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１．はじめに 

みなさん、ミスタードーナツは知っていますか？私は安いし美味しいので大好きです。そんな皆さんにとって身近なミスタードーナツを運営しているのが、なんと！あの清掃事業で有名なダスキンです。また、最近ダスキンはアンドナンドという別のドーナツ事業を始めたり、モスフードサービスとの提携を行ったり、とても活発なことがわかりました。 

そこで私たちはダスキンのドーナツ事業について調べてみることにしました。
２．ダスキンの企業概要
社名
　　株式会社ダスキン 

設立
　　1963年2月 

代表者
　　山村輝治 

売上高
　　4437億円（2008年度） 

事業内容　  クリーンサービス事業 

　　　　　　フードサービス事業 

　　　　　　ケアサービス事業 
３、ダスキンの事業別売上高の比率
事業別の売上高の比率を見てみると、「ダスキンといえば清掃事業」というイメージの通り、売上の53％を清掃事業が占めています。しかし、フードサービス事業についても31％を占めており、その主力となっているのがミスタードーナツをはじめとするドーナツ事業です。
４、ミスタードーナツが日本にきた経緯
それでは、皆さんにミスタードーナツが日本にきた経緯を簡単に説明いたします。 

ダスキンの創業者である鈴木清一氏は、当時まだ日本になかったフランチャイズシステムをアメリカから導入し、清掃事業を始めました。その後もフランチャイズビジネスで事業領域を拡大しようと考え、本を読んでいたところ、ミスタードーナツがアメリカの優良企業として紹介されていました。そこで1968年に渡米し、ミスタードーナツを視察しました。
　その翌年、ミスタードーナツのライバルであるダンキンドーナツが日本での事業を始めました。これに対抗意識を持ったミスタードーナツは日本進出を考え、以前に縁があったダスキンの鈴木社長に業務提携の話を持ちかけました。
こうして、ダスキンがミスタードーナツ事業をスタートさせることになりました。 
５、ミスタードーナツ企業概要
設立    1970年10月 

代表者　伊藤英幸 

店舗数　国内1324店 

 海外1902店 


直営店59店（2009年3月末現在） 

売上高　1338億1700万円（2008年度）
６、ミスタードーナツの経営戦略
（１）コストリーダーシップ戦略
競合他社より低いコストを実現することで、より優位な立場を獲得する戦略をコストリーダーシップ戦略といいます。ミスタードーナツの特徴は、ドーナツだけではなく飲茶があり、コーヒーがおかわり自由なこともありますが、一番の特徴は、ドーナツの低価格化を推進していくことにあるといえます。クリスピードーナツでは一番安いものでも180円、スターバックスでは200円はします。それに対してミスタードーナツは一番安いもので105円高いもので147円のドーナツを販売しています。さらに普段ちょっと高めで手が出しにくかったドーナツでも、定期的に一部のドーナツの100円セールを実施することで、中高生を顧客に取り込んだのです。
では、なぜミスタードーナツが低価格路線なのでしょうか。ミスタードーナツのおもな客層は中高生です。30～40代の客層にターゲットを絞った高価格なメニューを数種類だすのは効果的ですが、全体的にメニューを高価格にすると今まで支持を得ていた客層がカフェ業界や低価格路線のファミリーレストラン等の他の外食産業に流れてしまうリスクがあるからです。
（２）日本の食文化への対応　 

日本のドーナツ業界は、以前はダンキンドーナツとミスタードーナツが競っていましたが、1998年にダンキンドーナツが撤退してからの１０年間以上ミスタードーナツが唯一の大手チェーン店になりました。ダンキンドーナツは1948年、アメリカ合衆国のマサチューセッツ州クインシーで創業。世界30カ国、約6000店舗も持つ世界最大のドーナツチェーンです。海外でのドーナツに対する位置づけは「主食」でした。ダンキンドーナツも日本で主食のマーケットを獲得するため、温かい、クロワッサンサンドイッチを開発し、店舗の売り上げ増加をはかりました。しかしダンキンドーナツの朝食メニューは日本に浸透せず、売り上げが伸びませんでした。そして、1998年に日本での展開を撤退しました。 一方、日本人のドーナツに対する位置づけは「主食」ではなく、「おやつ」でした。 

ミスタードーナツも日本人のドーナツのおやつとしての位置づけに不安を感じ、油で揚げないオーブン調理のパイ菓子などを独自に開発していきました。そして、1993年にミスター飲茶という肉まん、海老餃子、シューマイ、ラーメンという主食メニューの追加を開始しました。 そして、積極的なテレビコマーシャルを投入しミスター飲茶の広告活動を行い、消費者に商品イメージを定着させることに成功しました。 

