
コンビニエンスストアと喫茶店が互いの経営に与える影響 

 

1170414 川原 徳馬 

高知工科大学マネジメント学部 

 

はじめに 

 近年ではローソンやサークルＫと言った、コンビニエンス

ストアが店内で飲食できる「イートイン」を設置した店舗を

拡大している。「イートイン」とは物販部分と客席部分を併

用する営業方法のことで、買ったコーヒーや弁当等を飲食し

ながらくつろぐことができる。これは、新たな需要を開拓す

ることが可能であり、イートイン戦略として現在コンビニエ

ンスストアが力を入れている。その一方、外食業界ではイー

トイン戦略により顧客を奪われ、売り上げが減っている店舗

もある。このことから、コンビニエンスストアと外食業界は

互いの経営に影響し合っていることが言える。 

私はコンビニエンスストアでのアルバイト経験があり、コ

ーヒーやカフェラテと言った商品がよく売れていることに気

が付いた。また、高知県は「喫茶店店舗数全国 1位」である

こと、場所によってはカフェを経営しているコンビニエンス

ストアがあることから、私は外食業界の中でも喫茶店に着目

した。私自身もコンビニエンスストアをよく利用し、コーヒ

ーやカフェラテと言った商品を購入している。その理由とし

て、喫茶店よりも気軽に立ち寄れること、価格の低さなどが

挙げられる。このことから、高知県の場合は外食業界の中で

も喫茶店が主に、コンビニエンスストアのイートイン戦略や

本格的なコーヒーやカフェラテの提供と言ったサービスの影

響を受けているのではないだろうかと考えた。 

そこで本論では、スイーツやコーヒー、喫茶店コーナーを

設けているコンビニエンスストアのサービスは喫茶店業界に

どのような影響を与えているのか、本当に影響があるのか、

意見の食い違いがあるのか、今後の両者の関係はどのように

なるのかを考察することを目的とする。 

 以下、本論ではイートイン戦略についてまとめるととも

に、コンビニエンスストア・喫茶店の歴史について整理す

る。また、それぞれの店舗にインタビュー調査を行い、イー

トイン戦略、コンビニエンスストアのサービスが喫茶店にど

のような影響を与えているのか考察し、その結果を参考に自

分なりの意見を述べていく。 

1 コンビニエンスストアの実態 

1-1 コンビニエンスストアの歴史 

 日本のコンビニエンスストアの起源については諸説あり、

その中で最も一般的なものは、1974 年のセブンイレブン豊洲

店を日本のコンビニエンスストアの起源とするものである。

この日本で最初のコンビニエンスストアとなったセブンイレ

ブン豊洲店の指揮を執っていたのが、現在のセブン＆アイ・

ホールディングス会長の鈴木敏文である。鈴木は地元の酒類

販売店と契約を交わし、フランチャイズ店として第１号店を

スタートさせた。フランチャイズとは、フランチャイズ・シ

ステムと言うマーケティング手段のことであり、企業、ある

いは本部（フランチャイザー）が他の事業者、加盟店（フラ

ンチャイジー）に自己の商標、経営のノウハウ、製品・サー

ビスを販売する権利を与えるシステムである。現在のコンビ

ニエンスストアでもこのフランチャイズ・システムを採用し

ており、店舗の多くは契約を交わして加盟したフランチャイ

ズ店である。この画期的なシステムのおかげでコンビニエン

スストアは瞬く間に増えていき、1 年後の 1975 年にはローソ

ン、1976 年にはサンチェーン（89 年ローソンに合併）、1977

年にはサンエブリー（山崎製パン）、1978 年にファミリーマ

ートと、新規コンビニエンスストアの開店が続き 2011 年の

データによると大小合わせて 60 社以上のコンビニエンスス

トアが存在する。（木下,2011,36-37 頁） 

1-2 コンビニエンスストアの定義 

 コンビニエンスストアの定義について、『セブン-イレブン

の経営史』で次のように述べられている。「日本では、企業庁

が一九七二年三月に発効した『コンビニエンス・ストア・マ

ニュアル』で、コンビニエンス・ストアを次のように定義し

ている。①住宅地周辺に位置して、②三〇〇平方メートル以

下の小型店舗、③絞り込んだ最寄り品を揃え、④セルフサー

ビス方式で、⑤営業時間が地域のどの店よりも長く、⑥年中

無休を原則とし、⑦従業員は、店主と若干の店員でまかなう



