Princess M Classicプロジェクト　起業計画（店舗、WEB作成準備）資料
（第1回買付後）

1週間走り回って、色々なことを得ましたので、その経験を踏まえて書類をまとめます。

１．出張で分かったこと
１）イギリスはアンティークの本場ではなくなっている｡｡｡
　イギリスの土地、家賃が高いので、欧州で流通しているアンティークの大型倉庫はイギリスではなく、
他国にあり、イギリスの業者は必要な分をそれらの業者から購入して販売している。
→うちもそれらの国に直接訪問すれば安い値段で購入できる。（名刺交換して訪問を約束した業者が数社ある）

２）アンティークフェアと出店している業者には大きく分けて次の４種類ぐらいありそう。
①1項に書いた、オランド、スペイン等の業者がコンテナーと３ｔトラックで乗り付ける。
②イギリスの業者で何かに特化して大量に売りさばいている業者。瓶だけとか。
③食器や家具を適度に混ぜていて、そこそこ質の良い業者
④まったくの趣味で、販売意欲も商品の回転も悪い店

④の例として、小さなフェアーにおじちゃん、おばあちゃんがガラクタのようなものを並べている店が多い。ネットを見るとイギリスのアンティークはガラクタばっかりと書き込んでいる人を見るけど、恐らく、こういう店が並ぶ小さなフェアーにだけ行ってしまったのだと想像。
①②③の良いとこ取りをして、良い品物を低価格で調達したい。

３）課題
①梱包費用が高い。
今回買付け額が約23万円、に対して、ヤマト運輸ロンドンに支払った梱包費用は9.2万円。これに運賃、保険が入ると購入費用を上回ると予想される。
→（対策）梱包に関しては、どの程度の梱包が必要かわかったので、次回は梱包材量を現地手配して、段ボールに入るものについて、梱包は自分で行うことにする。
②為替レートの影響
ブログにも書いたが、今年に入ってポンド安が止まらない感じ。
為替レートは購入額にもろに影響を与えるので、良いレートの時にポンドをため込めるように考える。（ただし、使用する通貨はユーロもありそうなので、そちらも検討対象）

２、店のブランディングと品揃え
１）取り扱い商品は下記のような分類
A.　食器　（カップ、お皿、ボール、陶器のポット、陶器のジャー）
B.　花瓶
C.　ボトルや小さな入れ物
D.　机
E.　椅子、スツール
F.　タンス
G.　ランプ
H.　瓶とそのカゴ
J.　布（テーブルクロス、ベッドカバー）
K.　鞄



２）コンセプト
　コアな客層は３０，４０代の女性、カップルを想定。
大量生産されている食器、家具に囲まれていて、何か物足りなさを感じている。
何十万もするような保証書付きのアンティークが欲しいわけでなく、古くて良い家具が欲しい。
若者が買いそろえるような、中国製のアンティーク風安い食器とは見分けが付く人たち。


３）ストロングポイント（にすべき点）
・清潔でお洒落な商品
・高いと思われない価格帯
・綺麗なWEBショップ。
・時間があればWEBを覗きたくなる品揃え
・購入前の丁寧な説明

４．今後のスケジュール
1 WEBショップの打ち合わせと作成依頼		2/6～3/E
2 店舗改装の打ち合わせと工事			2/15～4/E
3 1回目買付品の価格決定会議			2/17～
4 1回目買付品の販売（楽天のようなWEB市場）	3/1？～
5 融資の入金					3/5頃
6 店舗空調、電話、ｾｷｭﾘﾃｨｰ等の購入		4月初旬
7 2回目買付					3月初旬
8 2回目買付品の到着と値付け			3月E～4月E
9 実店舗オープン				5月1日
10 WEBショップ　オープン			5月2日


５．買付け品の反省点と今後の商品展開への検討課題

ⅰ．ネットに流通しているアンティーク品で一番動きが良いと思われる“カップ”や“花瓶”で、「ノーブランド品」の原価は非常に安価で、ネットで見る日本の標準的な売価であれば収益率が良い。
→収益率高
ⅱ．アンディークショップさんが好む、イギリス、スウェーデン等の中級ブランド（Hornsea, Spoole等）はⅰよりも購入価格が高く、今回調査した値段で原価を計算すると、ネットで見る日本の標準的な売価の80%以上となり、利益率が悪い。
→収益率低
ⅲ．ネットでよく流通している1,000～2,000円程度で流通しているガラス瓶の購入価格は低い。
　→収益率高
ⅳ．今回の出張でも、日本の業者さん周りをした時にも目についたのは、机の動きが良いこと。アンティーク品としての人気が高く、販売者からしても売上高が高いので力を入れていると思われる。
　→収益率は高くないが、利益大。
ⅴ．食器の輸入
　提携を予定しているヤマト運輸から出張2週間ほど前に輸入時の注意事項の書類が送られてきたのでそれを読むと、「ヤマト運輸は食器の通関業務ができない」旨が書かれていた。
[bookmark: _GoBack]調査をしてこれには対応できた。今回はハンドキャリーで問題なし。
（ヤマト運輸との取引を継続するかどうかは検討課題）

ⅵ．まとめ
· 収益の柱は、当面　机、棚、椅子に重点を置く。
· 店、特にWEBショップのメインは、見た目も好印象な食器、花瓶とする。（アンティーク品で、ネットでは一番に流通しているものと思われる。消費者の入り口）
· WEBの2番目は、小物収納ケース、瓶等。
· WEBの3番目に、机、棚、椅子を置く。
· 4番目は、ランプ、鞄等。（見た目に面白いものが多いので目を引くが、それほど動かないと思われる）を置く。
· ５番目は雑貨類。
〇　上記の食器、花瓶はブランド品（裏面に捺印のあるもの）とノーブランドをうまくミックスする。
〇　店舗は雑貨屋とイメージして、布、雑貨の類を多数　並べて置く方が、明るいイメージとなり、実店舗もWEB上の印象も良くなると思われる。



※　下記の販売予定アイテムのイメージは購入品、風景の写真を共有しているグーグルマップを参照ください。
A.　食器　（カップ、お皿、ボール、陶器のポット、陶器のジャー）
B.　花瓶
C.　ボトルや小さな入れ物
D.　机
E.　椅子、スツール
F.　タンス
G.　ランプ
H.　瓶とそのカゴ
J.　布（テーブルクロス、ベッドカバー）
K.　鞄