このように日本人の食文化に対する対応が、ミスタードーナツとダンキンドーナツの明暗を分けたといえます。
 
７、andonand 

ダスキンのドーナツ事業の重要課題として、次世代コアターゲット層の取り組みがあります。その取り組みの一環として、ダスキンは新業態の「andonand（アンドナンド）渋谷公園通りショップ」第1号店を2007年4月20日にオープンさせました。環境や健康に対する意識の高いビジネスパーソンをターゲットに設定し「大人のミスド」「ドーナツカフェ」をコンセプトとする都市型店舗です。内装はミスタードーナツよりもシックな内装となっています。くつろぎ感を重視した店内と高級ドーナツや充実したドリンクを用意していることが最大の特徴です。１号店は、駅から離れていますが、周りにオフィスが多いことや渋谷駅周辺よりも落ち着いた雰囲気であることを重視して立てられています。
andonand設立の狙いは、ミスタードーナツが取り込めずにいた新しい客層を取り込むことです。ミスタードーナツが苦手としてきた客層の20代～40代のOLやビジネスマンをターゲットにしています。そして、ミスタードーナツよりも高価格のドーナツを提供しています。主力のドーナツは、ミスタードーナツに比べ高価格帯のドーナツを開発し、80円～120円ほど高い180円～250円が中心価格帯です。カフェ需要も見込み、コーヒーの質にもこだわっています。
つまりandonandは都市部のニーズにこたえ、新しい客層を開拓することで、ドーナツ事業全体の売上・顧客を増やすことを狙って展開しています。また、今後全国でのフランチャイズ展開も視野に入れています。
８．モスフードサービスとの提携
ドーナツチェーン店「ミスタードーナツ」を展開する「ダスキン」と「モスフードサービス」は2008年2月20日、資本・業務提携契約を締結しました。
この時期、外食産業は原材料の価格高騰などで経営環境が非常に厳しくなりました。提携の目的は、3つあります。1つめは共同で、商品、業態の開発をしていくことです。また共同キャンペーンを行って双方の売り上げのアップを狙っています。2つめは共同での購買することです。材料などを一緒に買いまた配送を一台のトラックで一緒に運ぶことによってコストダウンにもなります。3つめは新規顧客の獲得にも力を入れることです。ミスタードーナツとモスバーガーは互いの顧客層が違うので、互いに相手の持っている顧客層を自分のところに取り込むという狙いがあります。要は「手を合わせて無駄な部分をなくして効率化を進める。そして既存の顧客離れを防ぐと共に、新しいお客を引きつける魅力を創造しよう」というものです。現在、東海・北陸地方はこの方法を始めており、今年中に近畿地方もスタートする予定となっております。また東南アジアなどの海外展開でも連携する予定です。
ミスタードーナツはモスバーガーの品質管理のノウハウを学び、「食の安全」に対する信用度を高め、付加価値向上を図ることを目的としています。以前、ミスタードーナツでは数々の不祥事がありました。それに対しモスバーガーは「食の安全」での信用度はトップクラスです。売り上げを伸ばすためにはやはりモスバーガーが持つその信頼性の確保がミスタードーナツにとって必要でした。
一方、この提携はモスバーガーにとってもメリットがあります。主食中心のモスバーガーと軽食中心のミスタードーナツが提携することで、新しい商品、例えばスイーツなどを生み出したいという狙いがありました。そして実際に、フローズンケーキバーを発売しました。
両社とも自社の弱点をしっかりと把握し、提携相手がその弱点を克服する長所を持っていることをしっかり認識した上で提携を結んでいます。
  今後ミスタードーナツとモスバーガーは合同での店舗の出店も視野に入れております。また中のカウンターのみ分かれている物件を探し中です。この店舗が実現すると、一人の店長で両方の店舗を運営することができます。
  

９、今後の展望
低価格と豊富なメニューで人気を得たミスタードーナツですが、前述のように過去に数々の不祥事があり品質管理に不安がありました。しかし、モスフードサービスの品質管理のノウハウを学ぶことにより今後解消されていくと思います。 

また、アンドナンドが今後順調に全国展開し新しい客層を獲得することができれば、ドーナツ事業をさらに拡大していくことが考えられます。 

近年海外から参入してきた企業もありますが、過去にダンキンドーナツが撤退した理由には日本の食文化に対応しなかったという問題がありました。クリスピークリームドーナツやドーナツプラントなど海外から来たドーナツ企業も日本人向けにメニューの幅を広げ、それが日本全国に浸透したら今後ミスタードーナツにとってライバルになる可能性があります。
１０．参考文献
・ミスタードーナツ公式ホームページ（http://www.misterdonut.jp/）
・株式会社ダスキン公式ホームページ（http://www.duskin.co.jp/）
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・「祈りの経営　ダスキンの30年　第1巻」株式会社ダスキン
