
自己紹介

富山県高岡市出身。

関西大学在学中、女子大生のモーニングコール事業を立ち上げ学生起業となる。

卒業後、株式会社リクルートへ入社し、1年目でトップセールスとなりMVP賞を受賞。

出産退職後、マーケティング等に関わった後に、日本最大級の宅配ポータルサイト

「出前館」を運営する（株）出前館の代表となり約20年にわたり事業を拡大。

上場に導き、時価総額2000億円を超える会社へと成長させた。

日本の地方や中小企業を元気にしたい！と考え、現職に就く。

■株式会社日本Ｍ＆Ａセンター 専務執行役員ＣＣＯ（現職）

■株式会社出前館 エグゼクティブ・アドバイザー（現職）

■公益社団法人：子どもに均等な機会を 副理事長（現職）
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第3回テーマ

「デジタル化とデータサイエンス教育について」

DX
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■デジタル化

IT（情報技術）が社会のあらゆる領域に浸透することによってもたらされる変革。
2004年にスウェーデンのE＝ストルターマンが提唱した概念で、
ビジネス分野だけでなく、広く産業構造や社会基盤にまで影響が及ぶとされる。

■DX

［名］(スル)アナログ形式の情報をデジタル形式に変換すること。
「音声をデジタル化する」

“高速通信に対応した施設を作る”

“一人暮らし世帯に、タブレットを配布する”

“小売店がHPを作成し、ECをはじめる”

デジタル化によって
“顧客のメリットが向上する”
“主体者の収益が向上（コストダウン）する”

https://dictionary.goo.ne.jp/word/IT/#jn-1044
https://dictionary.goo.ne.jp/word/%E3%82%A2%E3%83%8A%E3%83%AD%E3%82%B0/#jn-5474
https://dictionary.goo.ne.jp/word/%E3%83%87%E3%82%B8%E3%82%BF%E3%83%AB/#jn-151384


テイクアウト・デリバリーへのシフト？



初期のビジネスモデル：オフラインからオンラインへ（DX）

紙媒体での販促は
コストが高い

（売上の20%以上）

新聞購読率低下や
ポスティング不可で

効果減少

コストは
売上の10%
成功報酬

店舗の状況によって
待ち時間を簡単変更

多数の店を比較して
クイックに注文できる

正確な
待ち時間がわかる

店ごとに多数の
チラシがあって困る

戦略１：飲食店のDX（受注方法の変革）



売上
750万円

■オフラインのみ
客単価2,500円×100件/日

商品原価
210万円

店内人件費
98万円

配達人件費
195万円

その他販管費
45万円

販促費
150万円

営業利益
53万円

売上
750万円

■オンラインメイン（出前館）
客単価2,500円×100件/日

商品原価
210万円

店内人件費
83万円

配達人件費
195万円

その他販管費
45万円

販促費
98万円

営業利益
120万円

「出前館」導入収支モデル（デリバリー店）
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戦略２：小売のDX（決済方法の変革）
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現金払いだと
配達員の拘束時間が

多くなり負担

日本のユーザーも
現金主義が多かったが
一度使うと利便性認知



ネット決済比率の推移
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ネット決済の流通金額が6割超まで拡大

2015年5月

8%

92%
61%

39%

2020年5月

ネット決済

38%

62%

2018年8月
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売上
750万円

■現金決済のみ
客単価2,500円×100件/日

商品原価
210万円

店内人件費
83万円

配達人件費
195万円

その他販管費
45万円

販促費
98万円

営業利益
120万円

ネット決済導入による収支の変化モデル

売上
750万円

■ネット決済メイン
客単価2,500円×100件/日

商品原価
210万円

店内人件費
83万円

配達人件費
166万円

その他販管費
45万円

販促費
98万円

営業利益
134万円

決済手数料 15万円



加盟店の拡大

全国 70,000店舗を突破
※2021年４月時点

すべての加盟店に直接営業し強いネットワークを持っています

http://www.foodsnet.co.jp/miyakobito/miyakobito.htm
http://www.ichibanya.co.jp/index.html
http://demae-can.com/search/chain/100356/
http://demae-can.com/search/chain/100724/
http://demae-can.com/search/chain/300952/
http://demae-can.com/search/chain/100376/
http://demae-can.com/search/chain/100425/


大手企業とのアライアンス

2008年~ 2009年~2003年~





大手企業とのアライアンス （後半）

2014年~ 2015年~ 2017年~



今後のDX：スマホからAIスピーカーへ
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オフラインからオンラインへ 画面操作から音声指示へ

オンラインへの移行期に取り残された「団塊世代」をAIスピーカーで獲得可能性大



企業の成長に必要なこと

１、ビジョン（ビジネスモデル）
→社会にどう貢献して、いくら収益をあげるのか

２、経営資源
→資金、人材、IT力

３、信用
→IPOやアライアンス

４、経営者の情熱



LINEとのM＆Aの狙い

①システム組織強化 ②資金調達 ③集客





日本のDXが遅れている→労働生産性が低い



今後も日本全国で不足し続けるIT人材



提言

■富山県で、IPOできるようなスター企業を育てませんか？

・まず1社成功モデルができれば、後続しやすい環境になる。

・最初の1社については、現役のイケてる企業家がメンターする。

■教育県である富山県を、IT人材教育NO.1にしませんか？

・最もニーズのある職種の人材育成を、若手から育てるしくみづくり。

・需要人材の供給元となれば、県内企業の生産性向上に直結。



ありがとうございました。
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