の東大阪オペレーションセンター（Ｏ

ＰＣ）で引き取りを行います。また、小売

店舗での売れ残り商品などは、店頭から物

流企業Ａに戻し、物流企業Ａ内でセール時

の再配荷を待ちます。しかしそれでも、

シーズンを逃した商品や、セールでも売れ

残った商品は、不良品と同様に東大阪オペ

レーションセンターで引き取ります。その

後、当社の倉庫で保管し、随時償却等の処

分を行います。

なお、子供服に欠かせない安全品質を確実

に維持するため、中国工場から商社倉庫へ

の納品時、船積時、物流企業Ａへの受入時、

そして店頭への配荷時など、物流の都度、

検品作業を繰り返しています。

⑤納品

⑤納品④物流

小売店舗（実店舗）

インターネット通販サイト

企 画 製 造 在 庫 販 売

物流企業Ａ
商 社

楽天
楽天

ＰＬＵＳ

ビッダーズ

ヤフー

ＯＰＣ 他
中国工場

企画部

商品部

①企画

自社サイト
（モバイル特化）

物流企業Ｂ

②発注

③発注 ④物流

④物流

⑥不良品・返品など

自社（社内）対応業務

9
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事業概要

当社では、「楽天」・「楽天ＰＬＵＳ」・

「ビッダーズ」・「ヤフー」そして「モバ

イルに特化した自社サイト」という複数の

インターネット通販サイトを、個々のサイ

トの特徴を捉えつつ、これらを複層戦略的

に構築し、「企画力」を結果で裏付ける

「販売力」の強化にも取り組んでいます。

①楽天は、楽天そのもののサイト集客力か

ら、通販サイトの初期段階では有効なツー

ルとして機能していました。しかし既に、

楽天市場では「キッズ・ベビー・マタニ

ティ部門」でジャンル大賞（2009年）を受

賞するほか、モバイル賞（2009年）、同部

門で月間ＭＶＰ（2009年12月・モバイル）、

週間ＭＶＰ（2010年１月・第２週）を獲得

しており、楽天内でトップクラスのサイト

に成長した現在、これ以上の伸長は困難な

サイトであると位置づけています。

②楽天ＰＬＵＳは、①楽天に注文が殺到す

ることでアクセス不能となることを回避す

る目的で開設したサイトです。現在では、

子供服を離れたレディースアパレル中心の

通販サイトとして機能、サイトにアップす

る商品ラインナップを工夫することで、在

庫商品の販売などに寄与しており、独自の

サイト発展を遂げています。

③ビッダーズは、若干モバイルに弱い楽天

を補完する目的で設けたサイト。ＰＣに続

き、またＰＣを超える勢いを見せるモバイ

ル通販への攻勢に貢献しています。

④ヤフーは、上記①～③のサイトの補完

チャネルとして設けたサイトであり、通販

ユーザーの取りこぼしを防ぐサイトとして

機能しています。

⑤自社サイトは、モバイルに特化したサイ

トであり、小売店舗（実店舗）の会員サイ

トを兼ねたサイトです。いわゆる「ケータ

イショッピング」市場の急激な成長の波を

捉えることで、小売店舗とインターネット

通販サイトを繋ぐツールとしても機能しま

す。また、当社の顧客には若い母親層も多

く、ＰＣの保有率は総じて高いとはいえま

せんが、一方でモバイルの保有率は高く、

加えてモバイル通販への抵抗が比較的低い

ため、集客動線の最適化を通じて、最大の

販売チャネルへと成長しつつあります。

■ 楽天 ■ 楽天ＰＬＵＳ ■ ビッダーズ

■ ヤフー ■ 自社サイト（モバイル）
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これまでの事業展開

プリントＴシャツの卸売業者として昭和60

年８月に個人創業、昭和63年３月に大阪市

東住吉区に自社工場を開設。そして、平成

２年10月には、現在の株式会社コージィ

コーポレーションに改組しました。

創業当初はプリントＴシャツの受注生産を

行い、その後、プリントＴシャツの自社ブ

ランドの卸売営業に転換。営業の利便性を

考慮して、平成元年10月には大阪市西区に

営業事務所を開設しました。

当時の当社にとって、最大のマーケットは

「アメリカ村」。プリントＴシャツの受注

生産から、自社ブランドの卸売営業に業態

を変化させたことで、「攻める営業」のス

タイルが生まれました。

「攻める営業」を後方支援する目的から、

平成８年４月には東大阪市に工場を移転・

拡大、プリントＴシャツのメーカーとして

の基盤を確立しました。工場の移転・拡大

にともない自社の物流拠点を構えたことが、

日産量の増加との相乗効果を生み、商品の

流通スピードを格段に向上させました。

このような経緯を経て、現在の当社にとっ

ても大きな強みであるスピード感の礎を築

き、また製造ノウハウの強化によって、Ｓ

ＰＡ（製造小売業）の基盤が生まれました。

メーカー基盤
の確立

販売ノウハウ
の蓄積

ブランド戦略
の導入初期

ブランド戦略
の成長前期

ブランド戦略
の成長後期

第１ステージ

（Ｓ60.8-Ｈ10.8）

第２ステージ

（Ｈ10.9-Ｈ14.6）

第３ステージ

（Ｈ14.7-Ｈ15.9）

第４ステージ

（Ｈ15.10-Ｈ21.3）

第５ステージ

（Ｈ21.4-）

ＳＰＡ（製造
小売）の基盤

売れるデザイ
ンの判断能力

多店舗展開ノ
ウハウの基盤

店舗出店成功
パターン完成

市場認知・販
路のマルチ化

プリントＴシャツの卸売業だけでは、充分

な利益が確保できない環境に市場が変化し

たことから、自社ブランドの小売業にも歩

を進め、平成10年９月にアメリカ村にＴ

シャツ専門店「ＣＯＺＹＧＥＮ」を出店。

平成11年２月には「ＣＯＺＹＧＥＮ-Ｔ」

の発売を開始。全国に通ずるＴシャツブラ

ンドを立ち上げたことにより、従来はアメ

リカ村とその周辺に過ぎなかった販路を全

国に拡大しました。このブランドをもとに

平成11年11月には、現在の業態に繋がる

「桑名店」「岡山店」をオープン、同年12

月には「天保山店」をオープンしました。

このような変化の中で、卸売・小売という

「販売」の上流から下流への流れを経験し、

一貫した販売ノウハウを蓄積しました。
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第１ステージ メーカー基盤の確立

