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米国のＦＳＰは「第三章」で述べたごとく、大手全国チェーンやﾃﾞｨｽｶｳﾝﾀｰの攻勢に対して、中米国のＦＳＰは「第三章」で述べたごとく、大手全国チェーンやﾃﾞｨｽｶｳﾝﾀｰの攻勢に対して、中

小のｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄは“ＨＭＲ”と“ＦＳＰ”に生残りの道を求めた。小のｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄは“ＨＭＲ”と“ＦＳＰ”に生残りの道を求めた。

今でこそ大手を含む米国のｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄ全体が“ＦＳＰ”に取組み始めているが、顧客ｻｰﾋﾞｽ戦略、今でこそ大手を含む米国のｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄ全体が“ＦＳＰ”に取組み始めているが、顧客ｻｰﾋﾞｽ戦略、

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの転換等の経営革新は、ﾄｯﾌﾟの目の行き届く中小の企業の方が追求し易いのかもしれﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞの転換等の経営革新は、ﾄｯﾌﾟの目の行き届く中小の企業の方が追求し易いのかもしれ

ないし、事実“ＦＳＰ”の発展･成長を引っ張っているのは、ﾄﾞﾛｼｰﾚｰﾝﾏｰｹｯﾄ（ｵﾊｲｵ州･ﾃﾞｲﾄﾝ）等ないし、事実“ＦＳＰ”の発展･成長を引っ張っているのは、ﾄﾞﾛｼｰﾚｰﾝﾏｰｹｯﾄ（ｵﾊｲｵ州･ﾃﾞｲﾄﾝ）等

の中小ｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄである。の中小ｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄである。

ｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄの競争も突き詰めてゆけば、一定地域内での個店同士の競争である以上、“ＦＳＰ”のｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄの競争も突き詰めてゆけば、一定地域内での個店同士の競争である以上、“ＦＳＰ”の

本質・効果を学ぶには企業の大小ではなく、成功している個店として見る必要があろう。本質・効果を学ぶには企業の大小ではなく、成功している個店として見る必要があろう。

そういった意味では、日本において最も“ＦＳＰ”として成功している店舗としては、山梨県のＡそういった意味では、日本において最も“ＦＳＰ”として成功している店舗としては、山梨県のＡ

ｺｰﾌﾟこま野・白根店を上げる事が出来る。ｺｰﾌﾟこま野・白根店を上げる事が出来る。

同店はその名の通りＡｺｰﾌﾟ（農協）の組合員を対象にしたｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄであり、全国のＡｺｰﾌﾟ系の同店はその名の通りＡｺｰﾌﾟ（農協）の組合員を対象にしたｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄであり、全国のＡｺｰﾌﾟ系の

店舗の多くが全国･地域の大型ｽｰﾊﾟｰﾁｪｰﾝの進出に、経営基盤を脅かされる中で、いち早く“ＦＳ店舗の多くが全国･地域の大型ｽｰﾊﾟｰﾁｪｰﾝの進出に、経営基盤を脅かされる中で、いち早く“ＦＳ

Ｐ”を導入し、地域お客様の１２０％の満足を獲得し、売上げを２桁台の勢いで伸ばしている。Ｐ”を導入し、地域お客様の１２０％の満足を獲得し、売上げを２桁台の勢いで伸ばしている。

まさに日本のﾄﾞﾛｼｰﾚｰﾝ・ﾏｰｹｯﾄとも言える店舗であり、今後の日本の“ＦＳＰ”のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟを握るまさに日本のﾄﾞﾛｼｰﾚｰﾝ・ﾏｰｹｯﾄとも言える店舗であり、今後の日本の“ＦＳＰ”のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟを握る

店舗であり、同店の理解無くしては日本の“ＦＳＰ”は語れない。店舗であり、同店の理解無くしては日本の“ＦＳＰ”は語れない。
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Ａｺｰﾌﾟこま野・白根店

所在地 ： 山梨県中巨摩郡白根町在家塚１２７１－１
開店日 ： 平成８年１１月１３日

立地･商圏： 果樹園を中心とする農村地帯
４３００世帯（半径２Ｋｍ、車５分）

供給高 ： ３３億１４百万円＜00･2期＞（対前年4.3％増）
売場面積： ３２３坪 （含：ｲﾝｽﾄｱﾍﾞｰｶﾘｰ２３坪）

駐車場 ： １６０台
従業員数： 職員９名、ﾊﾟｰﾄ・ｱﾙﾊﾞｲﾄ６４名）

営業日数： ３５０日 （元旦営業）
営業時間： ９：３０～２１：００

他の店舗 ：櫛形店 （１１０坪）－３億９６百万円

甲西店 （ ３０坪）－ ６７百万円

Ａｺｰﾌﾟこま野・白根店は山梨県の県庁所在地、甲府から車で約３０分余り、南ｱﾙﾌﾟｽのすそ野の白根町

にある。

昭和４０年に「農協ｽﾄｱｰ」として出発した同店は、その後白根農協合併により昭和５８年には、白根本所

地内に９０坪の店舗として移転し、３１年余、地域の支持を受けてきた。

しかしながら供給高も１３億円を超すに至っては効率的にも頭打ちとなり、又近隣への岡島ﾊﾟﾜｰｾﾝﾀｰ、

ﾔｵﾊﾝ等の相次ぐ大型店進出は、大型の新店舗の登場を促す条件を揃えていた。

平成７年には地域の８つの農協が合併し、同８年１１月１３日にＡｺｰﾌﾟこま野・白根店として現在地への新

築移転を果す事となった。。

その時、従来行なっていたｽﾀﾝﾌﾟを廃止し、ＰＯＳに連動したﾎﾟｲﾝﾄｶｰﾄﾞ「みのりカード」を創設した。

「みのりカード」の顧客ﾃﾞｰﾀをﾍﾞｰｽに次々と多くのﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑを打ち出し、単なるﾎﾟｲﾝﾄｶｰﾄﾞの仕組みから、

“ＦＳＰ”の仕組みにﾊﾞｰｼﾞｮﾝｱｯﾌﾟしていった。

その結果ここ３年で平均２０％を超える供給高（売上高）の伸びを示し、本年度の予想も２０％ｱｯﾌﾟと、その

勢いを増している。
（表－５１） 最近６年間の業績

岡島ﾊﾟﾜｰｾﾝﾀｰ開店
ヤオハン開店

農協合併
Ａコープ・３店

１１／１３

新・白根店開店

年年 度度 供供給給高高 （百万円）（百万円） 対前年比対前年比 供供 給給 高高 推推 移移
１０億１０億 ２０億２０億 ３０億３０億 備備 考考

1,115
1,180
1,303
1,361
1,598

104.9%

105.8%

110.4%

104.4%

117.4%

平成４ 年
（１９９２）

平成 ５年
（１９９３）

平成 ６年
（１９９４）

平成 ７ 年
（１９９５）

平成 ８ 年
（１９９６）

平成 ９ 年
（１９９７） 2,690 168.3%

平成 10年
（１９９８） 3,180 118.2%
平成 11年
（１９９９） 3､319 104.4%



② 白根店の経営理念・哲学

平成８年・Ａｺｰﾌﾟこま野・白根店として新築移転を果たした時、同組合の代表理事組合長の小林二郎氏
は、その挨拶の中で
「地域のお客様と手をつなぎ、暮しに根ざした

“生活総合ｾﾝﾀｰ”としての活動を目指す」
とし、同店をその具現化の中心に位置づけた。

それを受け、白根店・櫛形店・甲西店の３店舗を預かるＡｺｰﾌﾟこま野・ｽﾄｱﾏﾈｰｼﾞｬｰの金丸敏郎氏は、地
域のお客様に奉仕するＡｺｰﾌﾟの理念を踏まえながらも、日々の経営課題として２つ上げる。

