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第 １ 章 

１９７０年、８０年代のアメリカでは、戦後最大の大不況が押し寄せ

ました。 その中で消費者のライフスタイルは変わり、全国チェー

ン及びウォルマート、Ｋマート等のメガ・リテーラーは「低価格」を

武器に地方の小売業を侵食しました。 

危機感を抱いた地域のスーパーマーケットは、生き残り戦略とし

て優良顧客の囲い込み戦略（FSP）に取り組みました。 

１ 
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１９７０・８０年代は米国の「戦後最悪の経済状況」に 

米国の大不況の発生と経過とは・・・・？ 

「パクス・アメリカーナ」 

「偉大なる社会」 

  ・ベトナム戦争 

  ・海外援助 

  ・アポロ計画 

  ・社会福祉予算の拡充 

  ・旺盛な海外投資 

  ・中産階級の生活向上 

    （消費は美徳） 

～１９６０年代 

国際基軸通貨（ドル）の安定化 

日米構造協議（１９８９～） 

プラザ合意（１９８５） 

「レーガノミックス」：（１９８１年） 

   ＜小さな政府・減税･ＳＤＩ＞ 

    ＜インフレ対策＝高金利＞ 

「ドル高」：世界の資本が流入 

    ＜輸出減退・輸入急増＞ 

     ＜日本へのインフレ輸出＞ 

「戦後最悪の経済状況」； 

   ＜失業者1000万人＞ 

    ＜失業率：9.71％）（‘８２） 

１９８０年代 

２ 

「ニクソン・ショック」；（１９７１年） 

   ＜ドル･金交換停止＞ 

「オイル・ショック」：（１９７３年） 

   ＜原油の輸入国に転落＞ 

「ベトナム戦争終結」 

「双子の赤字」： 

   ＜貿易赤字･財政赤字＞ 

「スタグフレーション」 

「国際競争力の低下」 

１９７０年代 

年  度 業   界 規制緩和内容 

1975年 「証券売買手数料自由化」 

1980年 「預金金利段階的自由化」 

1975年 「航空参入弾力化」 

1978年 「航空規制緩和法」 

1985年 「民間航空庁・廃止」 

1980年 「トラック規制緩和法」 

1984年 「ＡＴ＆Ｔ分離・分別」 

1984年 「ＣＡＴＶ料金規制緩和」 

1996年 
「長距離通信・地域電話・ 

ＣＡＴＶの相互参入自由化」 
1978年 「公益事業規制政策法」 

1992年 「エネルギー政策法」 

金 融 業 界 

航 空 輸 送 
業  界 

運 輸 業 界 

電 気 通 信 
業  界 

電 力 業 界 

「規制撤廃」 

http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:37_Lyndon_Johnson_3x4.jpg
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:Plaza_hotel.jpg
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:John_F._Kennedy,_White_House_color_photo_portrait.jpg
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:Official_Portrait_of_President_Reagan_1981.jpg
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:JimmyCarterPortrait.jpg
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:Richard_Nixon.jpg
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８０年代の不況が米国の消費者の購買行動を変えた! 

戦後最悪の経済状況 

・スタグフレーション 

・ブラックマンデー(‘97) 

・ドル高による輸入急増 

・失業者１０００万人 

   （失業率：9.71%・’82） 

・国際競争力の低下 

・「双子の赤字」＜財政・貿易＞ 

・軍事費の増＜ＳＤＩ計画＞ 

社会進出 ‘９５年以降、既婚女性の就業率-----６０％超 

高学歴化 ‘８５年以降、大学、大学院の卒業数---男性を逆転 

経営幹部に  課長職以上、４０％超、６００～７００万人 
 ｳｫﾙﾏｰﾄ、ﾉｰﾄﾞｽﾄﾛｰﾑの店長の半数超 

専業主婦の激減・女性が社会に進出 

中間所得層の激減・消費者の意識・行動が変化 

ウォルマート・Ｋマート 

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾀｰの急成長 

低価格競争の激化 

     10%      20%      30%       世帯の階層 

ロ  ワー 

ミ ド ル 

アッパーミドル 

アッパー 

世帯収入（＄） 

～14,999 

15,000～34,999 

35,000～49,999 

50,000～ 

16.8% 

39.0% 

22.9% 

21.4% 

1970年 

16.9% 

31.6% 

19.5% 

31.9% 

1991年 

世帯別収入の構造変化： ２極分化 

中間所得層の激減 

「米国の２０％の富裕層が全米消費総額の４９％を占める」  （‘９５：米国勢調査局） 

上位１０％（２５万㌦以上）・・・・４０．６％（２０００年）―＞ ４４．７％（２００６年） 

３ 
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 低価格競争による独立系スーパーのシェア減少  

2000年7月豊島 弘氏講演資料より 

（単位：10億㌦） 

145,000 
(100.0%) 

368.5 
(100.0%) 

127,000 
(100.0%) 

472.7 
(100.0%) 

グロサリーストア 

30,750 
(21.9%) 

17,460 
(12.0%) 

13,290 
(9.2%) 

271.7 
(73.4%) 

189.8 
(51.2%) 

81.9 
(22.2%) 

31,500 
(24.8%) 

20,300 
(16.0%) 

11,200 
(8.8%)) 

365.4 
(77.3%) 

292.0 
(61.8%) 

73.4 
(15.5%) 

スーパーマーケット 
       
       チェーンスーパー 
 
     独立系スーパー 

56,000 
(38.6%) 

26.9 
(7.3%) 

57,500 
(45.3%) 

29.4 
(6.2%) 

 コンビニエンスストア 

ー 
(－) 

ー 
(－) 

800 
(0.6) 

22.6 
(6.2%) 

  ホールセールクラブ 

58,250 
(40.2%) 

69.9 
(19.0%) 

37,200 
(29.3%) 

55.3 
(11.7%) 

   その他 

店舗数 販売額 店舗数 販売額 

1990 1999 
業  態 

全国チェーンは再編・地域スーパーは激減 

（Ｂｉｇ ｅａｔ Ｓｍａｌｌ） 

独立系スーパーは激減 

出典：ChainStoreAge 1998･10･1 
       〃     2006･9･15 

米国フード・マーケット上位企業の変遷 

1976年 1986年 1996年 1997年 1998年 

ｾｰﾌｳｪｲ ｾｰﾌｳｪｲ ｸﾛｰｶﾞｰ ｸﾛｰｶﾞｰ 
ｱﾙﾊﾞｰﾄｿﾝｽﾞ／ 
ｱﾒﾘｶﾝｽﾄｱｰｽﾞ 

A&P ｸﾛｰｶﾞｰ ｾｰﾌｳｪｲ ｱﾒﾘｶﾝｽﾄｱｽﾞ ｸﾛｰｶﾞｰ 

ｸﾛｰｶﾞｰ ｱﾒﾘｶﾝｽﾄｱｽﾞ ｱﾙﾊﾞｰﾄｿﾝｽﾞ ｾｰﾌｳｪｲ 
ウォルマート 

スーパーセンター 

ｳｨﾝﾃﾞｷｼｰ ｳｨﾝﾃﾞｷｼｰ ｱﾒﾘｶﾝｽﾄｱｽﾞ ｱﾙﾊﾞｰﾄｿﾝｽﾞ ｾｰﾌｳｪｲ 

ｱﾒﾘｶﾝｽﾄｱｽﾞ A&P ｳｨﾝﾃﾞｷｼｰ ｳｨﾝﾃﾞｷｼｰ 
ｱﾎｰﾙﾄﾞ／ 

ｼﾞｬｲｱﾝﾄﾌｰﾄﾞ 

ﾗｯｷｰ ラッキー ﾊﾟﾌﾞﾘｯｸｽ ｱﾎｰﾙﾄﾞ ﾌﾚｯﾄﾞﾏｲﾔｰ 

ｼﾞｭﾈｴﾙ ｱﾙﾊﾞｰﾄｿﾝｽﾞ A&P ﾊﾟﾌﾞﾘｯｸｽ  ｳｨﾝﾃﾞｷｼｰ ﾞ 

ﾌｰﾄﾞ･ﾌｪｱ ｼﾞｪﾈﾗﾙ ﾌｰﾄﾞﾗｲｵﾝ ウォルマート 
スーパーセンター ﾊﾟﾌﾞﾘｯｸｽ 

ｸﾞﾗﾝﾄﾞ･ﾕﾆｵﾝ ﾊﾟﾌﾞﾘｯｸｽ ウォルマート 
スーパーセンター A&P A&P  

ｼﾞｪﾈﾗﾙ ボンズ HE・ﾊﾞｯﾄ ﾌｰﾄﾞﾗｲｵﾝ ﾌｰﾄﾞﾗｲｵﾝ 

順 位 

１ 

２ 

３ 

４ 

５ 

６ 

７ 

８ 

９ 

10 

2005年 

ウォルマート 
スーパーセンター 

クローガーﾞ 

ｱﾙﾊﾞｰﾄｿﾝｽﾞ 

セーフウェイ 

アホールドＵＳＡ 

パブリックス 

ﾃﾞﾚｰｽﾞ･ｱﾒﾘｶ 

Ｈ．Ｅ．バット 

スーパーバリュ  

ウィンデキシー 

Alternative Stores 
（挑戦者達） 

ウォルマート・スーパーセンター 

ドロシーレーン・マーケット 

４ 
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  新たな競争参入にさらされる 

  全米 31,000 店舗  

  ｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄ業界 

 

生残りをかけた３つの戦略 

ECR HMR FSP 
食料品版ＱＲ ﾐｰﾙ･ｿﾘｭｰｼｮﾝ 優良顧客の囲い込 

 ９０年代の米国スーパーマーケット生き残り戦略  

出展：寺子屋 

 ＊共稼ぎ世帯 

 ＊女性社会進出 

 ＊家庭での料理 

       （53％） 

 ＊収入減？ 

消費者の購買行動の変化とスーパーマーケットの新戦略 

 

＊ｽｰﾊﾟｰｾﾝﾀｰ        
      （WalMart、K-Mart） 

＊全国チェーン 
 

Alternative Stores 
（挑戦者達） 

＊ﾌｧﾐﾘｰﾚｽﾄﾗﾝ 

＊ｺｰﾋｰｼｮｯﾌﾟ 
＊ﾌｧｰｽﾄ・ﾌｰﾄﾞ 

一店舗のみの買い物･・53% 
毎週同一店舗の利用・・89% 
内食費・・4,000$ /年   

米国の一般消費者の購買行動 

５ 

http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:McDonald%27s%E3%83%BBTokyo,_Japan_01.jpg
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マス・マーケティング 

出典：ＮＣＲ Ｓｏｌｕｔｉｏｎ ３３６号 

顧客ﾃﾞｰﾀﾍﾞｰｽ活用 

＊カードプログラムの実践 
＊カード会員 ＶＳ非会員 
 の差別化 
＊他企業との差別化 
 
 
 

