
 1 

 
 
 

２０２０年の売れる企画と 

キャッチコピー作りの徹底攻略セミナー 

 

有限会社いろは 

竹内謙礼 
 
■竹内謙礼の２０２０年カレンダーの使い方 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

【注意事項】 

講義のＣＤでは時間の都合上、触れなかったところもありますので、

必ずＣＤを聴き終わった後にレジュメを読み返してください 

・一目で２ヶ月間のスケジュールが見渡せる。 
・スタッフで共有する情報は積極的に書き込む。 
（書き込まないと予測カレンダーは役に立ちません） 
・目標数値をカレンダーに書き込む（売上、集客数、アクセス数等）。 
・「具体的な反省」を書き込むと、翌年の販促に役立つ。 
（実際に私、竹内謙礼もこの手法を取り入れています！） 
・カレンダーの販促企画キャッチコピーは日々チェックする。 
・キャッチコピー例を参考にして、スタッフと一緒に定期的にアイデア出しをする。 
・企画立案時期、スタート時期をチェックする。 
・卓上カレンダー、手帳に積極的にカレンダーの販促ネタを書き込む。 
・グーグルカレンダーやスマホのカレンダー機能に販促企画を入力する。入力は面倒な

作業になるが、書き込み作業は頭の中に情報を叩き込む重要なアクションになる。 
・従業員の誕生日をカレンダーに書きこむと、より目につきやすくなる。 
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【概要】 ２０２０年はどんな年になるのか？ 
 

●世界経済概況 

 IMF が示した「世界経済の見通し」（WEO）によると、先進国の成長率は、2019 年は 1.9％、2020

年は 1.7％の見通しと低迷を発表。FRB も政策金利を 0.25％引き下げた。FRB の利下げはリーマン

ショック直後の 2008 年 12 月以来 10 年ぶり。しかし、この利下げは中国との貿易摩擦に伴う悪影響

の広がりなど、景気悪化を防ぐ予防的利下げとみる見方が強い。米中貿易摩擦は 2019 年前半で

ピークを迎えたという指摘もあり、終わってみれば世界経済は１～２％程度の小幅な減益か、うまく

いけばトントンではないか。 

 

【米中貿易摩擦問題はどうなるのか？】 

 アメリカと中国の覇権争いは当分続く模様。ただし、やり過ぎてしまうと中国経済が崩壊してしまう

お恐れがあるため、2019年後半あたりから、ファーウェイへの制裁措置を緩和したり、2500億ドル分

への関税適用について一部は急がない姿勢をみせたり、バランスを取ろうとする動きがみえる。また、

米中貿易摩擦が加熱すればするほど、習近平国家主席は経済の成長率の維持にこだわろうとする。

仮に、米国の圧力に屈したことが発覚すれば、指導部の威信低下にもつながるため、中国は景気

のテコ入れにさらに力を入れることが予想される。中国経済も失速することは考えにくい。 

 

【再選を狙うトランプ大統領】 

 トランプ大統領は 2020 年の再選を狙っており、投票日となる 11 月までにアメリカ経済を失速させ

るわけにはいかない。２兆ドルの巨額インフラ投資も計画しており、FRB の利下げが景気を底支えす

るため、2020年のアメリカの景気は好調を維持したまま、大統領選を迎える可能性が高い。米国株

も堅調に推移しているため、日本株への好影響も予想される。また、中国製スマートフォンに追加関

税をかけてしまうと、アメリカの個人消費にも影響が出てしまうため、対中圧力はいったん和らぐと思

われる。米大統領選は２期目を狙う現職が有利になる展開が多いため、引き続きトランプ大統領率

いるアメリカ経済に世界が引っ張られる構図が続くと思われる。 

 

【景気悪化が許されない中国の事情】 

 2019 年前半の中国の GDP は 6.2％程度と徐々に成長が鈍化している。中国経済がハードランデ

ィングしてしまうＧＤＰは５％弱と言われており、米中貿易摩擦が深刻化すると１％程度は下振れす

る可能性がある。しかし、2019 年夏ごろから景気の底入れ感は出始めており、景気対策を受けて

都市部での個人消費も盛り返している。規制緩和も手伝って不動産市況も一時期に比べて回復傾

向にある。中国の景気が良くなると、製品を輸出している欧州、天然資源を輸出する豪州などの景

気も改善する。日本も電子部品などの輸出が回復する見込みだ。 
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竹内謙礼の一口メモ 

