
1万円から始める納豆ビジネスで1年以内に月商1億円
を達成する戦略ロードマップ

納豆業界の最新動向

国内市場と健康志向の高まり： 納豆は日本国内で根強い需要があり、近年その市場規模は拡大傾向にありま
す。総務省家計調査によれば、2024年の1世帯あたり納豆年間支出額は4,770円で、国内市場規模は約2,874億
円と前年比6.6%増加しました 。物価高騰による値上げがあっても納豆の消費量は堅調であり、安価で栄
養価が高い「経済的な健康食品」として再評価されています。また、高齢化に伴いひきわり納豆（細かく刻
んだ納豆）の需要が伸びており、幼児や高齢者でも食べやすいことから今後も拡大が予想されています 。
納豆にはビタミンK2や酵素ナットウキナーゼなど健康に資する成分が豊富で、動脈硬化予防や腸内環境改善
への効果も注目されています。こうした栄養価の高さから、コロナ禍以降は免疫力を高める発酵食品としても
関心が高まりました 。実際、発酵食品ブームで納豆は「スーパーフード」の一つとして取り上げら
れ、2021年には発酵食品が4年連続で「トップトレンド食品」に挙がっています 。消費者の健康志向の高
まりと「腸活（腸内環境を整える活動）」ブームにより、納豆の持つプロバイオティクス効果にも脚光が当
たっています。

海外での需要拡大とグローバルトレンド： 納豆は伝統的に日本の食品ですが、近年は海外でもその価値が認
識され始めています。2023年の世界の納豆市場規模は推定16億3,210万米ドルに達し、2030年まで年平均成
長率8.8%で拡大すると予測されています 。米国などでは日本食ブームや健康食品としての注目から、納
豆を試す消費者が増えており、「発酵食品＝健康によい」というイメージが浸透しつつあります 。特に
COVID-19下では長期保存可能な健康食品として納豆需要が急増し 、日本以外のアジアや欧米でも一部ヘ
ルシー志向のスーパーや通販サイトで納豆や納豆菌サプリメントが扱われ始めました。また、日本国内の納
豆メーカーや行政も海外展開に力を入れており、全国納豆協同組合連合会は納豆の海外普及のため英語ド
キュメンタリー映像を制作するなど啓蒙活動を行っています 。茨城県の老舗メーカー「ひげた食品」で
は、においと粘りを抑えたフリーズドライ納豆を開発し、シンガポール・米国・香港など海外市場向けに売
り出しています 。この商品は1年間保存可能で手軽に栄養を摂れるスナックとして提案されており、
国内価格500円前後で海外にも受け入れられやすい工夫がされています 。さらに、近年は納豆を乾燥
させた菓子やふりかけ、納豆菌を使った健康食品など新形態の商品も登場しています。例えばスタートアッ
プ企業のそのもの株式会社は、国内産大豆で作った納豆をフリーズドライ加工した「おつまみ納豆」を発売
し、プレーン・うすしお・黒糖味などバリエーション展開しています 。これらの商品は納豆特有のに
おいと粘りを感じずに手軽に食べられるヘルシースナックとして人気を博し、定期購入サービス（サブスク
リプション）も提供されており、健康志向の家族層にリピート利用されています 。

D2C・サブスクリプションの潮流： 食品業界全体では、メーカーが自社ECサイト等で直接消費者に販売する
D2C（Direct  to  Consumer）モデルが浸透してきています。従来はスーパー等の小売流通が主だった納豆業
界でも、ネット通販や定期便サービスで顧客と直接繋がる動きがあります。大手メーカーのミツカンは、健
康志向食品ブランド「ZENB」を立ち上げ、酢や納豆のような伝統食品を「おいしさ」と「体に良い」という
両立コンセプトでD2C展開しています 。実際、ミツカンは「体によいが味が敬遠されがちな食品」の代表
例として納豆を挙げ、商品企画の際に健康価値とおいしさの両立を重視したといいます 。このように、
メーカー直販で顧客の声をダイレクトに収集し商品開発に活かすケースも増えています 。また、定期課金
モデルも食品分野で増加しており、顧客にとっては買い忘れ防止や割引メリットがあり、企業側も安定収入と
顧客ロイヤルティ向上が見込めます。沖縄のオリオンビール社は2021年に自社ECでサブスクリプション販売
を開始し、「おうちで沖縄気分を楽しむ」というコンセプトでビールと沖縄菓子の定期便を提供しました

。この際、既存顧客の声（UGC）をLPに載せたところCVR（転換率）が4.2倍に跳ね上がり、サブスク獲
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得に大きく貢献したと報告されています 。納豆ビジネスにおいても、SNSや口コミで商品理解を深めつつ
定期購入につなげるモデルは、低コストで急成長を狙う上で有効な戦略となるでしょう。

以上のように、納豆業界の追い風として(1)国内外での健康志向による需要増、(2)商品形態の多様化（フリー
ズドライ・スナック・サプリなど）、(3)ネット直販やサブスクによる新たな販路拡大――といったトレンド
が挙げられます。これらを踏まえ、本戦略では低コストかつ爆発的拡張が可能なビジネスモデルを選定し、1
年以内に月商1億円という大胆な目標達成を目指します。