全ての値引は 
   ｶｰﾄﾞを要する 

ステップ １ 
＊会員の購入金額のＡＢＣ分析 
  （デシル分析） 
＊様々なプログラムを通して 
 カード会員間での差別化 
＊優良顧客への誘導と固定化 
＊特典・サービスの差別化 
 

 より優良な顧客に 
       特典を傾斜 

ステップ  ２ 
＊顧客カテゴリー・マネジメ 
 ントに移行 
＊購入履歴からライフスタイ 
 ル・ステージ等を洞察 
＊サブクラブ等創設 
 

顧客の購買行動の 
  洞察と的確な販促 

ステップ ３ 
＊真のワン・トゥ・ワン 
   マーケティングの追求ﾞ 
＊顧客の利益が最大になるよ 
 う商品構成・価格・サービ 
 ス､特典を充実する。 
＊問題解決型ビジネスへ 
 

総合生活支援業への 
     脱皮：＜執事＞ 

ステップ   ４ 

ﾌﾞﾗｲｱﾝ･P･ｳﾙﾌ氏のFSP成功への４ｽﾃｯﾌﾟ   

 小売業のマーケティング戦略の誕生と進化  

個客識別マーケティング 

個客ロイヤルティ・マーケティング 

６ 
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電子クーポン（Ｉｎｓｔａｎｔ Ｓａｖｉｎｇ） 

本格的ＦＳＰの嚆矢・ＵＶＣ（Ｕｋｒｏｐ‘ｓ Ｖａｌｕｅｄ Ｃｕｓｔｏｍｅｒ）カード  

ユークロップス （米国）の挑戦 

“UVC”導入要因は・・・？ 

            ①  Wal-Mart、COSTCO、Super Center等との競合激化 

            ② “商品”、“売上”以外の“個客”という新しいﾒｼﾞｬﾒﾝﾄの保持 

      ③ 「報いるべき顧客に報いる」、「顧客との親密な関係の維持」 

“UVC”ｶｰﾄﾞﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑの経緯 

           1987年          Citicorp社傘下のStoretec社よりｱﾌﾟﾘｹｰｼｮﾝﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ購入 

           1987年4月   “UVC”ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ･ﾃｽﾄ開始 

           1987年10月  全店舗“UVC“ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ導入完了 

           1992年         “UVC”ｶｰﾄﾞﾃﾞｰﾀを全店舗にて収集 

           1994年         “UVC”ｶｰﾄﾞﾃﾞｰﾀをﾃﾞｰﾀﾍﾞｰｽ化・ﾒｼﾞｬｰﾄﾞﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ試行  

                                「顧客購買ﾊﾟﾀｰﾝ分析」を実施 

      1997年    全店２５店舗、ＵＶＣ会員３０万人超、全取引60&、総売上87% 

      1998年    ＵＢＣ（ベビークラブ）スタート 

           

所在地：ヴァージニア州・リッチモンド 
 創  業 ：     １９３７年年 
店舗数：      ２６ 店舗 
 ・毎日曜日の休業 
 ・酒類の販売は行わない 
 ・ＨＭＲに注力（１０Ｍｅａｌ Ｓｏｌｕｔｉｏｎｓ） 

 

・「電子クーポン」プログラム 

・「電子富クジ」 〃 

・「年間ボーナス」 〃 

・「七面鳥プレゼント（感謝祭）」 〃 

・「ボーナス・クーポン」 〃 

・「地域へのキャッシュバック（寄付）」 〃 

・「ベビークラブ」（UBC） 

・「提携銀行特別金利優遇」 〃 

・「催し招待･優待」 〃 

ＵＶＣカード・プログラム 

出典：「ロイヤル・カスタマー経営」（コンピュータエージ社） 

７ 
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「ＦＳＰ伝説の誕生」：世界にＦＳＰを広めた１地方スーパーマーケット  

ドロシーレーン・マーケット （米国）の挑戦 

“クラブＤＬＭ”導入要因は・・・？ 

           ①  ｳｫﾙﾏｰﾄ、ﾏｲﾔｰ等の全国ﾁｪｰﾝの進出と競争激化 

      ② お客様との信頼関係の構築・・・創業当時からの理念 

             ③ 優良顧客への特典のシフト・・・・上位３０％の優良顧客のみ 

“クラブＤＪＬＭ”ｶｰﾄﾞﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ開発の経緯 

           1995年5月    ＦＳＰ「クラブＤＬＭ」スタート  

      1995年9月   新聞広告・チラシを廃止 

           1996年9月  米国ＦＭＩ総会でノーマン・メイン氏講演 

           1997年3月 ｳｫｰﾙ･ｽﾄﾘｰﾄ・ｼﾞｬｰﾅﾙ誌掲載 

         「スーパーマーケットが安売りを捨てた。全世界に飛び火するであろう」 

           1997年4月   日本ｾﾙﾌｻｰﾋﾞｽ協会でカルビン･メイン氏講演 

      2001年    第三号店・Springboro開店 

           

 

・「電子クーポン（ランク別）」プログラム 

・「福 引」、「特別懸賞」 〃 

・「年間ボーナス」 〃 

・「七面鳥プレゼント（感謝祭）」 〃 

・「ダイレクトメール」 〃 

・「Golden Reward Program」 〃 

・「ワインクラブ」、「キッズクラブ」 

・「地域非営利団体への寄付」 〃 

・「料理教室」、「ワインセミナー」 〃 

・「提携企業」  他 

クラブＤＬＭ・プログラム 

出典：「ロイヤル・カスタマー経営」（コンピュータエージ社） 

所在地：オハイオ州・デイトン市 
創  業 ：１９４８年 
店舗数：  ３ 店舗 
独立型  地方スーパー 

新しいパラダイムへの転換 

上位の顧客 

（Loyal） 

中位の顧客 

（Secondary) 

下位の顧客 

（Convenience) 

（Cherry-Picker) 

 顧 客 基 盤 マーケティング費用 

特典最大 

特典最小 

「もはや優良顧客はチェリーピッカーと同じ扱いを受ける事は無くなる」 ８ 
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スーパークイン （ｱｲﾙﾗﾝﾄﾞ）の挑戦 

“スーパークラブ”のコンセプト  「ブーメランの法則」 

        ①  顧客ロイヤルティはお金では買えない。努力して獲得すべきもの。 

    ② 顧客ロイヤルティの真髄は顧客への対応･接客＝人間にある 

    ③ 顧客ロイヤルティは獲得するだけでなく、次にそれに報いる努力が必要 

    ④ お客様に「感謝の意＋経済的インセンティブ」を提供 

    ⑤ ＩＴが企業間競争の違いを生み出し、サービスを拡充する 

    ⑥ 「レシートデータはマーケティングの宝庫」 

     

クラブカードの主なプログラム 

所在地：アイルランド共和国・ダブリン市 
創  業 ：１９６０年 
店舗数： １９ 店舗（2002･12) 
従業員数：5,500人 （ 〃 ） 

ＦＳＰのバイブル：「ブーメランの法則」：お客様が又来たいと思う店に・・ 

 

 

・「ポイント・プロモーション」 

  ・購入金額に応じたポイント還元」 

  ・ボーナスポイント（２週サイクル） 

  ・特定商品のプロモーション 

  ・曜日･時間帯のプロモーション 

・「景品交換」、・「懸賞」 

・「Ｇｏｏｆｓ」プログラム 

・他企業との提携 

  ・ 
出典：「ロイヤル・カスタマー経営」（コンピュータエージ社） 

“スーパークイン経営”のキーワード 「顧客は王様」 

          「顧客志向」、 

     「リピートビジネス」（利益は後から付いて来る） 

     「顧客との関係性」（パートナー、クレーム大歓迎） 

     「顧客の声を聴き、ビジネスに反映させる仕組み」 

     「お客様を“人”としてみよ」（数字ではなく、個人として名前を呼べる） 

     「非日常的」（楽しさ、驚き） 

     「リーダーシップ」（コスト志向との戦い･折り合い、決断と行動） 

Ｇｏｏｆｓ スーパークラブ・カウンター 

（景品を陳列） 

９ 
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テスコ （英国）の挑戦 

“クラブカード”導入要因は・・・？ 
            ①  過去は「商品を山済みして安く売れ」の低価格スーパーマーケット 

      ② 低価格競争の激化、利益率の低下、顧客の不満、株主の不満、他 

            ③ 新たな企業理念 

          「顧客にバリューを生み出し、生涯にわたるロイヤルティを構築」 

 
“クラブＤＪＬＭ”ｶｰﾄﾞﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ開発の経緯 
     1993年11月  「クラブカード」 ３店舗で実証実験開始  

     1995年2月   「クラブカード」全店開始 ２週間で７００万枚 

     1996年    Ｔｈｅグロッサー誌 

          「英国の小売業の企業間競争がディスカウントからカードに変わった」 

           1997年9月  銀行進出（ＴＰＦ）、ﾍﾞﾋﾞｰｸﾗﾌﾞ、ｶｽﾀﾏｰｲﾝｻｲﾄﾁｰﾑ発足 

              ＴＥＳＣＯ ＤＩＲＥＣＴ （ﾈｯﾄｽｰﾊﾟｰ） 

           1998年   ＴＥＳＣＯ Ｎｅｔ 

       2000年   ＴＥＳＣＯ．ＣＯＭ（旧・ＴＥＳＣＯ ＤＩＲＥＣＴ）           

 

・「年４回のステートメント」プログラム 

・「バーチャー（商品券）、クーポン」 〃 

・「ダイレクトメール」 〃 

・「サブクラブ」（ワイン、キッズ、トドラ） 

・「地域スポーツの振興（コーチ派遣）」 〃 

・「景品交換」（FreeTime社） 

・「クラブマガジン」  他 

出典･参考：「ＴＥＳＣＯ顧客ロイヤルティ戦略」（海文堂） 

２００９年度決算数値 

クラブカードの主なプログラム 

低価格戦略からロイヤルティ・マーケティング戦略に転換：ｳｫﾙﾏｰﾄの最大のライバル  

１０ 
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第 ２ 章 

１９９０年代に入り、バブル崩壊によって多くの銀行が経営
破たんしました。 
その後、銀行の貸し剥がし、貸し渋りがおきて、小売業界
でも多くの企業が経営破たんしました。＜平成大不況＞ 

 更に全国チェーンは郊外に大型ショッピングセンターを
展開して、多くの地方の小売企業が危機に晒されてきまし
た。 ＜Ｂｉｇ ｅａｔ Ｓｍａｌｌ＞  
 多くの地方都市の旧商店街は疲弊し、シャッター商店街
が生まれ、デフレ不況にも悩まされ続けています。 

１１ 
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 日本経済の成長と平成大不況・デフレ不況の位置づけ  