第２ステージ 販売ノウハウの蓄積
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これまでの事業展開

当社の強みを根底から支える「企画力」、

すなわち「売れるデザインの判断能力」は、

第１ステージと第２ステージにおける貴重

な経験を通じて醸成されました。

第１ステージでプリントＴシャツの受注生

産を行っていた頃は、自社でデザインを保

有せず、主に日本の大手メーカーのデザイ

ンを取り扱っていました。デザインを保有

せずとも、ここでは、数多くの「売れるデ

ザイン」を目の当たりにしてきました。

第２ステージに入り発売を開始した「ＣＯ

ＺＹＧＥＮ-Ｔ」では、１シーズン当たり

のデザイン数を300としました。この数は、

当時一般的なツールとなり始めたインター

ネットを通じて、グラフィックデザイナー

に関わらず、テキスタイルデザイナーやイ

ラストレーターを含むデザイン事務所を集

い、彼らから大量のデザインを購入すると

いう斬新な仕組みを採りいれることにより

実現したものです。当社のこの仕組みが、

後のグラフィックＴシャツブームの発端と

なったといっても過言ではありません。

この段階から集め続けたデザインは、その

後も増加し続け、現在では20,000点弱もの

Ｔシャツデザインをストックしています。

これらは全てデータ化されているため、デ

ザイン全体の加工やパーツの抜き出しや組

み合わせも容易です。その気になれば、

データそのものの販売のみならず、Ｔシャ

ツショップチェーンの開業すら可能であり、

当社の「企画力」の源泉であるとともに、

財務諸表には表現されない重要な資産であ

るといえます。なお、各種のデザイン事務

所からのデザイン仕入コストは１件当たり

20,000円程度であるのに対し、過去複数の

企業から１件当たり50,000円程度での売渡

を求められた経緯があります。加えて、当

社にデザインを提供した全てのデザイン事

務所は、提供時に「著作権放棄契約書」に

署名しているため、これら膨大なデザイン

の著作権は当社に帰属しています。

これらのステージを経て、「デザイナーの

デザイン」ではなく、「売れるデザイン」

を企画立案する能力が備わりました。結果、

一般的には商社や生産工場に委託する「デ

ザイン」を、完全に自社で賄うことができ、

商流の源流での独自ノウハウの外部流出を

防いでいます。また、当社のアイテムは、

比較的簡単にコピーできそうにも見えます

が、短サイクルで大量のデザインを投下し

続けているため、他社が真似をし続けるこ

とは、実質的に不可能であるといえます。

（http://www.cozygen.co.jp/wdc/g-index.html）
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■ 20,000点弱ものＴシャツデザインをデータ化している当社オープンサイト
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これまでの事業展開

平成14年７月に「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」に

王冠ロゴを付けた商品の発売を開始。同時

に、既に一部で開始していた子供服の販売

を本格化しました。当時、アルファベット

表記のみであった「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」

というブランドに、王冠ロゴのアイキャッ

チを付けることで、商品がブランドとして

認知されるようになりました。

平成15年３月には、雑貨の卸売販売を開始

し、生産拠点と物流を分化する目的から、

大阪市東成区の商品センターの機能を強化。

その後、小売業が本格化したため、大阪市

東成区に小売本部を開設し、よりスムーズ

な商品開発や戦略策定を実現しました。

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」のブランド認知を

背景に、このステージの終期である平成15

年９月には、店舗数が15店舗にのぼり、小

売業の多店舗展開ノウハウを蓄積しました。

メーカー基盤
の確立

販売ノウハウ
の蓄積

ブランド戦略
の導入初期

ブランド戦略
の成長前期

ブランド戦略
の成長後期

第１ステージ

（Ｓ60.8-Ｈ10.8）

第２ステージ

（Ｈ10.9-Ｈ14.6）

第３ステージ

（Ｈ14.7-Ｈ15.9）

第４ステージ

（Ｈ15.10-Ｈ21.3）

第５ステージ

（Ｈ21.4-）

ＳＰＡ（製造
小売）の基盤

売れるデザイ
ンの判断能力

多店舗展開ノ
ウハウの基盤

店舗出店成功
パターン完成

市場認知・販
路のマルチ化

小売店舗の出店を続け、業容を拡大させる

中、平成15年10月に小売本部を大阪市中央

区に移転しました。このステージの前半で

は、卸売業も積極的に拡大する戦略を採っ

ていました。この頃、卸売業では成人用Ｔ

シャツを、小売業では子供服を中心とした

アイテムを取り扱っていました。

卸売の営業先が大手になり、東京での商談

が増加する傾向にあったため、平成16年６

月には東京事務所を開設しました。積極的

な営業により、当社の知名度が向上、全国

区メーカーとして認知されるようになりま

した。このような市場認知や知名度の高ま

りを背景に、ディズニーやワーナーとのラ

イセンス契約を締結するに至りました。

一方、小売店舗の出店を重ねるにつれ、企

画・製造ノウハウ、多店舗オペレーション

ノウハウがさらに蓄積され、店舗出店の成

功パターンが完成しました。事実、現在ま

でに出店した店舗のうち、出店初期投資額

を利益で償却回収するより前に、撤退する

に至った店舗はありません。

当時、インショップ・小売店舗における売

上連動型の家賃スタイルが社会的に浸透し

始め、卸売業者としての当社の存在領域は

次第に縮小することが予想されました。

そこで、平成19年８月には卸売業を終了し、

平成18年９月に移転した現在の本社事務所

に軸足を据え、小売業に経営資源を集中す

る大きな方向転換を行いました。
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第３ステージ ブランド戦略の導入初期