ビジネスモデルの選定（ローコストで爆発的拡張可能なモデル）

D2C直販＋サブスクリプション型モデル： 初期資金1万円・従業員ゼロという制約下では、店舗を構えるビジ
ネスや大量生産を伴う事業は現実的ではありません。そのため、オンライン直販（D2C）によるビジネスモ
デルを採用します。具体的には、自社のECサイトやSNSを活用して納豆関連商品を直接販売し、定期購入
（サブスクリプション）によって継続的な収入基盤を構築するモデルです。このモデルであれば店舗家賃や
人件費を極力抑えつつ、インターネット上で全国・海外の顧客にリーチできます。商品企画から販売までを
社内（創業者）で担い、製造や物流は外部パートナー（OEMメーカーや配送代行）に委託することで固定費
を最小化します。幸い納豆は日持ちしにくい生鮮食品ではありますが、前述のようにフリーズドライ加工や
冷凍技術を使えば長期間保存・配送が可能な商品開発もできます 。また、定期購入にすれば需要予測
が立てやすく在庫リスクも軽減できます。

扱う商品のコンセプト： 「納豆を主軸としたビジネス」として、本戦略では“現代人にも受け入れやすい新し
い納豆食品”を商品コンセプトに設定します。伝統的な納豆そのものを売るだけでなく、納豆の持つ健康価値
を活かしつつ食べやすくアレンジした加工食品を展開します。例えば、前述のフリーズドライ製法を用いた納
豆スナックや、納豆菌入りのプロテインバー、あるいは納豆のタレを応用した調味料などが考えられます。
特に主力商品として想定するのが、「納豆スナック定期便」です。これは、小粒納豆をフリーズドライにして
サクサク食感のおやつに仕立て、プレーン・チーズ味・スパイシー味など複数フレーバー展開した商品です。
栄養価はそのままに匂いと粘りを軽減しており、大豆由来のタンパク質と発酵食品のメリットを手軽に摂取
できます 。実際に同様の発想の商品として、秋田の高級納豆専門店「二代目福治郎」では納豆をフリーズ
ドライ化した菓子を開発し、「こんなに高い納豆菓子が売れるのか？」という周囲の疑念をはねのけヒット
させた事例があります 。この成功は、消費者が価格だけでなく商品の物語性や付加価値に共感すれば購
入につながることを示しています。そこで本事業でも、「ヘルシーなのに美味しい」「納豆嫌いでも食べら
れる」を訴求点とした商品開発を行い、健康志向層やZ世代にも刺さるブランドを目指します 。

低コスト・スケーラビリティのポイント： 製造面では、自社で工場を持たず信頼できる食品OEM企業と提携
します。幸い日本には老舗納豆メーカーが多数あり、昨今は新規需要開拓に意欲的な企業もあります。例えば
タカノフーズやミツカンなど大手は難しくとも、中小の納豆工房などに企画を持ち込み共同開発・委託生産
する道が考えられます。OEM先には当初小ロットから生産してもらい、需要拡大に応じて増産する契約形態
とします（在庫を抱え過ぎないようローリスクスタート）。物流面では、国内向けはヤマト等の宅配便と提
携し、海外向けは越境EC支援サービス（例えばAmazonグローバルや専門のフルフィルメント業者）を利用
します。これにより少人数でも世界中に商品を届けることが可能です。マーケティング面では後述するSNSや
インフルエンサー施策を駆使し、広告費ゼロまたは小額からスタートして口コミで爆発的なトラクションを
狙います。以上のように、自社は企画・ブランディングと顧客コミュニケーションに専念し、その他機能は外
部リソース活用することでフットワークの軽いビジネスを構築します。極端に言えば、創業者一人でも回せ
るECプラットフォームとパートナー網を整えることで、売上規模が拡大しても人件費固定費に押し潰されず
に済みます。

ビジネスモデルの優位性: このモデルは以下の点で月商1億円への爆発的拡張を可能にします。(1)インター
ネット活用により地理的制約なく集客でき、市場規模を国内から海外まで一気に広げられること 。(2)サ
ブスクリプションにより一度獲得した顧客から継続収益を得られ、毎月売上が積み上がっていくこと。
(3)SNS等で話題が拡散すれば在庫や人手に大きな追加投資をせず注文増に対応できること。（OEM先の増産
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キャパシティさえ確保すれば、受注規模の拡大に社内リソースは比例しません）。特に納豆は国内市場が大
きく、0.4%程度のシェア獲得で月商1億円に相当する売上になります 。ニッチ市場を狙うベンチャーに
とって0.数%のシェアは決して不可能な数字ではなく、まして海外需要を取り込めば更なる上積みも期待でき
ます。以上から、本事業では「D2C直販＋サブスク型」を軸に据え、商品コンセプトと販売戦略を組み立て
ていきます。

フェーズごとの目標と施策

第1四半期（0～3か月）：バイラルマーケティングと商品コンセプト検証
目標: 商品リリース前に認知度の土台を築き、コアターゲット層の関心を集める。SNSフォロワー1万
人獲得、メール登録500件を目指します。
施策: 初期費用がほぼない中、まずはTwitter（現X）やInstagram、TikTok、YouTubeといった無料
SNSを徹底活用します。納豆の健康ネタやレシピ、豆知識を発信し、「面白くためになるアカウン
ト」としてフォロワーを増やします。例えば「365日納豆生活チャレンジ」「納豆アレンジレシピ動
画」「納豆の知られざる効能クイズ」等、話題性のある企画でバズを狙います。実際、簡単アレンジ
できる食べ物や飲み物はSNSで頻繁にシェアされる傾向があり 、納豆もアレンジレシピや斬新な
食べ方を提案することでZ世代など若年層の関心を引けるでしょう。また、SNS上でハッシュタグ
「#NattoChallenge」を仕掛け、フォロワーが納豆料理の写真や動画を投稿したくなるよう促しま
す。参加者に抽選で納豆グッズをプレゼントするなど、UGC（ユーザー生成コンテンツ）による拡散
を図ります。並行して、試作品づくりとコンセプト検証も行います。1万円の資金は原材料や簡易設備
に充て、キッチンで試作した納豆スナックを友人知人に試食してもらいます。フィードバックを集
め、味付けやパッケージデザインのブラッシュアップに活かします。さらに簡易的なLP（ランディン
グページ）を開設し、「お知らせメール登録」を募って興味関心層のデータベースを構築します。第1
四半期の終わりには、SNSフォロワーが増えブランドのプレゼンスが出来上がるとともに、主力商品
の方向性（どのフレーバーが好評か等）を固めます。ほぼノーコストでマーケットリサーチと予熱
（プレヒート）を行う段階です。

