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○ネット販売のみのミッドナイト競輪の開催⽇数を
拡⼤。

○提携するネットバンク銀⾏を拡⼤。
◆平成26年度の電話投票
売上は1421億円（全体売上の23％）で、対前年度⽐
3.9%増

◆平成26年度のミッドナイト競輪
開催⽇数は前年度53⽇から133⽇に
売上は前年度41億円から120億円に

１．主要販路の電話投票（ネット販売）での
更なる売上拡⼤

○スポーツ紙媒体での宣伝を拡⼤。
掲載紙拡⼤、各場での全開催について掲載。

○開催⽇程について、重複して競合することで売上減
とならないように調整。

◆平成26年度のＦⅠレース
・開催⽇数は843⽇
総レース2308⽇の36.5%

・売上は約2244億円で対前年度⽐
11.3%増
総売上約6159億円の36.4%

３．ボリュームゾーンとして開催⽇数が多い
Ｆ１レースの売上拡⼤

○最下級グレードで⾚字開催となるＦⅡレース等の
開催⽇数を削減。売上は低下するが収⽀改善に貢献。

◆平成26年度のＦⅡレース
・開催⽇数は前年度1440⽇から1284⽇に
総レース延べ2308⽇の55.6%

・売上は約826億円で対前年度⽐2%減
総売上約6159億円の約13.4%

４．ボリュームゾーンとして開催⽇数が多い
が不採算部⾨のＦⅡレース等での開催⽇数
の削減による施⾏者の収益改善

１．競輪事業 ～平成２６年度の取組～ ①

○モーニング競輪、ナイター競輪、ミッドナイト競輪
の開催⽇数を拡⼤。

２．販売時間帯（販売機会）の拡⼤

平成25年度
開催⽇数

平成26年度
開催⽇数

モーニング競輪 朝9時〜午後3時頃 39⽇ 66⽇
ナイター競輪 ⼣⽅4時〜夜8時半頃 421⽇ 414⽇
ミッドナイト競輪 夜9時〜11時半頃 53⽇ 133⽇

◆通常は朝10時半〜⼣⽅4時半頃の時間帯に競輪を開催
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○2020年東京オリンピック開催に向けた盛り上がり
を活⽤。競輪のルールとは異なる、オリンピック
競技である⾃転⾞競技のルールで競輪を⾏う

「ケイリンエボリューション」を新商品として提供。

６．新商品としての「オリンピック競技型の
競輪」を通じたＰＲと顧客拡⼤

○若者向けに26年度は中村アン、27年度は柳ゆり菜
を起⽤。
⾼年齢者向けに「競輪⼈⽣」を訴求。

７．地上波ＴＶでのＣＭ放映による認知度拡充

１．競輪事業 ～平成２６年度の取組～ ②

○⼥⼦選⼿数を増加。現在４期８４⼈。
○ボートレースで⼈気の⾼い
「オールガールズ戦」の開催
（１⽇６レース３⽇間）も実施。

５．新商品としての「ガールズケイリン」の
開催回数増加

年度 開催⽇数

24 104⽇

25 270⽇

26 372⽇
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○ボートレース場やパチンコ店などで有名選⼿を活⽤
したＰＲを拡⼤。

４．類似の顧客層へのＰＲ拡⼤による認知度
アップ

○基本⽅針として「オートレース事業の構造改⾰の⽅
向性について（⾻⼦）」（平成26年9⽉26⽇、
⼩型⾃動⾞競⾛運営協議会）を策定。

○お客様に対する「当たる、分かる、楽しい」の
コンセプトとメッセージを訴求。

○お客様との意⾒交換会で得られた、レース内容に
関する「様々な不確定要因や不安定要因による
不信感」を払拭。
各オートレース場でお客様10数名と業界関係者が
⼀同に揃った意⾒交換会を複数回実施。

