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1.はじめに
株式に関する知識が少ない私達のイメージでは、株主は、株を短期的に売買して利益を出すというものでしたが、カゴメの株主は株を長期保有している傾向がみられます。その要因として、カゴメが株主に対してどのような取り組みを行なってきたのかに興味を持ち、このテーマを選びました。
2.企業概要
社名
　カゴメ株式会社
設立
　1949年（昭和24年）
本社
　〒460-0003　愛知県名古屋市中区錦3丁目14番15号
資本金
　19,985百万円（2008年3月31日現在）
売上高
　連結　200,483百万円(2008年3月31日現在)
従業員数　連結　1,904名(2008年3月31日現在)
事業内容
調味食品、保存食品、飲料、その他の食品の製造・販売
種苗、青果物の仕入れ・生産・販売
代表的な商品としては、カゴメトマトジュースがありますが、他にもトマトケチャップやチルド食品なども出しています。原材料は、旬の時期・完熟のタイミングを見計らって収穫し、工場へ運んでいます。また、産地は世界中にあり、国内をはじめ、世界各地を調査し、最適な栽培地を選び出しています。産地は季節などによって最適なものを組み合わせて使っています。では次に、そんなカゴメが行うファン株主づくりとはどのようなものなのか、簡単に説明を致します。
3.ファン株主づくりとは
ファン株主づくりとは、取引先企業や銀行などが多くのカゴメ株を保有するのではなく、カゴメの商品を購入し、消費する個人が株を保有し、カゴメのファンになってもらい長期保有してもらおうという取り組みです。では、なぜカゴメは個人株主に焦点を当てたのでしょうか。その経緯を追ってみました。
4.個人をターゲットにする理由
一般的に個人株主が保有する株数は少なく、また、保有期間が不安定であることから、安定した株主だとは考えられていませんでした。それではなぜカゴメは個人をターゲットにし、そこにメリットを見出したのでしょうか。カゴメがターゲットとして選定したのは個人であり、消費者です。消費者はカゴメの製品の近くに存在し、その価値を実感しやすいという特徴が挙げられます。そんな消費者にカゴメのファンになってもらい、株を長期保有してもらえれば安定した株主になるのではないかとカゴメは考えました。そして、ファン株主を消費者という面から見れば、優良顧客にもなりえるのではないかと考えました。
5－①.ファン株主づくりに至るまでの経緯
では次に、カゴメがファン株主づくりにいたるまでの経緯を説明します。創業以来カゴメは創業者一族が経営を行っていました。しかし、1996年、創業者一族ではなく初のサラリーマン社長として伊藤正嗣氏が抜擢されます。企業理念を新たに、創業精神であった「感謝」「自然」に加え「開かれた企業」を制定しました。具体的には、ＩＲ（投資家向けの情報開示）などの株主政策の取り組みです。当時、カゴメの株式は創業者一族が約3割、銀行や取引先企業等が4割以上を保有し、安定株主が7割を越すという典型的な持ち合い構造でした。その後、持ち合い構造を打破すべく2000年頃から金融機関との株式持合い解消が行われました。そこでカゴメは新たな株主として、商品価値を実感してもらいやすい消費者をターゲットにします。カゴメのファンになってもらい、個人株主を増やそうと、ファン株主づくりを始めたのです。そして、カゴメは２００１年より「ファン株主１０万人構想」を経営目標に掲げ、今日に至るまでカゴメは個人株主獲得に向けてさまざまな取り組みを行ってきました。次は、具体的にどのような取り組みを行ったかを見ていきたいと思います。
6.ファン株主づくり
①株主懇談会
カゴメは年２回株主懇談会を開催しています。懇談会では、社員がじかに個人株主に接する機会を設けることで、消費者の生の声を聞くことができます。新商品を株主に試してもらった後、通販事業で成功したらその商品を市場に投入しています。また、懇談会は株主総会後に行っているので、総会で経営陣が個人株主に業績や経営姿勢について説明して経営理念や事業内容に共感してもらい、その後の懇談会で消費者の声を聞くことができます。1日で両方行うことによって株主の参加率を上げ、より多くの株主との情報交換をすることができます。
②株主優待商品
また、株主優待として、株主に対して毎年２回、３月と９月に自社商品を贈呈しています。 優待内容は、株数が１００株以上１０００株未満の株主に対しては１０００円相当の商品、１０００株以上の株主に対しては３０００円相当の商品を贈呈しています。優待商品の中には新商品も積極的に盛り込み、宣伝としての狙いもあるようです。
7.ファン株主づくりの結果
このようなファン株主づくりの取り組みの結果、「カゴメファン株主１０万人構想」を打ち出してからは、着々と個人株主を増やし続け２００５年度には株主数１０万人を突破し、現在約14万人にまで増えています。 
（図参照）
様々な取り組みにより、目標としていた株主数10万人を達成したカゴメ。その結果、現在のカゴメはどうなっているのでしょうか。私たちは、この７つのポイントに注目しました。
①株主数の中で個人はどれくらい？－個人株主の割合－
まずは、全株主数のうちの個人株主の割合です。（図参照）