≪イギリスの EU 離脱によってはリーマンショック級の経済ダメージも≫ 

 欧州はドイツ経済が好調。給与水準も高く、インフレ率も１％台中ごろから後半にかけて維持され

ている。一方、イタリアやスペインは若年層の失業率が高く、物価上昇率も低い。全体が厳しい中で

もドイツの独り勝ちの図式が欧州では続き、大きく景気が悪化する要素はない。しかし、イギリスが合

意のないままＥＣ離脱に突き進んでしまうと、関税や出入国が唐突にルール不在の状態に陥り、人

やモノの往来が混乱。2008 年のリーマンショック級のダメージを世界経済が受ける可能性もあるの

で余談は許されない状況ではある。 

 

 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 

以降の内容に関しては、カレンダーに付いてくる「2020年の売れる企画とキャッチコピー

作りの徹底攻略セミナー」を参照いただければと思います。 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 
カレンダーご購入はこちら 
https://e-iroha.com/calendar2020/sale.html 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

https://e-iroha.com/calendar2020/sale.html
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●その他の 2020年の特徴 

［人材不足問題］ 

 総務省統計局によると、今後 15 年で約 650 万人の労働力が減少する見込み。つまり、現状から

11％の雇用が減少することになる。企業は 11％の雇用が減っても回る仕組みを作るか、11％の雇

用を確保するか、採用戦略を明確にする必要がある。 

また、日経 MJ のアンケート調査によると、2018 年度に必要な人材が「補充できなかった」と回答

した小売業の専門店は 47.6％に達した。大手企業、都心部の企業に人材が集中する流れは変わ

らず、ファーストリテイリングでは大卒の初任給を 2020 年春入社から、国内や海外の転勤がある職

種に対して 21％高い 25 万 5000 円の初任給にする方針。このような新卒の給与の上昇は大手企

業によく見られており、中小企業の新卒採用は一段と厳しい状況が続く。 
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【パート・アルバイトの時給は年３％で今後も上昇】 

 リクルートジョブズが発表した三大都市圏（首都圏、東海、関西）の４月アルバイト、パート募集時

の平均時給は、前年同月比 2.5％高い 1047 円。事務系が前年同月比 3.9％高い 1090 円と上昇し

た。販売、サービス系は 3.0％高い 1040 円だった。毎年３％ぐらい、25円～30円の幅で時給は上

がっており、今後もこの割合で毎年時給は上昇していく見込み。適正な賃金設定を行い、戦略的に

賃金を設定していかなければ経営を圧迫しかねない状況である。 

 

竹内謙礼の一口メモ 

≪単発バイトアプリが急伸≫ 

 2018 年８月にサービスインした単発バイトアプリ「タイミー」が好調。 

 

タイミー 

https://taimee.co.jp/ 

 

 タップして申し込むだけで応募書類も面接もなく働くことが可能。店側と働く側が相互にレビューし

合い、信用を担保するのが特徴のバイトアプリだ。終了後にアプリ上で報酬が支払われる即金性も

魅力。現在、登録者は 20 万人、登録店舗数も 3000 店舗を超える。2020 年には勤務回数や評価を

信用スコアとして、高ければ時給があがったり、報酬が前払いになったりする制度も導入予定だ。 

 単発バイトアプリが盛況な背景には、バイトやパートとして正式に採用されてしまうと、人手不足の

ため、雇い主からシフトに入ることを強要されてしまうため。そのようなストレスから解放されたい大学

生やフリーターから、単発バイトアプリは支持を集めている。今後、同じ業種でいろいろな店を渡り

歩くバイト、パートが増えていくことが予想される。また、企業側も面接や書類よりも、信用スコアが働

き手を担保してくれるのでストレスなく採用することができる利点もある。単発バイトの流れは今後も

加速していくことが考えられるので、サービス業、小売業、飲食業の経営者は、単純作業の仕事と

経験値を要する仕事を棲み分けて採用戦略を考えていく必要がある。 

 

≪20２０年の採用対策ベスト４≫ 

 インディード１強から「グーグルしごと検索」「スタンバイ」「求人ボックス」などに徐々にシェアが移行

しつつある。タウンワークやマイナビ等の掲載課金型からクリック課金型に求人媒体が変わることで、

採用広告の発注先が求人広告の代理店から WEB マーケティングの会社にシフトしはじめている。

今後の求人は掲載から運用の時代に変わり、ＷＥＢマーケティングに不慣れな人事担当者では手に

負えなくなる可能性が非常に高い。よりネット関連の専門的な知識が求められるようになる。 

 ここでは、数々の不人気業種で成功実績を上げてきた株式会社いいねの鳥羽社長のアドバイス

を受けて、2020 年の人材採用を成功させるための『４つの対応策』を講じてもらった。静岡県に拠点

を構える求人広告の代理店ではあるが、全国の求人広告のプロデュースを行っているので、もし、

人材採用に悩んでいる企業があれば相談して欲しい。 

 

https://taimee.co.jp/
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株式会社いいね http://iine.jpn.com/ 