平成大不況・デフレ不況 

戦後日本の経済成長の推移・２つのショック 

１２ 
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 バブル経済崩壊と平成大不況の発生の背景  

米国経済の低迷 

・スタグフレーション 

・ドル高による輸入急増 

・失業者１０００万人 

・国際競争力の低下 

・「双子の赤字」＜財政・貿易＞ 

・軍事費の増＜ＳＤＩ計画＞ 

戦後最悪の経済状況 

８０年代 ９０年代 ２０００年代 

日本経済の快走 

・対米貿易黒字５２０億$ 

   (1987年） 

・米国への工場進出 (車） 

＜日米貿易・経済摩擦＞ 

日米構造協議（‘８９～） 

・公共投資・内需拡大 

・輸入促進 

・流通の規制緩和 

・系列等の是正 

・内外価格差の是正 

ス
ー
パ
ー
３
０
１
条 

 
 

 

（１
９
８
８
） 

プラザ合意（‘８５） 

・円高ドル安誘導 

  235円/＄―150円/$ 

・アメリカ国債の値引 

情報スーパーハイウェイ構想 
ＩＴ（情報技術）による米国の復権 

By・クリントン/ゴア 

経済最優先・クリントノミックス 
財政赤字の黒字化 

民間の業務改善手法の導入 

IT革命をベースとしたアメリカの復権 

株価下落：38､915円（’89）・・・・7､606円（’03) 

就職氷河期・企業のリストラ・失業率５％超 

消費の低迷・企業の売上不振・海外撤退・本業回帰・資産売却 

平成大不況・小売業の経営破たん 

・メインバンクの消滅 

・貸し剥がし、貸し渋り 

日米貿易・経済摩擦が導火線 

バ
ブ
ル
景
気 

 
 

・不
動
産 

 
 

・小
売
業 

 
 

・住
宅 

 

輸出規制 

直接金融 

円 高 

NTT、JR、JT民営化 

財テク 

地価高騰 

海外投資 

株高 

消費過熱 

法人税（42＞30％） 

最高所得税率（70＞40%) 

「
総
量
規
制
」（１
９
９
０
） 

金融機関の破綻 
兵庫銀行（’95） 
住宅金融専門会社(‘96) 
太平洋銀行（〃） 
阪和銀行（〃） 
京都共栄銀行（`97) 
三洋証券（〃） 
北海道拓殖銀行（〃） 
山一證券(〃） 
德陽シティ銀行（’98） 
日本長期信用銀行（〃） 
日本債券信用銀行(〃） 
国民銀行（’99） 
幸福銀行（〃） 
東京相和銀行（〃） 
なみはや銀行(〃） 
新潟中央銀行（〃） 
石川銀行（’01） 
中部銀行（’02) 

金融機関の再編 
東京三菱銀行（’96） 

みずほFG(‘00) 

三井住友銀行銀行（’01） 

りそな銀行（03） 

BIS規制(1992～） 

Bank for International Settlements  

不良債権処理問題 

「
金
融
再
生
プ
ロ
グ
ラ
ム
」 

 
 
 
 

 

（２
０
０
２
） 

 
 バ

ブ
ル
崩
壊 

 

 
 

１３ 

http://www.google.co.jp/imgres?imgurl=http://flat-design.bz/wp/wp-content/uploads/2008/09/japan2.jpg&imgrefurl=http://flat-design.bz/wp/%3Ftag%3D%25E5%259B%25BD%25E6%2597%2597&usg=__YAKpGNEziM0BVoIRZ3qwniAR8qA=&h=304&w=454&sz=12&hl=ja&start=6&zoom=1&itbs=1&tbnid=R-th3ajIUy3c0M:&tbnh=86&tbnw=128&prev=/search%3Fq%3D%25E5%259B%25BD%25E6%2597%2597%25E3%2582%25A4%25E3%2583%25A9%25E3%2582%25B9%25E3%2583%2588%26hl%3Dja%26sa%3DN%26rlz%3D1T4ADBR_jaUS281US340%26biw%3D1003%26bih%3D522%26ndsp%3D20%26tbm%3Disch%26prmd%3Divns&ei=KP8xTs_iG9S3tgeh3dWZDQ
http://box.factory70.com/post_14.html


Copyright © 2011・11 私塾･寺子屋 All Rights Reserved   

１９９７年（H９） 

・ヤオハンジャパン（沼津） 

・関西土地建物（高槻） 

・ビッグエイト（沼津） 

・協 同 社（秋田） 

・バザールサクエー（東京） 

・サンマート（広島） 

・オレンジ（長浜） 

・信 夫 屋（福島） 

・練馬生協（東京都）  

１９９８年（H１０） 

・グリーンハウス（高岡） 

・青 山（上越） 

１９９９年（H１１） 

・中鉄商事（岡山） 

・オサダマルショウ（東京） 

・ちとせデパート（千歳） 

・あかさか屋（泉佐野） 

・サ  ン（中間市） 

・ﾌｰﾄﾞｾﾝﾀｰ中村（彦根） 

・崎山商店（田川市） 

２０００年（H１２） 

・長 崎 屋（東京） 

・金沢長崎屋（金沢） 

・丸 信（吉敷郡） 

・藤  村（柏崎） 

・聖籠長崎屋（北蒲原郡） 

・ポップマート（三島） 

・丸藤さいとう（白老郡） 

・こ う か（鹿児島） 

・コ ー ノ（松山） 

・宇部丸信（宇部） 

・岩国丸信（岩国） 

・桜デパート（鹿屋） 

・吉岡食品（柳井） 

・神  幸（浦和） 

２００１・２年（H13･14） 

・壽  屋（熊本） 

・スーパーサニー（福岡） 

・マ イ カ ル（大阪） 

・亀屋みなみﾁｪｰﾝ（青森） 

・藤  越（福島） 

・ニコニコドー（熊本） 

２４９７件 
 

２６６５件 
 

２６４２件 
 

 平成大不況によるスーパーの経営破たん  

（負債金額：１０億円以上） 

マイカル （大阪） 

2001年 

ヤオハン（沼津） 

1997年 

寿 屋 （熊本） 

2001年 

ニコニコドー （熊本） 

2002年 

スーパーサニー （福岡） 

2002年 

出典：TEIKOKU DATABANK 

亀屋ミナミチェーン （青森） 

2001年 

エンドーチェーン （仙台） 

1997年 

藤 越（福島） 

2001年 

長崎屋 （東京） 

2000年 

戦後最悪の大不況が小売業を襲う！ 

１４ 

http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:MYCAL_IBARAKI.JPG
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http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/0/01/NicoNicoDo_Taragi_2008.JPG
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:SUNNY_Maebaru.jpg
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http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:Fujikoshi_Supercenter_Haramachi.JPG
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 全国チェーンは地方の郊外に大型ショッピングセンター展開  

総SC数 3,0５０ 

総テナント数 149,420 店 

1SC平均テナント数 49  店 

総キーテナント数 2,715  店 

総SC面積（推計値） 52,067,670 m2 

総店舗面積 44,179､274 m2 

1SC平均店舗面積 14,514 m2 

出典；日本ショッピングセンター協会ＨＰ 

２０１０年１２月末現在 

大型ショッピングセンター開発競争が地方の小売業を直撃 

「Ｂｉｇ ｅａｔ Ｓｍａｌｌ］ 
２０１０年度概況 

立地 中心地域 周辺地域 郊外地域 総 計 

～1969年 
62 48 17 127 

～79年 
161 118 167 446 

～89年 
161 147 264 572 

～99年 
145 233 635 1,013 

2000年 
13 38 111 162 

2001年 
7 9 27 43 

2002年 
8 18 39 65 

2003年 
10 14 43 67 

2004年 
10 14 54 78 

2005年 
9 13 56 78 

2006年 
9 15 60 84 

2007年 
17 17 68 102 

2008年 
16 10 65 91 

2009年 
11 16 34 61 

2010年 
8 23 24 55 

総 計 647 735 1,668 3,050 

１５ 
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出店競争･大型化による経営効率の悪化が進む 

欧米のように大手の寡占化が進まず 

 平成大不況・デフレ不況は全国スーパー（GMS)をも直撃 

全国スーパー（GMS)の売上高と店舗数 

17兆円 

16兆円 

15兆円 

14兆円 

13兆円 

12兆円 

11兆円 

10兆円 

2500万㎡ 

2250万㎡ 

2000万㎡ 

1750万㎡ 

1500万㎡ 

1250万㎡ 

1000万㎡ 

500万㎡ 

93 94 95 96 97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 07 08 09 

（売上高） （売り場面積） 

17兆5297億円 

(2009年度） 

ｲｵﾝﾘﾃｰﾙ 

（10.5%） 

ｲﾄｰﾖｰｶ堂 

（7.9%） 

ﾕﾆｰ（4.7%） 

ﾀﾞｲｴｰ（4.4%） 

その他 

（７２．５％） 

主要スーパーの単体売上高シェア 

ニチリュウグループ 

２兆９７４４億円（２００９・１１） 
イズミ・オークワ・ライフコーポレーション・平和堂・他 

ＡＪＳグループ 

1兆６１２４億円（２００９・09） 
サミット、関西スーパー、他 

八社会 

６６００億円（２０１０・０２） 
小田急商事、東急ストア、東武ストア、他 

ＣＧＣグループ 

４兆２７０６億円（２０１０・０５） 
三得、アークス、オギノ、マミーマート、他 

出典：日経業界地図２０１１年版 

１６ 
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第 ３ 章 

 平成大不況・下での全国チェーンの攻勢に対し、危機感を

抱いた多くの地域のスーパーマーケットは、米国に学び、優良

顧客を囲い込むＦＳＰの導入を行いました。 

 １９９９年（平成１１年）は日本の「ＦＳＰ元年」となりました。

「Ｃｈａｎｇｅ ｏｒ Ｄｅａｔｈ？」、将に企業生き残りをかけたＦＳＰ

の導入経緯や、その後の挑戦について幾つかの企業の状況

をレポートしましょう。 

１７ 
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１９９９年（平１１）以降、「平成大不況」下で果敢に挑戦 