第４ステージ ブランド戦略の成長前期
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これまでの事業展開

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」ブランドを軸に、

現在の年商50億円から100億円超のステー

ジへと企業成長を果たすことが可能であり、

またこのブランドを可能な限り永続的に維

持するためには必要な取り組みであるとの

判断のもと、平成21年４月から小売店舗の

更なる積極拡大期に入りました。

現在では、最大１週間に１店舗の新規出店

を実現することで多店舗展開をより充実さ

せる戦略に加え、楽天・楽天ＰＬＵＳ・

ビッダーズ・ヤフーといった複数の通販

ショッピングサイトへと出店しています。

そして、急激にユーザーが増加しているモ

バイルショッピングのニーズに対応するた

め、モバイルに特化した自社サイトを展開。

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」ブランドの市場認

知の高まりに呼応するため、販売チャネル

のマルチ化に取り組んでいます。
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第５ステージ ブランド戦略の成長後期

期別・商圏別の店舗出店の動向

単位（店）；各期末の累計店舗数 単位（店）；各期の増加店舗数

期別・業態別の売上高の動向

単位（百万円）

カテゴリー別・ブランド別の売上構成比

平成22年４月までの
確定出店数を計上



これまでの事業展開を経て、当社には有機

的な結合によって高められた複数の知的資

産（強み）が存在します。

これらの知的資産の原点にある強みが「企

画力」であり、これを支え、結果として具

現化する強みが「販売力」です。

「企画力」と「販売力」の両輪が成長する

過程において、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」を

はじめとする「ブランド・エクイティ」が

高まり、「顧客のブランド・ロイヤル

ティ」そして「社員のブランド・ロイヤル

ティ」を醸成。さらに「企画力」と「販売

力」という強みの価値を高めています。

これらの知的資産が成長する土壌には、当

社の機動力すなわち「意思決定の速さ」と、

企業規模の拡大に反し、今なお、そのス

ピードを高めることを可能とする「自社開

発システム」の２つの知的資産があります。

企画力 販売力

社員のブランド
・ロイヤルテイ

ブランド・
エクイティ

知的資産経営報告書 2010

知的資産の連鎖

意思決定の速さ

自社開発システム

「意思決定の速さ」は、もちろん当社で行

う全ての行為に影響を与えます。商品企画

のみならず、システム投資や店舗の出店・

退店、日常の細かな決め事に至るまで、全

ての行為に「スピード」が求められている

ことが、社内風土として根付いています。

この社内風土を支えているのが、「自社開

発システム」＝「ＳＴＡＲＶＡＴＩＯＮＳ

店舗システム」であり、このポータルから、

各小売店舗が売上報告を行えばサーバーサ

イドで計算を行い、予算達成率や月次の各

種報告をリアルタイムに開示・共有。各種

の備品やＰＯＰの発注管理に至るまで、こ

のシステムで一元管理するため、各小売店

舗の対本部作業の全ては、このシステムの

機能によって完結します。また、「社内リ

リース」というシステム機能では、マスコ

ミへのリリースやイベントの告知など、お

客様へのニュースリリースと同様の内容を

タイムリーに配信しており、組織内での情

報共有化・活性化を図っています。

このシステムの最大の特長は、これらをＰ

Ｃに限らず、モバイルで利用できることに

あり、「手書ＦＡＸ」や「メール添付」を

遥かに凌ぐスピード感を生み、日々の目に

見えない作業時間の短縮を実現しています。
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意思決定の速さ × 自社開発システム

顧客のブランド
・ロイヤルテイ
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知的資産の連鎖

代表者のデザインセンスの高さをはじめ、

「売れるデザインかどうか」を社内に

ジャッジする機能が存在することこそが、

「企画力」の裏付けであり、当社のように

週次レベルで新商品を投下し続けることを、

他社が容易に真似ることはできません。

これらの膨大な企画量は、効率化された企

画システムによって実現しており、当社の

「企画力」は、属人的な強みから、組織と

しての強みに発展しようとしています。

また、多店舗展開する実店舗のみならず、

複数のインターネット通販サイトの展開な

ど、マルチ化した販売チャネルに乗って、

強みである「企画力」が数多くの「売れ

る」商品に形を変え、幅広いユーザーに届

けられることで、当社のブランド・エクイ

ティはより一層高まっています。

近年、アパレルメーカーがアバターサイト

やゲームサイトを開設したり、商品デザイ

ンを提供する動きが見られます。

当社では、各種デザイン事務所から大量の

デザインを収集していた当時から、グラ

フィックデザインを主流にデータを蓄積し

てきました。その結果、現在でも当社のデ

ザイン仕様は、ほとんど企画書のままでア

バターアイテムへのパーツ化が可能です。

2010年春夏の企画商品は全てパーツ化が完

了、既に1,400にものぼるアバターアイテ

ムのリリースを予定しています。これらの

パーツは、当社の実店舗と仮想店舗に対し

て、またはこれらを繋ぐ強力な販促ツール

として機能するだけではなく、これらの

パーツそのものを有償で販売・貸与するこ

とも、もちろん可能です。

なお一般的に、デザインのアバターアイテ

ムへのパーツ化は、アパレルデザイナーと

グラフィックデザイナーとのやり取りに大

変な労力を必要とします。そのため、１

シーズン当たり20～30点程度のアイテムを

パーツ化するのが精一杯の状況にあります。

このように当社では、他社と異なり、実商

品の副産物として、アバターアイテムとい

う資産が生まれます。この資産は、今後の

実商品のリリースとともに増加し続ける、

当社の「企画力」という強みを具現化した

層の厚い資産の一つであるといえます。

（ http://www.cozycorporation.com/ ）
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■ 自社開発「ＳＴＡＲＶＡＴＩＯＮＳ店舗システム」