 

対策その① クリック課金型の求人広告の特徴を掴む 

 インディードやＧｏｏｇｌｅしごと検索などのクリック課金型求人広告の運用ポイントを下記にまとめて

みたので参考にして欲しい。 

 

・インディードは競合が多く、クリック課金制のため、広告代理店が予算消化の求人広告を

運用しているケースが出始めているので要注意。広告を展開する場合はキーワードを絞り込

み、無駄なクリックをさせない戦略を取ること。広告に頼らず自然検索を狙ったほうが得策。 

 

・スタンバイや求人ボックスは文字を盛り込めば盛り込むほど検索に引っかかりやすくなる

傾向がある。裏を返せば検索エンジンの性能がそこまで優秀ではないと思われる。 

 

・Google しごと検索は大手が上位に行く傾向が強い。信頼度をとっている模様。 

 

 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 

以降の内容に関しては、カレンダーに付いてくる「2020年の売れる企画とキャッチコピー

作りの徹底攻略セミナー」を参照いただければと思います。 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 
カレンダーご購入はこちら 
https://e-iroha.com/calendar2020/sale.html 
 
 
 
 

 

http://iine.jpn.com/
https://e-iroha.com/calendar2020/sale.html
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［楽天市場］ 

 第８回ネットライフ１万人調査によると、ネット通販で利用率の高いサイトは１位が楽天（64.9％）、２

位が Amazon（64.8％）という結果になった。ほぼ同率だが、2018 年は 1.4 ポイント差で楽天が負け

ている。このままズルズルと Amazon に引き離されていくと思いきや、楽天が踏みとどまった。 

 送料やペナルティの問題で何かと出店者から叩かれている楽天だが、Ｅコマースの業績はすこぶ

る調子がいい。2019 年６月に Amazon ジャパンが初めてＥＣサイトでの総流通額を発表。これによ

り、Amazonの売上が 2.4兆円ということが判明した。楽天市場のＥコマースのみの売上が約 2.8兆

という試算を考えると、想像していたよりも楽天市場のほうに分があると言える。 

 この差はなぜ生まれたのか。Amazon は「売れる商品をさらに売る」という力はあるが、商品力と価

格に頼り過ぎているため「売れない商品を売る」という販促力をは持ち合わせていない。対して、楽

天は店舗側の売る力に依存しているため、「売れない商品を売る」という販促力の強さがある。ネット

では売りにくいロングテールの商品を売ることによって全体的な売上を底上げ。さらにメルマガによ

る買い物慣れしたリピート客を囲い込み、楽天ポイントの活用で販促力を上げているところが、

Amazon との差を生み出している。 

 このような状況を考えると、楽天市場のショッピングモール型のビジネスモデルのほうのほうが強さ

を増しているところがある。今後もしばらくは楽天の一強状態が続くと思われる。 

 

【ソフトバンクの LINE 買収が楽天市場に与える影響】 

 ソフトバンクグループが９月に ZOZO を 4000 億円で買収。次いで 11 月に LINE との経営統合を

発表。決算ではアメリカのウィーワークへの投資で１兆円の損失を出しているもののソフトバンクグル

ープの総資産は 36 兆円あり、まだまだ事業を発展させていくだけの与力はある。 

 一方、LINE も LINE ペイへの投資がかさみ、2019 年７～９月期は 57 億円の赤字に転落。経営統

合することで PayPay とのキャッシュレス戦争から手を引けることは大きなプラス材料となる。Yahoo!シ

ョッピング、PayPay モールにとっても、ZOZO と LINE が抱える若年層客、女性客を取り込める利点

は大きい。資金的にゆとりのあるソフトバンクグループは、今後もキャッシュレスを絡めたキャンペー

ンを続けると思われるので、2020 年度のＥコマース事業の売上はさらに伸びることが予想される。 

 

 楽天もアメリカのリフトへの投資で 1030 億円の損失をだしたものの、総資産で８兆円、純資産でも

7000 億円を保有しているので、こちらも事業に大きな影響を与えることはない。携帯事業への
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6000 億円も減価償却費になるので、直近で経営に打撃を与えるような事態にはならない。携帯事

