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1　株式会社クロスワン　概要

社名 株式会社クロスワン

代表 取締役品川　あきら

住所 東京都豊島区高松2-47-5　TEL：03-5986-1118　 FAX：03-5986-1130

資本金 ５２００万円　

設立 平成元年1月31日

社員数 正社員　6名　　　バイト　2名（2012/6/10現在）

事業内容 WEBコンテンツの企画制作、管理運営・及び各種自動販売機の開発等「国内＆海外」

自社企画制作運営管理サイト

「http://photo-cross.jp/」ＡＢＣ格安・高品質デジカメプリント　　300万PV

特徴「電子マネー対応による会費の徴収＆コンビニ決算による通信販売」

状況「写真・IJ用紙販売実績・最高月間1000万枚以上、3万件以上・自社ラボ7年目」

アルバム＆コミュニケーションサイト・30サイト以上の企画＆作製

情報サイト　　　　　　　・100サイト以上作製（多言語化サイト実績多数）

国内通販サイト　　　　・5サイト企画制作管理運営「www.9631.co.jp」

取引先 株）KDDI・株)デジタルチェック・株)ウェブマネー、NTTコミュケーションズ「ちょコム」

　　　　　　　 ネットマイル、NP後払い、JCB・アメックス・ダイナーズ正規取次店、BitCash、DSK

現在の主要業務 ソフト開発、「モバフォト」の、プリント及び販売＆売上管理、システム開発販売

主要取引銀行 巣鴨信用金庫　池袋支店
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2　クロスワン写真業務の特徴

特徴：　写真業界７年目写真業界７年目写真業界７年目写真業界７年目（設立23年目）中小企業中小企業中小企業中小企業（社員数：6人「バイト2名」）

1、　素人集団の発想＝お客様目線→価格・利便性・新商品開発

　　「ノウハウが無いので写真補正が出来ない→価格表示方法、写真加工技術、アイデア勝負」

2、　過去に因われない「知らない」＝今が当たり前感覚→前向き（挑戦心）

3、　異業種参入＝社員全員（ラボ・経理・サポートetc)対応・週休2日・正月＆お盆＝1週間休み

4、　季節商材扱わない＝年賀状・卒業フォトブック（協業先に依頼）

5、　WEB専従＝店舗・営業が無い→固定費が掛からない

　　「サイトは、初期投資のみ＝コピーサイトでニーズの分散化」

6、　差別化差別化差別化差別化（デジカメの種別等）と共通化と共通化と共通化と共通化（決済・写真加工）の戦略の戦略の戦略の戦略

差別化　1、一眼レフ（高級）　2、ポータブル（一般）　3、モバイル（携帯電話・スマホ）

　　撮影画像の大きさ・サイズが相違する為、個別サイト化で対応。

共通化　1、グループイメージの統一ブランド化、2、お客様の利便性　3、加工技術

　　小人数での多様化サービスが可能・顧客要望への対応が早い・付加価値開発可能

　　　　*　常に戦略は、階段方式（匍匐前進）を基本に考えて枝葉（サイト・サービス）を増やす。
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2-①補足　個別サイト化の秘密　（差別化戦略）　

　　「個別サイト化　＝　注文方式・サイズ・サービス・SEO対策etc　=　ニッチ市場支持」

＊　デジタルカメラの３種の特性に対するサービス　　「サイト別に容量制限や警告を提供する」

一眼レフ用の新サイズ：LWT提供
（Lサイズのアルバムに収納可能な為）
全紙サイズまで提供

受付：FTP転送・CD等のメディア

携帯電話専用のカードサイズ提供
写メール「写真・文字（日時・タイトル・
文章）」を自動合成するサービス等

受付：写メール・転送アプリ

ポータブル用は、日付け・通販機能あり
写真を楽しむアプリを提供。名刺・ポスト
カード・3D写真等の画像編集機能付

受付：アプリ（編集）・JAVA・Flash
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2-②補足　共有システムの秘密　(共有回遊戦略)

　　「共有サイト化　＝　会員ID・共通決済・自社ポイント電子マネー・同梱・サポート・受注方法」

＊　顧客サービスの共有・統一化による顧客メリットを提案

　　「同一画像での写真アイテムの提供（お気入り写真選択）・Ｌ版の付加価値を利益追求」
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3　当社フォトブックについて　サイト数（FC含む）：実績20サイト以上

