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概要
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資本金 300万円
店舗 名古屋市

※2021年5月オープン

従業員数 10人

取扱茶葉 伊勢茶

特徴

①上質な茶葉
→日本茶インストラクター, 天皇杯受賞農家茶師
が品質を見極めて選定

創業 2020年 9月

事業内容

・日本茶カフェの運営

・EC販売
・卸売り

会社概要 -株式会社ＴＢＯＸ -

所在地 愛知県名古屋市
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※役員：1人
社員：1人
アルバイト：8人

②新しい挑戦を続ける
→朝ボトル
→淹れ方の説明をするカフェ

→Chabaco戦略



店舗概要 - m i r ume深緑茶房
-
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私たちは伝統を大切にしつつ、お茶をアップデートすることで、

本格的な日本茶をカジュアルに楽しむ文化をつくることを目指しま

す。

Cha-novative Company

Our Vision



業界分析
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年代別お茶の支出額と購入量

年齢と緑茶の消費量・支出額は比例しており、今後は消費量・支出額とも
に減少していく事が予測される。

出典：総務省家計調査「緑茶の年齢層別の消費動向」
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お茶農家数と栽培面積の推移

お茶農家数と栽培面積は一貫して減少している。経営体の減少に比べて
面積の減少が少ないのは農家が大規模化している為である。

  34 000

  36 000

  38 000

  40 000

  42 000

  44 000

  46 000

  48 000

2010 2012 2014 2016 2018 2020

茶栽培面積
(ha)

0

10000

20000

30000

40000

50000

60000

1995 2000 2005 2010 2015 2020

茶栽培経営体数

※調査対象が主要産地のみとなっているため、
静岡県の経営体を参考にした

(戸)

出典：農業センサス 出典：農林水産省果樹及び茶栽培面積

1 0年で58.3%減 10年で16%減

※2010〜2020年の10年間で分析

7



-ソーラーパネルのある景観 -
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現在のビジネスモデル

Soma Matsumoto
T-BOX inc.



カフェは「お茶好きを増やす場所」、物販は「すでにお茶を飲む人にお
茶を売る場所」、朝ボトルは「習慣をつくる場所」として機能している

現在のビジネスモデル

【目的】
お茶好きを増やす

【概要】
お茶の淹れ方からすべて
一人ひとりの顧客に説明
するだけでなく、積極的
に顧客にお茶の事を伝え
ている。
「急須を初めて見る」と
いう顧客も多いため、お
茶好きを増やす下地はあ
ると考えられる。

【目的】
普段からお茶を飲む人に
茶を買ってもらう

【概要】
まずは飲んで知ってもら
う。
シンプルではあるがそれ
が最も分かりやすいと思
い、来店客には試飲を勧
めている。
お茶の淹れ方を書いた紙
を渡すだけでなく、公式
LINEを用意し顧客の質問に
も直接答えている。

【目的】
日常的にお茶を飲む習慣
をつける

【概要】
予定通りではあるが、朝
ボトル購入客から①
ティーバッグで飲むよう
になる②ボトルを購入し
茶葉をを買って自分でつ
くる事に移行する人が増
えてきた。
ここで新しい取り組みを
していきたいと考えてい
る。

カ フ ェ 物 販 朝 ボ ト ル
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短期計画

Soma Matsumoto
T-BOX inc.



カフェ、物販、朝ボトルのそれぞれの特徴を活かして認知を広める。
さらに中長期計画に向けて人を育てる。

短期計画 – 認知を広げる/人を育てる –

カ フ ェ

【進め方】
お茶のことを伝え、
お茶好きな人を増やす

【概要】
カフェにおいてはしっか
りとお茶の説明をし、
ファンを増やしていく。

また『日本茶インストラ
クター育成講座』を行
い、
お茶のプロフェッショナ
ルを育てる。
※松本は『日本茶インストラ
クター』資格保有者

物 販

【進め方】
まずはここに宣伝費を
かけて売上を上げる

【概要】
地道に試飲と接客を通し
て着実にリピーターを増
やす。

公式LINEでいつでも問い合
わせが出来るようにし、
お茶でありがちな「家で
淹れると味が違う」とい
う問題を解決する。

朝 ボ ト ル

【進め方】
ホテルやレンタカーの会
社とコラボして広める

【概要】
朝ボトルの特徴を活かし
て、ホテルやレンタカー
の会社とコラボし、販路
を広げて認知を広げる。

すでにホテルで1社商談が
始まっている。
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中長期計画

Soma Matsumoto
T-BOX inc.



中長期計画 – T-BOXの展開 –

名古屋主要駅や住宅の集まる場所に1坪の箱型SHOPを展開する。日常の
動線上に『お茶が買える場所』を配置する。触れる機会を増やす。

【名古屋路線図上店舗展開イメージ】
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まとめ

Soma Matsumoto
T-BOX inc.



まとめ -将来的なビジネスモデル-

ホテル

お土産屋

カフェ

物販

オフィス

飲食店

卸売

web
サイト

朝ボト
ル

ホテル 観光地

T-BOX

近所へ
配達

EC

移行

移行

レンタカー

… お金を稼ぐ

… 習慣化する

… 価値観を伝える

… 宣伝

マークの所でお金を稼ぎ、そこで出た利益を『宣伝』や『習慣化』、そして『価値観を
伝える』活動に当てる。稼ぐ場所とブランディングする場所を分けて長期的に継続する。
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伊勢茶のブランディング

Soma Matsumoto
T-BOX inc.



食育、インバウンド戦略、その上で茶販売者の増大、強化。

伊勢茶のブランディングについて. – 認知を広げる/人を育てる –

食育

【進め方】
県内を対象に伊勢茶の食
育を行い、県内での認知
度を高める。

【概要】

単発の伊勢茶の授業や講

義で終わることなく、

もっと日常的に触れられ

るような施策を行ってい

く必要があると考える。

イ ン バ ウ ンド

【進め方】
積極的に海外顧客にアプ
ローチする。mirumeの施
策を参考に。

【概要】

海外の顧客からすると静

岡茶も伊勢茶も『日本

茶』であるため、知名度

を上げるという意味では

海外に向けてアプローチ

していくほうが得策。

茶 販 売 者

【進め方】
茶販売者と茶農家の交流
情報交換の機会を設ける
ためにコミュニティーを
つくる。

【概要】

茶農家の支援や強化も大

切であるが、作ったもの

が売れなければ始まらな

いため、まずは売る人を

増やし強化することが大

切であると考える。
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朝ボトルとは



Google評価：4.5 （口コミ件数：332）

味やサービスについてたくさんの好評をいただいています（一部抜粋）

mirumeのクチコミ



メディア掲載実績