第2四半期（4～6か月）：クラウドファンディングによる資金調達と販売チャネル構築
目標: クラウドファンディング（CF）を成功させ、量産に必要な資金（目標500～1000万円）を確保
すると共に、初期の熱狂的顧客を獲得する。また、製造委託やECサイト構築など販売体制を整える。
施策: 第2Q冒頭で、MakuakeやCAMPFIREなど国内の主要クラウドファンディングプラットフォーム
でプロジェクトを立ち上げます。SNSで予告していた新商品「納豆ヘルシースナック」の先行予約販
売をCFで実施し、支援者には通常価格より〇割引や限定グッズ進呈など魅力的なリターンを用意しま
す。ここで注意すべきは、返礼内容が過剰になりすぎないことです。茨城県の納豆定食店「令和納
豆」は、1万円支援者への「納豆ご飯一生涯無料パスポート」を返礼に掲げ約1,246万円もの資金調達
に成功しましたが、その後パスポートを一方的に没収するトラブルで大炎上し店舗閉鎖に追い込まれ
ました 。この教訓から、当プロジェクトでは持続可能で実現可能な範囲の特典設定を行います。
例えば「半年分サブスク権」「オリジナルTシャツ」「工場見学招待」程度に留め、将来的な負担に
ならないようにします。プロジェクトページでは商品の開発ストーリーや想いを丁寧に語り、価格以
上の価値（健康への貢献、生産者支援、日本の食文化発信など）を支援者に感じてもらいます 。
CF期間中は、第1Qで蓄積したSNSフォロワーやメール登録者に毎日アプローチして支援を呼びかけ、
目標金額を達成次第ストレッチゴール（追加目標）を設定して更なる拡散を狙います。無事に資金調
達が成功したら、ただちに製造フェーズに移行します。事前に交渉を進めていたOEM先（納豆メー
カー）と契約を結び、必要量の原料（大豆や納豆菌）手配と製造ラインの確保を行います。パッケー
ジデザインもこの時点で確定させ、大量印刷を発注します。並行して販売チャネルの構築も進めま
す。まず、自社ECサイトを本格稼働させます（ShopifyやBASEを利用して安価に構築）。加えて、
Amazonや楽天市場など主要モールへの出店準備も行い、第3Q以降に多面的な販路から売上を伸ばせ
るようにします。この時期は売上というより受注・資金獲得が中心ですが、CF終了時点で数千人規模
の顧客（支援者）リストが手に入るため、これが次フェーズの原動力となります。第2四半期末まで
に、CFリターン品の製造と発送段取りを整え、初回生産ロット（例：1万袋程度）を完成させます。
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https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000093.000020799.html#:~:text=
https://weeva.co.jp/news/crowdfunding-failure-example/#:~:text=%E3%82%AF%E3%83%A9%E3%82%A6%E3%83%89%E3%83%95%E3%82%A1%E3%83%B3%E3%83%87%E3%82%A3%E3%83%B3%E3%82%B0%E3%81%AE%E5%A4%B1%E6%95%97%E4%BA%8B%E4%BE%8B5%E9%81%B8%20,
https://eczine.jp/news/detail/4749#:~:text=%E3%81%86%E3%80%82


第3四半期（7～9か月）：販路拡大とマーケティング投資による急成長フェーズ
目標: 販路の全国・海外展開と積極的なマーケティング施策により、月商を数千万円規模までスケール
させる。具体的には、第3Q終了時点で月商5,000万円規模への到達を目指す。
施策: このフェーズでは、いよいよ生産した製品を本格販売し売上拡大を図ります。まず、CF支援者
へのリターン商品を発送し、フィードバックやSNS投稿を促します。熱心な支援者はそのままブラン
ドのファンになってくれる可能性が高いため、レビュー投稿や周囲への宣伝を依頼し口コミを広げま
す。同時に自社ECサイトで一般販売を開始し、第2Qに準備したAmazon等のモールにも商品を出品し
ます。これにより国内販路の拡大を図り、注文しやすい環境を整えます。マーケティング面では、CF
で得た資金の一部を使って広告投資を開始します。具体的には、Facebook/Instagram広告やGoogle
検索広告で「高タンパクおやつ」「プロバイオティクス食品」などのキーワードに対しリスティング
出稿し、興味関心層を獲得します。また、TikTokやYouTubeでは商品紹介動画を作成し広告配信しま
す（粘る納豆とカリカリスナックの対比をコミカルに表現するなどバズりやすい内容を工夫）。加え
て、インフルエンサーとの連携も積極的に行います。健康志向の人気YouTuberや美容系インスタグラ
マー、さらには海外の日本食好きブロガーなどにアプローチし、商品提供とタイアップ投稿を依頼し
ます。幸い、第1～2Qの活動でSNS上ではある程度話題が形成されており、ユニークな商品コンセプ
トからメディアの取材も入り始める頃です。例えば「海外で話題のNattoスナック」としてテレビや
Webメディアが取り上げてくれれば、一気に認知度が高まります。実際、ある食品D2Cブランドでは
著名シェフへの取材提供や外食店での採用を通じて徐々に話題を作り、Instagramのグルメインフル
エンサーや人気YouTuber、芸能人に取り上げられ成長した例があります 。当事業でも、積極的な
PR活動と人脈作りによってメディア露出の機会を増やします。
越境EC展開: 第3Q後半では、国内市場に加えて海外市場への販売を開始します。英語版の自社サイト
を立ち上げ、海外向け決済・発送に対応（世界各国への配送実績を持つEC業者と提携）します。ま
た、アメリカやシンガポール向けに商品を少量空輸し、現地のECプラットフォーム（Amazon.comな
ど）にも在庫を登録します。東南アジアでは納豆はまだ珍しい食品ですが、日本食ブームの追い風も
あり富裕層・中間層を中心に健康食としての潜在需要があります 。シンガポールなどでは既に茨
城産納豆が輸入販売され始めており、フリーズドライ納豆は在外日本人のみならず現地層にも「ヘル
シースナック」として受け入れられています 。当社商品も「Natto  Snacks」として海外SNS
で宣伝を行い、米国の日本食スーパーや健康食品店への売り込みも図ります。第3四半期は拡大施策が
盛りだくさんですが、売上的には広告投下と販路拡大の効果が徐々に現れ、月商は数千万円レベルに
達する見込みです。顧客数で言えば、単発購入・定期購入あわせ累計数万人規模のユーザーを確保す
るフェーズです。 