企画力 × 販売力 ＝ ブランド・エクイティ



企画力 販売力

顧客のブランド
・ロイヤルテイ

社員のブランド
・ロイヤルテイ

ブランド・
エクイティ

知的資産経営報告書 2010

知的資産の連鎖

意思決定の速さ

自社開発システム

当社の顧客には熱狂的なファンが多く、小

売店舗ではアクティブユーザー数が50万人

を超えています。この数字は、メンバーズ

カード「ＳＴＡＲＶＡＴＩＯＮＳ ＭＥＭ

ＢＥＲＳ ＣＡＲＤ」の会員数によるもの

ですが、同カードシステムは平成20年10月

にシステム改定を行っているため、この数

値は、ほぼ実稼働数であるといえます。

熱狂的な支持を裏付けるように、購買履歴

からは、月間10万円を超える購買を行う顧

客を多数確認することができます。また、

インターネット通販サイトでは、サイトへ

のアクセス数が高いことはもちろん、転換

率（アクセス数に対して商品が購買される

確率）が13％と高い値を維持しています。

加えて、小売店舗の商品消化率が高く、１

週間で80％程度と高い値を維持しています。

日本最大のＳＮＳ「ｍｉｘｉ」において、

ブランド名の付いたコミュニティの数では

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」が最も多く、また

メインコミュニティである「Ｉ Ｌｏｖｅ

ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」には１万人の参加者

が集い、日常的な書き込みが行われ、当社

のブランドを顧客自身が育て、これを護る

動きも見られます。

平成20年４月、当社商品から基準値を超え

るホルムアルデヒドが検出され、これがマ

スメディアにも取り上げられたことから、

同月の売上高は半減するなど、大変大きな

ダメージを受けました。

しかし、翌５月には問題発生前の予算売上

高を達成、熱狂的なファンの思いに支えら

れ、驚異的な回復を果たしました。

なお、「こども服白書2010」では、16位に

ランクインされるなど、「顧客のブラン

ド・ロイヤルティ」の高さから、当社への

社会的な市場認知が高まっていることが確

認できます。
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ブランド・エクイティ × 顧客のブランド・ロイヤルティ
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知的資産の連鎖

外部コンサルタントが各店舗のスタッフを

対象にインタビューを実施しました。その

結果、次のとおり、非常に高い「社員のブ

ランド・ロイヤルティ」を認識する結果と

なりました。

■ 当社に入社したきっかけ

①子供が好き

②「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」が大好き

③服がかわいい、デザインが好き

■ 当社で働くことのやりがい

①喜んで買ってくれたお客様の笑顔

②お客様や子供と仲良くなれる

③お客様のありがとう

■ 職場で感じる当社の魅力

①安くてカラフルでかわいい服がいっぱい

②明るくて元気で活気がある

③楽しく働ける

■ 当社に入社して良かったこと

①スタッフの仲の良さ

②いろんなお客様や子供と出会える楽しさ

③全てにおいて良かった

このように、日々「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」

ブランドの人気の厚さに触れながら、お客

様やその子供に接し、そして商品を提供す

ることを、販売スタッフに限らず、当社の

全社員が誇りに感じています。

これを裏付けるように、転出比率（退職

率）は、契約社員・アルバイトで（400人

弱中）５人/月、正社員で（約150人弱中）

１人/２ヵ月と総じて低い値にあり、また、

全社平均年齢24.6歳（契約社員・アルバイ

ト：23.0歳、正社員：29.6歳）の若く活力

溢れる組織が、当社の「ブランド・エクイ

ティ」を育んでいます。

現在当社に寄せられる注目の高さを背景に、

平成22年２月だけで、同年２月８日発行の

日本繊維新聞には、「ブランド力を向上さ

せる企業」として当社がコメントを寄稿、

同月11日発行の通販新聞には、「モバイル

注力で急拡大する企業」として当社が取り

上げられ、さらに同月26日発行の繊研新聞

では、同社主催の「第12回ディベロッパー

大賞＆テナント大賞」プロポーズ賞・アパ

レル部門に、当社が選ばれた旨の記事が掲

載されています。

（Ｈ22.2/26 繊研新聞） （Ｈ22.2/11 通販新聞）
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ブランド・エクイティ × 社員のブランド・ロイヤルティ
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財務実績ハイライト

20,000点弱ものデータ化
されたＴシャツデザイン

自社開発の「ＳＴＡＲＶＡ
ＴＩＯＮＳ店舗システム」

既に1,400点にのぼり今後
も増加するアバターパーツ

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」等の
ブランド・エクイティ

既に50万人を超える顧客の
ブランド・ロイヤルティ

ＥＳ調査が裏付ける社員の
ブランド・ロイヤルティ

オンバランスの資産

（約 3,502百万円）

オンバランスの負債

（約 2,784百万円）

オフバランスの資産

貸借対照表の俯瞰イメージ
（平成21年８月期）
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知的資産

純資産（約 718百万円）

一株当たり経常利益：約 1,411千円 ※

一株当たり純資産額：約 3,595千円 ※
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（Ｒ＝経常利益）

主要な財務指標の推移

（平成17年8月期-平成21年8月期）

※平成22年３月に増資を行った結果、増資後の発行済株式数は800株（増資前200株）となっています。
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財務実績ハイライト