日本のスーパーマーケットの挑戦 

米国の不況時代と同じ軌跡・・・・ 

景気の悪化 全国チェーンの攻勢 低価格競争 購買行動の変化 景表法緩和 

地域の優良顧客の囲い込み戦略 

１９９９年（平１１年） 

日本の「FSP元年」 

１８ 
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所在地  ：大阪市西成区花園南１-４-４ 

創 業  ：１９３５年（Ｔ10）５月 

資本金  ：３９０億６６００万円 

年  商 ：３１１８億円（H22年度） 

店舗数  ：８７店舗 

従業員数：２，２８２人（８ｈ換算） 

ＦＳＰスタート：１９９９年 

会 員 数  ： 201万人（H17） 

カード利用売上比 ：80.5％（H17） 

急速に悪化する業績をＦＳＰをベースに建て直し 

イズミヤ㈱ （大阪）の挑戦 

急速に悪化し・ＦＳＰでＶ字回復した売上･営業利益 

3900 

3800 

3700 

3600 

3500 

3400 

3300 

3200 

3100 

3000 

120 

100 

80 

60 

40 

20 

0 

-20 

-40 

-60 

営業利益 
（単位:億円） 売上高 

（単位:億円） 

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 

営業利益 

売上高 

● 「関西深堀」、「ええもん安い」、「現場主義」 

● 「カード戦略（ＦＳＰ)」による全国ﾁｪｰﾝとの差別化 

● 「関西食品No.1」戦略 

ＦＳＰに対するトップの明確な指針 

スーパーマーケット 
（SM） ３０店舗 

 
              

スーパーストア 
（GMS） ５６店舗 

 
 

                

スーパーセンター 
（Ｓｕ.C） １店舗 

 
 

                 

1968年 
1999年 

2003年 

●「購買頻度の高いお客様に対して, 

       我々との信頼関係を強くしていくという売り方。」 

●「我々が目指さなければ行けないのは、販売計画とか、商品作りとか, 

    売場の展開とかが、会員さんの購買行動を通して得られる情報から 

      組み立てられるようにする事…」 （日経食品マーケット2004･5） 

●「単なる一般的な“ポイントカード”にしないこと」 

●「店長に企画･予算・運営をまかせ,本部はサポートに徹せよ」 

                      

ＦＳＰをベースとした新戦略の展開 

2001年  新生21計画（２ヵ年）、2003年  VIVID21計画（２ヵ年） 

V 
１９ 
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急速に悪化する業績をＦＳＰをベースに建て直し 

イズミヤ㈱ （大阪）の挑戦 

2000年（Ｈ１２）上期：第０フェーズ 

   ＦＳＰ実証実験 

      デイリーカナート（ＳＭ）で実施、３店舗展開顧客データ活用実験 

2000年（Ｈ１２）下期：第１フェーズ 

   新クラブカード発行とインフラの構築 

      全店展開を前提としたＦＳＰの展開（１７店舗）、会員数 ３４万人        

2002年（Ｈ1４）：第３フェーズ 

   店主体の運営移行、顧客情報の本格活用  

   店主体の運営移行 

       個店プロモーション支援の仕組みの改善、地域密着化の促進 

       販促予算の店舗振り向け： 店長プレゼント、ＤＭ、イベント 

    顧客情報の本格活用 

       品種別クラブカード活動の拡大（メーカー連携・ＫＩＯＳＫ活用） 

       地図情報の活用拡大(実商圏の把握、チラシ効果分析、競合対策） 

       優良顧客の維持管理定型情報、他  会員数 ２０１万人 

２００１年（Ｈ１３）：第２フェーズ 

   全店導入と運営組織の稼動 

      全店（７４店舗）導入、全店ＦＳＰプロモーションの稼動 

       顧客データ活用稼動  会員数 １３６万人 

2005年（Ｈ1７）～：現  状 

   更なる情報活用によるＦＳＰの深耕・競争力のアップ  

   顧客の理解 

       関西の顧客のより深い理解と関係つくり 

       優良顧客の囲い込み “Ｌｏｃｋ-Ｉｎ” 

    顧客情報の本格活用 

       店舗・商品部の顧客情報の活用の定着と高度化      

『店長プレゼント』発表 

会員価格の
採用 

200万人のお買い上げ情報の高度利用 離反顧客を呼び戻して売り上げ増加 

チラシを削減して、ヒット率の高いDMに転換 限りない可能性を秘めたFSP 

イズミヤHP 

上位会員向けＤＭ 

メーカーとコラボ：「ボーナスポイント」 

地図情報の活用：実商圏の把握・活用 

２０ 
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所在地   ：埼玉県さいたま市北区宮原町 2丁目44番1号 

設 立   ：１９６５年（Ｓ４０） １０月 

資本金   ：２６億６０２０万円 

年  商  ：８２４億８３００万円（H22年度） 

店舗数   ：５４店舗 

従業員数 ：５４７人 

ﾊﾟｰﾄ･ｱﾙﾊﾞｲﾄ：１８７１人（８ｈ換算） 

ＦＳＰスタート：１９９９年１１月 

会 員 数  ： 35．6万人（H18・8） 

カード利用売上比 ：80.5％（H17） 

急速に悪化する業績をＦＳＰでＶ字回復軌道に乗せる 

㈱マミーマート（埼玉）の挑戦 

急速に悪化した売上･計上利益 

ＦＳＰの導入決断背景とは・・・・？ 

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 

480.3 492.6 506.2 501.7 507. 562.8 594.2 628.5 

15.3   15.4   14.1        11.8     7.1    13.6     17.8      18.8  

3.19％  3.13%   2.79%        2.35%    １.4%    2.42%    3.0%      3.0%  

年 度 

売上高 

経常利益 

率 

●１９９９年、２０００年（Ｈ１２）はＱ１での業績が急速に悪化。 

●殆どの店舗が前年割れが発生。 

●‘９９年１０月よりＦＳＰの実験導入を行っていた１２店舗は全て前年 

  度をオーバーしていた。 

●経営陣は早急に全店舗にＦＳＰを導入する事を決断。 

● チラシも週２回以上打っていたものを月４回に減じた。 

●結果として客数・売上の顕著な減少はなく、逆出血値引商品の 

  出血が抑制された結果、荒利率の向上が見られた 

 
 「週刊ﾀﾞｲﾔﾓﾝﾄﾞ」：小売業“本当の実力”２１８社ランキング・ＳＭ部門で第５位に！ 

V 
２１ 
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1998年（Ｈ10）：ＦＳＰ検討、視察、勉強会 

      ＮＣＲ米国流通視察団、ＮＣＲＦＳＰ勉強会(店長・バイヤー・幹部） 

1999年（Ｈ１１）：ＦＳＰ視察・実験導入開始 

      １月に３日に分けてＡコープ白根店を視察 

       １０月より１２店舗でＦＳＰ実験導入スタート 

1998年～：ＦＳＰのデータ活用とプログラムの深耕  

   顧客データベースの構築とデータ活用 

       「商品軸」、「顧客軸」、「時間軸」、「地域軸」の分類 

       デシル分析、商品クロス分析、チラシ商品効果分析、単品ＡＢＣ 

    出店戦略のサポート 

       新規出店時、開店前に商圏の世帯訪問カード会員の獲得 

    ＦＳＰプログラムの深耕 

       商品ボーナスポイント、会員価格、ビンゴカード、会員感謝セール 

       商品交換キャンペーン、観劇優待、日帰りバス旅行優待、 

        わくわくシールキャンペーン、        

2000年（Ｈ12）：ＦＳＰ全店展開の決断と導入 

      ２０００年春に実験店の成果を踏まえ全店展開決断 

       ９月・全店展開終了 （決算月:10月） 

2005年（H17）１月：ポイント還元率の変更  
       ポイント還元率 １００円/ポイント―＞２００円/ポイント 

       変更時月間ボーナスポイント・プログラム 

2005年（H17）～：ＦＳＰ及び販促プロモーションの充実 

   ＲｅａｌＰＲＯ導入、分析系ＲｅａｌＡｃｔｉｏｎに統合 

 

急速に悪化する業績をＦＳＰでＶ字回復軌道に乗せる 

㈱マミーマート（埼玉）の挑戦 

３連のマミーカード 

ＦＳＰ実験開始北本店（1999） 

会員向け感謝セール 

商品交換キャンペーン 

観劇優待 

ポイント還元率の変更 

ボーナスビンゴゲーム 

日帰りバス旅行優待 

２２ 
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所在地：山梨県南アルプス市在家塚１２７１-１ 

開店日   ：１９９６年（H8）１１月 

売り場面積： ３２３坪 （内ﾍﾞｰｶﾘｰ２３坪） 

年  商   ：３３億７５００万円（H22年度） 

駐車場台数： ２２０台 

従業員数  ： 職員 ４．５人（８ｈ換算） 

            パート・アルバイト３３・４人（〃） 

会 員 数  ： 27,697人（H21・1） 

会員来店比率   ：91.1％ 

カード利用売上比 ：93.8％ 

Ａコープこま野・白根店 

ブライアン・Ｐ・ウルフ氏が日本のドロシーレーン・マーケットと賞賛 

Ａコープこま野・白根店（山梨）の挑戦 

白根店の理念 

 「地域のお客様と手をつなぎ、暮らしに根ざした 

          生活総合センターとしての活動を目指します」 

     （１９９６年・白根店開店時）       

13.6 

16.0 

26.9 

31.8 

33.2 

29.8 

32.5 

32.9 

34.2 

33.7 

32.8 

30.0 

30.9 

31.8 

33.8 

1995 

1996 

1997 

1998 

1999 

2000 

2001 

2002 

2003 

2004 

2005 

2006 

2007 

2008 

2010 

岡島開店(94) 

ヤオハン(94） 

白根店開店(96) 

アピタ田富(98) 

岡島ﾘﾆｭｰｱﾙ(00) 

ｲﾄｰﾖｰｶ堂昭和(00) 

トライアル開店(03) 

ﾏｯｸｽﾊﾞﾘｭ櫛形（04) 

ﾏｯｸｽﾊﾞﾘｭ白根（04) 

1Km 

2Km 

3Km 

5Km 

岡島食品館 

(500坪） 

岡島食品館 

(500坪） 

ＭａｘＢａｌｕ白根店 

(700坪） 

ＭａｘＢａｌｕ櫛形店 

(700坪） 

トライアル櫛形店 

(3800坪） 

オギノ・リバーサイド 

(7000坪） 

アピタ田富店 

(7000坪） 

イトーヨーカ堂昭和店 

(8000坪） 

アピタ甲斐双葉店 
（18000坪）  

イオン甲府昭和店 
(21400坪）  

    ＦＳＰ・「みのりカード」の基本理念 

      「お客様に喜ばれる・・・・」 

         ①所持した「本人」に喜んでもらえる 

         ②その「ご家族」の皆さんに喜んでもらえる 

         ③「地域」の皆さんにも喜んでもらえる 

Ａコープこま野白根店の業績推移 

激化する競合状況 

アピタ甲斐双葉（09） 

Ａｺｰﾌﾟ甲西店(10) 

イオン甲府昭和(11） 

経営理念から生まれたＦＳＰ 

２３ 

http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:AEONMALL-KofuShowa.JPG
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:LAZAWALK-KaiFutaba.JPG
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日本のドロシー・レーンマーケットはますます元気に・・・・ 