第4四半期（10～12か月）：事業の最適化と目標達成フェーズ
目標: 月商1億円の達成。加えて、持続的成長が可能な経営基盤（顧客ロイヤルティや収支バランス）
を固める。
施策: 最終フェーズでは、これまで拡大路線で走ってきた事業の各種KPIを精査し、最適化を図りま
す。まずマーケティング面では、顧客獲得単価（CAC）と顧客生涯価値（LTV）を算出し、広告投資に
対するリターンを評価します。効果の高いチャネルに予算を集中し、費用対効果の低い施策は停止ま
たは改善します。併せて、既存顧客のリピート率向上に注力します。具体的には、サブスク会員向け
に限定フレーバーの納豆スナックを発売したり、◯ヶ月継続毎に特典を与えるロイヤリティプログラ
ムを導入します。顧客コミュニティ（オンラインサロンやファンクラブ的なSNSグループ）を運営
し、レシピコンテストやファンミーティング（オンラインイベント）を開催してブランド愛着を醸成
します。満足度の高い顧客からは口コミ紹介が生まれるため、友人紹介プログラム（紹介した人・さ
れた人双方にクーポン付与など）を実施しバイラル効果の最大化を狙います。海外市場向けには、現
地パートナーとの提携を模索します。例えば米国の健康食品ディストリビューターと契約し、Whole
Foods等のスーパーにテスト導入してもらう、東南アジアのECモールに公式出店する、中国の越境EC
サイト（天猫国際など）でプロモーションを打つ等、さらなる販路拡張の布石を打ちます。供給面で
は、受注増に合わせてOEM工場の増産体制をチェックし、必要ならセカンドサプライヤーを確保しま
す。在庫切れや納期遅延は機会損失に直結するため、発注リードタイムや安全在庫を再計算して安定
供給に努めます。財務面では、第3Qまで赤字覚悟で走ってきた広告費を売上比◯％程度に抑え、黒字
化を実現します（※詳細は後述の財務モデル参照）。こうした最適化と同時並行で、引き続き売上拡
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大策も打っていきます。特に12か月目（ローンチ1周年）には、大型キャンペーンを実施して目標達成
に華を添えます。例として、創業1周年記念セールとしてSNSフォロワー限定の割引クーポンを配布
し、一気に売上を積み増します。また「#NattoDayチャレンジ」と称して納豆早食い競争などユニー
クなオンラインイベントを開催し、その様子をライブ配信して話題作りをします（7月10日の納豆の
日に合わせると効果的）。最終月には、これらの総仕上げ施策により月商1億円の大台を突破する計
画です。1年間で築いた顧客基盤・ブランド力を土台に、翌年以降はさらに事業を拡大（新商品ライン
展開や実店舗展開など）できるポテンシャルが生まれていることでしょう。

成長戦略（クラウドファンディング活用、インフルエンサー連携、越境
EC展開など）

クラウドファンディングの活用: 本事業では、第2四半期に資金調達とマーケティングを兼ねてクラウ
ドファンディングを実施します。クラファンは単に資金を集めるだけでなく、熱心なファン顧客を創
出する絶好の機会です。支援者は商品のコンセプトに強く共感しており、ブランドの初期コミュニ
ティメンバーになってくれる可能性があります。高級納豆専門店「二代目福治郎」を運営する老舗ふ
く屋は、価格競争に巻き込まれずに自社の想いを伝える手段としてクラウドファンディングに挑戦
し、消費者に商品へのこだわりを直接訴求することに成功しました 。このようにクラファンを通
じて商品のストーリーを伝えることは、単なる通販では得られない濃いファンの獲得につながりま
す。ただし、前述の令和納豆の例にあるように過度な返礼や約束は禁物で、支援者との信頼構築を第
一に取り組みます 。クラファン終了後も、支援者には進捗報告をこまめに行い、商品の発送から
アフターフォローまで丁寧に対応してロイヤルカスタマー化を図ります。