貸借対照表に計上される「商標権」（平成

21年８月期で約74百万円）の大半は、平成

21年７月に当社がアールアンドピーマトバ

社から「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」の商標及び

これに付帯する権利を購入した結果、これ

を資産として計上したものです。

同社は、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」ブランド

の立ち上げ当時に、当社の下請けであった

企業であり、当時の両社良好な関係のもと、

既に「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」の文字商標を

16類（文具等）で所有していた同社が、同

社の名義で王冠ロゴを含めた商標として商

標登録を実施。その後、経営環境や時流の

変化を受け、両社の関係も変化したことか

ら、同社よりこれを買い取りました。

上述により「商標権」を買い取った以降も、

当社が飛躍的な企業成長を遂げていること

に鑑みれば、今もなお、この資産の価値は、

増加し続けているといえます。

貸借対照表に計上される「ソフトウェア」

（平成21年８月期で約21百万円）は、小売

店舗・全店に導入したＰＯＳシステムと、

これをカスタマイズする際に要したコスト

を示しています。つまり、意思決定の速さ

を裏付け、抜本的なバージョンアップを繰

り返す自社開発ソフト「ＳＴＡＲＶＡＴＩ

ＯＮＳ店舗システム」の制作などに要した

コストは、ここには資産として計上されて

いません。なお複数の企業から、「ＳＴＡ

ＲＶＡＴＩＯＮＳ店舗システム」を有価で

利用したい旨のオファーを受けた実績があ

ることからも、このソフトウェア自体は、

貸借対照表に計上されない貴重な資産のひ

とつであるといえます。

「生産納期遅滞」による機会損失に悩まさ

れた過去を踏まえ、急激な店舗展開のバッ

ファとして、商品在庫を厚く保有する戦略

を優先してきました。しかし、企業規模の

成長にともない、在庫残高のスリム化に取

り組む必要性が高まっていることも現実的

な課題であると認識しています。そこで、

平成21年８月期には、在庫年齢及び適正在

庫の概念を厳密化し、その結果、約１億

6,000万円の「棚卸資産除却損」を計上し

ています。

また、在庫残高のスリム化推進を目的に、

現在ではＰＯＳシステムを改良、商品を店

頭に投入するタイミングと生産納期をリン

クさせた上で、商品の最適配分ができるよ

う工夫を行ったほか、商品販売プロセスを

監視するシステムの稼働を開始しています。

これらのシステムの本格稼働を受け、商品

ロスの生じない生産管理の仕組みを追求す

るとともに、半期ごとに在庫年齢の洗い出

しを行い、在庫年齢の長い商品については、

廃棄処分とする方針を定めています。

これまで「売上重視」の戦略を優先した結

果、企業規模の成長にともない「規模の経

済」が成立しつつあります。そこで平成20

年８月期以降、「利益重視」の戦略を強め、

仕入原価を含むコストの絞り込みを行った

結果、平成21年８月期では「売上高総利益

率」が前期比10％程度向上しています。

小売店舗のさらなる出店を行い、売上高の

成長期を迎える現在、利益創出に向けた一

層のコスト絞り込みの余地があり、詳細各

論の詰めを展開している途上にあります。

一方で、積極的なプロモーション戦略の展

開や、社内管理システムを維持・向上する

ための外部コンサルタントの活用を行った

結果、増加傾向にあるコストも存在します。

しかし、「規模の経済」が成立しつつある

現状を背景に「売上高対給与手当比率」が

低下するなど、固定費又は準固定費を中心

としたコストについては、その負担比率が

低下する傾向にあります。
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貸借対照表の視点からハイライトを補足

損益計算書の視点からハイライトを補足



知的資産経営報告書 2010

これからの事業展開

顧客のブランド
・ロイヤルテイ

社員のブランド
・ロイヤルテイ

意思決定の速さ

自社開発システム

既に50万人を超える
アクティブユーザー

極めて機動力の高い
フラットな組織体制

√
⌂

─

ペット服

紙おむつ

デジタル・
コンテンツ

子供服以外へ
世界観を育む

ブランド・
エクイティ

現在当社が営むスタイルの「子供服のＳＰ

Ａ業態」は、「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」と王

冠ロゴマークのブーム的な要素もあること

から、130億円程度の市場規模が限界であ

ると考えられます。そのため、早期にその

売上高に達する企業規模に当社が成長する

こと、そして小売店舗等のスクラップアン

ドビルドを繰り返すことで、その売上高と

利益を可能な限り永続的に確保することを、

これからの３年間における目標とします。

この目標とともに、さらに次のステージに

躍進するため、これまでに培った知的資産

を活かし、「新たな市場」の創造を図り、

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」のブランド・エク

イティを、子供服以外の領域にも広がる

「世界観」に育てあげていきます。

50万人超のアクティブユーザーに支持され

るブランドという武器を最大限に活かし、

このユーザー層に対して、「複数の商品カ

テゴリー」と「複数の販売チャネル」を持

つ企業としての事業展開を目指します。

これを通じて、これまで当社が培った知的

資産、そして既存事業とのシナジーで、新

たな市場の「創造」にチャレンジします。

■ ペット服

複数の商品カテゴリーの一つが「ペット

服」です。既に子供の数よりペットの数の

方が多い我が国で、子供服を扱う当社に

とってペット市場は見過ごすことのできな

い市場です。何より、当社のアクティブ

ユーザーの多くが「犬」を飼っており、

「家族と同じペットファッション」を要望

するユーザーの声も多く聞かれます。

ファッションメーカーがペット市場に参入

する際、当社のような膨大なアクティブ

ユーザーがいないこと、又は製造ノウハウ

がないことなどが、市場参入への障害とな

ることが尐なくありません。

これに対し、数多くのアクティブユーザー

を有する当社では、「ペット服の製造経験

のある工場」に対して、自社で企画した商

品を発注し、これらを自社で販売するスタ

イルを展開します。
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顧客のブランド・ロイヤルティ × 新たな市場の創造
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これからの事業展開