2006年*　最初のフォトブックの出会いは、アフィリエイトでアスカネット様との協業でした。

　2008年　モバフォトBOOK携帯専用　OPEN　モバフォト（携帯電話の写真サービスサイトからの分離）
　2009年　ちびパラ（ミニフォトブック）　OPEN　モバフォト・ブログフォト・ちびパラの会員共有サービス
　2010年　お仕立券サービス開始　「家電量販・子供用品・携帯SHOPとのコラボ」　、自由自在サイト　OPEN

　2011年　同時プリントサービス・おまけプリントサービス・協業プリントサービス
　2012年　キッズカメラコラボ・新分野：産業用＝仕様書＆作業マニュアルの提案・マニアック系（同人・コスプレ）
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3ー補足　当社フォトブックについて　２種２パターン

1、一般　フォトブック：主婦層（20後半～30後半に絞込み）
・サイズ限定：２種　　（明朗会計）　追加ページ金額加算の不安
　　CDタイプ：ソフトカバー＝3000円　/　A4サイズ：ハードカバー＝8000円　（別途OPおまけ：+500円ちびパラ）

・ページ数を固定　　（ページ構成がまとまり易い）　
・破れにくい仕様　　 （PP台紙「長期保存【耐久性】差別化」）　*サンプル配布（公演会場のみ）
・販売方式　　　　　　（WEB・お仕立券販売　2010年「数万冊」* FC含む・一部翌年売上「3年契約」）

　　　　　　　　　　　　　◎お仕立て券の客層は・・・（詳細は「お仕立券項目にて」）

2、オリジナル　ちびパラ（ミニフォトブック作成用シート）：話題性・新規性
・サイズ限定：２種　　シートタイプ/製本タイプ　オプション方式でカバー・ストラップ選択等
・個人：　ワンコイン500円想定　：　生産効率向上（組立はお客様）
・ノベルティ　「イベント・観光地」　小ロット：季節変動が無い：2個買い：コレクターグッズ化
・販売方式　　（WEB・お仕立券・委託販売　2010年＝数万個前後「シート・制作済」*一部外注）　
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3-①、端末対応について（PC・携帯・スマホ）

当社の制作フォトブックサービスは携帯サイトからスタート　（CDタイプのみ）

　　　　　　　　携帯からフォトブック注文対応サイトが少ない・携帯写真の需要が高かった2008年後半

　　ターゲット顧客＝女子学生（高校・大学）＆主婦・OL　（パケ放題利用率高い）

受注チャンスの拡大　：環境を選ばないサービス展開提供

モバフォトBOOKサイト更新

1、携帯電話サービス（全キャリア対応・会員制）
　*　写メールで注文OK：１０画像から製本OK

2、パソコンサービス
　*　同時プリント対応
3、iPhone(アプリ)サービス
　*　サイトの共通化対応

「　顧客要望　」　環境変化の対応

1、複数の添付画像に対応（１０画像受付）
2、日付け・タイトル・文章自動対応
3、通販対応
4、保存・第三者閲覧（パスワード対応）
5、機種交換・キャリア移動対応
6、携帯電話→スマホ買換え対応
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3－②、お仕立券（上流商法「「「「川上戦略川上戦略川上戦略川上戦略」」」」）

　ターゲットの拡大

1、カメラを持っていない・写真を持っていない人にも販売可能！
2、パソコンを持っていない使用方法が解らない人も購入可能！
3、フォトブックを作らない人がターゲット！　(貰いたい人)

4、写真店以外で販売が可能（WEBでも可能）
5、プレゼント・贈答・ノベルティによる大量販売も可能！

　資金レスポンスの向上

1、製本前に売上計上　（卸した時点で納品完了）
2、利益率が非常に高い　（未使用にて期限切れ）

　広告塔になる

1、他業種での店頭宣伝が可能
2、リピーターは、直販売上

　＊　デメリット

低品質の類似品（受注WEB・品質）

贈答品等の人気サイクルの為
（回収・休眠期間が必要）
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3-③、テンプレート・自由自在の２作成方法