Ⅰ・「お客様の立場に立って、お客様に喜ばれる事を、
如何に従業員が行動に移すか？」

Ⅱ・「良い商品を、毎日、安く販売する事」

Ａコープこま野ストアマネージャーＡコープこま野ストアマネージャー
金丸金丸 敏郎敏郎 氏氏

③ 生き生きと働くﾊﾟー ﾄ・ｱﾙ ﾊ ｲ゙ﾄさん－大幅な責任・権限の委譲

同店の経営理念である「地域の方々と手をつなぎ、暮しに根ざした・・・」を実践する為の手法として、

思い切った責任･権限の委譲を行い、ﾊﾟｰﾄ､ｱﾙﾊﾞｲﾄの戦力化を果している。

昨年の実績（延べ人数）で見ても

正 職 員・・・・・・・・・…・… ・… ９人

ﾌﾙﾀｲﾑ・ﾊﾟｰﾄ（８時間）・・・・・・…１５人 一日当りﾊﾟｰﾄ/ｱﾙﾊﾞｲﾄ稼動人数

短時間･ﾊﾟｰﾄ（３～４〃）・・・・・…６５人 ５９.８人／日
ｱﾙﾊﾞｲﾄ・・・・・・・・・・・・・・・・・・…６０人

人件費等、時間給最高1､380円、最低800円、平均1､034円と、夜間･祭日営業が多い割には、他業種
と余り差異は無いと思われるが、“やる気”を引き出す待遇・労働条件としての４つ特色がある。

＜その１＞・ﾊﾟｰﾄさんの手当て・昇給・報奨

ﾊﾟｰﾄ主体の運営であり、夫々の技能手当（5､000円）、部門を任された主任手当（10､000円）、皆勤
手当（5､000円）があり、毎年２月には個人面談の上昇給が決められる。
因みに平成１０年度では部門主任は３０～１００円ｱｯﾌﾟとなり、短時間からﾌﾙﾀｲﾑ･ﾊﾟｰﾄに移行した

方には３０から５０円のｱｯﾌﾟとなる。

更に５年以上の勤務者には国内or海外旅行のﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄが用意され、日々の活動も月一回の割合で
ﾊﾟｰﾄ組合代表者と話し合いが行われる。（平成１０年１０月：沖縄旅行 ７名）

＜その２＞・学生ｱﾙﾊﾞｲﾄさんの手当て・報奨

学生ｱﾙﾊﾞｲﾄとはいっても店舗にとっては戦力の一部であり､時間給は基本８８０円であるが、仕事の

能力、祭日出勤等によって１００～１２０円ｱｯﾌﾟする。

且つ長期の勤務を前提とし、２年間で２４０日、２２００時間、土日祭日１０００時間と基準を設け、達

成者には海外旅行のﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄして、ﾓﾗｰﾙのｱｯﾌﾟを狙う。

因みに平成１０年度には４名の学生ｱﾙﾊﾞｲﾄが４泊５日のｸﾞｧﾑ島旅行をﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄされた。
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＜その３＞・ｻｰｸﾙ活動による日々のｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝの改善

日々の仕入れから陳列、ＰＯＰの作成、販促企画、ﾁｪｯｸｱｳﾄ等のｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝはﾊﾟｰﾄに責任・権限を

委譲しているが、年２回､全従業員で全体会議を実施し、一年間の反省と翌年度の方針を立てる。

更に部門及び部門を横断した委員会（ｻｰｸﾙ）を設置し、PLAN・DO・SEEの活動で日々の仕事に
直結した問題解決と改善活動につなげている。

「店舗向上委員会」、「鮮度管理委員会」、「ＰＯＰ委員会」、「朝市・夕市委員会」、「美化委員会」

そして“ＦＳＰ”の「みのり委員会」等があり、具体的目標・ｽｹｼﾞｭｰﾙ・実施項目を記載したものを廊下

の壁に貼り出し、情報の共有とﾓﾁﾍﾞｰｼｮﾝの維持・向上に役立てている。

＜その４＞・教育・訓練の実施

ﾊﾟｰﾄに責任・権限を委譲するに当っては、任せるに必要な知識・技能が要求されるのは当然である。

同店では年間1､000万円以上の教育・訓練費用を計上し、職員・ﾊﾟｰﾄの能力ｱｯﾌﾟに力を注いでいる。

農流研 ： 青果・精肉・鮮魚・惣菜・食品・ﾁｪｯｶｰ

年間 ６回、一泊二日で指導を受ける

外部研修： ﾍﾟｶﾞｻｽｸﾗﾌﾞ、ｾﾙﾌｻｰﾋﾞｽ協会、商業界、船井総研

平成１１年度は「接客日本一をめざす」を合言葉に毎月一回、各自が店長にチェックリストを提出。

④ 群を抜く人件費比率

総売上高にたいする人件費（含：福利厚生費）の比率は７.４％、労働分配率は４３％（Ｈ・１１）となっている。
多くのｽｰﾊﾟｰが１０％台である事を考えるとこの数値の達成は容易ではない事が理解できよう。

ｽｰﾊﾟｰ業界における経費節減は最大の経営課題の一つであるが、人件費分をﾊﾟｰﾄ／ｱﾙﾊﾞｲﾄの増による

量的解決策は既に限界が見えてきているといっても過言ではない。

同店のように、日々の部門毎の、仕入れ･発注･売場運営、ﾊﾟｰﾄ/ｱﾙﾊﾞｲﾄの管理すらもﾊﾟｰﾄに責任･権限を
委譲する等の、「量から質へ」の転換が検討されるべき時に来ているのではないか？

「地位が人間を作る」の言葉があるが、優秀なﾊﾟｰﾄ／ｱﾙﾊﾞｲﾄの能力・意欲を引き出す人事・評価制度、待

遇を見直すべきである。

ﾊ ｿ゚ｺﾝによるＰＯＰの作成ﾊ ｿ゚ｺﾝによるＰＯＰの作成
「ＰＯＰ委員会」、「美化委員会」の掲示「ＰＯＰ委員会」、「美化委員会」の掲示
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人件費比率・・７.４％
（含む；福利厚生）