Ａコープこま野・白根店（山梨）の挑戦 

楽しいイベントを提供 

ご来店ゲーム 

ビンゴゲーム 

ショックプライス 

ショックプライス一覧表 

野菜５品目価格凍結宣言 

感謝カード 

2000年・ブライアン・ウルフ氏視察 

分析系も充実 

会員の圧倒的支持を受けるポイントプログラム ~1990年（Ｈ２）：シール（スタンプ）式還元企画を実施 

      シール５０枚で５００円のお買い物券発行 

~1990年（Ｈ２）：ポイントカードシステム「みのりカード」スタート 

      バーコード入りカード、1.5%ポイント還元 

       「Ｐ-ＢＯＸ」（キオスク端末）にて１０００円相当買物券“Ｐ券”発行 

       モニター制度 

1998年～：ＦＳＰの研究と移行：６社会、みのリカード委員会  

   ポイントプログラムの充実 

       「５の市」、「ご来店ゲーム」、「ショックプライス商品」、「朝市・夕市」 

       「Ｐ券サービス（旅行・野球観戦・ﾃﾞｨｽﾞﾆｰﾗﾝﾄﾞ・お食事券・他） 

       「福引」、「景品交換」、「誕生日プレゼント」、「キャッシュバック」 

       「感謝カード」、「月間イベントカレンダー」、「Ｐ券１２００円」他 

    会員サービスの充実 

       開店前の「お茶サービス」、農繁期の「お弁当注文」、「健康相談」 

199７年５月（Ｈ９）：チラシの廃止 

      来店客の会員比率５６％、広告宣伝費0.7%台、 

       チラシ費用を顧客に還元 

2003年（H15）～：競合店対策・ＦＳＰの深耕  

   ＲＰＲＯ、ＣＭサーバー、分析系ＣＯＭＰＡＳＳ導入 

       競合店対策会員保持ポイントの増加策：3000ポイントを目標 

       「ビンゴゲーム」、「ご来店ゲーム」、「ボーナスポイント商品」 

    商圏の分析 

       会員買上金額別・エリア別分析 

2010年（H22）10月～：甲西店オープン 

   ＲｅａｌＰＲＯ導入、分析系ＲｅａｌＡｃｔｉｏｎに統合 

 

2004年（Ｈ16）：ポイント還元率の変更・ポイントプログラムの充実 

      一般会員1.5%―＞0.5%、モニター会員1.7%―＞0.6%  

２４ 
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所在地   ：福岡県柳川市大字上宮永町394- 

創 業   ：１９７６年（Ｓ５１） ９月 

年  商  ：１６億２８００万円（H16年度） 

売り場面積：３００坪 

駐車場  ：１００台 

従業員数 ：６人 

ﾊﾟｰﾄ･ｱﾙﾊﾞｲﾄ：５５人（８ｈ換算） 

ＦＳＰスタート：１９９９年１２月 

会 員 数  ： 13,000人（H17・6） 

カード利用売上比 ：90％（H17） 

地域の単独スーパーの挑戦・ＦＳＰで生き残りの道を拓く 

（有）スーパーまるまつ （福岡）の挑戦 

ＦＳＰ導入でＶ字型回復 

ＦＳＰの導入決断背景とは・・・・？ 

●好業績を上げてきた（有）スーパーまるまつも、九州を襲った平成不況の中で 

  はピーク時１８億円の売上も下降の一途で１２億円台に陥った。 

●低価格競争の激化、ウォルマート佐賀店の進出等の競合は壽屋・ニコニコ堂・

サニー等の地元有力企業を次々と経営破たんに追いやった。 

●スーパーまるまつでは生き残りを賭けてＦＳＰの研究を深め、その導入と新店

舗の開店と新たな挑戦を始めた 

１９ 

１８ 

１７ 

１６ 

１５ 

１４ 

１３ 

１２ 

１１ 

１０ 

 

売上高 
（単位:億円） 

‘95以前 ‘96 ‘97 ‘98 ‘99 ‘00 ‘01 ‘02 ‘03 ‘04 

ＦＳＰｽﾀｰ
ﾄ 

新店舗開店 

有限 

会社 スーパーまるまつ 

壽 屋 経営破たん 

ニコニコ堂 〃 

サニー 西友合併 

ｳｫﾙﾏｰﾄ佐賀進出 

ＦＳＰの導入と新店舗への想い 

「今まで価格が安いとお客様は喜んで来店して買ってくれるもんだと思い込 

 んでいた」 

「売上が落ちてきたのも世の中の景気のせいで仕方がないと思い込んできた」 

「しかし売れんのは景気のせいでなく、我々がお客様のニーズの変化に付いて 

 ゆけなかったのが最大の原因である」 

「 食の安心･安全と取り組む事こそが我が社の使命である！」 

旧店舗（150坪） 新店舗（300坪） 

商品を山積み・低価格訴求 食の安心･安全・こだわりの商品を訴求 

“商品で満足を、売場で楽しさを、接客で感動を！” 

V 
２５ 
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「低価格訴求」の店から、「食の安心･安全･信頼」の店に変身 

（有）スーパーまるまつ （福岡）の挑戦 

トクとくカードパンフレット 

ＶＳＮＡＣカード 

トクとくカード 

カード会員特典 

新店のチラシ 

会員の観劇・グルメ優待 

ＩＴ経営百選･優秀企業認定状 

1993年（Ｈ5）：ポイントカード・スタート 

      ＮＣＲ２１２７Ｇ-ＭＡＸ／Ｔｏｗｅｒ／９００５、ＶＩＳＭＡＣカード 

       １００円／１ポイント、（1･4%分還元） 

1999年（Ｈ12）：ＦＳＰ導入・「トクとくカード」 

      チラシ廃止決断： 

           1800万円／年削減・ 店内ハンドビラ 

       ＦＳＰプログラムの展開 

           お買上ボーナスポイント、特別ポイント交換、抽選会 

           バス旅行、福岡ドーム野球観戦、日帰り温泉旅行 

           飲食店利用、カレンダー、会員価格、簡保の宿入浴券 

2003年（H15）１月：新店舗開店＆顧客分析システム導入  
       新店舗開店 

           １５０坪から３００坪に！ 低価格訴求から安心･安全訴求 

       顧客分析システム （ＣＯＭＰＡＳＳⅡ） 

           商品（単品）･地域･顧客・時間帯の4つの軸の統合情報分析 

2005年（H17）～：ＩＴ経営百選・優秀企業に認定される 

     経済産業省推進事業・ＩＴを用いての優秀経営企業を表彰    

      日本全国全業種対象・１００社を有識者が選定 

1998年（Ｈ11）～：ＦＳＰ研究・視察・ＮＣＲセミナー参加 

      ＮＣＲのＦＳＰセミナー参加（’98～’02） 

           福岡地区・延べ３回 

       Ａコープ白根店視察（’98) 

           ＦＳＰの実践を体感、導入決意、新店舗構想 

       米国流通視察団参加（’99、’00） 

           ’99年･松岡専務、 ’00年・松岡社長・田栗靖子氏 

1981年（Ｓ５６）：ＰＯＳ導入 

      独自単品管理システムをＮＣＲと開発、仕入先評価制度等 

２６ 
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本社所在地：山梨県甲府市徳行１丁目２-１８ 

創  業   ：昭和２８年９月 

資本金    ：１１，８４０万円 

年  商   ： ７５５億円（H20年度） 

店舗数    ： ３６ 店舗 

   昭和店・リバーシティ・茅野店・Ｗ．Ａ．Ｏ・パセオ・他 

従業員数  ： ２０８７人（８ｈ換算） 

ＦＳＰｽﾀｰﾄ  ：１９９９年 

会 員 数    ： 41万人（H20） 

会員購買費率  ： 90.1％ 

カード利用売上比 ：95.6％ 

株式会社 オギノ 

目指すは「日本のＴＥＳＣＯ」・ロイヤルティ・マーケティング 

㈱オギノ（山梨）の挑戦 

５年連続 

増収増益 

32万世帯 

87万人 

「売上高の大部分を占める上位３０～４０％の顧客の層を 

 シッカリ掴んで離さない！」 

「生き残る上での大事な条件」 

     （１９９９年・ＦＳＰスタート時）  
 

「お客様のライフスタイルは益々鮮明に分かれてきている。 

 従ってお客様ごとに提案する内容は全く違ってきている。 

 商売を大雑把な捉え方ではなく、もっと一人一人をシッカリと 

 捉えていかなければならないのではないか・・・」 

      （２００７年・ＦＳＰ第３ステップ）           

１９９４～２００３年までの売上高推移 
山梨県のマーケット 

ＦＳＰに対するトップの明確な指針 

２７ 出典：HP 
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ポイントカードからＦＳＰに挑戦、更に第３ステップへ！ 

㈱オギノ（山梨）の挑戦 

1997･11：ダイエーの出店（9,800㎡） 

1998・10：ユニーの〃（24,000㎡） 

2000・02：イトーヨーカ堂の〃（24,000㎡） 

 

  ５Ｋｍ圏内に１０店舗：９６７億円 

50m 

全国チェーンの攻勢 

2003～：ＭａｘＶａｌｕの出店攻勢 

     櫛形店、白根店、石和店 

     甲府長松寺店、甲府住吉店 

     富士吉田店、山梨中央店 

2003 ：トライアル山梨櫛形店（12,540㎡） 

2009 ：アピタ甲斐双葉店（59,400㎡）     

2011 ：イオン甲府昭和店（70,620㎡） 

 

２００８年以降１７店舗の新規出店 

全国チェーンの攻勢 

1996年11月：ポイントカードスタート ＜グリーンスタンプカード＞ 

      １軒１軒家庭を回って20万人の会員獲得 

1997年07月：ＤＭ企画・スタート 

      チラシに替わるターゲッタブルＤＭ企画 

       費用対効果の検証、対大型店対策 

ポイントカードの問題点浮上 

   ①特典競争の激化・割引化・マンネリ化 

   ②特売の誘発・競合店への流出・販促費増 

   ③顧客情報の活用不足 

1999年05月：ＦＳＰスタート 

      顧客ｶﾃｺﾞﾘｰﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄの実践・顧客の理解 

       販促費の削減･利益率の改善・ 

       優良顧客の把握と関係強化、直接アプローチ 

       個店単位でのエリア・マーケティングの促進 

       顧客データをベースとしたﾏｰﾁｬﾝﾀﾞｲｼﾞﾝｸﾞの展開 

2005年0？月：顧客情報分析ツール導入（ﾃﾞｼﾙＤｒ） 

     個客と商品の切り口、 ランク付け、絞込み、推移、比較 

      「ＦＳＰ共同研究会」を実施、戦略的データ活用を志向 

2006年07月：ＦＳＰ第３ステップへの挑戦 

      カードの更新：住所･氏名・生年月日・性別を更新 

       ＮＣＲ・ＲｅａｌＰＯＳ導入・個客別ダイレクトレシート 

       ライフスタイル分析（商品ＤＮＡ）、クラスター分析 

       「店舗プロフィール」による店舗別品揃えの最適化 

       新物流センター稼動・自動発注ｼｽﾃﾑ、欠品３０％減。 

ＣＲＭの行き詰まり感 

   従来の分析手法･活用法の限界 

   テスコ（英）のライフスタイル分析に着目 

アピタ甲斐双葉店 
2009･4  

イオン甲府昭和店 
2011･3  ２８ 

http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:AEONMALL-KofuShowa.JPG
http://ja.wikipedia.org/wiki/%E3%83%95%E3%82%A1%E3%82%A4%E3%83%AB:LAZAWALK-KaiFutaba.JPG