大学生

社会人：女性

50-70歳前半

贈答→主婦

（5555歳以下歳以下歳以下歳以下）

自分の思い出用

こだわり・宝物

贈り物用：自慢

“贈答で取得

*２冊目は購入

長い・複雑

4時間～1週間

*セミプロ向き

リピーター率

が高い

多い

平均60枚

加工写真・説
明の文字数・
画像・落書き
等が多い

PC専用（WIN）

*-1MAC（必要性）

*-2携帯・スマホ

（アプリ未対応）

自由自在

20頁：CD・A4タイプ

8,000円～

高校生：男女

社会人：男性

冊数が多い

ｸﾞﾙｰﾌﾟ購入

環境・時間的制限

贈り物用：他人用

“購入

*ノベルティで取得

短い・簡単

10分前後

自動配置

*初心者向き

規定数

10～40枚

* 10単位

PC（Win・Mac）

携帯（写メ方式）

スマホ（アプリ）

テンプレート

*固定デザイン

20頁：CD・A4タイプ

3,000円～

備考（顧客層）目的（“作成理由）作成時間写真枚数環境お客様：条件

*-1　MACはデザイン系の利用者が多い（画像編集機能が多彩）ので必要性が低い
*-2　携帯・スマホ用アプリ作成費用が機種別にかかる・費用対効果が得られにくい
“　お仕立券での配布・販売方式　CDタイプは家電量販等でのカメラ販売のおまけ、
　　A4タイプは、結婚・出産祝い・七五三等の贈答
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3-③補足、テンプレート・自由自在の２作成方法

　　　　テンプレート方式

WEB注文となりサーバの
負荷率が掛かるので短
時間作成商材に適す。　　　　
CDタイプ等で、画像容量・
数が少ない商材を簡易的
に大量処理が可能
　（個人・イベント向き）

　　　　自由自在方式

アプリ注文（お客様のパ
ソコン）は、高付加価値商
材（こだわり）に適す。　　　　
A4タイプ作成が基本とな
り個人的な大切写真商材
「QRコード作成機能付属」
（婚礼・出産の記念商材）

＊作成時の利便性の提案
•端末作成の共有
•固定デザインのリピート性
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3-④、同時プリントサービス

　　お得感（満足感）　相乗戦略

・再注文の増加　：　フォトブック等は、写真が有る事により更なる、
　　　　　　　　　　　　ページ構成を模索する。個別写真の焼増し需要。
・値引きをしないで済む　：　写真価格による割安感が先に生じる。
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3-⑤、おまけ（ちびパラ）

　持ち歩き効果　（＋アルファ戦略）

可愛い・周りが気にする・価値観の向上・定価が見えにくい　お得感がある

話題性の演出・・・→　自慢　・・・→　当社を宣伝　（クチコミ効果）

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　リピーター客　（固定客）
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3-⑥、協業　（同業社サービス併用）

　アイテムの増強が可能　　　　（自社でできないサービスを協業する。技術・品質・価格・サービス）

1、お客様ニーズに応える！　　協業によりアイテムが増える。種類（IJ・銀塩）、サイズの対応が可能になる。
2、開発ヒントが生まれる！　多くのニーズに応える事により、情報（要望商品・希望価格）が取得できる。

3、婚礼アルバム対応による通常フォトブックのイメージUP

4、上場会社のフォトブック紹介による当社商品信頼性UP



15

3-⑦、コラボ　（キッズカメラ）

　新規顧客の創出　（導線の把握）

1、関連性把握：　写真・フォトブックに関連する商材とコラボする。
　　　　　　　　　　　　「カメラでの撮影が写真となりフォトブックを生みだす。」
　　　　　　　　　　　　「カメラメーカー＝写真関連事業メーカー　（ホームプリンター・印画紙販売）」

2、相乗効果：　　 対象客層の重複・知育カメラ等の表現でイメージ向上　　
　　　　　　　　　　　　「子供がカメラの被写体であり、写真の必要性（成長）が高い」

3、回遊性：　　　　撮影⇔写真（データ）
　　　　　　　　　　　　「撮影すれば残したくなる（フレーム・変顔・万華鏡）、新たな撮影が生まれる」　
　　　　　

4、お得感：　　　　キッズカメラ+お仕立券（フォトブック）は、値引き幅が解りにくい。
　　　　　　　　　　　　「流通・パッケージ経費が削減・単価UPが可能」

5、市場性：　　　　おもちゃ・子供の販売市場の拡大
　　　　　　　　　　　　「被写体（子供）市場　1700万人」

　　　　　　　　　　　　「初めての写真でフォトブック等の宣伝が可能」
　　　　　　　　　　　　　（新撮影者「カメラマン」市場の創出）
　　　　　　　　　　　　「7・5・3歳の買え替え需要」

