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「おわりに・・・『不易流行』の経営を目指す 第４章 

不易流行の正道商い 

変化の時代こそ商売の基本に立ち返る必要がある！ 

「不 易」 時流（経営環境）が変わっても変えてはいけないもの 

「顧客第一主義」 

「商売の原点は行商にあり！」、「商いは信なり！」 

「富の主は天下の人々なり」（石田梅岩） 

「神仏に祈るよりも、上得意客の名簿をあがめるべし」 

「掛け声、心掛けではなく、現場での実践を…・」 

「流 行」 時流（経営環境）の変化に合わせて変えて行くべきもの 

ﾋﾞｼﾞﾈｽのﾌﾟﾛｾｽ 

「顧客の必要する商品を、必要とする時に、 

   必要とする量を、欲する価格と方法で…」 

「顧客のニーズは絶えず変化する」 

「小売業は変化する時流適応業である」 

「事業はマーケティングとイノベーションによる顧客の創造である」 

                                       （ピーター・Ｆ・ドラッガー） 

 日本の企業で・・・・ 

    １００年以上の歴史・・・・・・20,000社 

    ２００年   〃   ・・・・・・・1,000社 

世界中の企業で・・・・・ 

    ２５０年以上の歴史・・・・・・３社に２社は日本企業 

 

「現在の１００年に一度の不況といっても・・・・ 

   関東大震災、世界大恐慌、第二次大戦の敗戦、 

      オイルショック等に比べたら驚くほどの事ではない・・・・・・」 

memo 

● 何百年と受け継がれてきた日本のビジネスの原点とは・・・？ 

      100年以上の歴史を誇る日本の企業は2万社を超す・・・ 
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「小売業は今、電子の戦場で戦っている」 

                  （ブライアン・Ｐ・ウルフ） 
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旧市街地（コミュニティ）の再開発・活性化 

資産を多く保有する熟年層は・・・ 

  ・郊外の巨大ｼｮｯﾋﾟﾝｸﾞｾﾝﾀｰを敬遠 

       広い駐車場、店舗は疲れる 

  ・郊外から街の中心地に回帰 

       公共施設や病院等の利便性、 

         イベント等の楽しみ 

  ・購買行動の変化 

       なじみ、おもてなし、会話、余裕時間 

３．さまざまなフォーマットやサイズが存在、ひとつの定義でくくりにくい 

 屋根のないオープンモールで、駐車場も立体駐車だけでなく店舗の前の道やすぐ裏につくられている  

 公共の施設として、ベンチのある公園や噴水を持ち、地域のイベントの開催も積極的に行われている 

 核となるような大型の百貨店や量販店の入居は少ない 

     ｳｨﾘｱﾑｽﾞｿﾉﾏ、ﾘｽﾄﾚｰｼｮﾝ、ﾎｰﾙﾌｰｽﾞ、ﾊﾞｰﾝｽﾞ&ﾉｰﾌﾞﾙ、ﾁｰｽﾞｹｰｷﾌｧｸﾄﾘｰ等 

 

 全米のLSCは２００７年で約１６０ヶ所、今後３０ヶ月で５０％増加の予想 

２．ＳＣ単体の開発ではなく、住宅、オフィス、ホテル、行政施設などを取り込んだ複合施設 

「買物に出かける」のではなく、「町に出かける」という意識に変化 

エンクローズドモールに辟易した熟年の比較的富裕層である、   

   『Empty Nesters』（子供が巣立ち、からっぽになった巣を持つ人々）が主流 

  

１．消費者意識の変化対応・・・ライフスタイルの変化 

memo 

● アメリカの新しい潮流：「ライフスタイルセンター」の出現 

      高齢化の進むアメリカでも、顧客のライフスタイルに合わせた商業施設開発が進む 

モール・オブ・アメリカ （ミネアポリス） 
＜米国最大のSC＞ 

 ・敷地面積(316000㎡）、 ・延床面積（387000㎡） 
 ・売り場面積（230000㎡） 
 ・駐車場：12750台 （周辺を含むと30000台） 
 ・店舗数：583店、 ・従業員数：10000人 

 ・来場者数：11万人／日、（4000万人以上／年） 
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コミュニティの再開発は行政・民間企業の共通目標 

（ライフスタイル・センター） 



Page: CopyRight 私塾･寺子屋．Y．OOTAKE 2012･03･15 

● 地域の活性化：日本版ライフスタイルセンターの構築を・・・・・ 

      地域のライフスタイル・デパート（百貨店）としての旗振りを・・・・・ 

地域の商店街・社会的インフラとの再構築と連携・・・中心街全体がオープンモールのショッピングセンター 

地域のお客様のライフスタイル対応 

お客様の生活向上・提案・支援、（需要創造・感動創造） 

中心街・コミュニティの再生は民間企業・行政の共通目標・・・スポンサーは地域住民 

● お客様のライフスタイルを理解し、提案・リードできる仕組みつくりを・・・ 

      「来店していただく仕組み」と「購入していただく仕組み」の構築 

「片肺飛行」から「両輪走行」に・・ 

 従来の唯一の経営のモノサシ：商品（マーチャンダイジング） 

  新しい経営のモノサシ ： 顧客（マーケティング）を付加 

     