「ペット服」の販売当初は、既存の小売店

舗でのコーナー展開によるテストマーケ

ティングを実施します。この結果、一定の

反響が得られれば、直ちに単独業態として

全国のショッピングモールに向け、100店

舗体制の出店に着手します。

この店舗は、10坪程度の小さな店舗で充分

ですが、通常の店舗展開では人件費負担が

重く、この負担が大手の参入を阻む要素と

なります。当社では、既存の小売店舗が出

店しているショッピングモールに「ペット

服」の小売店舗を出店するため、シナジー

をもとに人件費の効率的な配分ができ、こ

の問題の解決を図ることが可能です。

■ 紙おむつ

インターネット通販で当社商品を購入する

ユーザーの60％超がモバイルサイトのユー

ザーであり、この流れはさらに加速する傾

向にあります。なぜなら、当社のユーザー

の多くは主婦であり、ＰＣを持っているこ

とが稀で、ＰＣを立ち上げて通販をする時

間すらないことが尐なくないからです。

近年、インターネット通販での日用品の販

売が一般化しつつあります。特に、ティッ

シュやトイレットペーパーなど、軽くてか

さばり、継続的に購入する最寄品は、通販

に適したアイテムであるといえます。これ

までは送料負担の問題で、これらが通販市

場に積極的に台頭することはありませんで

した。現在では、ネットスーパーの市場参

入とともに、他商品との組み合わせ販売/

購入により送料負担の問題が解決され、最

寄品が通販市場に占めるシェアが増加する

動きが見られます。

しかし、この通販市場においては、いまだ

モバイルへの対応が浸透しているとはいえ

ず、当社に優位性のあるモバイルでの市場

参入余地は充分にあるといえます。

楽天市場のランキングで、当社商品は「ベ

ビー・キッズ・マタニティ」部門の上位30

位までの半数を占め、残り半数のほとんど

が他社の「紙おむつ」です。

当社では、ここに目を向け、当社オリジナ

ルの「紙おむつ」の販売を視野に入れてい

ます。当社のインターネット通販サイトで

は「5,000円以上送料無料」としています。

しかし、「5,000円以上」とするためには、

当社商品を一度に２点以上購入する必要が

あり、結果としてユーザーが送料を負担す

るケースも尐なくありません。そこで、育

児期間中に繰り返し購入する必要がある

「紙おむつ」や「おしりふき」を、当社の

子供服と同じサイトで販売することにより、

既存ユーザーの利便性を高めるとともに、

「紙おむつ」から検索して当社の子供服を

購入する新たな動線を設け、新規ユーザー

の開拓にも繋げます。

■ デジタルコンテンツ

平成22年のゴールデンウィークをめどに、

モバイル専用の自社サイトを新たに立ち上

げます。ここでは新たに「デジタルコンテ

ンツ」の販売を計画しています。本書「知

的資産の連鎖（Ｐ16）」で述べたアバター

パーツをはじめモバイルの待受画面や絵文

字を、既に自社サイトで無償配布していま

す。このサービスに対するユーザーの評価

は非常に高いのですが、現在は、「課金方

法」の課題から、無償配布の販売促進ツー

ルと位置付け、収益に直結していません。

今回新設するモバイル専用の自社サイトは、

携帯電話会社３社による公式化が既に確定

しており、これらのサイトでは通話料によ

る課金が可能となるため、従来抱えていた

「課金方法」の課題が一挙に解決されます。

また、「ブランド着せ替えサイト」と「Ｓ

ＮＳサイトでのパーツ展開」も既に確定し

ており、こちらからは、販売量に応じたロ

イヤルティ収入を見込んでいます。
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これからの事業展開

「淡く柔らかな色彩」が本来の主流である

子供服の世界では、一定のサイクルで「派

手な色彩」の子供服ブームが到来します。

当初は、当社商品も、このようなトレンド

やブームに乗ったアイテムであるのかもし

れないと考えていましたが、一過性のもの

であるならば、10年近く続くことはありま

せん。また、同じような色使いで他のブラ

ンドを市場に投じても、期待どおりの販売

に結び付かなかった経緯があります。これ

は「色彩」や「色使い」が流行っているの

ではなく、ブランドが確実に認知されてい

ることの裏付けであるといえます。

これからは、この認知されたブランドイ

メージを、世界観として育み、ブランド・

ダイリューションに陥らない明確な戦略の

もと、全く他のジャンルやカテゴリーにも、

「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」＋王冠ロゴを広め

ていきます。平成21年から開始した雑誌広

告、そして2010年から開始するテレビＣＭ

は、世界観の構築に寄与しつつあります。

ブランドイメージの拡大が、子供服での

シェア低下を招かぬよう、「ＤＲＥＡＭ

ＢＡＢＹＳ」や「ＳＵＰＥＲ ＢＡＢＹ」、

「Ｄｉｓｎｅｙ Ｃｏｌｌｅｃｔｉｏｎ」、

そして「ｎｉｃｏｉｃｈｉ」や「ＤＣ75」

などのブランドをリリースし、「ＳＴＡＲ

ＶＡＴＩＯＮＳ」の子供服のシェアを維持

します。なお、「ｎｉｃｏｉｃｈｉ」は、

ギャルママ雑誌「Ｉ ＬＯＶE ＭＡＭ

Ａ」・ライセンス管理会社・当社のトリプ

ルコラボのブランドであり、子供服での独

占販売権を取得。「ＤＣ75」は、ワーナー

が所有するライセンスで、ＤＣコミックが

75周年を迎えるに当たり世界的に展開する

プロパティであり、同コミックのキャラク

ターを、当社が日本国内のアパレルで独占

的に販売する契約を締結しています。

以上のような取り組みを展開することで、

当社の企業規模は一層の拡大に向かいます

が、「社員のブランド・ロイヤルティ」の

高さを維持し続けるため、これからも、見

晴らしがよく、風通しのよいフラットな組

織創りを心がけていきます。

当社の販売組織は、社長・マネージャー・

販売スタッフという３階層の組織から構成

されており、マネージャーは実質的な店長

であるとともに、複数店の店長としての役

割を果たします。店舗数が増加しても、基