Copyright © 2011・11 私塾･寺子屋 All Rights Reserved   

第 ４ 章 

 １０年前の４０代、５０代の主婦の買い物客の家庭では、当時

の中学生、高校生だった子供たちはもはや社会人として巣立

ち、夫婦２人の生活になっているかもしれません。 

 短期のサイクルでは気のつかない消費者の変化についても

う一度見直してみましょう。 

 少子高齢化、長期のデフレ、エコ等でお客様の意識と購買

行動は大きく変化しています。 

２９ 
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日本のスーパーマーケットの経営環境は？ 

先行きの見通しが立てにくい・・・・ 

低価格攻勢が強まっている・・・ 

消費者の生活防衛意識が・・・ 

原発で食の安心･安全が・・・・ 

  生き残りをかけた戦略が求められている・・・・・ 

地域の経済環境 地域消費者の変化 

 ●地域経済の疲弊 

 ●人口の減少 

 ●少子高齢化の進展  

 ●商業立地の変化 

   駅ビル、郊外大型ＳＣ 

   旧商店街の地盤沈下 

   シャッター通り 

 ●買い物難民の出現 

 ●顧客の高齢化 

 ●世帯構成の変化 

    高齢化・核家族化 

    1人、２人世帯の増 

    共稼ぎ世帯 

 ●ライフスタイルの多様化 

   低価格･利便性・エコ・安心 

   ･安全・グルメ、他 

 ●所得の低下傾向 

   社会保障費、税のｱｯﾌﾟ 

   生活防衛 

 ●通販・宅配 

競争の激化 

 ●大手チェーンの進出 

 ●低価格競争の激化 

     ＰＢ商品 

     商品確保 

 ●大手チェーンの業態転換 

    Ｔｈｅ Ｂｉｇ （イオン） 

    Ｔｈｅ Ｐｒｉｃｅ（７＆ｉ） 

 ●小型店の展開 

 ●ネットスーパー 

経営課題 

 ●日本経済の低迷（心理的） 

   東日本大震災・原発事故 

    デフレ・円高・消費の収縮 

   消費税等の施策の行方不明 

 ●ローコスト・オペレーション 

   低価格競争の必須条件 

 ●ポイントカードの限界 

    値引き販促手段となる 

    チラシ廃止･縮小の決断× 

    顧客データ活用できず 

３０ 
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東京圏 名古屋圏 関西圏 地方圏 

出典：経済産業省・2010/02 

  地域のＧＤＰの推移（‘９６年―＞’０６年の成長率）   

東京･名古屋圏とそれ以外の地域での経済格差が拡大 

経済の伸び率比較・地域別格差広がる 

東京圏 名古屋圏 大阪圏 地方圏 

人口の伸び率比較・地域別格差広がる 

地方経済の疲弊が
目立ってきてます。 

３１ 



Copyright © 2011・11 私塾･寺子屋 All Rights Reserved   

ひとり親
と子 

夫婦と子 

夫婦 

のみ 

単独 

(1人) 

その他 

総世帯数

５０２９
万世帯 

2010年の家族類型別一般世帯数予測値 単身世帯と夫婦と子供世帯の推移 

その他 

ひとり親と
子 

夫婦と子 

夫婦のみ 

単独 

(1人) 

総世帯 

５０４４
万世帯 

2020年の家族類型別一般世帯数予測値 

データ出所：国立社会保障・人口問題研究所 

「日本の世帯数の将来推計（08年３月推計）」 

  進む世帯構成（家族類型別）の変化    

１人・２人世帯構成が過半数を超えた！ 

１９５７年１１月スタート： ５人分のレシピ 

１９６５年         ： ４人分  〃 

２００９年３月３０日～  ： ２人分   〃 

ＮＨＫの料理番組・レシピは２人前に・・・ 

３２ 
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  共働き等世帯数の増加傾向続く   

２００５年に逆転・専業主婦の減少 

共働き世帯数の推移 （万世帯） 

http://www.garbagenews.net/archives/1339166.html 

共働き世帯率の推移 （％） 

家事、特に毎日の食事
の買物･料理･後片付け
の負担が大変！ 

専業主婦は私たちの世代で
は玉の輿よ。 

家計は夫と共に働いて支え
ていくのが常識！ 

３３ 
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  晩婚化の傾向と未婚率の上昇が続く  

原因は所得？ 少子化の原因に・・・・・ 

http://www.garbagenews.net/archives/1641826.html 

忙しいし、結婚しようにも給
料がもっと上がらないとム
リ！ 

でも合コンは行くよ。 

只今・婚活中！ 

なかなか良い人と巡り合
えなくても頑張ってます。 

３４ 
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  日本の世帯平均所得の推移は・・・？   

１９９８年 ＶＳ ２００８年対比 
 年収４００万円未満 

   35.8%―＞46.5% （＋10.7％） 

 年収４００～８００万円  

   34.7%―＞32.1% （▲2.6%) 

 年収８００万円以上 

   29.5%―＞21.5% （▲8.0%） 

世帯別年収分布  

世帯別平均所得も１０年間で１５０万円以上減少？ 

1997年： 500～599万円： 673万人 

2002年： 300～399万円： 523万人 

2007年： 300～399万円： 538万人 

人数の最も多い所得層（男性） 

 
 

世帯平均所得の推移 

556 

446 

３５ 
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  年収２００万円以下が１０００万人超えた・・・！ 

年収２００万円以下・１０００万人・２００６年に突破 

5% 10% 15% 

ｽｳｪｰﾃﾞﾝ 

フランス 

イギリス 

ド イ ツ 

イタリア 

カ ナ ダ 

ｵｰｽﾄﾗﾘｱ 

日 本 

アメリカ 

5.3% 

5.3% 

 7.2% 

7.1% 

   10.2% 

8.3% 

9.2% 

   11.3% 

 11.8% 

11.4% 

 10.3% 

    12.0% 

   12.2% 

    12.4% 

     15.3% 

    14.9% 

     17.1% 

     17.1% 

日本の貧困率は１５．７％、ＯＥＣＤ中下から４位 
  

２００７年度・日本政府初の算出を実施 

 

ＯＥＣＤ（経済協力開発機構）加盟４０ケ国ワースト４ 

     ３０位 ； メキシコ １８・４％ 

     ２９位 ； トルコ   １７．５％ 

     ２８位 ； アメリカ  １７．１％ 

     ２７位 ； 日 本   １５．７％ 

 

２０００年調査 

２００４年調査 

＊非正規雇用者数（男性） 
   209万人（’97） 

   591万人（’07） 

    3倍増 

３６ 

http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_322.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_327.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_401.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_404.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_601.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_315.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_305.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_306.html
http://freesozai.jp/sozai/nation_flag/ntf_131.html
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  家計支出指数の推移は・・・・・・・・？  

消費税アップ、社会保険料、医療費のアップが生活を直撃 

３７ 
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年少人口 
（０～１４歳） 

後期老年人口 

（７５歳以上） 

老年人口 

（６５～７４歳） 

急激に進む少子高齢化社会とは？ 

２０１５年 

２６．０％ ２０５０年 

３５．７％ 

高齢人口（６５歳以上）比：７％超＝「高齢化社会」 

高齢人口（６５歳以上）比：１４％超＝「高齢社会」 

高齢人口（６５歳以上）比：２１％超＝「超高齢社会」：１９９４年突破 

生産年齢人口 
（１５～６４歳） 

３８ 
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1450兆円の個人金融資産の約6割（900兆円程度）は、 

60歳以上のシニア世代が握っている。 

 超高齢化社会の到来と消費動向は・・・？ 

団塊の世代がビジネス環境の大変化をリード・・・ 

 作れば売れた！並べれば売れた！は過去のよき時代に！ 

団塊の世代を象徴する「サントリー・オールド」 

学生時代、サラリーマン時代に憧れ、最も親しんだウィスキーの販売の変化 

１９８０年（昭和５５年） 1,240万ケース 

２００５年（平成１７年）    51万ケース 

３９ 
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  出生数及び合計特殊出生率の年次推移   

合計特殊出生率が１．３を下回ると「超少子化国家」と呼ばれる事になる 

http://www8.cao.go.jp/shoushi/whitepaper/w-2006/18webhonpen/html/i1111000.html 

４０ 
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日本のマーケットは垂直･水平方向の２極分化に進む・・・・・？ 

一億総中流マーケットの崩壊 
所得層の２極分化 

ＧＭＳの得意分野・マスマーケティング 

平均的ニーズに対応・大量販売 

 

所 

得 

・ 
階 

層 

の 

二 

極 

分 

化 

新ボリューム・マーケット 

新 

アッパー・マーケット 
 

出典・参考：販売革新２００９・２ 

コモディティ・マーケット 
 

徹底した合理性･低価格 

巨大流通資本の競合 

ライフスタイル・マーケット 
 

価値観･生活スタイル・趣味･嗜好 

個々人のニーズへの対応 

二極化 

エコノミー・プライス商品 プレミアム・プライス商品 

  不況は２極分化を促進。中流マーケットはメルトダウン  

４１ 
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 超高齢化社会の到来と消費動向は・・・？ 

健康と資源･環境重視型のライフスタイルが定着へ・・・ 
 特に主婦の意識と購買行動が大きく変化している 

トヨタ・プリウス 花王ヘルシア 

ソイジョイ・鉄分入り 

キリン・ゼロ 

サプリ 

ソーラーパネル 

省エネ家電 

黒ウーロン茶 

健康オイル  黒 酢 

ＮＯＭＡＤＩＣＳ 

（生活堅実型） 

（２７％） 

ＬＯＨＡＳ層 

（２９％） 

ＣＥＮＴＲＩＳＴＳ 

（中庸無難層） 

（２８％） 

ＩＮＤＩＦＥＮＴＳ 
（生活に追われる） 

（１６％） 

調査：米国ＮＭＩ 
（２００５年） 

成人に占めるＬＯＨＡＳの構成比 

４２ 

http://www.goo-net.com/php/search/listing_view.php?type=l&stock_id=0901314A20080823W004&client_cd=0901314&areacd=11&baitai=goo&goo_car_id=700090131420080823004&car_cd=10101040
http://www.kenko.com/product/item/itm_8814490072.html
http://www.kirin.co.jp/brands/kirinzero/index.html
http://www.sharp.co.jp/sunvista/product/by_roof/yosemune/index.html
http://www.sharp.co.jp/sunvista/product/by_roof/hiraita/index.html
http://www.suntory.co.jp/softdrink/kuro-oolong/index.html
http://products.nisshin-oillio.com/katei/shokuyouyu/kenkouoil/index.php
http://www.kenko.com/product/item/itm_8311775072.html
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 超高齢化社会の到来と消費動向は・・・？ 

個々人の「価値観」が「ライフスタイル」を生みだし、 

          「ライフスタイル」が「購入商品」を決める。 

You are What you eat! 