労働分配率・・４３％
人件費比率
７.５％

人件費比率
７.５％



⑤ 「社会的弱者も楽しめる店に・・・・」

｢通常のｽｰﾊﾟｰでは老人､子供､身障者に対しては冷たいし、邪魔にしている感じがします。

その様な社会的な弱者と言うんですか・・そういう方々にとっても楽しく来店できる店にしたですね。

だって私が年をとってｽｰﾊﾟｰに行って邪魔にされたら寂しいじゃないですか・・・」と語る金丸ｽﾄｱ・

ﾏﾈｰｼﾞｬｰ。

店舗には子供用ｶｰﾄ、身障者用車椅子のｶｰﾄもあり、通路も通常のｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄの２倍位あり、他

の顧客とぶつかる事無しに、買物ができるようになっている。

朝９時半の開店も、近隣の農家が農作業の休憩を１０時に取るため、その買物にあわせているという

し、開店を待っている顧客には、自由にお茶が飲めるようなｻｰﾋﾞｽも用意されている。

１０月、１１月になるとＰ－ＢＯＸにｶｰﾄﾞを差し込んでﾎﾟｲﾝﾄの累積を確認する子供の姿も増える。

ｸﾘｽﾏｽ・ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄを楽しみにしての行動である。

「家庭内でムシャクシャしていても、この店に来ると気分が良くなる・・・・・・」。

これはある会員の言葉であるという。

真に顧客を思う気持ちは、確実に伝わり、多くの固定ﾌｧﾝを作り上げている。

第八章 ： 日本のＦＳＰ事例研究－２： Ａｺｰﾌﾟこま野白根店 （山梨）

子供用専用カートと踏み台
身障者専用カート付き車椅子
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① 「みのりｶｰﾄ 」゙の誕生
平成２年のそれまで行なっていたスタンプ式のものから、ＮＣＲ社のＰＯＳ及びＰ－ＢＯＸに連動した「みのりｶ

ｰﾄﾞ」のｼｽﾃﾑを新たに構築した。

申込書及び入会金・５００円と引換にﾊﾞｰｺｰﾄﾞ入りのｶｰﾄﾞが即時に発行される。

会員はﾁｪｯｸｱｳﾄでｶｰﾄﾞをｽｷｬﾝしてもらう事により、お買上げ金額の１.５％分が蓄積され、翌日にその累積
ﾎﾟｲﾝﾄを「Ｐ－ＢＯＸ」（ｷﾖｽｸ端末）で確認する事が出来る。

1､000ﾎﾟｲﾝﾄ貯まると、1､000円相当の買物や各種催しの参加にに充当できるｸｰﾎﾟﾝ券である“Ｐ券”を「Ｐ－Ｂ
ＯＸ」 より発券する事ができる。

会員は一般会員（入会金５００円・還元率１.５％）とﾓﾆﾀｰ会員（入会金１、５００円・還元率１．７％）となり、ﾓﾆﾀｰ
会員（代表者２５名）は「みのりｶｰﾄﾞ」の社外重役的な役割を担って月一回の利用者懇談会に参加し、良きｱﾄﾞ

ﾊﾞｲｻﾞｰとなる一方、他店とのお買物比較等実施して同店の価格戦略を影からサポートする。

平成１２年５月３１日現在のﾃﾞｰﾀでは下記の通りとなっている。

ｶｰﾄﾞ発行枚数・・・・・・・・・・・・・・・・・・・・…１４，３１６枚
会員供給高比率・・・・・・・・・・・・・・…・・…・…８５．４％
会員来店比率・・・・・・・・・・・・・・・・・・…・・・…６６．３％
会員買上客単価・・・・・・・・・・・・・・・・… ４、３６８円／人 （２２．２点/人）

非 〃 ・・・・・・・・・・・・・・・… １、６３８円／人 （ ８．１点/人）

会員稼働率（２回以上）・・・・・・・・・・・・・・・…・・…５９％
会員世帯平均買上高／月・・…・…２７、８８２円／世帯（対前年・７５５円ｱｯﾌﾟ）
最近の入会申し込み状況・・…・・…２００～２５０件／月

② 「みのりｶｰﾄ 」゙のｺﾝｾﾌ ﾄ゚とﾌ ﾛ゚ｸ ﾗ゙ﾑ
日本のﾎﾟｲﾝﾄｶｰﾄﾞのその多くが単なる販促手段、つまり割引ｶｰﾄﾞとしての域を出られずにもがいているのに対

し、「みのりｶｰﾄﾞ」の仕組み作りに当っては企業理念である「お客様によろこばれる・・・」を絶えず念頭におき、

下記３つのｺﾝｾﾌﾟﾄを作り、守っている。

ｺﾝｾﾌﾟﾄｺﾝｾﾌﾟﾄ １・１・ 所持した「所持した「本本 人人 」によろこんでもらえる事」によろこんでもらえる事

〃〃 ２・２・ その「その「家家 族族」」の皆さんにもの皆さんにも 〃〃

〃〃 ３・３・ 「「地地 域域 」の皆さんにも」の皆さんにも 〃〃



３

入会申し込み カード提示 カード（ﾊﾞｰｺｰﾄﾞ）スキャン

Ｐ－ＢＯＸ Ｐ券（ｸｰﾎﾟﾝ券）発券 Ｐ券（ｸｰﾎﾟﾝ券）

2170
ＰＯＳ
釣銭機

2170
ＰＯＳ
釣銭機

2170
ＰＯＳ
釣銭機

2170
ＰＯＳ
釣銭機

ＰＬＵ
ｻｰﾊﾞｰ

ＳＡ
ｻｰﾊﾞｰ

産直ｼｽﾃﾑ

ｻｰﾊﾞｰ

2170
ＰＯＳ

2170
ＰＯＳ

ﾌﾟﾘﾝﾀｰ

ｶﾗｰ
ﾌﾟﾘﾝﾀｰ

2170
ＰＯＳ

ROBOPOP
ｻｰﾊﾞｰ

P-BOX
ｻｰﾊﾞｰ

ｼﾞｬｺｽEOS
ｻｰﾊﾞｰ

EOS端末

ＮＣＲ2170 ﾁｪｯｸｱｳﾄ ９ ﾚｰﾝ

青果・ｸﾞﾛｻﾘｰ
（ﾊﾞｯｸﾔｰﾄﾞ）

Ｐ－ＢＯＸ

２Ｆ・本部

１Ｆ・事務所

売 場

ｲﾝｽﾄｱ
ﾍﾞｰｶﾘｰ

・・

（表－５５）Ａｺｰﾌﾟこま野・白根店システム概要図

＜みのりｶｰﾄ ・゙入会申込みからＰ券の発券まで＞
＊みのりｶｰﾄﾞの申し込みは店頭のサービスカウンターで申し込めば即時に発行され、当日より利用が可能

となる。平成１２年現在、月平均２００名を超える申込みがあるという。

カード普及の条件としては加入の容易性，利用の容易性が必須条件であるが、それを実現するだけでは

なく、バーコード利用により投資コストと操作性をも合わせ実現した仕組となっている。

ﾎﾟｲﾝﾄ累計はＰ-ＢＯＸで前日分までを見ることが出来、残高照会は会員の来店時の楽しみとなっている。

＜みのりカードのしくみ＞
＊ＦＳＰというと多大な投資を必要と思われがちであるが、サーバー、ＰＣをＬＡＮで結び、ローコストで効率的な
仕組を作り上げ、オペレーションは全てパートタイマーで行われている。
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＜Ｐ券ｻ ｰﾋ ｽ゙の実施＞
＊会員にとって非日常的・ワクワクする・ｴｷｻｲﾃｨﾝｸﾞなﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄ・催しを企画提供している。