省力型経営で、⑧顧客と親密な人間関係をつくる。」（川

辺,2003、20-21 頁） 

その他にも定義があり『コンビニエンスストアの知識』に

よると次のように述べられている。「『利便性を提供する店』

としてＣＶＳを、経済産業省の『商業統計』では次のように

定義しています。・セルフサービス販売方式・食料品を扱って

いること・営業時間が十四時間以上・売場面積が三十平方メ

ートル以上二百五十平方メートル未満」（木下,2011,12 頁）と

ある。このようにいくつかの定義が存在するが、いずれの定

義にも共通していることは、日常生活品を揃え、営業時間は

長く、小規模な店舗で運営すると言うことである。コンビニ

エンスストアは名前にもあるように、顧客に対して利便性を

提供しなくてはならない。そのため、定義も利便性と言うも

のに重きを置いて立てられている。 

この利便性はいくつかの内容に分けられる。時間の利便性・

距離の利便性・品揃えの利便性である。早朝や深夜でも店を

開けておくことで、「いつでも買えるという時間の利便性」を

与える。また、住宅地周辺に店舗を構えることで、顧客が「す

ぐに利用できるという距離の利便性」を与える。また生活必

需品を揃えて店舗に並べておくことで、「様々なものが買える

という品揃えの利便性」を与える。これらは、「3 つの利便性」

と呼ばれており、コンビニエンスストアの基本要件と言われ

ている。最近では、ドミナント化と言った高密度集中出店も

進んだことにより、街でわざわざコンビニエンスストアを探

すことはなくなった。探さなくても街のどこにでもあるから

だ。これにより「3 つの利便性」以外に、「どこにでもあると

いう立地の利便性」も基本要件として備わってきている。 

1-3 イートイン戦略について 

1-3-1各コンビニエンスストアの動き 

イートイン戦略について「ライフデザインコンサルティン

グ」のホームページを参考に以下のようにまとめた。コンビ

ニエンスストアのイートインと言うと今までは「ミニストッ

プ」の独壇場であった。「ミニストップ」は 1980 年の 1 号店

からイートインコーナーを設置し、他社との差別化を図って

いた。またファストフード・ソフトクリームなど店内調理商

品にも力を入れたことでも他社との差別化に成功していった。

この「ミニストップ」の経営スタイルが今のコンビニエンス

ストアのイートイン戦略のはじまりである。 

 次に業界 3 位の「ファミリーマート」だが、大手 3 社の中

でも最もイートイン戦略に力を入れている。2013 年度から新

店舗の半分以上をイートイン設置店舗にすると発表しイート

イン戦略に前向きな取り組みを行っている。この動きの動機

としては、「ファミリーマート」で販売している「淹れたてコ

ーヒー」の売り上げが好調なのが挙げられる。イートインス

ペースを使い、コンビニエンスストアをカフェ化する取り組

みが行われている。 

 一方、業界トップの「セブンイレブン」や 2 位「ローソン」

は現段階ではイートイン戦略にあまり力を入れていない。イ

ートイン設置店舗数も、それぞれの総店舗数の１割にも満た

ない。この 2 社はコンビニエンスストアとしての本業に力を

入れており、それ以外の事業には慎重な動きを示している。 

1-3-2イートイン設置においてもたらされる効果 

 イートイン設置において、コンビニエンスストア業界でも

前向きな動きと慎重な動きがある。最大手の「セブンイレブ

ン」、2位「ローソン」が慎重な動きである理由として「ライ

フデザインコンサルティング」のホームページを参考に以下

のようにまとめた。 

 コンビニエンスストアの特徴として、効率化が挙げられる。

小規模な店舗の中にさまざまな商品を詰め込むコンビニエン

スストアは、無駄な部分がないよう空間を管理している。そ

のため、効率化という観点から見たときに、イートインスペ

ースは無駄の多い空間に見えてしまう。また、利益を生まな

い遊休空間になりうる可能性もあることから、学生の溜まり

場になってしまい、店のイメージダウンに繋がるのではない

かという意見もある。これらのことが、一部のコンビニエン

スストアがイートイン設置を見送っている要因と言える。 

 しかしイートイン設置によってプラスにはたらく効果も存

在する。新しい来店動機の確立である。イートインスペース