本的にこの組織構造に変化はなく、マネー

ジャーと販売スタッフが増加するスタイル

を採り、指示の明確化や現場からの意見を

踏まえた意思決定のスピードを確保してい

ます。販売組織以外の組織は全て、この販

売組織を支援するシステムとして機能し、

社長やマネージャーが意思決定を行い、そ

れを社内に伝播することをサポートする業

務に徹します。

この組織構造の要となるマネージャーは、

創業初期で社長から直接の指導を受けた経

験がある人材や、その下で店長を経験した

「優秀な販売者」であるケースが多いため、

当社の販売スタイルに精通しています。加

えて、販売スタッフの育成、ビジュアル

マーチャンダイジングの構築、新規出店モ

デルの組み立てに至るまで、幅広い分野に

おいて、個々人が特化したスキルを持った

人材で構成されています。

企業規模の拡大にともない、この組織構造

を側方から支える管理体制の充実が一層求

められるようになりました。そこで、平成

21年９月には「管理部」を設置、人事や総

務の一元化を行い、また経理担当と財務担

当役員の職掌を分担しました。
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財務計画ハイライト

既存事業（子供服）と新規事業（ペット

服）の各事業における出店計画（累計店舗

数）は次のとおりです。

なお特に既存事業では、売上高及び利益額

の最適化を目的としたスクラップアンドビ

ルドを繰り返すため、各期に計画している

店舗数は、出店・退店を考慮した純店舗数

を示しています。
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H13.8 H14.8 H15.8 H16.8 H17.8 H18.8 H19.8 H20.8 H21.8 H22.8 H23.8 H24.8 H25.8

単位（百万円）；既存・新規・店舗・通販の各種売上高 単位（百万円）；経常利益額

上記の出店計画、これまでの事業展開にお

ける経緯・成果を踏まえ、新規事業（ペッ

ト服の小売事業のみ）・既存事業の別、店

舗（実店舗販売）・通販（仮想店舗販売）

の別に、それぞれ次のとおり売上高を確保

することを計画しています。同時に、「増

収」相応以上の「増益」を目指し、その計

画値を経常利益で示しています。

単位（店）；各期末の累計店舗数

実 績

計 画

24

既存事業・新規事業別の出店実績と出店計画の推移

業態別売上高・経常利益の計画推移
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知的資産指標

知的資産指標の分類及び名称 ※ 当社の知的資産指標の内容

（指標①-１）
経営理念等の社内浸透度

「ＳＴＡＲＶＡＴＩＯＮＳ店舗システム」（http://www.cozycorporation.com/）の「社内リリー
ス」機能を通じて、リアルタイムに経営理念等を含む情報の共有化及び社内浸透を実現。

（指標①-２）
経営者による社外に向けた情報発信

業界では非常に注目が集まる企業ステージにいることから、新聞各社をはじめ、月に１回程度の
取材申込があり、その際には常に社長がインタビューに応答し、最新の情報をリリース。

（指標②-２）
同業他社数
（主力製品等の同業他社数加重平均）

当社の営む業態を、①「子供服のＳＰＡ業態であり、卸売業態を併営しない業態」と位置付けた
場合は３社、単に②「子供服のＳＰＡ業態」と位置付けた場合は10社程度の競合企業が存在。

（指標②-３）
不採算部門の見直し実績

卸売業態の市場における構造的疲弊を受け、平成19年８月に同業終了。（当時2,000件の卸売先）
また、小売店舗の退店基準を「店舗純利益率20％（本部経費以外の個別店舗経費を加味）」と定
め、連続的に基準に満たない店舗を閉鎖。（平成21年８月期では当該基準により３店舗を退店）

（指標②-６）
従業員の評価システム

現在、みずほ信託銀行からのコンサルティングを受け、人事評価（考課）制度を構築中。
ＩＰＯに向けた資本政策の中で、ストックオプションの付与も検討。
また、アルバイトの正社員登用についても、現場レベルで積極的に推進。

（指標③-1）
競合店との売上高比較
（主力事業における製品等のシェア）

平成22年８月期の上半期実績では、「子供服のＳＰＡ業態」に対して302％（当社が他社の約３倍
の売上高であることを示す）、「総合ＳＰＡ業態」に対して129％、「ファミリー対象業態」に対
して120％、これら全てに対して229％の実績を残しており、競争優位性を維持。

（指標③-2）
顧客満足度

インターネット通販サイトでは、楽天「みんなのレビュー」で4.3弱（５点満点中）。レビュー数
１万件弱を考慮すれば驚異的な数字。（http://review.rakuten.co.jp/rd/0_215767_215767_0/）
また、顧客満足度を高めるための施策として、社内に「ＣＳ推進課」を設け、日々のクレーム対
応等を担当するほか、ＣＳ・ＥＳに関する提案とその実施も担当。これまで「お客様グループイ
ンタビュー」を実施しており、年に１度のペースで、当該インタビューを実施する。

（指標③-４）
新規顧客会員数の伸び率

平成22年８月期の上半期の間では、メンバーズカード「ＳＴＡＲＶＡＴＩＯＮＳ ＭＥＭＢＥＲＳ
ＣＡＲＤ」の新規会員数が112,477人増加。（左記は６カ月間における新規獲得会員数）

（指標③-６）
仕入先との交渉力
（原材料市況変化に対する弾性値）

平成22年１月から円高傾向を理由に、主要６社の仕入先との交渉を行い、仕入原価を３％値引き
することで合意を得る。その結果、月当たり400万円程度の仕入原価の低減を実現。

（指標③-７）
資金調達

各金融機関からの加重平均レート：1.8％

（指標④-３）
知的財産の保有件数

登録済の商標権：35件、出願中の商標権：18件
（特許電子図書館で検索可 http://www.ipdl.inpit.go.jp/Syouhyou/syouhyou.htm）
著作権が当社に帰属する20,000点弱のデータ化されたＴシャツデザイン