具体的には会員向けの招待旅行､ﾃﾞｨｽﾞﾆｰﾗﾝﾄﾞ一日ﾌﾘｰﾊﾟｽ券、巨人対中日戦東京ﾄﾞｰﾑ内野席入場券、

ｸﾘｽﾏｽﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄ等企画募集し、当選者には「Ｐ券」と交換するという仕組みである。

単純にﾎﾟｲﾝﾄを貯める楽しみだけではなく、親子で東京ﾄﾞｰﾑ、お婆さんは温泉一泊旅行、家族でお食事

券、子供はｸﾘｽﾏｽﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄ等、家庭の中で話題となり、共通の楽しみとなっている。

平成１０年度では１月時点では３６７人の当選者に対し６、３０４人、約１７倍強の応募があり、人気も年々高

まってきており、費用的にも３５７万円余と、ﾁﾗｼ広告1月分余で済んでいる。

（表－５３） 平成１１年度・Ｐ券ｻｰﾋﾞｽ

「Ｐ券一枚１、５００円」ｾｰﾙは、通常の「Ｐ券」は1､000点＝1､000円分のｸｰﾎﾟﾝ券として利用できるが、

年末の1or２日、「Ｐ券」を１、５００円分として扱う。

これにより年末のお買物をお得にしていただく事と、会員の滞留気味のﾎﾟｲﾝﾄを一気に吐き出してもらう

事に狙いを置いている。

平成10年度は１２月２日に実施されたが、回収したＰ券は９０００枚（１、３５０万円分）に達し、買上げ単

価も軽く４０００円を超えたという。

平成１０年度の実績：多くの会員の参加（白根店）

実実施施日日 内容内容 交交換換
ＰＰ券券 当選人数当選人数 応募者数応募者数 当選率当選率 費費 用用

６月１５－２２日 ﾃﾞｨｽﾞﾆｰﾗﾝﾄﾞ・一日ﾌﾘｰﾊﾟｽ券 １枚 １００人 １、０２３人 １０.２倍 520､000円

７月１－８日
巨人-中日戦・内野Ａ席観戦

（東京ドーム）
２枚 ４０人 ３５１人 ８.８倍 827､000円

９月２－９日
お食事券（１万円分）
清里高原ホテル

２枚 ２０人 ８８３人 ４４.２倍 200､000円

１０月１－８日
お食事券（5000円分）
（三杉､ｽｶｲﾗｰｸ､夢の樹）

１枚 １１５人 １、６７１人 １４.５倍 575､000円

１０月２６－
１１月１日

四万温泉・一泊二日
四名一組で８組

４枚 ８組（３２人） ４６２人 ５７.８倍 842､000円

１１月３０－
１２月７日

ｸﾘｽﾏスプレゼント １枚 ６０人 １、９１４人 ３１.９倍 402､000円

12月２日 Ｐ券１枚１５００円

１月２５日－
２月１日

「天笑閣」、「若草の湯」回数券 １枚 ４５人 － － 203､000円

合 計 ３７３枚 ４１２人 ６、３０４人 １７.２倍 3､569､000円
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＜各種団体への寄付＞
＊「みのりｶｰﾄﾞ」申込時に、一緒に「寄付団体名変更･登録届け」を出す事によって、地域の任意の団体

に買上げ金額の０.５％分が蓄積され、年に一回寄付される。

平成１１年度では地域の学校・婦人会･保育園･ｽﾎﾟｰﾂｸﾗﾌﾞ等２３７団体に、総額３３２万円の寄付を行

なっている。

例えば地域の小学校や保育所には１９万円以上の金額となり、施設や什器の保全予算の悩みを助け

る結果となり、このﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑを理解した父兄が、口コミで会員を広げるという効果を生んでいる。

米国のﾄﾞﾛｼｰﾚｰﾝ･ﾏｰｹｯﾄやＵｋｒｏｐ‘ｓでも行われており、企業の地域に貢献しようとする姿勢が買われ

るだけでなく、自らの買物が間接的に貢献しているという意識が高いﾛｲﾔﾘﾃｨｰを生んでいる。

みのりカード

寄付団体名変更､登録 届け

団体変更

団体登録

みのりｶｰﾄﾞ番号 お名前 様

御住所

電話番号 － －

行政地区（白根町のみ）
区

名前

口座番号１０桁

巨摩野農協

支所

団体名 団体名講座開設支所

（表－５４） 寄付団体申込書

＜誕生日・花束ﾌ ﾚ゚ｾ ﾝ゙ﾄ＞
＊会員は年初に「誕生日・花束ﾌﾟﾚｾﾞﾝﾄ」に応募する事が出来る。

抽選で毎月１５名、年間で１８０名選出されるが当選者は非公開である。

当選者の誕生日には店長が通勤の帰り道（？）に花束を自宅に届ける事となる。

大変な仕事ではあるが、届け先の家族には必ず大喜びされ、喜びを共有出来、逆に励みになる。

花束にはﾒｯｾｰｼﾞもつける事が出来、お嫁さんからお姑さんへ贈るｹｰｽもあるといい、会員の間では

貰った、貰わないという楽しい話題の種になっているという。

＜元旦・人気の福袋進呈＞
＊店は1月1日・元旦より営業を開始する。

そこでは前年の年末に業者・取引先から送られてきたお歳暮を「福袋」に入れて、無料で配っている。

いくら断っても業界の慣習なのか自動的に送ってくるものであり、店舗・自宅を問わず、全てを一端集

め、福袋につめ、新年のご挨拶代わりに差し上げる。

Ａｺｰﾌﾟという性格上、これらお歳暮品は本来組合員のものあり、「役得」は許されないという厳しく自分

を律する姿勢がうかがえる。

１０年前よりスタートしたこのイベントは、会員からは高い信頼と人気を呼び、平成１２年の元旦の開店

時には１８００人以上並ぶ程であった。

今年（平成１１年）の元旦には、Ｔ県のｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄの社長自らが、開店前にこの光景を見学に来たと