インフルエンサー連携: SNS時代の口コミ拡散にはインフルエンサーの協力が欠かせません。第3～4
四半期にかけては特に、YouTube・Instagram・TikTokなど各プラットフォームで影響力のある人物
とのタイアップを推進します。具体的には、健康・美容分野のインフルエンサーや、海外で活躍する
日本人フードブロガー等に商品を提供しレビューしてもらいます。彼らの発信力により商品認知が飛
躍的に拡大し、バイラルマーケティングを後押しします。事実、オリオンビール社のEC展開では、サ
ブスク商品のLPにユーザーの声（UGC）を掲載したところCVRが4.2倍にも改善し 、また別の新興
D2C食品ブランドは著名料理家や芸能人による紹介で急成長しました 。当社も、例えばテレビ番
組で活躍中のモデルが「実は毎日納豆スナック食べてます！」とSNS投稿してくれれば一夜で数千件
の注文が入るようなインパクトが期待できます。インフルエンサーとのコラボ企画（限定パッケージ
発売やイベント共催）も検討し、話題性を高める戦略です。

越境EC展開: 月商1億円を達成するには、日本国内だけでなく海外市場の売上も重要なカギとなりま
す。幸い、納豆は海外では珍しくエキゾチックな健康食品として注目を集め始めています 。本事
業では英語圏を中心に海外向けプロモーションを行い、越境ECで直接販売します。具体的には、自社
サイトの英語・中国語対応や海外発送はもちろん、米国Amazonや東南アジアShopeeなど現地ECプ
ラットフォームにも出品し、現地通貨・現地語で購入できる環境を整えます。茨城県の輸出支援サイ
トでも、納豆メーカーがシンガポールやベトナム、米国などを輸出ターゲットに掲げています 。
当社も東南アジアの富裕層、日本食ブームの欧米健康志向層、日本在住経験のある外国人などを狙
い、オンライン広告の地域ターゲティング機能を使って効率的に訴求します。将来的には現地代理店
や卸売パートナーとも提携し、海外スーパー店頭に並べることも視野に入れます。越境ECは手続きや
送料のハードルがありますが、単価の高いセット商品やサブスク契約でLTVを上げることで採算を取
ります。海外での成功はブランドのグローバル価値を高め、国内マーケティング上も箔が付くという
好循環を生みます。

その他の成長戦略: 上記のほか、クラウドファンディング第2弾の活用や、他企業とのコラボレーショ
ン戦略も成長ドライバーになり得ます。例えば、新フレーバー開発時に再度クラファンを行えば話題
作りと資金調達を両立できます。また、有名な健康食品ブランドやフィットネスジムとコラボして、
「納豆プロテインバー」を共同開発・販促するなど相乗効果を狙った展開も考えられます。地方自治
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体や農業団体との連携も有効です（地域特産の大豆を使った限定商品で地方創生の補助金を得る
等）。さらに、メディア露出戦略としてはプレスリリース配信やテレビの情報番組への売り込みも積
極的に行います。「◯◯社、海外で話題のNattoスナックで年商◯億円達成！」といったストーリー
はニュースバリューがあり、無料で宣伝効果を得られます。総じて、低コストで効果の大きい施策を
貪欲に組み合わせ、成長のためのあらゆる打ち手を講じていきます。

KPIと財務モデル（売上・粗利・広告費など）

主要KPIの設定: 目標達成までの進捗を管理するため、以下の主要KPIを設定しモニタリングします。

売上高と成長率: 月次売上（金額および前月比成長率）は最重要KPIです。初月はほぼ0からスタート
し、第2Q末までに数百万円、第3Q末で数千万円、そして12か月目に1億円に到達するという指数関数
的成長を描く計画です（詳細な月次推移は後述のグラフ参照）。進捗が目標を下回る場合は、施策の
強化やピボットを迅速に検討します。

顧客数・顧客単価: ユーザー数および一人当たり購入単価も重要指標です。最終的に月商1億円を達成
するには、仮に客単価（ARPU）4,000円とすれば2万5千人程度のアクティブ顧客が必要です。これは
日本全国の納豆消費者から見ればごく数パーセント未満の規模であり 、海外を含めれば十分射程
圏内です。顧客の内訳としては、単品購入よりも定期購入者の比率を高めることが望ましく、目標月
商の半分以上（=50百万円）をサブスク会員からの収入で占める計画です。そのために必要なサブス
ク会員数は約1万～1万5千人規模となり、第3～4Qでこの水準を獲得できるようマーケティング予算と
施策を配分します。

マーケティング指標（CAC・CVRなど）： Webマーケティングの効率を見るため、CAC（顧客獲得単
価）とCVR（サイト訪問から購入までの転換率）を追跡します。序盤はSNS中心のオーガニック流入
でCACは極めて低く抑えられますが、第3Q以降広告投下によりCACは一時的に上昇します。目標とす
るLTV（顧客生涯価値）を仮に1万円～2万円と見積もると、CACはそれ以下（数千円程度）に収める
必要があります。広告チャネル別のCACを算出し、効果の高い施策に集中投資します。また、自社EC
サイトのCVRは当初1-2%程度からスタートし、LP改善やレビュー充実によって最終的に5%以上を目
指します。メール開封率・クリック率、カート放棄率など細かい指標もモニタリングし、ユーザー体
験の最適化に繋げます。

リテンション指標（解約率など）： サブスクビジネスでは解約率（チャーンレート）の管理が極めて
重要です。顧客が定着しなければLTVが伸びず、広告で獲得しても焼け石に水となってしまいます。目
標とする月次解約率は5%以下（=平均継続期間20か月以上）です。解約理由をアンケートで収集し、
商品満足度やサービス改善に反映します。たとえば「飽きた」という声には新フレーバー追加、「消
費しきれない」には配送頻度選択オプション、「効果が感じられない」には専門家監修の健康情報提
供といった対策を講じます。顧客あたりのNPS（推奨度）も定期的に測定し、ブランドファンの割合
を増やすことを意識します。