餃子は宇都宮に限る！本場

だから・・ 

ブランド志向 

こだわり派 

マッタ！ 

私は手作りよ。料理教室に

行ってるワ 

料理愛好 

志向 

花嫁修業中！ 

私ダイエット中。 

野菜の多いのが・・ 

健康志向 

ベジタリアン？ 

共稼ぎだから冷凍かチルド

が便利ネ 

便利志向 

時間節約志向 

忙しいの！ 

低価格志向 

安い中国製でもいいんじゃ

ない？ 

食費に費用を 

かけたくないの！ 

グルメ志向 

鹿児島黒豚入りが一番美

味い！ 

がんこ派？ 

薀蓄派？ 

４３ 

http://www.google.co.jp/imgres?imgurl=http://cart-imgs-2.fc2.com/user_img/p/panda0724/1_1_09.jpg&imgrefurl=http://mall.fc2.com/item/panda0724/1/%25F1%25AD%25BB%25D2&h=400&w=600&sz=58&tbnid=BY2B-z6OF-usEM:&tbnh=90&tbnw=135&prev=/search%3Fq%3D%25E9%25A4%2583%25E5%25AD%2590%26tbm%3Disch%26tbo%3Du&zoom=1&q=%E9%A4%83%E5%AD%90&hl=ja&usg=__Pkt8afrQ5Uz9Ujc5Cp9vBHmgmDY=&sa=X&ei=aRrKTeGQFIq_0AHi-vnPBw&ved=0CE8Q9QEwBA
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・食材の在庫状況の把握 

・買物店の選定（チラシ等の比較） 

・特売商品等のチェック（やりくり） 

・店頭でその日の献立を考える 

・子供の学校給食メニューは？ 

・食育（栄養バランス）・安全、安心 

・制約（アレルギー、食事制限） 

・家族の好き嫌い、季節、他 

Planning（献立） 

・店舗の往復、嵩張る商品、天候 

・忙しくて買物時間が無い、少ない 

・比較、検討、計算（予算）、他 

・疲れる（広い売場、目的商品探し） 

・待たされる(レジ精算）、従業員の対応 

・量目が多い 

・家計簿への記帳、レシートチェック 

Shopping（買物） 

・食材の冷蔵庫格納 

・野菜、魚等の皮むき、下ごしらえ 

・料理の準備 （食器、器具、調味料、） 

・食卓の準備 

Prepping（準備） 

・料理（焼く、煮る、揚げる、和える、他） 

・調理（調味） 

・盛り付け 

Cooking（料理） 

・残った料理の片付け 

・ゴミの分別・処理（可燃、不燃、ペット） 

・食器・料理器具の洗浄・乾燥・格納 

・台所の洗浄･片付け（まな板、フキン） 

Clean Up（片付け） 

カット野菜 

チルド・冷凍・半調理 

電子ﾚﾝｼﾞ専用食品 

配達・ﾈｯﾄｽｰﾊﾟｰ 

少人数パック（鍋等） 

惣菜・弁当の充実 

対面＆実演販売 

セルフレジの設置 

レンジ、ガス台 

合わせ調味料 

各種ﾒﾆｭｰ調味料 

メニュー提案 

お得情報・ｶﾚﾝﾀﾞｰ 

食育啓蒙 

詳細商品情報 

料理教室・実演 

洗剤・漂白剤 

ｷｯﾁﾝｺｰﾅｰ・ゴミ箱 

棚の整理整頓 

食に関する５つの問題 

Planning（献立） 

Shopping（買物） 

Prepping（準備） 

Cooking（料理） 

Clean Up（片付） 

私は共働きで買物、 

料理の時間が無いの 

わしら老夫婦にとって 

スーパーの量目は多す
ぎる 

大家族でお弁当もあって 

毎日の献立と跡片付けが
大変 

一応専業主婦。私が 

アレルギーで夫が糖尿
病で食事制限よ 

 

お客様一人一人の食の問題を把握して
解決策を提供する事が我々の使命では
ないのか・・？ 

食についてお客さまが抱えてらっしゃ
る問題が各々異なる。 

「良い品を安く」だけではお客様の抱
えている問題の解決にはならないの
ね・・・ 

我々の仕事の最大の責任は 

お客様の毎日の健康のための安心･
安全・適価な食を提供すること。 

1人暮らしだけどコンビ
ニのように便利ならい
いな・・・ 

 

 ２１世紀のスーパーマーケットのあり方は・・・・・・？ 

お客様の毎日の「食」に対する問題解決と提案 

Ｎｅｗ Ｍｅａｌ Ｓｏｌｕｔｉｏｎ Ｃｏｎｓｅｐｔ 

個々の顧客を 

知る重要性 

４４ 
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今、「ザ・プライス（イトーヨーカ堂）」、「ザ・ビッグ（イオン）」、「西友（ウォルマート）に

見られるように大手全国チェーンが不振の既存店をディスカウント店に衣替えし、

「低価格」攻勢を強めています。 

過度の「低価格」競争は、消費需要の先食いであり、企業体力を消耗させますが、 

逆に消費者に「あの店の商品は高い・・」といったイメージを与えた瞬間に来店と買

上金額にブレーキがかかり、厳しい局面に立たされるでしょう。 

小売業界においての「低価格」戦略による差別化は、避けては通れない経営戦略

上の永遠のテーマですが、単に恐れを抱くのではなく、「正しく理解して恐れる」事

で、その対策を生み出していく努力が求められています. 

 

第 ５ 章 

４５ 
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  小売業が避けてきたマーケティング戦略への挑戦   

出典：日経ビジネス・マネジメント２００８Winter 

Consumer 
Customer 

 マーケティング戦略は避けて通れない経営課題に！ 

コトラーの 

マーケティング戦略のステップ 

第１ステージ 

マーケティングは 

「販売」と同義語 

製品志向 

顧客志向 

第２ステージ 

「ＳＴＰ」、「４Ｐ」などの 

マーケティング理論の 

導入初期 

第３ステージ 

顧客満足を最大化する 

長期的関係の構築 

第４ステージ 

顧客と共に 

製品やサービスを創造 

同質化競争を生き抜くためには・・・・・ 

    自社の顧客は誰なのか・・・・？ 

    どの様なお客様にフォーカスするのか・・・？ 

    競合他社との差別化は・・・・？ 

“STP戦略” 
     Segmentation （顧客の分類とグループ化） 

     Targeting    （標的化・セグメントの絞込み） 

     Positioning    （競合との差別化） 

４６ 
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差別化戦略 ： One Best、One Better、Three Average 

  自社の強みを明確化するステップ（Positioning) 

顧客にとっての価値 主な構成要素 

商 品 価 値 良い品質の商品、良い品揃え、ゼロ欠品、独自商品、他 

利便性価値 良い立地、長時間営業、ｸｲｯｸｼｮｯﾋﾟﾝｸﾞ、駐車場、他 

サービス価値 良い接客､ｶｳﾝｾﾘﾝｸﾞ力、満足保証、配達、他 

雰囲気価値 驚き、五感訴求、気軽さ、クリンネス、フレンドリー、整理整頓、他 

価 格 価 値 低価格、正確な価格、値頃価格、見やすい価格、価格保証、他 

ショッピングにおける顧客にとっての価値が店舗の差別化戦略の基本となる 

出典：「セールス心理学」・松村清著・商業界 

One Better Ｔｈｒｅｅ Average 企 業 名 One Best 

ウォルマート 価格価値 
（EDLP) 

商品価値 
（１０万ｱｲﾃﾑ) 

利便性価値、雰囲気価値 

サービス価値（ｸﾞﾘｰﾀｰ、１０ﾌｨｰﾄﾙｰﾙ） 

ホームデポ 商品価値 
（品質・品揃え) 

価格価値 
利便性価値、サービス価値 

雰囲気価値 

ウォルグリーン 商品価値 
（専門性) 

利便性価値 
（24H、配達、立地） 

サービス価値、雰囲気価値 

価格価値 

ホールフーズ 商品価値 
（高品質管理基準) 

雰囲気価値 
（ロハス・医食同源） 

サービス価値、利便性価値 

価格価値 

ノードストローム サービス価値 
（接客) 

雰囲気価値 
（ﾋﾟｱﾉ演奏等） 

商品価値、利便性価値 

価格価値 

スチューレオナード 雰囲気価値 
（ﾃﾞｨｽﾞﾆｰﾗﾝﾄﾞ？) 

サービス価値 
商品価値（８００ｱｲﾃﾑ）、 

利便性価値、価格価値 

米国の小売業はポジショニングを明確化＝顧客ターゲットの明確化 

４７ 
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「低価格戦略」による差別化戦略は既存マーケットを破壊する力を持つ 

  「低価格戦略」は全世界の小売業の永遠のテーマ 

Poor-man needs Low－Price, 

       Rich-man loves Low-Price 

「小売の輪】理論： （ﾏﾙｺﾑ/ﾏｸﾈｲｱ教授）  

    ① 小売業マーケットへの参入は「低価格」による差別化が常道である. 