        「誰（顧客）が何（商品）を何故（ライフスタイル）？」 

        「何（商品）を誰（顧客）が何故（ライフスタイル）？」 

        「ロイヤル･カスタマーのロスト ＞ 商品ロス」 

 

マーチャンダイジング 

商品を買って頂く仕組 

マーケティング 

来店して頂く仕組 
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商 店 街 商 店 街 

     百 貨 店 

公 園 

総合病院 

美術館 

マンション 

市役所 

県 庁 

学 校 公共交通 

銀 行 

公民館 

七夕まつり 

 

こどもまつり 

バザール・セール 

地元の祭り 商店街まるごと 

美術館 
朝市･夕市 

 自助･共助･住民参加の多彩なイベント 

イルミネーション 

支社・支店 

体育館 

http://www.hyuga.co.jp/data2003/yeg/07/030706-1-yeg/img007.html
http://www.hyuga.co.jp/data2003/yeg/07/030706-1-yeg/img008.html
http://www.matutetu.com/photocon/H20/2008photo/H20-06.htm
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:SaseboCityBus_SaseboStation.jpg
http://www.yonkacho.com/ivent/tanabata/index.html
http://www.yonkacho.com/ivent/golden09/index.html
http://www.yonkacho.com/ivent/marugoto/index.html
http://www.yonkacho.com/ivent/summer08/index.html
http://www.yonkacho.com/ivent/winter07/index.html
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新ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ戦略 
ライフスタイルのリード 

新商品戦略 
ライフスタイル編集 

売場・商品の開発 

 

新ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ戦略 
全て顧客起点の発想 

STP 

 

新顧客戦略 
顧客の理解 

マス 
プロモーション 

パーソナル 
プロモーション 

店頭 
プロモーション 

情報システム 
インフラの整備 

人材･能力開発 
プログラムの充実 

お客様 売  場 外商 Ｎｅｔ 

● 新しい百貨店つくりに肝とは・・・？ 

      全て『顧客起点』の発想から考え、構築・・・・ 

地域商店街 

行政との連携 

情報システムで実現したいこと 情報システムの現状の課題 

後方業務の省力化・効率化 

売場業務の省力化・効率化 

ﾏｰﾁｬﾝﾀﾞｲｼﾞﾝｸﾞの効率化・高度化 

在庫の適正化（欠品・過剰） 

マーケティング戦略の推進 

経営・意思決定業務の迅速化 

発注・仕入の合理化（ＥＤＩ） 

労働生産性の向上 

外商ｼｽﾃﾑの合理化（売掛） 

ネット販売への進出 

ホームページの充実 

情報処理コストの削減（投資・運用・保守） 

つぎはぎのシステム 

システムの社内定着・活用促進 

セキュリティ＆内部統制対策 

マンパワーの不足(企画・運用・開発・保守） 

ＩＦＲＳへのシステム対応 

消費税等へのシステム対応 

災害リスク対応（分析・企画・投資） 

数年おきのシステム更新対応 

顧客情報システムの開発・運用 

先端技術情報・スキルの不足 人・モノ・金の３つと
も頭が痛い問題 

自社のＩＴ戦略の見直し・・・・・   

「日本の地方銀行１０８行の８割は勘定系業務は共同利用に・・・」 

「情報システムは “持つ” から “使う“ に・・・」 

「企業トップの本音。 コンピュータは正直持ちたくない。欲しいのは情報・・・」 
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日常の業務に追われて余
力が無いんです。 
まるでボイラーマンと一
緒です 

現場のアクション
に結び付く情報が 
益々重要だ・・・ 
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http://www.clipart.jp/www2/img/1biz/bizcut/bsnes006.jpg
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４半期定例 

顧客委員会 

経 理 人 事 情シ 

役 員 会 

営 業 本 部 管 理 本 部 

営業企画 
販 促 

商 品 販 売 外 商 

商品企画 

バイヤー 

店舗営業 法人外商 

家庭外相 

顧客 

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ 

情 シ 

● 多くの企業でＣＲＭ・顧客情報の活用がうまく行かない訳とは・・・・・ 

       結論：現行の組織・仕組み・運用・評価制度ではうまく行かない！ 

            （在来線に時速３００Ｋｍの新幹線を走らせるようなもの・・。根本的にムリが・・・） 

  ① 経営トップの関与・リーダーシップ 

       ビジョン（理念・目的）の明示・顧客起点の共通意識 

  ② 活用のための組織化 

       マーケティング専任、知識・経験の蓄積、教育啓蒙 

  ③ 情報をビジネスのプロセスに組み込む 

       情報利用目的、ＰＤＣＡサイクル、評価制度 

成功への３つの条件 

百貨店のコアの業務に社内リソース（人材）をシフト 

コア業務以外は外部委託 

情報システム担当者の「ボイラーマン」的仕事からのシフト 

新しい組織の再構築・・・（新幹線プロジェクト：現状改善型ではムリ） 

シフト 

● 今、変化しなければ・・・・・・ 

       １００年以上続く日本の百貨店の歴史は変化・革新の連続 

１８０９～１８８２ 

和 魂 新 才 
日本の精神をITで実現 

●ＮＣＲはこれからも流通業の変革をお手伝いします・・・・ 
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唯一生き残るのは・・・・・・？ 
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