6、ブランド力：　　イメージの向上・商品名＆社名の浸透
　　　　　　　　　　　　「販売による社名の浸透（商材の宣伝）」
　　　　　　　　　　　　「フォトブック⇔キッズカメラの会社」
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3-⑧、新分野開拓　（チャレンジ精神・社員士気向上）

1、現状市場への提案

同人・コスプレ等は、写真屋さんのフォトブック条件と似通っている。

（中小印刷業者主体、客層：個人、冊数：小ロット、画像：RGB等）

＊　販売委託サービスにより付加価値提案

　　（2次的販売手数料にて利幅UP）

2、現状技術の応用（PP印画紙）

産業現場への高単価商材の創出

画質を求めないお客様　（ロス率の低下）

耐久性技術の向上努力

・　銀塩写真の抗銀効果提案

・　100年プリントの耐久性提案

・　フォトブック（バインダー方式）提案

・　経費削減を提案（オンデマンド）

＊　スキャナーサービスを提案

　　（2次的付属サービスにて新たな利益確保）
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4、今後の映像「写真・フォトブック」の展望

　　　映像の未来と対策　（技術進歩・ユーザー等の予測分析）

1、　映像がなくなる可能性　　【前提で考える】

・　現在のデジタル化による変貌とは、今から10年を振り返る

・　技術・環境・価値観・・・等による時代の変貌＝今から10年を予想する

2、　映像をなくさない対策　　『企業・個人単位で考える』

・　映像を保存する理由を考える　　　（写真を残す理由）

・　映像を保存する方法を考える　　　（写真を残す方法）

・　映像を保存する対策を考える　　　（写真を保存する対策）

・　映像を出力する提案を考える　　　（写真の紙焼き提案）

・　出力商材の魅力を伝える　　　　　　（写真商材の魅力）
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4-①、映像「写真」がなくなる可能性

1、世界企業の進出（クラウド）Apple・Googleとの戦い

　巨大なブランド力＝安心感　「何時までも保存してもらえる」 　「何時でも画像が見れる」

2、映像（写真）に対する愛着の感性変化

　　モニター確認で満足する習慣性　（電子機器の向上）

　　生活環境の変化・写真文化の衰退　（お仏壇が無い家庭「遺影写真」）

　　誰でもカメラが持てる・携帯電話カメラの普及　（価値感・低価格）

*　補足10年後、医学の発展、脳科学分析の向上・クローン

　　日進月歩　「思い出の意識＆再現化・そっくりさんが生まれる」

*　補足50年後、新技術（ニュートリノ）、タイムマシーンの可能性

　　50年前に月（火星）に行けるとは・・・　「ドラえもん（どこでもドア）
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　＊　現状を冷静に把握

1、必然性の写真

　　第三者撮影写真：　「学園・スタジオ・ブロマイド・肖像写真・・・」
　　

2、必要性の追求

　　今、写真が必要：　「証明写真（履歴書）」・・・
　　思い出の写真が必要：　 「婚礼写真」　「 出産」　「フォトブック「フォトブック「フォトブック「フォトブック」」」」・・・

　　ライフスタイル：　「年賀状」　「免許証」　「マグカップ」・・・
　　ファッション：　「Tシャツ」・・・

　　インテリア：　「飾る写真（風景写真・家族写真」・・・

　＊　今後の映像「写真」の時代に合った形を考える

1、必然性・必要性のアイテムを増やす。

　　新たな電子機器用の商材等・・・「iPhone4カバー」

2、新たな映像「写真」の技術と文化の創出

　　5・10・50年後の写真・フォトブックとは・・・

　　形状は、価格は、材質は・・・
　　

4-②、映像「写真」をなくさない提案
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　　配布物　（別途CDフォトブック資材：サンプル3品含む）