粗利率・広告費率など財務指標: 財務面では、まず粗利益率を重視します。食品D2Cでは粗利率60%以
上が望ましく、本事業でも製造原価を売価の30~40%以内に抑える計画です。幸い納豆原料の大豆自
体は安価で、発酵・乾燥の工程コストとパッケージ費用を含めても原価率40%程度で収まる試算で
す。よって、月商1億円達成時には約6,000万円の粗利が得られる計算です 。この粗利から、人件
費（ゼロまたは極小）、物流費（売上の10%前後）、広告費を賄い、残余が営業利益となります。広
告費率は成長投資フェーズでは高めに設定し、第3Qでは売上の30%程度を広告・販促に投入して急成
長を狙います。ただし最終的には広告費率15%以下に下げて黒字化する計画です。月商1億円時点では
広告費15百万円、物流・手数料10百万円、その他経費5百万円程度と想定すると、営業利益は約30百
万円（営業利益率30%）が見込まれます。もっとも、1年目は成長優先で再投資するため実際の利益は
抑え、キャッシュフローを回しながら規模拡大を優先します。
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資金繰り計画: 初期資金1万円では量産投資に足りないため、クラウドファンディングでの調達資金（目標
500~1000万円）を運転資金に充てます。これにより第2～3Qの製造費・広告費をカバーし、売上が立ち始め
たらそのキャッシュで以降の費用をまかなう自転車操業イメージです。幸いサブスク比率が高まれば先払い
で資金が入るモデルのため、キャッシュフローは安定していきます。どうしても資金不足となれば、日本政策
金融公庫の創業融資や民間のスタートアップ向けローン、エクイティによる資金調達（ベンチャーキャピタル
からの出資）も検討します。ただし出資を受けると経営方針がぶれる可能性もあるため、まずはクラファン
→ 売上収入での自己成長路線を優先します。

以上のKPIと財務モデルを常に念頭に置き、「収益性のある急成長」を実現できるよう舵取りしていきます。
収支計画上は、1年目は広告宣伝等への投資でトントンか微赤字になる想定ですが、月商1億円の規模に達し
た暁にはスケールメリットで黒字転換できる計画です。その頃には事業評価額も上がり、追加の成長資金調
達や事業提携も有利に進められるでしょう。

月次の売上目標と達成手段のロードマップ（グラフ）

図：月次売上目標の推移を示すグラフ。創業から12か月目までの各月の目標売上高を折れ線で示し、第1～4
四半期（Phase1～4）ごとに色分けしている。縦軸はMonthly Sales (million JPY)で月商（百万円）、横軸は
Month（創業からの経過月）を表す。各フェーズで実施する主要施策により売上が漸増し、12か月目に100百
万円（=1億円）に到達する計画である。

グラフは本計画における月次売上高の成長イメージを視覚化したものです。創業当初（Month1～3、
Phase1<sup>注</sup>）は売上ゼロからスタートし、SNSでの認知拡大に伴ってごく少額（数万円～数十万
円）の売上が立つ想定です。Month4（Phase2の開始）でクラウドファンディングによる大量受注が計上さ
れ、一気に月商数百万円規模に乗せます。その後、商品発送とともに定期購入が開始し、徐々に月商が右肩
上がりで伸びていきます。Phase3（Month7～9）では広告投資やインフルエンサー施策、越境EC展開の成果
が現れ、月商曲線の勾配が急上昇します。特にMonth7以降は大きなジャンプ成長が見られ、月商
20→30→50→70百万円と加速度的に増加しています。最終フェーズ（Phase4）では、この勢いを保ちながら
既存顧客のリピートによる安定成長も加わり、Month10以降はやや緩やかな上昇で推移しています。そして
Month12で売上目標の1億円に到達し、以降も持続成長が可能な基盤が出来上がる想定です。各フェーズを色
分けしているように、事業のステージに応じて戦略のフォーカスが移行していく様子がグラフから読み取れ
ます（Phase1: バイラル起動期、Phase2: 資金調達とローンチ期、Phase3: 拡張成長期、Phase4: 最適化と安
定成長期）。このように計画的に施策を展開することで、急激な成長曲線を描きつつも無理なく組織運営で
きるロードマップとなっています。
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<small>注:  Phaseは四半期（3か月ごとの事業フェーズ）を意味し、グラフ中オレンジ＝Phase1(Q1)、赤＝
Phase2(Q2)、ピンク＝Phase3(Q3)、紫＝Phase4(Q4)を表します。</small>

おわりに

以上、初期資金1万円・人員ゼロからスタートし、納豆を主軸としたビジネスで1年以内に月商1億円を達成す
るための戦略ロードマップを示しました。ポイントは、納豆という伝統食品の強み（栄養価・健康効果）を
最大限に活かしつつ、現代のトレンドに合わせた商品イノベーションとデジタルマーケティングを駆使するこ
とです。業界の追い風である健康ブームとD2C潮流に乗り、クラウドファンディングで勢いをつけ、サブスク
モデルで継続収入を築き、SNS・インフルエンサー・越境ECで爆発的な市場拡大を狙います。もちろん実現
には多大な創意工夫と努力が必要ですが、本ロードマップに沿って機敏にPDCAを回せば不可能ではありませ
ん。納豆の持つ可能性を信じ、データと情熱に基づいた戦略的経営で、ゼロから月商1億円という高みへ挑戦
していきましょう。成功すれば、日本発のヘルシーフードビジネスとして世界に冠たるモデルケースとなるは
ずです。今後の展望としては、更なる商品ライン拡充（納豆スナック以外の展開）や、ゆくゆくは実店舗や
カフェ形態への進出、他の発酵食品とのコラボなども視野に入れつつ、まずはこの1年間を走り抜ける計画で
す。本提案が、納豆ビジネス成功への一助となれば幸いです。