業が始まれば楽天ポイントをばら撒く余裕すらあるので、今後も楽天の成長は続くと思われる。 

 

 Amazon は 2019 年に日本国内の中小企業が出品している EC サイト（マーケットプレイス）の総流

通額が 9000 億円あることを発表。日本事業の売上高 1.5 兆円とあわせれば、2.4 兆円が Amazon

の流通総額となる。楽天は 2019 年７～９月の決算で国内ＥＣの総流通額が１兆円と発表しており、

うち７割が楽天市場ＥＣサイトの総流通額と言われている。１年を通すと 2.8 兆円前後が楽天市場の

ネット通販の総流通額と推測。これにより楽天のほうがAmazon よりも流通額が大きいことが明らかに

なった。送料や物流の問題、決済方法で出店店舗から多くの不満が上がっているものの、やはり中

小企業をこれだけ稼がせてくれるモールは他になく、一強の状態が明らかになった今、離脱する店舗

は少なく、Ｅコマース市場においての楽天市場の独占状態はしばらく続きそうな状況である。 

  

追従する Yahoo!ショッピングは 2019 年７～９月の決算で総流通額 2116 億円と発表。約 8000 億

円が年間の総流通額と思われる。この数字だけを見れば楽天と３倍強の開きがあるが、ヤフオクの

年間総流通額が約 8000 億円、さらに買収したＺＯＺＯの総流通額 3000 億円をプラスすれば、総流

通額は１兆 9000 億円となる。楽天が携帯事業に集中している隙に、PayPay モールや PayPay フリ

マの猛追があれば２～３年以内に EC 市場で楽天を抜き去る可能性は十分にある。また、メルカリは

2019 年７～９月決算で売上高 145 億円に対して、70 億円の赤字を計上。海外事業とメルペイ事業

で大きな損失を出しており、ソフトバンクグループに身売りをする可能性もゼロとは言い切れない。メ

ルカリの総流通額 5300 億円が加われば、2.4 兆円を超えて Amazon を抜き去り、楽天の背中が見

えてくることになる。 

 

 ただし、楽天ポイント、楽天スーパーセールで買い物慣れした顧客を Yahoo！が奪い取るには相当

の時間を要する。また、総流通額が伸びたとしても、ZOZOの顧客が PayPayモールで商品を購入し

はじめたり、LINE ユーザーがヤフオクを利用しはじめたりするには、まだまだ時間がかかりそうだ。

ZOZO や LINE を利用していたとしても、楽天市場での買い物を続ける人は当然いるはずなので、

大きく E コマース市場のシェアは変わらないと思われる。 

 

 今後、Yahoo!はヤフーショッピングよりも PayPay モールに力を入れる可能性が高く、恩恵を受ける

のは大企業か価格競争に耐えられるネットショップだけに限られる。楽天も店舗数が多いことよりも、

販売力のある店舗だけに絞り込んでモールを運営したほうが、コストランニングが抑えられる。その

ような背景を考えると、今回の Yahoo!の買収劇は中小規模のネットショップに対してのメリットはほぼ

なく、むしろ、寡占化がすすみＥコマースビジネスには隙間のマーケットがなくなる可能性のほうが

高いといえる。Yahoo!の LINE 買収はネット業界に大きなインパクトを与えたが、小規模の E コマー

ス事業者にとっては、むしろマイナス面のほうが大きいのではないかと考える。 
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＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 

以降の内容に関しては、カレンダーに付いてくる「2020年の売れる企画とキャッチコピー

作りの徹底攻略セミナー」を参照いただければと思います。 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 
カレンダーご購入はこちら 
https://e-iroha.com/calendar2020/sale.html 
 

 

 

 

https://e-iroha.com/calendar2020/sale.html
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７月 

【ボーナス】独自ポイントでキャッシュレス還元継続中！ 

キャッシュレ還元終了後ではあるが、オリンピックに向けて消費の熱量は高い。独自ポイント還元企

画でお得感を強調 

 

【オリンピック】エアコンの購入はお早目に。 

『テレビでオリンピックを観戦する』に商機あり。エアコンや扇風機のほか、レトルト品や惣菜が売れる

可能性あり 

 

【オリンピック】店内にテレビあります。 

キャッシュレス還元が終わり、オリンピックが始まると外食産業は大打撃を受ける可能性あり。店内で

テレビ観戦できることをアピール 

 