いう。

福福
袋袋

迎迎 春春

20002000年・元日風景年・元日風景20002000年・元日風景年・元日風景
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＜福引き＞
＊平成１０年・１１年の年末から年始にかけて１週間、お買上げ金額１、０００円ごとに福引き券を提供し、

３店舗での景品合計13､400本を当選者に１月１６、１７日の両日引き換えた。

当初、初めての「福引き」という事で張り切り、海外旅行等の豪華景品を

計画したが、ﾓﾆﾀｰ会員、ﾊﾟｰﾄさんたちの猛反対に直面した。

「海外旅行に当選しても主婦はノンキに家を空けてはいられない。

それよりも日常的に必要なものを多くの人に当るようにすべきだ」と・…
結局（表－７０）の様に、多くの主婦に当る企画に変えたのである。

自分のクジ運は悪いと思い込んでいる人は意外に多いという。

正月早々、多くの人々に喜んで頂けると言う事では成功と言える。

夜まで盛り上がる夜まで盛り上がる……

音楽バンドの演奏音楽バンドの演奏

ﾊ ﾟー ﾄさん手作りの牛乳ﾊ ｯ゚ｸの家ﾊ ﾟー ﾄさん手作りの牛乳ﾊ ｯ゚ｸの家
20002000人以上の人出人以上の人出

（写真：夏祭風景）

＜手作りの「Ａｺｰﾌ 夏゚祭り」＞
＊毎年８月の第一土曜日に駐車場を利用しての「夏祭り」が開催される。

全ての店の職員・ﾊﾟｰﾄの委員が中心となり、企画・準備・当日の運営等を一手に引き受ける。

丁度東京の大学祭のノリであり、屋台（＠５０円のﾔｷｿﾊﾞ・2､000食）、ｹﾞｰﾑ、福引き、音楽ﾊﾞﾝﾄﾞの演奏

等、午後２時～夜９時迄、２、０００人余の人出で賑わう。

主催側も、参加会員も楽しく参加できる夏祭となっている。



Ⅱ・「お客様に喜ばれる・・・」

５

安心と信頼の店

Ａコープ白根店
営業時間 AM 9:30-PM 9:00

0001-0008              98年12月13日

ﾀﾝﾄｳ ； ｶﾈﾏﾙト

番号 ； 661000268

､0052     ﾕｷ ｷﾞﾕｳﾆｳ１L        １８８
､0098      ﾀﾏｺﾞ L                      １００
､0073     ﾎﾀﾃｸﾝｾｲ １８８

､0031     ﾏﾀﾞｺ （ｼｮｳ） ３８５

､0033     ｷﾞﾝｻｹｱﾏｼﾞｵ3          ３９８
､0012     ﾗｯｶｾｲ ４８０

､0033     ﾆｶﾞｲ 70                １、９８０
､0011     ｼｲﾀｹﾊﾟｯｸ ２９６

（2個 × 単148）
小 計 ￥４、０１５
課税計 ４、０１５
外 税 ５％ ２０１

８点／合 計 ￥４、２１６

現 金 ￥４、３００
釣 銭 ￥８４

2013     0136 4:42PM

０５５２－８２－０６６１

＜ ピンクレシート：全額お返しセール！＞
＊１２月商戦中、売上の中だるみとも言える中旬に会員に喜んでご来店頂こうと企画された。

６日間、レシートをピンクのものに入れ替え、その取引番号の下３桁が当選番号と合致していれば、

当選者は当該レシート分の買上金額を全額返金してもらえるというものである。

当選番号は翌日に掲示され、返金は３日以内となるので会員の足はいやでも店の方に向く仕掛けだ。

平均一日で２０名近い当選者があり、当選した人は名前を掲示され、地域の話題の中心となる。

700円で当選した人、4､000円で当選した人…悲喜こもごも（？）であり、余り面白くない主婦のﾋﾞｼﾞﾈｽと
してのｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄでの買物に、ｴﾝﾀｰﾃｲﾒﾝﾄ性を持込んでいる。

岩本店長岩本店長岩本店長岩本店長

＜お客様の声に“店長が”お答え致します＞
＊店頭には掲示板があり、会員の要望・クレーム等が書ける用紙が用意されている。

会員が投書したものに関しては，店長自らが自筆で解答を書くようになっており、さらにそれがこのような

形で掲示される。店長にとっては“針のムシロ”であるが、真摯に会員の声を聴き、店作りに生かそうとする

姿勢は、会員の大きな信頼と親しみを寄せるものとなっている。
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① 地域の会員の毎日の食生活を支える価格戦略
同店ではあくまで地域会員の“毎日の食”にこだわり、それに沿った価格戦略を大胆に打ち出している。