参考文献・情報源: 納豆業界動向に関する統計データ 、世界市場の成長予測 、米国市場における発酵
食品トレンド 、茨城県による納豆輸出商品情報 、国産D2Cブランド（そのもの株式会社）の
事例 、ミツカンZENBの戦略に関するレポート 、クラウドファンディング活用事例 および留
意点 、SNSマーケティングのトレンド 、オリオンビール等によるD2C施策の成果 などを総合的に
参照し作成しました。

納豆特集：市場動向＝経済性などに優れ需要増 - 日本食糧新聞・電子版
https://news.nissyoku.co.jp/news/shigam20250226124137331

As Natto’s Popularity Grows, U.S. Soy Eyes Further Opportunities - U.S. Soy
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/

納豆調査レポート：市場規模推移、シェア、促進要因、トレンド予測2024-2030 | NEWSCAST
https://newscast.jp/news/7762277

FD710　PLANE　[HIGETA SHOKUHIN Co.,Ltd.] | Product information | IBARAKI EXPORTS
- Selection of Japanese Foods -
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854

Freeze-dried natto snack, healthy, non-GMOs
https://sonomono.jp/en/shopping/otumaminatto/?srsltid=AfmBOorves35KPZ8ZF1tz1R8yrDAsaL_-
M5OF5X09Xd6ICKzsbVst7Ba

オリオンビール、ミツカン、ファンケルの大手3社が実践するD2C的ブランド成長戦略
〖D2C最前線 #5 イベントレポート〗
https://smmlab.jp/article/d2c-vol5-seminar-report/

高級納豆専門店「二代目福治郎」、クラウドファンディングで新規顧客獲得へ|ECzine（イーシージ
ン）
https://eczine.jp/news/detail/4749