個人株主の割合構成をグラフ化してみました。全株主のうち、金融・法人等の割合はわずか１％ですが、個人は99％を占めています。 例として、キリンホールディングスの27％と比べると、カゴメの個人株主がいかに多いかがわかります。
②全株に占める個人株主の割合？－持株比率－
次に全株式のうち何割を個人株主が保有しているかという点です。（図参照）
いくら個人の株主が増えても、全発行株中の小株主保有株の割合が低かったら、それは金融機関との株式持合い解消が行われたとは言えません。ですがこちらのグラフをごらん下さい。持株比率についてのグラフです。持株比率の構成を指した円グラフを見てもわかるように、小株主が約７０％を占めていることがわかりました。つまり全株の内、約７０％は小株主が所持しているのです。右の表は大株主が株をどれ位、所持しているのかというものですが、１位のアサヒビールであっても全体の１割足らずしか所持していませんでした。 つまり金融機関との株持合は解消され、小株主－つまり個人株主がカゴメを支えていると言えるのではないでしょうか。 

③一人平均の株数 －保有株式数別構成比－
カゴメはファン株主づくりを始めた頃から、主婦層をターゲットにしていましたが、しっかりと主婦の心をつかむことが出来たのでしょうか？（図参照）
このグラフは保有株式数別構成比です。5000株以上200株以下という少ない株式を保有している人が80％以上いるのがわかります。カゴメは２００１年に単位株変更を行っています。株式の売買単位を1000株から100株に下げ、個人にも買いやすい環境を作りました。当時の株価は1100円前後であったことから、「100万円なら二の足を踏む主婦も、10万円ならへそくりで何とかなる」という狙いのもと、ターゲットをカゴメ商品の購入を行う機会が多い層にしているのです。
④男女、職業別構成比－株主の男女、職業別割合－
カゴメはファン株主づくりを始めた頃から、主婦層をターゲットにしていましたが、しっかりと主婦の心をつかむことが出来たのでしょうか？（図参照）
これらのグラフは左が株主の男女別構成比、右が職業別構成比です。
男女別の割合はほとんど半数に分かれていますが、職業別で見てみると主婦層が３４％を占めています。このグラフから、カゴメが狙っていたターゲットをしっかりと捕らえていることが伺えます。
⑤どれくらいの期間を株所持しているのか？－株式保有年数－
個人株主がいくら増えても、株式をすぐに手放されては意味がありません。 次は、個人株主はどのくらいの期間カゴメの株を保有するつもりなのか見たいと思います。（図参照）
左が株式保有年数のグラフです。３年以上、株を保有している株主が全体の半数をしめています。 そして、右の株式保有予定期間のグラフでは５６％と半数以上の株主がこの先売却する気がないと答えています。このことから、カゴメの株価が安定している理由は個人株主に関係しているといえます。 
上場企業の多くは持合金融機関の所有する株式によって株主の安定化をはかっていますが、カゴメの手法は個人株主の持ち株比率を高くして、金融機関による持合株式をなくす方向に進めています。
⑥株主の月平均商品購買額は？－株主の月平均商品購買額－
主婦がカゴメの株を買い、長期保有する意思があることはわかりましたが、だからといってカゴメの商品を購入する機会が増えるとは限りません。では、実際にどのくらい購入しているのか株主の製品購買の月平均額のグラフをご覧ください。（図参照）
一般的な消費者は月平均100円前後だと言われていますが、カゴメの株主は一般消費者にくらべ、カゴメ商品の購買率が高く、月平均購入額は５００円～１０００円未満が３４％、１０００円～２０００円が３３％と固定客として商品を多く購入していることがわかります。株主は月に平均約1350円をカゴメの商品に使っているのです。 カゴメの株主は一般的な顧客の製品購買額を大きく上回っており、優良顧客であるといえるでしょう。 また、個人株主の増加に合わせて商品改良を求める問い合わせが増え、消費者の声が届くいい環境ができました。
⑦売上にどう影響したのか？－カゴメの売上高の推移－
カゴメがファン株主づくりに取り組み、着々と目標を達成してきたことがわかりました。最後に、これらの取り組みが売り上げにどう影響したのか売上高の推移をご覧ください。（図参照）
２００１年にファン株主戦略を始めて以降、着実に成長を続け、２００７年度には、２０００億円を突破しました。２００１年度と２００7年度の売上の差は約１，５倍にもなっています。 
8.今後の展望
持ち合いによる安定株を一気に放出し個人株主の獲得に向け活動したカゴメ。その結果、１０万人以上の個人株主を獲得し、個人株主の増加に伴って売上高も増加してきました。個人株主の間でもカゴメの株は優良株として人気がありますし、現在も個人株主数は増え続けています。さらに、カゴメの個人株主に対する取り組みは社会でも高く評価され「IR優良企業賞」や「個人株主拡大表彰」などを受賞しています。このことから、カゴメの行ったファン株主づくりは成功だったといるのではないでしょうか。 私たちは、今後もカゴメがファン株主を増やし続け、企業価値を高め続けるのではないかと考えます。 
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