（表－５５） ﾁﾗｼ廃止前・廃止後１年目の比較

みのり会・会員数 ６、９６８人 ９、５２０人 ３６.６％増

総供給高 ２００、４７０千円 ２４６、０８１千円 ２２.８％増

ｶｰﾄﾞ会員供給比率 ７２.２％ ７９.０％ ＋６.８％

来店総客数累計 ６３、６４５人 ７２、５４９人 １４.０％増

ｶｰﾄﾞ会員来店比率 ５５.２％ ６９.６％ ＋１４.４％

平均来店客数 ２、３５７人 ２、５０１人 ６.１％増

比較項目比較項目 ﾁﾗｼ廃止前（‘９７・４月）ﾁﾗｼ廃止前（‘９７・４月） ﾁﾗｼ廃止後（‘９８・４月）ﾁﾗｼ廃止後（‘９８・４月） 増加率増加率

② ﾁﾗｼの廃止による販促費の顧客還元
同店では平成９年５月より新聞折込みによるﾁﾗｼの配布を中止している。

会員の来店客数比率、供給（売上げ）比率共に上がってきた事により、ﾁﾗｼの効果に疑問を持ち、その

費用を会員に還元できないかと考えたのである。

従来かけていた広告宣伝費は供給高の１.２％前後であり、年間約3､000万円、更に広告に乗せる目玉

商品のﾏｲﾅｽ利益分をﾌﾟﾗｽすると膨大な金額になる。

更に大手ｽｰﾊﾟｰの４色刷の豪華ﾁﾗｼにＢ４版の単色ﾁﾗｼではｲﾒｰｼﾞ・価格ｔどれをとっても、逆に自分の

店は高いですよと宣伝するようなもの・…と考えたのである。
（表－５５）はﾁﾗｼを止める直前の平成９年４月とﾁﾗｼ廃止後１年目の翌年の４月のﾃﾞｰﾀである。

「会員の来店客比率が５０％を超えたら（固定化が進んだ結果）ﾁﾗｼは止めても影響は殆どない」（ﾌﾞﾗｲ

ｱﾝ・Ｐ・ｳﾙﾌ）の指摘通りの結果となっている事が理解出来る。

＜基本野菜５品目の価格上限の設定＞

＊同店では基本野菜としてｷｬﾍﾞﾂ、大根、ﾚﾀｽ、ｷｭｰﾘ、ほうれん草の５品目に対しては、上限価格が

１９８円に設定され、仕入れ値に関係なくこの金額は厳守されている。

平成１０年の秋には長雨・台風でｷｬﾍﾞﾂ・ﾚﾀｽ等の野菜が急騰し、一個５００円を超す程であったが

頑なにこの価格を守り通したという。

「お客様が毎日買われるものものこそ努力して安く提供すべき。

ﾗｯﾌﾟやﾗｰﾒﾝをいくら安くしても本当に喜んで頂ける訳ではない」

と金丸ｽﾄｱﾏﾈｰｼﾞｬｰは語る。

丁度同時期に、近隣の商圏にｱﾋﾟﾀ（ﾕﾆｰ）の大型店が開店し、

影響が心配されたが結局野菜の急騰時期でもあり、「衣料品は

ｱﾋﾟﾀ、食料品はＡｺｰﾌﾟ白根店で・・」というﾊﾟﾀｰﾝが定着したと

いう。

＜非日常的商品の排除＞

＊同店の棚に並ぶ商品のその殆どは１０００円以下の値札がついている。

日常的な主婦の買物のなかでは夕張ﾒﾛﾝや高級牛肉は不要であり、極力１０００円以上の値札のもの

を排除することで、会員があれこれ迷わずに、いつも安心して商品を手に取れる事を目指す。

精肉にしても一時期、ﾊﾟﾜｰｾﾝﾀｰ等が大ﾊﾟｯｸで安さを前面に攻勢をかけてきたが、結局買った人も冷

蔵庫で持て余し、廃棄したりしている事がﾓﾆﾀｰ会員より意見として出されていた。

そのせいか同店の豚肉のﾊﾟｯｸの殆どが２００～４００円であり、一回で使い切れる量となっている。
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③ ﾁﾗｼに代わる会員の来店頻度の向上策
同店ではﾁﾗｼを廃止し、年間３０００万円余の予算を会員に還元する道を選んでいる。
ﾁﾗｼに代わる会員の来店を促がすﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ・仕組み作りに力を入れている。

＜ショック・プライス： 長期目玉商品の展開＞

＊同店ではﾁﾗｼ広告を廃止した分、通常ﾁﾗｼに載せる商品を３～５ケ月、目玉商品価格で提供する。

生活必需品的な基礎調味料を中心に１２０品目程度を設定している。

例えば上白砂糖（９７円）、農協醤油（９７円）、もやし（１０円）、バナナ半房（１００円）である。

ｽﾀｰﾄ当初は上白砂糖ばかり買っていかれるんではとの懸念もあったが、フタをあけてみると、通常の日

で１００個前後、「ﾎﾟｲﾝﾄ５倍の日」で２００個前後とｺﾝｽﾀﾝﾄになったという。

「何時来られても９７円で買えますから、お客様も安心してらっしゃるんでしょう。」と分析する。

例えば上白砂糖は仕入れ価格（約１６０円）であり、もやし、バナナも売価は仕入れ価格を上回っている。

それに対し金丸ﾏﾈｰｼﾞｬｰは、「お客様は商品毎に購入する際の値段を持っていらっしゃる。ｼｮｯｸﾌﾟﾗｲｽ

も最低値ではないが、通常のﾊﾞｰｹﾞﾝ価格に設定して何時でも買って頂ける様にしている。

確かに利益がﾏｲﾅｽのものも有りますが、ｼｮｯｸﾌﾟﾗｲｽ全体ではトントンであり、昔のﾊﾞｰｹﾞﾝを考えたら、

はるかに経費は安く済んでますし、お客様にも喜んでもらってます」とその有効性を語る。

＜定期的ﾎﾟｲﾝﾄ増のｾｰﾙの実施＞

＊「５の市」ｾｰﾙ

９８年４月に消費税が５％になった事に“ささやかな反対”の意思表示を！と言う事で５月から毎月５の日

（５日・１５日・２５日）を「５の市」とし、ﾎﾟｲﾝﾄ５倍ｾｰﾙをｽﾀｰﾄさせた。

通常１.５％還元が７.５％の還元となるため、通常日2､200人～2､500人の来店客が、優に3､000人を超え

客単価もｱｯﾌﾟする。

同年末にｲﾄｰﾖｰｶﾄﾞｰが「５％還元ｾｰﾙ」を行い、業界全体が右往左往したが、同店では既にやってきた

事として、特別な対応は取らずに済んでいる。

＊「金曜日・ﾎﾟｲﾝﾄ２倍」ｾｰﾙ

通常の金曜日にはﾎﾟｲﾝﾄが２倍つくようになっている。

土･日曜日には郊外の大型店に顧客が流れる傾向があるとし、それだったら前日の金曜日に来店し、

買物を済ませてもらおうという考え方である。

客数等、通常日とあまり変化はないが、米､醤油､味噌等の定期的購入傾向が見られるという。
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＜各種ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝの実施＞

＊「ﾋﾞｯｸﾘ目玉市」

「ｼｮｯｸ･ﾌﾟﾗｲｽ」は長期的ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝであるが、短期的には一週間ｻｲｸﾙでの「ﾋﾞｯｸﾘ目玉市」を行なって

いる。

一週間の曜日毎に各部門にて企画し、そのｼｰｽﾞﾝに必須な商品を目玉として提供する一方で、朝市､

夕市、パン３割引（土曜日）も行なう。

「店に来て初めて分かるｾｰﾙの内容・・」 とし、店頭にﾎﾟｽﾀｰを貼り出す事以外は宣伝はしない。

＊「冷凍食品・ｱｲｽ半額」ｾｰﾙ

冷凍食品の２割引、３割引ｾｰﾙは何処でもやっているが、「５割引でないとｲﾝﾊﾟｸﾄが薄い・・・」という理由

から、月に一回半額ｾｰﾙを行なう。

地域には中高生も多いといわれ、お弁当のおかず等に貢献していると予想される。

＊「Ｐ券：１.５倍」ｾｰﾙ

毎年年末の１２月の１日限り行なうｾｰﾙである。

Ｐ券は通常1､000円のｸｰﾎﾟﾝ券として利用できるが、当日に限り１.５倍の1､500円分のｸｰﾎﾟﾝとして扱わ

れ、正月用品の買物で、溜め込んでいたﾎﾟｲﾝﾄが一気に吐き出されるがごとき活況を呈す。

因みに平成10年は12月２日に実施され、客数約3､700人（通常2､200人）、客単価約5､500円（〃4､100

円）、供給高約2､000万円（〃800万円）の実績を上げ、回収したＰ券も9､000枚（1､350万円分）に達した

＊「Ａコープ予定表」

同店では１ケ月のプロモーション予定表を作成し、会員は自由に持ち返れる。

通常の企業であったならば競争相手に筒抜けになることを恐れてなかなか踏み切れないものである。

会員の立場に立ってみれば、冷凍食品割引、１００円大会等買物スケジュールが容易に立てられる。

ＰＴＡ，地域の活動、分別ゴミ等、主婦は忙しく，予定表に沿って動いており、このようなスケジュール表

は主婦にとっては必需品であろう。
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① 地域密着の姿勢、信念－個店主義の重要性
金丸ｽﾄｱﾏﾈｰｼﾞｬｰは何時もこう語る。

