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　日本の美容室のサービスの質の高さ→質を求める顧客
　経済の規模の小ささ→低価格の実現不可

従業員・・・現地人
　日本人・・・言語の不自由

　　　　　　　現地についての理解の不足（文化、風習etc）

　　　　　　　コストの高さ（？）
この戦略の問題点
　言語・・・従業員との意思疎通は十分か

従業員の育成・・・質の高さの維持・ブランド力の育成

中所得者相手にシフトした場合の戦略
　
多店舗展開＝現地人対象のフランチャイズ
→ブランド力が必要
問題点

美容界のブランド・・・世界に通じるブランドはあまりない

→ブランドを作らなくてはならない
どのようにしてブランドを作るか

短期的方法・・・別のブランドと組み合わせて（例えば、美容関連の製品）より知名度を上げる（例：モッズヘアー）

　長期的方法・・・技術の質の高さなどにより知名度を徐々に上げる