があることで、休憩したい人、少し話がしたい人、食事がし

たい人といった新しい客層を獲得することができる。今まで

は買い物をするだけだった場所が、イートインスペースがあ

ることで顧客を店内に留めることができ、更なる買い物へと

繋がる可能性がある。また買ったものをその場で食べること

ができる為、「できたて、作りたて」を売りにしている店内

調理商品の売上増加も見込める。店内調理商品は通常商品よ

りも利益率も高いことから、店内調理商品の売上増加は店の

大きな利益につながるといえ、イートイン戦略を進める理由

ともいえる。 



 このように、イートインの設置はコンビニエンスストアに

新しい付加価値を与える。私もコンビニエンスストアのイー

トインスペースを利用することがある。簡単に食事を済ませ

たい時、自動車の運転で疲れた際の休憩場所、友達との待ち

合わせの場所として利用している。お店の人に気を遣うこと

なく、自分の好きなタイミングで出入りが可能なため誰でも

気兼ねなく利用することができる。また実際に私が休憩場所

として利用する際、最初は休憩だけで何も買うつもりは無か

ったが、休憩していて間に飲み物が欲しくなり買ってしまっ

たという経験がある。自分の経験をふまえても、コンビニエ

ンスストアのイートインスペースは新しい価値を生み出して

いると考える。 

 

2 喫茶店・カフェ実態 

2-1 喫茶店・カフェの歴史 

 日本で最初の喫茶店は、今から 120 年前の 1888 年（明治

21 年）に東京に開店した「可否茶館」というお店と言われて

いる。この可否茶館は、「コーヒーを飲みながら知識を吸収し

文化交流をする場」をテーマとし、店内にはビリヤド・トラ

ンプ・碁・将棋などの娯楽品を置き、新聞や本も揃え、今で

は考えられないシャワー室まで備えていた。この充実した設

備には、もともと学校設立を目指していたのだが資金不足に

なり、喫茶店に計画を切り替えたという裏事情があった。コ

ーヒーの値段は、一杯 1 銭 5 厘、ミルク入りは 2 銭と当時で

も庶民に手の届く値段設定であった。現在の喫茶店でも、新

聞紙や雑誌を置いている。また時代の流行にのりゲーム機や

ビリヤードといった娯楽品を置いた店もあった。このように、

喫茶店・カフェには長い歴史があり、最初の 1 号店からあま

り形も変わっていない。（高井,2009,93-94 頁） 

2-2 喫茶店・カフェの定義 

 喫茶店・カフェの定義について「違いがわかる事典」とい

うサイトを参考に以下のようにまとめてみた。喫茶店とカフ

ェには少し違いがある。それは、営業許可の違いによるもの

であり、食品営業許可を申請する際に、喫茶店営業許可を取

っている店が「喫茶店」、飲食店営業許可を取っている店が「カ

フェ」という違いである。この営業許可の違いにより行える

業務の内容が少し変わってくる。 

喫茶店営業許可は飲食営業許可よりも許可が取りやすい。

しかし、喫茶店営業許可ではアルコール、つまりお酒の提供

ができない。また単純な加熱以外の調理ができないため、喫

茶店が提供できるものはコーヒー、紅茶、菓子、軽食と言っ

たものに限られる。 

 反対に飲食店営業許可は、お酒の提供も認められており、

調理全般も可能であるため、カフェは飲み物にもお酒を含む

ことができ、カフェ飯と言った調理した料理を提供すること

ができる。 

図-1 喫茶店とカフェの違い 

 

 喫茶店とカフェには図-1 に示したような違いが存在するが、

喫茶店営業許可は「喫茶店」、飲食店営業許可は「カフェ」を

名乗らなければいけない訳ではない。店名が「喫茶店」でも

飲食店営業許可を取っている店もあれば、その逆の喫茶店営

業許可を取った「カフェ」を名乗る店もある。 

 また飲食店営業許可を持つからといって、お酒を提供しな

ければならない訳でもない。あくまで提供が可能なだけであ

り、喫茶店のように飲み物、軽食しかメニューにない喫茶店

を名乗っている「カフェ」も存在する。 

 つまり、喫茶店とカフェは営業許可の違いがあると言った

が、喫茶店とカフェが全くの別物という訳ではなく、あいま

いなものである。実際、飲食店営業許可の方が行える業務が

多いため、飲食店営業許可を取っている店の方が多いという

データがある。そのため本研究では、喫茶店とカフェは呼び

方が違うだけで、同じものとして位置付けることにした。 

 