    ② 既存業態を駆逐しつつラインロビング、多店舗化、大型化が進む 

    ③ それによって本部が膨張、管理費/間接費用が増大する 

    ④ 類似業態も参入し、同質化競争の中で高コスト経営を強いられるようになる 

    ⑤ 粗利益の追求/低価格路線の放棄によって、低価格を武器とする新興勢力が参入 

既存業態 

の駆逐 

企業 

規模 

企業 

規模 

企 業 

規 模 

企 業 

規 模 

●低コスト 

●低価格 ●店舗拡大 

●ﾗｲﾝﾛﾋﾞﾝｸﾞ 
●本部膨張 

●管理/間接費膨張 

●フルサービス 

●高コスト経営 

●低価格の放棄 

経費増 

粗利追求 

●差別化 

●革新性 

●目新しさ 

類似業態参入 

同質化競争 

新規業態の 

参入 

●新興勢力の新規参入機会 

新興勢力 

低価格路線 

４８ 



Copyright © 2011・11 私塾･寺子屋 All Rights Reserved   

 「低価格戦略」の破壊力を正しく怖がる？ 

スーパークイン（アイルランド）の戦いの教訓：「高価格」のイメージがダメージに・・・ 

ＰＢ比率５５％以上 

ＰＢ比率７０％以上 

 

低価格 

攻勢 

 

うちの店の商品が高いというイメージは

致命的・・・ 

それだけで来店しなくなる・・・ 

優れたＦＳＰでも価格差を埋めることができ

なければ生き残ることができません。 

ある一定の幅以上に競合店との価格差を 

広げてはいけません 

 

顧客の流出 

 

「価格差」 

４９ 
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 「低価格戦略」の破壊力を正しく怖がる？ 

ＥＤＰＬを破った日本の地方スーパーの戦いの教訓：感化･失墜作戦 

 某大型チェーン  

ＥＤＬＰ/低価格訴求 

 
地元 

ｽｰﾊﾟｰﾁｪｰﾝ 

地元 

ｽｰﾊﾟｰﾁｪｰﾝ 

地元 

ｽｰﾊﾟｰﾁｪｰﾝ 

 「感化」、「失墜」作戦  

① チラシ、ハンドビラ、店頭表示で一部商品の「低価格訴求」 

     「某大型チェーンは決して安いわけではない」のイメージ訴求 

② 生鮮３品及び惣菜の充実 

     「鮮度」、「安心/安全」のイメージ訴求 

③ 接客サービス等の差別化 

     無味乾燥なイメージの訴求 

５０ 
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 ＦＳＰによる低価格戦略の推進・・・・・・・・・ 

小売業の３つの低価格戦略とその長短：「ハイ・ロー戦略」からの脱皮 

顧客の来店勧誘 

低価格商品数 

期  間 

品 切 れ 

価格設定 

本部バイヤーの負荷 

店舗の作業負荷 

オペレーション・コスト 

顧客の固定客化 

その他 

競合上の問題 

ハイ・ロー戦略 ＥＤＬＰ戦略 ＦＳＰ戦略 

チラシの出血目玉商品 毎日低価格 カード・プログラム 

限定商品（数十ｱｲﾃﾑ） 基本的に全商品 限定商品（30～1000） 

短期間（1～3日） 長期間 中期間（1～6ケ月） 

有 （数量限定） 無 （ﾚｲﾝﾁｹｯﾄ） 無 （代替品） 

通常価格／チラシ価格 通常価格＝最低価格 会員特別価格（ランク別） 

負荷・大 
仕事の70～80%が企画・会議・交渉 

負荷・小 
メーカーとのＣＰＦＲ 

負荷・中 
分析･企画・メーカーの提案・連携 

負荷・大 
品出・陳列・PLU変更・ﾚｼﾞ混雑 

負荷・小 
品出・陳列等の標準化 

負荷・中 
作業計画可能 

大 
人件費・チラシ・間接費・他 

小 
作業標準化によるパート化 

中・小 
チラシの廃止・作業計画可能 

不 可 

ﾁｪﾘｰﾋﾟｯｶｰの跋扈 

難しい 

低価格志向の顧客 

有 効 

優良顧客の優遇策 

・新聞購読世帯の減少 

・店舗の要員の水ぶくれ 

  （セールに合わせて要員確保） 

・チラシの同質化（商品・価格） 

・費用対効果測定困難 

・ﾛｰｺｽﾄ・ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝの徹底（EDLC) 

・ﾒｰｶｰに対するﾊﾞｲｲﾝｸﾞ・ﾊﾟﾜｰ要 

・品揃えの絞込み（面白み欠如） 

・チラシの廃止or削減（費用対効果） 

・無駄な値引の回避 

・ショック・プライス商品の展開 

・ポイントの販促への有効活用 

・顧客ﾗﾝｸ別価格・クーポンの活用 

チラシによる価格開示 

直ぐに対抗策を打たれる 

品揃え・価格の硬直性 

競合店の１部商品の値下に弱い 

会員価格はステルス 

競合には見えないプロモーション 

    「ＵＶＣカードを使い続けてください。そして節約できる金額がドンドン大きくなって行く事を確認して下さい」 （ユークロップス） 

    「我々は上位３０％に入らない顧客には何もするつもりはありません」 （ドロシーレーン・マーケット） 

     「あなたがテスコで（ＡＳＤＡ）より安く買い物できることを確信してます。そうでない場合にはその差額をお返しします」（テスコ） 

低価格 

訴求 

５１ 
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 ○単純明快さ：（特に優良顧客の優遇に都合が良い） 

 ○顧客をターゲット化する：（特定顧客へのプロモーション可） 

 ○部門をターゲット化する：（特定部門のポイント特別加点） 

 ○価格イメージ：（商品のグレードを落とさない） 

 ○低価格に代わるもの：（割引に代わるポイント加点） 

 ○価格競争の回避：(価格以外の価値提供で差別化） 

 ○まとめ買い促進：（まとめ買いでボーナスポイント加点） 

 ○売上増に貢献：（累進性によるポイントレートの変更） 

 ○学校。地域団体への寄付：（登録された学校にポイントを加算） 

 ○イベント参加促進：（各種イベントへの招待・優待） 

 ○品質管理への利用：（会員の問題指摘へのポイントによる謝礼） 

 ○従業員への報償：（従業員割引の変更、報償） 

 ○パートナー関係の形成：（他の企業との連携、魅力のアップ） 

 ○顧客の流出防止：（ポイントが溜まるほど固定化促進） 

 ○新たな収入源：（カタログ、ＷｅｂＫＩＯＳＫ等の広告） 

 ○差別化のツール：（商品・価格に差がない場合の差別化ツール） 

 ○カード利用の促進：（顧客データの収集率の向上） 

 ○キャッシュフローの改善：（後払い・未交換・喪失ポイント） 

 ●効果が遅い： 

   （顧客に即時的に満足を与えられない） 

 ●コストが高い： 

   （会員全員に一律に付与すると高コストになる） 

   （企業純利益１％台なのに還元率１％は疑問） 

 ●特典の競争： 

   （競合店との新たな価格競争発生、ポイント乱発） 

 ●未交換ポイントの扱い： 

   （隠れ不良債務化？経理担当者の悩み） 

 ●煩雑性： 

   （部門損益、部門間でのポイント提供コストの分担法） 

 ●事務手続きの増加： 

    (事務処理、問い合わせ） 

 ●費用の増加： 

   （事務処理費用、システム機器、ソフト開発、他） 

利 点 欠 点 

ポイントプログラムの長所・短所 

出典・参考：「個客識別マーケティング」（ダイヤモンド社） 

 ポイントプログラムの見直しと活用を・・・・ 

ポイントの活用：高度な流動性を目指せ！ 「貯める楽しみ」と「使う楽しみ」 

    「低価格戦略は継続的な差別化にはつながらない。低価格で引きつけた顧客は低価格で他の店に流れる」 

    「ポイントによる価格のあいまい化が可能」 

     「ポイントプログラム」に絶えず魅力付けを！ 消費者は飽きやすい」 

低価格 

訴求 

 割引・値引きとの比較は？ 

  割引、値引きは取引時点のみ（ワンタイム）であり、ポイ 

  ントの場合には次回以降の購買誘引の「呼び水効果」が期待 

  でき、「貯める楽しみ」で顧客の固定化も期待できる。 

５２ 
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米 国 

英 国 

日 本 

ﾛｲﾔﾙﾃｨ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ 

1980年代後半 1990年代 2000年代 

不 況 

世帯構造変化 

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾀｰ 

低価格競争 

（ｸｰﾎﾟﾝ券） 

ＵＶＣｶｰﾄﾞ 
電子ｸｰﾎﾟﾝ 

（ｲﾝｽﾀﾝﾄｾｰﾋﾞﾝｸﾞ） 

ＳｔｏｒｅＴｅｃ社 

 

1987 

ﾕｰｸﾛｯﾌﾟｽ 

顧客ﾃﾞｰﾀﾍﾞｰｽ 

ﾒｼﾞｬｰﾄﾞ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ 
 

1994・5 

ﾕｰｸﾛｯﾌﾟｽ 

1995 

ﾄﾞﾛｼｰﾚｰﾝＭ 

米国スーパーマーケット 

ＦＳＰ導入加速 

 

 

 

 

 

翌年ＷＳＪに記事掲載 

 

不 況 

低価格競争 

 

ＦＳＰ研究 

単品管理 

ＰＯＳの普及 

景品表示法 

 

1985年 

ｲﾄｰﾖｰｶﾄﾞｰ 

従来のスタンプカードがＰＯＳによるポイントカードに変化 （電子スタンプ・M&C） 

バブル崩壊・平成大不況・デフレ不況 

ｾﾙﾌｻｰﾋﾞｽ協会 

ＤＬＭの講演 

1997 

ＦＳＰ伝来 

1999 

ＦＳＰ元年 
ＦＳＰ 

第二ｽﾃｯﾌﾟ 
ﾛｲﾔﾙﾃｨ 

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ 顧客ﾃﾞｰﾀﾍﾞｰｽ活用 

ポイント還元率変更 

よしや、イズミヤ、オギノ テスコを追随 

オギノ 

 

 

 

 

 

 

 

 

スーパーマーケット 

ＦＳＰ導入加速 

 

2003 

ｸﾛｰｶﾞｰ 

テスコの仕組導入 

 

1988 

Ａｉｒ Ｍｉｌｅｓ 

1996 

ｾｲﾝｽﾞﾍﾞﾘｰ 

Ｒｅｗａｒｄカード 

（Nectarカード） AEROPLAN 

家電量販店・値引ﾎﾟｲﾝﾄ 

キーワード 

販促手段中心 

 

「非ポイント制」 

（ﾌﾟﾙ･ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ） 

「低価格訴求」 

「ＰＢ商品訴求」 

「クーポンの電子化」 

「サブクラブ」 

「射幸心」 

 

「上位顧客」優待集中 

 

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ戦略 

「ポイント制」 

「ﾛｲﾔﾙﾃｨ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ」 

（ﾌﾟｯｼｭ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ） 

「銀行・保険」 

「ＰＢ商品訴求」 

「サブクラブ」 

「マルチ・チャネル」 

販促手段中心 

 

「ポイント制」 

「ポイント＝値引手段」 

（ﾌﾟﾙ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ） 

マス・マーケティング 

 

エリア・マーケティング 

 

ロイヤルティ・ 

  マーケティング 

（ﾗｲﾌｽﾀｲﾙ分析） 

2000 
TESCO.COM 

「米･英･日のＦＳＰの導入･発展過程」一覧表 

各国の事情によって異なるＦＳＰの形と発展 

Ｐａｇｅ：１-１０ 

1996 

景品表示法 

1995 

テスコ 
1997 

ＴＰＦ・銀行 

カード戦争 

付 録 

http://eigosozai.main.jp/koki/koki_dai/japan.html
http://eigosozai.main.jp/koki/koki_dai/usa.html