「地域のお客様にとって無くてはならない店にしたい。

ﾔｵﾊﾝさんを始め倒産する企業､閉鎖する店舗が増えているが、地域のお客様が署名運動までして存続

を訴えた所は、寂しい話、皆無なんです。

せめて我々の店だけでもその様な事のないようにしようと、よくﾊﾟｰﾄさんたちとも話をするんです。

うちが現時点で閉店と言う事になったら、地域のお客様方は暴動とはいかないまでも、怒るでしょうネ」と。

更に一店舗だからうまくいくんだ、という他の見学に来たﾁｪｰﾝｽﾄｱの人々の指摘に対しても、

「確かに１店舗ということで思い付いた事を即試す事も出来るかもしれないが、単独店舗としての苦労もある。

多くの優秀なｽﾀｯﾌを抱えたﾁｪｰﾝさんが羨ましいし、出来ない理由が理解できない。

どんなにﾁｪｰﾝを張っていてもある地域では一店舗・一店舗の戦いなんだから・…」と語る。

そこには現在の本部主体で行われている「ﾁｪｰﾝｽﾄｱ方式」の曲がり角を鋭く抉る視点がある。

１９１２年に米国のＡ＆Ｐの「ｴｺﾉﾐｰﾌﾟﾗﾝ」に始まったﾁｪｰﾝｽﾄｱの理論は、１９２０年以降、大量生産・大量販売

の担い手として発展し、日本でも１９５３年に青山･紀ノ国屋を皮切りに大きく広がっていったのである。

その背景には供給を上回る需要があり、「３つのＳの原則」（Ｓｉｍｐｌification，Ｓｐｅｃｉfication、Ｓｔａｎｄａｒｄization）
による規模のﾒﾘｯﾄが存在し、本部主体の効率化の追求が出来る世界が存在した。

しかしながらﾏｰｹｯﾄが成熟し、需要が供給を下回った時、主体は店舗となるにも拘らず、本部の権限が強い企

業程、官僚化したｽﾀｯﾌは新しい改革・変化に反対し、先ず出来ない理由を探し、抵抗する。

ｲﾄｰﾖｰｶﾄﾞｰが１０数年前から継続している「業務改革」は、この本部主体のﾁｪｰﾝｽﾄｱ方式からの脱皮であり、個

店の重視であったが、この視点を持てない旧ﾁｪｰﾝｽﾄｱ方式の企業の業績の悪化は、既存店舗の売上げの前年

割れがつづいている。

② 古典的ﾊﾞー ｹ ﾝ゙の廃止
過去、ﾊﾞｲﾔｰの日常業務のその殆どが「ﾊﾞｰｹﾞﾝ」、｢ｾｰﾙ」の企画・実施・後始末、折衝等に８０％近く占められて

いたといっても過言ではない。

又、「売上げを作る」と言う言葉にあるように、ﾊﾞｰｹﾞﾝがﾊﾞｲﾔｰの数値評価達成の大部分を占めていた。

その結果

＊ﾌﾟﾛﾊﾟｰ商品について、お客様のﾆｰｽﾞに合致しているか否か検討する時間がない

＊ﾊﾞｰｹﾞﾝ用の強力な目玉商品が無くなり、競合店との低価格・同質化競争になっている

＊ﾁﾗｼによって客数は何とか確保しても、売上げ・利益の面から採算が合っているか否か疑問である

＊店舗においてもﾊﾞｰｹﾞﾝの度に本部から多くの指示が出され、少ない店舗ｽﾀｯﾌの大きな負担となる

＊その結果、売場が荒れる結果を招いている

＊取引先に多くの負担・難題をかけている ｅｔｃ

の疑問がついて回ってきた。

同店ではこのような「古典的ﾊﾞｰｹﾞﾝ」を廃止することにより

＊目玉商品の長期化による発注のﾙｰﾃｨﾝ化と日常的発注業務のﾊﾟｰﾄへの移管。

＊「商販一致」による仕入れ･販売への責任感と工夫

＊ﾌﾟﾛﾊﾟｰ商品への神経・気配りによる顧客ﾆｰｽﾞとのズレの最小化・売場の整頓

＊ﾊﾞｰｹﾞﾝﾊﾝﾀｰ、ﾁｪﾘｰﾋﾟｯｶｰの来店の抑制

＊安定的・継続的ﾃﾞｰﾀの活用－客数、売上げ数量予測の的確化、品切れの防止

つまり日常のﾊﾞｰｹﾞﾝがなくても高収益をあげている、「ｾﾌﾞﾝｲﾚﾌﾞﾝ型」ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝが可能となった。
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③ 立証されたＦＳＰの戦略
平成１０年度の２月から７月までのﾃﾞｰﾀを分析する事により、ＦＳＰの戦略の有効性が立証された

＜会員・非会員の現状＞

デシル（１０分位数）分析による顧客（実買上会員：12,516人）のポジショニングは？

上位 １～10%

上位 11～20%

上位 21～30%

上位 31～40%

上位 41～50%

上位 51～60%

上位 61～70%

上位 71～80%

上位 81～90%

上位 91～100%

ﾃ ｼ゙ﾙ分析ﾃ ｼ゙ﾙ分析 買買上上高高 構成比構成比 来店回数／週来店回数／週累計構成比累計構成比 買上単価買上単価 期間平均買上期間平均買上

448,858  千 32.9 % 2.71 回 5,073 円 358,512 円

268,810  千 19.7 % 52.6  % 1.82   回 4,536 円 214,704 円
197,199 千 14.5 % 67.1% 1.42   回 4,262 円 157,633 円
148,636 千 10.9 % 78.0  % 1.14   回 3,989 円 118,718円
111,343 千 8.2 % 86.2 % 0.91  回 3,760 円 89,003 円
79,216  千 5.8 % 92.0 % 0.68   回 3,561 円 63,271  円
53,378  千 3.9 % 95.9  % 0.47   回 3,501 円 42,633 円
32,890  千 2.4 % 98.3 % 0.31 回 3,249 円 26,291  円
17,761  千 1.3 % 99.6 % 0.17  回 3,031 円 13,706 円
5,728   千 0.4% 100.0 % 0.07  回 2,423 円 4,578  円

総 合 計 1,363,2181,363,218 100.0 100.0 %% -- 1.13   1.13   回回 44､､439 439 円円 120120､､597  597  円円

更に実買上げのみのり会々員の更に実買上げのみのり会々員の上位上位５％５％と、と、下位下位５％５％の比較をすると・・・・・の比較をすると・・・・・……更に実買上げのみのり会々員の更に実買上げのみのり会々員の上位上位５％５％と、と、下位下位５％５％の比較をすると・・・・・の比較をすると・・・・・……