3 コンビニエンスストアと喫茶店 

3-1 経営者の声 

 コンビニエンスストアと喫茶店は互いの経営に影響し合

っているのかについて、それぞれの経営者の考えを聞くため

インタビュー調査を行ってきた。高知市内、土佐山田町の 2

地域でインタビューを行い、コンビニエンスストアと喫茶店

の店長にそれぞれ話を伺った。インタビューは 1 回 1 時間程

•喫茶店営業許可

•お酒の提供ができない

•単純な加熱以外の調理
ができない

喫茶店

•飲食店営業許可

•お酒の提供ができる

•調理全般ができる
カフェ



度で行い、質問内容は、「コンビニエンスストアのサービスは

喫茶店業界に何か影響を与えていると思うか」、「顧客にはど

んな人が多いか」、「店を経営する際、大切にしていることは

何か」、という質問を中心に行い、コンビニエンスストアと喫

茶店の意見で食い違っている部分はあるか、共通する部分は

あるかを調査した。その結果、以下の 4 点が分かった。 

図-2 インタビュー調査で分かった 4 点 

 

  まず初めに 1 影響力について述べていく。喫茶店業界は

コンビニエンスストアのサービスにより影響を受けているか、

という質問に対して、両者とも「影響している」と回答した。

大きな要因としては、価格設定の違いが挙げられる。コンビ

ニエンスストアのコーヒーの価格は喫茶店のものに比べると

非常に安い。喫茶店のコーヒーの価格は 400～450 円前後な

のに対し、コンビニエンスストアのコーヒーは 100～150 円

と価格では大きな差がある。また、コンビニエンスストアの

コーヒーはテイクアウトが可能である。この安くて、テイク

アウトできるというコンビニエンスストアのサービスが喫茶

店業界に影響を与えている。 

図-3 各コンビニエンスストアのコーヒー比較 

 

(川島良彰 2015年 37頁より) 