『Z世代が選ぶ2024年上半期トレンドランキング』をZ総研が発表！ | 株式会社N.D.Promotionのプレスリ
リース
https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000093.000020799.html
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https://news.nissyoku.co.jp/news/shigam20250226124137331#:~:text=%E7%B4%8D%E8%B1%86%E6%B6%88%E8%B2%BB%E3%81%AE%E6%8E%A8%E7%A7%BB
https://newscast.jp/news/7762277#:~:text=2023%E5%B9%B4%E3%81%AB%E3%81%8A%E3%81%91%E3%82%8B%E7%B4%8D%E8%B1%86%EF%BC%88Natto%EF%BC%89%E3%81%AE%E4%B8%96%E7%95%8C%E5%B8%82%E5%A0%B4%E8%A6%8F%E6%A8%A1%E3%81%AF%E3%80%811632
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/#:~:text=And%20fermented%20foods%20continue%20to,8
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/#:~:text=At%20the%20height%20of%20the,stable%20options
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854#:~:text=Freeze,stickiness%20and%20smell%20are%20minimized
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854#:~:text=Preferred%20export%20destination%20countries%20or,United%20States%2C%20Taiwan%2C%20Hong%20Kong
https://sonomono.jp/en/shopping/otumaminatto/?srsltid=AfmBOorves35KPZ8ZF1tz1R8yrDAsaL_-M5OF5X09Xd6ICKzsbVst7Ba#:~:text=The%20healthy%20snack%21
https://sonomono.jp/en/shopping/otumaminatto/?srsltid=AfmBOorves35KPZ8ZF1tz1R8yrDAsaL_-M5OF5X09Xd6ICKzsbVst7Ba#:~:text=The%20usual%20shipping%20cost%20is,all%20products%20of%20regular%20subscriptions
https://smmlab.jp/article/d2c-vol5-seminar-report/#:~:text=%E3%82%82%E3%81%A8%E3%82%82%E3%81%A8%E3%80%81%E3%83%9F%E3%83%84%E3%82%AB%E3%83%B3%E8%87%AA%E4%BD%93%E3%81%8C%E3%82%B9%E3%83%AD%E3%83%BC%E3%82%AC%E3%83%B3%E3%81%A8%E3%81%97%E3%81%A6%E3%80%8C%E3%82%84%E3%81%8C%E3%81%A6%E3%80%81%E3%81%84%E3%81%AE%E3%81%A1%E3%81%AB%E3%81%8B%E3%82%8F%E3%82%8B%E3%82%82%E3%81%AE%E3%80%8D%E3%81%A8%E6%8E%B2%E3%81%92%E3%81%A6%E3%81%8A%E3%82%8A%E3%80%81%E4%BA%BA%E3%81%AE%E5%81%A5%E5%BA%B7%E3%82%84%E7%92%B0%E5%A2%83%E3%81%AB%E9%85%8D%E6%85%AE%E3%81%97%E3%81%A6%E3%81%84%E3%81%8D%E3%81%9F%E3%81%84%E3%81%A8%E3%81%84%E3%81%86%E6%80%9D%E3%81%84%E3%81%8C%E3%81%82%E3%82%8A%E3%81%BE%E3%81%97%E3%81%9F%E3%80%82%E9%85%A2%E3%82%84%E7%B4%8D%E8%B1%86%E3%81%A8%E3%81%84%E3%81%A3%E3%81%9F%E9%A3%9F%E5%93%81%20%E3%81%AF%E3%80%81%E4%BD%93%E3%81%AB%E8%89%AF%E3%81%84%E3%81%AE%E3%81%AF%E5%88%86%E3%81%8B%E3%82%8B%E3%81%91%E3%81%A9%E3%80%81%E5%91%B3%E3%81%A7%E6%95%AC%E9%81%A0%E3%81%99%E3%82%8B%E4%BA%BA%E3%82%82%E3%81%84%E3%81%BE%E3%81%99%E3%80%82
https://eczine.jp/news/detail/4749#:~:text=%E3%81%86%E3%80%82
https://weeva.co.jp/news/crowdfunding-failure-example/#:~:text=%E3%82%AF%E3%83%A9%E3%82%A6%E3%83%89%E3%83%95%E3%82%A1%E3%83%B3%E3%83%87%E3%82%A3%E3%83%B3%E3%82%B0%E3%81%AE%E5%A4%B1%E6%95%97%E4%BA%8B%E4%BE%8B5%E9%81%B8%20,
https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000093.000020799.html#:~:text=
https://smmlab.jp/article/d2c-vol5-seminar-report/#:~:text=3%E3%81%A4%E7%9B%AE%E3%81%AE%E6%88%90%E5%8A%9F%E4%BA%8B%E4%BE%8B%E3%81%AF%E3%80%81%E3%82%B5%E3%83%96%E3%82%B9%E3%82%AF%E3%81%AELP%E3%81%A7UGC%E3%82%92%E5%A4%A7%E3%81%84%E3%81%AB%E6%B4%BB%E7%94%A8%E3%81%97%E3%81%9F%E3%81%93%E3%81%A8%E3%81%A7%E3%81%99%E3%80%82%E3%82%AA%E3%83%AA%E3%82%AA%E3%83%B3%E3%83%93%E3%83%BC%E3%83%AB%E3%82%92%E6%A5%BD%E3%81%97%E3%81%BE%E3%82%8C%E3%81%A6%E3%81%84%E3%82%8B%E3%81%8A%E5%AE%A2%E6%A7%98%E8%87%AA%E8%BA%AB%E3%81%AE%E8%A8%80%E8%91%89%E3%81%A7%E9%AD%85%E5%8A%9B%E3%82%92%E8%AA%9E%E3%81%A3%E3%81%A6%E3%81%84%E3%81%9F%E3%81%A0%E3%81%8F%E3%80%82%E3%81%8A%E5%AE%A2%E6%A7%98%E3%81%AE%E5%A3%B0%E3%82%92%E6%95%B0%E5%A4%9A%E3%81%8F%E6%8E%B2%E8%BC%89%20%E3%81%97%E3%81%9F%E3%81%93%E3%81%A8%E3%81%A7%E3%80%81CVR4
https://news.nissyoku.co.jp/news/shigam20250226124137331#:~:text=%E7%B4%8D%E8%B1%86%E6%B6%88%E8%B2%BB%E3%81%AE%E6%8E%A8%E7%A7%BB
https://news.nissyoku.co.jp/news/shigam20250226124137331
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/#:~:text=The%20market%20for%20foods%20that,5
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/#:~:text=At%20the%20height%20of%20the,stable%20options
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/#:~:text=And%20fermented%20foods%20continue%20to,8
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/#:~:text=Natto%20Film
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/#:~:text=In%20addition%20to%20its%20appeal,who%20look%20for%20artisanal%20foods
https://ussoy.org/as-nattos-popularity-grows-u-s-soy-eyes-further-opportunities/
https://newscast.jp/news/7762277#:~:text=2023%E5%B9%B4%E3%81%AB%E3%81%8A%E3%81%91%E3%82%8B%E7%B4%8D%E8%B1%86%EF%BC%88Natto%EF%BC%89%E3%81%AE%E4%B8%96%E7%95%8C%E5%B8%82%E5%A0%B4%E8%A6%8F%E6%A8%A1%E3%81%AF%E3%80%811632
https://newscast.jp/news/7762277
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854#:~:text=Freeze,stickiness%20and%20smell%20are%20minimized
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854#:~:text=Preferred%20export%20destination%20countries%20or,United%20States%2C%20Taiwan%2C%20Hong%20Kong
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854#:~:text=How%20to%20use%20As%20a,way%20to%20accent%20your%20dish
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854#:~:text=Shelf%20life%20365%20days
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854#:~:text=500yen
https://exports.pref.ibaraki.jp/en/product/detail?id=714854
https://sonomono.jp/en/shopping/otumaminatto/?srsltid=AfmBOorves35KPZ8ZF1tz1R8yrDAsaL_-M5OF5X09Xd6ICKzsbVst7Ba#:~:text=Image%3A%20%E3%81%8A%E3%81%A4%E3%81%BE%E3%81%BF%E7%B4%8D%E8%B1%86%20%E3%83%97%E3%83%AC%E3%83%BC%E3%83%B3
https://sonomono.jp/en/shopping/otumaminatto/?srsltid=AfmBOorves35KPZ8ZF1tz1R8yrDAsaL_-M5OF5X09Xd6ICKzsbVst7Ba#:~:text=The%20healthy%20snack%21
https://sonomono.jp/en/shopping/otumaminatto/?srsltid=AfmBOorves35KPZ8ZF1tz1R8yrDAsaL_-M5OF5X09Xd6ICKzsbVst7Ba#:~:text=The%20usual%20shipping%20cost%20is,all%20products%20of%20regular%20subscriptions
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