１．基本⽅針の確⽴と
これに基づく施策の実現

○既設の競輪の専⽤場外⾞券売場に併設する形で増加。

２．重要な販路である専⽤場外⾞券売場
の増設による売上拡⼤

○品質と性能が安定化した改良タイヤを導⼊。
○選⼿の勝ち上がり⽅式を着順優先に変更。
ハンデを同じ開催の期間中は固定。
試⾛タイムへの信頼性を強化。

３．レースの不確定要因や不安定要因の除去
による売上拡⼤［効果検証中］

２．オートレース事業 ～平成２６年度の取組～

年度 開設地 累計 売上⾼

24 川辺、双葉 ２ヵ所 1.4億円

25 横浜、新橋、肝付 ５ヵ所 4.2億円

26 溝辺、中洲、⽯狩 ８ヵ所 12.8億円

27 宮崎 ９ヵ所 －

（平成27年7⽉現在）



○モーニング競輪の開催⽇数拡⼤。
○ナイター競輪の通年販売化とこれによる専⽤場外⾞券
売場等の販売拠点の活性化。

○ミッドナイト競輪の通年販売化。

◆平成26年度の開催実績
モーニング競輪 66⽇
ナイター競輪 414⽇
ミッドナイト競輪 133⽇
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○収益をオリンピック選⼿の育成・強化に充てる競輪を特別に開催し、ＰＲ効果も活⽤。

１．オリンピック⽀援を⽬的とした競輪の開催による売上拡⼤

２．販売時間帯の拡⼤の更なる推進

３．競輪事業 ～今後の取組～

○注⽬度の⾼いＧⅡレースを新設。

３．新たなＧⅡレースの開催
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○最上級グレードであるＳＧ、特別Ｇ１の開催で、
２連単のみ70%から80%に引上げ。

１．お客様の注⽬度が⾼い開催での払戻率の
⼀部引上げによる売上拡⼤

○川⼝オートで、消⾳マフラーを使⽤することで
周辺環境に配慮して開催。

２．ナイター開催の拡⼤による売上拡⼤

○初⼼者向け情報提供の強化や宣伝⽅法の⼯夫による
お客様の増加。

３．「分かる、当たる、楽しい」を実感
できる分かり易いレース情報の提供に
よるお客様の増加と売上拡⼤

○お客様にサポーター会員となって頂き、業界の取組
のモニターにもなって頂くことで、顧客の類型別の
特性をモニタリングし、顧客の分析・評価・管理に
基づいて施策対応を⾏うソフトインフラを確⽴。

４．お客様による「モニター・サポーター
制度」の確⽴による売上拡⼤

４．オートレース事業 ～今後の取組～

◆伊勢崎オート、
飯塚オートでは
既にナイターを
開催。
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○ＰＤＣＡの意識拡⼤。売上貢献度に基づく取組や施策の企画⽴案・評価など。
○中期経営計画の策定。⽬先の費⽤削減と将来への投資との⾒極め。

○事業経営、売上拡⼤、収⽀改善、顧客拡⼤等に関して、他の業種や事業で標準化された⼿法等（業務改善、
売上分析、顧客分析、財務分析及びこれらの評価⼿法等）の導⼊。「経験と勘」頼りではない「科学化」。

事業としての中期経営の意識拡⼤

プロの外部⼈材・資源の活⽤

【商品性】
○重勝式商品(くじ型商品)の販売
強化。

○新規性のあるレース商品の提供。
【顧客開拓】
○レースの⾒所が伝わる情報提供
の充実。

○魅⼒が伝わるレース映像の提供。
○在⽇外国⼈や外国⼈観光客の
取り込みとそのための環境整備。

○マンガ等のコンテンツの活⽤。

１．商品の魅⼒と販売⼒の
強化

○電話投票・ネット販売を利⽤する
お客様の利便性向上。
・電⼦マネー等の新たな決済⼿段
の導⼊

→経理事務の合理化、顧客サービ
スの拡充、顧客分析結果の活⽤
につながる

○「買いたい時にいつでも買える」
ことを実現する開催⽇程の調整。

２．顧客にとっての利便性の
向上

○提供する商品（レース番組）や
顧客サービスの⼯夫。

○他の公営競技との相互販売。
○盛り上がる趣向・雰囲気作り。
○施設改修等によるお客様が快適
に観戦できる滞在環境の提供。

○地元市⺠に親しまれるレース場
づくり。

○選⼿との距離感を縮められる
レース場づくり。

３．各場での創意⼯夫や
先進的な取組の奨励

５．競輪事業・オートレース事業 ～成長の可能性（例）～

スピード感ある形で施策を企画・実現するための業界全体としてのガバナンスの確⽴