 次に 2 長所についてである。ここでは両者がそれぞれに対

して、優れている点についてまとめた。 

コンビニエンスストアが優れている点は、1 影響力でも述

べたように「価格の安さ」と「テイクアウトできること」に

加え、「駐車場が広い」ということだ。高知県のように自動車

での移動が主流な地域では、顧客の移動方法も自動車が多い。

そのため、駐車場がないと顧客を獲得することができない。

喫茶店の中には駐車場が無く、自動車で訪れるのが困難な場

所もある。それの比べ、コンビニエンスストアは駐車場をし

っかり設けおり、自動車利用客が訪れやすい創りになってい

る。このことからも、コンビニエンスストアの優れている点

は「価格の安さ」、「テイクアウトできること」、「駐車場が広

い」だといえる。 

次に喫茶店が優れている点は、「ゆっくりできる空間」、「自

家焙煎のコーヒー」、「季節に合ったメニュー」、「顧客一人一

人への丁寧な接客」ということである。喫茶店の多くはお店

の雰囲気をとても重要視しており、ただ座って休憩できるの

ではなく、ゆっくり寛げる空間を提供している。そのため、

インテリア、音楽、照明にも気を配っているという意見も多

かった。またコーヒーに関しても種類を多く揃えていたり、

自家焙煎コーヒーを提供したりと品質にこだわっている。さ

らに、季節に合わせてメニューを変えることで旬のものを提

供するとともに、顧客を飽きさせない工夫も行っている。接

客面に関しては、顧客とのコミュニケーションを大事にして

おり、注文などの業務だけではなく世間話や相談にのること

で顧客一人一人と密な関係を築け、それが結果として顧客一

人一人に合った接客へと繋がる。以上が喫茶店の優れている

点である。 

3 顧客層についても大きな違いが見られる。喫茶店の顧客

層はインタビュー調査の結果、年配の方であることが分かっ

た。逆にコンビニエンスストアの顧客層は、学生や 30～50 代

のサラリーマンが中心であった。この理由としては、それぞ

れの営業時間が関係していると考える。喫茶店の営業時間は

朝～夕方までが多い。この時間帯は学生はまだ学校であり、

サラリーマンの人達もまだ仕事中であるため、お店に行こう

と思っても行くことができない。学校、仕事が終わってから

店に向かっても閉店している。そのため、喫茶店の顧客は朝、

昼に時間のある年配の方たちに限られてしまう。逆にコンビ

ニエンスストアは 24 時間営業であることから学校帰り、仕事

帰りの人達の利用が多い。学生、サラリーマンのプライベー

ト時間は夕方～夜であるため、その時間に開いているコンビ

１影響力 ２長所

３顧客層 ４関係性



ニエンスストアは利用しやすいといえる。以上のことからも

顧客層の違いには営業時間が関係しているといえる。 

最後に 4 関係性についてである。1 影響力でも述べたよう

に喫茶店側もコンビニエンスストア側もコンビニエンススト

アのサービスが喫茶店業界に影響を与えていると回答した。

しかし両者それぞれに、ライバル視しているか、という質問

をしたところ両者とも「いいえ」と回答した。また「隣接す

ることでお客を呼び合えるのでわないか」という前向きな意

見も多く出た。この理由について伺ったことを自分なりに以

下のようにまとめてみた。 

コンビニエンスストアのコーヒーは確かに価格が安く喫茶

店のコーヒーの売上を妨げているといえる。しかし、喫茶店

はモーニングやランチといったセットメニューが人気である

ため、料理に力を入れ、料理で店の個性を出しているところ

が多いことが分かった。そのため、飲み物で負けていても経

営に大きなダメージはないと回答してくれた。次に、喫茶店

側はコンビニエンスストアが近くにできることで、人通りが

増え、顧客が増えると回答した。利用客の多いコンビニエン

スストアには自然と人が集まってくるため、その集まってき

た人を顧客として獲得しようという考えである。そして、コ

ンビニエンスストア側は喫茶店が近くにできることで、喫茶

店から出てきた顧客を獲得できると回答した。コンビニエン

スストアを利用する時は、「何かのついで」であることが多い。

居酒屋でお酒を飲んだ後にコンビニエンスストアで水・お茶

を買う、といったように他の目的の前、後に利用する。その

ため、喫茶店が近くにできた場合も、喫茶店で寛いだ人が家

に帰って飲むもの、食べるものをコンビニエンスストアで買

うといった流れができる。このような理由から喫茶店とコン

ビニエンスストアはライバル関係ではなく、隣接することで

お客を呼び合えるのではないかといえる。 

おわりに 

コンビニエンスストアと喫茶店は互いの経営に影響を与え

ていることが分かった。しかし、それは互いを潰し合う関係

ではなく、協力できる関係であることが分かった。コンビニ

エンスストアのイートイン戦略からも伺えるように、コンビ

ニエンスストアは飲食スペース、休憩スペースを設けること

で新しい付加価値を生み出そうとしている。そして、喫茶店

もコンビニエンスストアが近くにできることで人通りが増え、

顧客の増加に繋がると考えている。 

私はこの両者の関係を利用して、新しいビジネススタイル

を生み出すことができるのではないか考えた。それが、「イー

トインスペースを貸店舗として扱い、好きな人がそこで飲食

店を開く」というものだ。コンビニエンスストアの意見の中

に、イートインスペースは失敗すると価値のない無駄な空間

になる、というものがあった。そのため、イートインスペー

スを設けないところもある。しかし、貸店舗としてイートイ

ンスペースを貸し出せば無駄になることはない。お店を開き

たいという人が現れれば、イートインスペースで家賃収入を

得ることができる。また、お店をしたいという人が現れなく

ても、椅子と机を置くだけでイートインスペースとして通常

利用ができるので大きなダメージはない。そして、飲食店を

はじめる側も人が集まる場所で店を開けるため、立地の悪さ

でビジネスを駄目にする可能性が低くなる。実際にファミリ

ーマートがこれに似た取り組みを行っている。東京の一部で

はあるが、イートインスペースにカフェなどの飲食店を入れ

たり、スーパーマーケット、カラオケ店、農協とコラボレー

ションしたりと、全く別の業界の店と一緒に経営する動きが

ある。この取り組みは、「必要なものだけ買ったら、すぐに帰

る」といったコンビニエンスストアの利用シーンも大きく変

わろうとしていることを表し、コンビニエンスストアの大手

であるファミリーマートが動き出すほど十分な価値のある取

り組みだといえる。 

また、イートインスペースを貸店舗として提供することで、

一般の人たちがビジネスに参加しやすくなる。ビジネス参加

の機会を増やすことで、地元経済を動かすことになり、地域

活性化にも繋がる。そのためにも、地域活性が必要な地方で

こそ、この新しいビジネススタイルが活きるのではないかと

考える。 
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