（指標④-４）
従業員平均年齢

契約社員・アルバイト：23.0歳、正社員：29.6歳、全社：24.6歳

（指標⑤-５）
転出比率

契約社員・アルバイト：５人/月（400人弱中）
正社員：１人/２カ月（150人弱中）

（指標⑥-１）
コンプライアンス体制

顧客情報は外部の専門サーバーに管理され、アクセス権を持つ社員は１名のみ。
社員データもデータベースに管理されており、全ての情報にはアクセス権の制限を行っている。
なお、平成23年８月期中を目標に「プライバシーマーク」の取得を推進。
また、アルバイトの社会保険加入についても、加入要件等充足者については全て対応済み。

（指標⑥-２）
リスク情報のプレス公表件数
トラブルのプレス公表スピード

平成20年４月に当社商品から基準値を超えるホルムアルデヒドが検出される問題が生じた折、マ
スメディア等を通じて直ちにこれをリリース。当該月の売上高が半減した後、直後の翌５月には
売上高が正常値に戻ったことから、これらの公表スピード及び対応は迅速であると判断できる。
なお、同問題発生以降、「危機管理室」を設置し、有事における全社レベルの対応を可能とする。

（指標⑥-５）
係争中の案件における損害賠償

当社が被告となる案件は存在しない。一方、上述「ホルムアルデヒドが検出された問題」におい
て、当該問題を引き起こした商社に対し、10億円の損害賠償請求を行っており、現在係争中。

（指標⑥-６）
営業秘密の漏洩リスク

書類及び資料のほぼ全ては、サーバー内に保管・管理され、各ディレクトリではレベルに応じた
パスワード管理を実施。メールサーバーを含む各パスワードは、その発行後、個人がそれぞれ変
更する仕組みを採っているため、サーバーの管理者も個人のパスワードを知らない。
なお、アルバイトを含む全社員は、入社時に「秘密保持契約」を当社に提出しており、営業秘密
等の重要性を、一定の責任とともに理解する仕組みを導入している。

※ 「知的資産経営の開示ガイドライン」（平成17年10月・経済産業省）をもとに知的資産指標を掲載
（http://www.meti.go.jp/policy/intellectual_assets/pdf/2-guideline-jpn.pdf）
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企業概要

沿 革

■ 商号 株式会社コージィコーポレーション

■ 本社所在 大阪市中央区南船場1-16-10

大阪岡本ビル３階

■ 創業 昭和60年８月

■ 資本金 2,500万円（資本準備金1,500万円）

■ 役員構成 代表取締役社長 高 林 更 次

専務取締役 積 高 之

常務取締役 菊 山 久 泰

常務取締役 高 林 成 年

取締役 西 口 真 吾

監査役 高 林 隆 恵

■ 株主構成 高 林 更 次 620株 （77.5％）

積 高 之 60株 （7.5％）

菊 山 久 泰 60株 （7.5％）

高 林 成 年 60株 （7.5％）

■ 従業員数 全社合計：515名

（内、アルバイト 388名）

■ 決算期 ８月末日

■ 取引銀行 商工中金 船場支店

りそな銀行 船場支店

みずほ銀行 四ツ橋支店

北陸銀行 大阪支店

■ ＵＲＬ http://www.cozygen.co.jp/

（以上、平成22年３月末日現在）

昭和60年８月 現代表者がプリントＴシャツの卸売を目的に個人創業

昭和63年３月 大阪市東住吉区に自社工場を開設

平成元年10月 大阪市西区に営業事務所を開設

平成２年10月 株式会社コージィコーポレーションに改組

平成８年４月 プリント工場を拡充するため、大阪市東住吉区から東大阪市へと工場を移転

平成10年９月 アメリカ村にＴシャツ専門店「ＣＯＺＹＧＥＮ」を出店

平成11年２月 Ｔシャツブランド「ＣＯＺＹＧＥＮ-Ｔ」の発売を開始

平成11年11月 現業態の原点となる小売店舗「桑名店」・「岡山店」を出店

平成14年２月 商品センターを大阪市東成区に開設

平成14年７月 「ＢＡＢＹ ＤＯＬＬ」に王冠ロゴを付けたブランド商品の発売を開始

平成15年３月 大阪市東成区に小売本部を開設

平成15年10月 小売本部を大阪市東成区から大阪市中央区に移転、同時に小売本部を本部に改組

平成16年６月 東京事務所の開設

平成18年９月 急激な企業成長・店舗出店に応じるため、本部を現在の本社所在地に移転

平成19年８月 卸売業を終了

平成21年10月 りんくう店（大阪）をオープン、小売店舗数が50店舗に到達
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知的資産経営報告書とは

知的資産は、従来の財務諸表に記載される資産以外の無形

の資産であり、企業における競争力の源泉である人材、技

術、知的財産（特許・ブランドなど）、組織力、経営理念、

顧客とのネットワークなど、財務諸表では表現されにくい、

経営資源の総称と定義されています。

知的資産経営報告書とは、目には見えにくい経営資源、す

なわち知的資産を債権者、株主、顧客、従業員といったス

テークホルダーに対し分り易く伝えることで、将来の企業

価値向上に向けた取り組みを共有するための資料です。

平成17年10月には、経済産業省から「知的資産経営の開示

ガイドライン」が公表されており、原則として、本書は、

これに準拠し作成しています。

本書において、将来の経営戦略及び計画並びに附帯する事

業見込みなどの全ては、本書作成日現在で入手可能な情報

をもとに当社独自の判断で記載しています。

そのため、将来にわたる経営環境の変化によっては、本書

の内容を変更すべき必要が生じることもあり、本書が将来

において実施・実現する内容と異なる可能性もあります。

よって、当社が将来にわたり、本書記載内容の全てを保証

するものではないことを、あらかじめご了承下さい。

本書に関するお問い合わせ先

27

株式会社コージィコーポレーション

管理部部長・税理士 杉 原 英 仁

（すぎはら ひでひと）

〒542-0081 大阪市中央区南船場1-16-10 大阪岡本ビル３階

ＴＥＬ 06-6125-1212 ＦＡＸ 06-6125-1211

e-mail sugihara@cozygen.co.jp

■ 初版 ： 平成22年４月
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