≪レジ袋の有料化≫ 

 当初、４月からレジ袋が有料化される予定だったが、各業界へのスケジュールが間に合わず７月

にずれこんだ。コンビニ、スーパー、ホームセンターが対象となるが、いずれ小売業全般にも波及し

ていく可能性があるので、早めにゴミ袋の有料化には取り組んでおいたほうがいいだろう。 

 ただし、キャッシュレス還元が終わった直後の有料化は消費者の反感を買いやすいところがある。

自社のポイント還元を絡めて７月中はレジ袋を無料化にしたり、エコバックを無料で配ることでレジ

袋の有料化をあやふやにしたりして、なにかしらの対策は講じたほうがいいだろう。 

 

≪キャッシュレス還元終了後の対策≫ 

 心配されるキャッシュレス還元策終了後の対策だが、基本的にはキャッシュレス決済会社が独自

で行うキャンペーンが継続されるため、大きな消費のへこみはないと思われる。キャッシュレスとは関

係のない現金決済のお客様も存在しているので、そこまで大きな買い控えは発生しないと予想する。

７月前半はさすがに消費の動きは鈍くなると思われるが、ボーナス時期と重なることもあるので、消

費は大きく鈍らないと思われる。2020 年９月から始まるマイナポイントのキャッシュレス施策も期待で

きるので、景気のムードによっては 2020 年後半のほうが盛り上がる可能性もある。 

 ただし、例年の７月よりも売上が落ち込む可能性があるので、そうならないための対策手法をまと

めてみたので参考にしてもらいたい。 

 

・訳あり商品の販売 

・女性限定セール 

・社員割引販売 

・誕生日のお客様にＤＭ 

・中古品の販売、下取り企画 

・現金払いのお客様に特化したセールを実施 

・マイナンバーカード、マイナポイントの案内、相談、啓蒙活動 
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≪暑さが増せば節電系グッズが売れる≫ 

 気温の変化はビジネスチャンス。６月末の駆け込み消費で買い忘れた夏の節電グッズ、冷却商品

が売れる可能性がある。 

 

【衣類】ビジネス用ポロシャツ／ソフトジャケット／綿パンツ／ステテコ／サンダル／ぞうり／甚平／

浴衣 

 

【自然】つる植物／ミスト噴出機／日曜菜園／ガーデニング／水を利用した庭園作り／マンションガ

ーデニング 

 

【古典的な定番商品】扇風機（高級品）／網戸／すだれ／水を含んで冷感が持続するスカーフ／

氷枕／日傘／風鈴／窓につけて日光を遮断するサンシェード／無洗米／自転車／怪談ツアー／

制汗シート 

 

【従来品の応用品】冷たいパジャマ／冷たいサンダル／保冷付弁当箱／冷却スプレー 

 

【食品】塩麺／塩豆腐／塩サイダー／そうめん／カキ氷／アイス／スタミナ料理（肉）／水／冷やし

○○（スナック菓子）／弁当向け手作り食品 

 

≪土用の丑の日のウナギはどうなるのか？≫ 

 2019 年は国内の稚魚の漁獲量が過去最低を記録。ウナギ専門店の原料調達価格は 2018 年より

も１割上昇。前年多くの専門店が１人前を 500～1000 円値上げとなった。2020 年は脱プラ問題や

フードロス問題、環境問題を意識する人が増えるので、自然保護の観点からウナギのかば焼きを購

入する人が減少して、代替品を購入する人が増えるのでは。キャッシュレス還元策の影響を受けて

高級食材の売上が落ちることも少なからず売上減の要因になると思われる。イオンではウナギの代

替品としてサケやナマズの蒲焼きを提案。2019 年はこれらの代替品がウナギの売上比率の１割を

占めることを目標として掲げた。今後、ウナギの需要は減少を続けることが予想される。 

 

≪お中元は「自宅用」が人気≫ 

 高島屋の調査によると、「お中元を贈る」と回答した人は 42.2％。自宅用に「購入してみたい」「良

いモノがあれば購入したい」と回答した人は 39.6％となった。特に自宅用では 20 代が 40.7％と最も

多く、若者の間でお中元を自宅で消費する傾向が強まっている。お中元の品を自宅用として購入し

てもらう売場の工夫は面白いのでは。例えば、自宅用で購入する人には１割引きで同じ商品を提供

したり、試食用として小さいパッケージのものを販売したり、客単価を上げる方法はありそうである。 
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＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 

以降の内容に関しては、カレンダーに付いてくる「2020年の売れる企画とキャッチコピー

作りの徹底攻略セミナー」を参照いただければと思います。 

＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝＝ 
カレンダーご購入はこちら 
https://e-iroha.com/calendar2020/sale.html 
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