
経営のヒント３１８ バンダイ ガンダムベース東京のフアンづくり経営 

１８期９回未来創造志塾で、顧客ロイヤリティモデルの講義をしました。 

企業事例として、「カーブス」と「ガンダムベース東京」を紹介。 

この２社には、中小企業が２１世紀型のビジネスモデルを目指すベンチマークとして役に立ちます。 

カーブスは過去の経営のヒント２８６にありますから、今回は「ガンダムベース東京」を経営のヒントに。 

 

バンダイ ＴＨＥ ＧＵＮＤＡＭ ＢＡＳＥ TOKYO 

「機動戦士ガンダム」と「ガンプラ」 

２０１９年 ４０周年 

→→→独自の世界観 

バンダイホビーセンターで企画・開発から生産まで国内で一貫して行っている！ 

 

プラモデルと「ガンプラ」の販路 

プラモデルは、メーカー→卸→量販店・小売り ２段階のＢtoＢモデル 

ガンプラは、ＢtoＢ +０段階チャネルの販路「ガンダムベース」 

「ガンダムベース」 

２００４年 韓国ソウル ２０１７年お台場「ガンダムベース東京」 

２０１９年 ４つの国・地域に１４店舗展開 

オンラインショップも併設 

 

「ガンダムベース東京」の店内空間 

フアン、インバウンド客 

―――ガンダムベース東京メンバーズカード→→→特典 

 

４つのゾーン 

「ショップ」２０００種類の商品と１５００種類の展示品、限定品も充実 

「ビルダー」組立や塗装が出来る。マイスターが制作方法や工作のコツを教えてくれる！ 

「ファクトリー」本物の金型や設計データ、製造過程を学べる 

「イベント」各種イベント、生配信 

 

「ＴＨＥ ＧＵＮＤＡＭ ＢＡＳＥ」の戦略 

＝＝＝コアなフアンの囲い込み 

…・既存流通の売場では、ガンダム、ガンプラの世界観は伝えられない！ 

定価販売でも売れる「仕組み」「仕掛け」 

・・・ポイントを貯めれば、マニア垂涎の的である景品がもらえる！ 

 

「情報の流れ」「お金の流れ」をコントロールすることが一番重要な成功の鍵（ＫＳＦ）となります。 

 

ちなみに、２１世紀の商売繁盛のキーワード＝＝『楽・美・愛・真・学・遊・育・健』 

 



 

 