人 数

延べ来店回数

買上げ金額

週当り来店

金額構成比

買上げ客単価

平均累計買上／人

６２５ 人

９０２ 回

０.０６ 回／週

１、６６２ 千円

０．１ ％

１，８４２ 円

２，６５９ 円

６２６ 人

５１，３４１ 回

３．１５ 回／週

２７０，６７４ 千円

１９．８ ％

５、２７２ 円

４３２、３８７ 円

上位５％比 較 項 目 下位 ５％ 上位５％／下位５％

－

５６.９ 倍
.５６.８倍

.１６２.９ 倍

.１９８.０ 倍
２.９倍

.１６２.６ 倍



８

総供給高

カード供給高

総来店客数

ｶｰﾄ 会゙員
来店数

一日当り
平均来店客数

みのり会みのり会
会員数会員数 9,5209,520人人

246,081 246,081 千円千円

194,361194,361千円千円

72,54972,549人人

44,32044,320人人

2,5012,501人人

12,09812,098人人

282,126 282,126 千円千円

237,097237,097千円千円

79,54979,549人人

51,86951,869人人

2,8412,841人人

6,9686,968人人

200,470 200,470 千円千円

144144､､791791千円千円

6363､､645645人人

3535､､118118人人

22､､357357人人

‘‘９７年７月度実績９７年７月度実績

‘‘９８年７月度実績９８年７月度実績

‘‘９９年７月度実績９９年７月度実績

・みのり会員の増加と比例する供給高、来店顧客数

未未 購入購入

～～¥¥44､､999999

¥¥55､､000000～～
¥¥99､､999999

¥¥1010､､000000～～
¥¥1919､､999999

¥¥20,00020,000～～
¥¥2929､､999999

¥¥3030､､000000 以上以上

会員購入内訳会員購入内訳 11､､000000人人 22､､000000人人 33､､000000人人
11､､455455

723723

975975

11､､598598

11､､158158

11､､922922

22､､241241

929929

11､､195195

22､､013013

11､､472472

22､､479479

33､､220220

11､､287287

11､､502502

22､､291291

11､､703703

22､､724724

‘９７年７月度実績

‘９８年７月度実績

‘９９年７月度実績
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・みのり会員の増加と比例する供給高、来店顧客数
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④ Ａｺｰﾌ こ゚ま野・白根店の次の課題
同店のＦＳＰは日本のﾄﾞﾛｼｰﾚｰﾝﾏｰｹｯﾄともいうべきほど素晴らしい仕組みを作り上げてきた。

次の課題について話し合った時、筆者は次の提案を行なった。

「ＦＳＰの第一ｽﾃｯﾌﾟである会員と非会員の差別化、会員に絞り込んだ各種店舗ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝによるﾀｰｹﾞｯﾄ

ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞもクリアできた。

次は会員内での差別化とRewordによるﾛｲﾔﾙﾃｨｰ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞへの移行である」と・・・・。

これに対し金丸ｽﾄｱﾏﾈｰｼﾞｬｰは当初、「ＪＡという性格上、組合員に対しては平等という原則があり、難しい

ですね」 と難色を示していた。

しかしながらＰ券ｻｰﾋﾞｽやﾋﾟﾝｸﾚｼｰﾄ等、幾ら来店頻度が高くても、お買上げ高が多くてもその会員に当た

らないｹｰｽがあり、顧客ｻｰﾋﾞｽ上の新たな問題となりそうである事を認める。

更に「毎日のように来てくれるけど金額的には少ないお婆さんの世帯、週１、２回しか来店しないけど、大家

族で金額的に多い世帯の会員・…どう評価してゆけば良いんですかね？」と新たな問題を提起する。
いずれにせよ本格的ﾛｲﾔﾙﾃｨｰﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞへの移行にはﾏﾆｭｱﾙは無く、顧客ｻｰﾋﾞｽをｷｰﾜｰﾄﾞにこのような

対話の中からｱｲﾃﾞｱを見つけ、実施・検証を繰返していくしか道はない。

（表－５７）は今後の同店の課題を纏めたものである。

‘‘９８・５月以前９８・５月以前 現現 在在 今後の課題今後の課題

ﾏｰ ｹﾃｨﾝｸﾞﾏｰ ｹﾃｨﾝｸﾞ ﾏｽ･ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ ﾀｰｹﾞｯﾄ･ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ
ﾛｲﾔﾙﾃｨｰﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ
ﾜﾝ to ﾜﾝ 〃

サービス・対象サービス・対象 不特定の消費者
固定客優遇ｻｰﾋﾞｽ
（みのり会〃員）

優良固定客
個別ｻｰﾋﾞｽ

ﾌ ﾛ゚ﾓｰｼｮﾝﾌ ﾛ゚ﾓｰｼｮﾝ チラシ・特 売
価格訴求

ﾎﾟｲﾝﾄ制：Ｐ券の発行
店舗独自のﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ
ｴﾝﾀｰﾃｲﾒﾝﾄｴﾝﾀｰﾃｲﾒﾝﾄ

ﾊﾟｰｿﾅﾙ・ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ
Ｂ・ｳﾙﾌの「10P‘ｓ」

ｼｽ ﾃﾑのｲﾝﾌﾗｼｽ ﾃﾑのｲﾝﾌﾗ
2170 Real・Ace

＋
P-BOX

同 左
OLE対応POS
顧客ﾃﾞｰﾀﾍﾞｰｽ
（顧客の識別・理解）

（表－５７） みのりｶｰﾄﾞ：今後の課題（ﾊﾟｰｿﾅﾙなﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞへの挑戦）

⑤ Ａｺｰﾌ こ゚ま野・白根店のＦＳＰを支える精神
顧客ｻｰﾋﾞｽは規則・ﾏﾆｭｱﾙ・命令では“生産”出来ない。

その場その場でのお客様との接点で発生するものであり、必要なのは企業としての経営理念・哲学であり、

その精神によって顧客ｻｰﾋﾞｽは個々の社員・ﾊﾟｰﾄ・ｱﾙﾊﾞｲﾄにより創造される。

そこで必要とされるのはﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄではなく、一人一人のﾘｰﾀﾞｰｼｯﾌﾟである。

同店では後方と売場との境界に下記標語を貼り出し、“顧客ｻｰﾋﾞｽ”を絶えず意識してもらう努力をする。

店舗の成⻑を阻害している店舗の成⻑を阻害している

原因を追求し、出来るようにするには原因を追求し、出来るようにするには

どうするかを考えどうするかを考え 多くの人々に多くの人々に

あってよかったあってよかった と言われる店舗を作ろうと言われる店舗を作ろう

１．それはできません！１．それはできません！

２．それは今迄やったことがありません！２．それは今迄やったことがありません！

３．これまでは、こうやってきたのです！３．これまでは、こうやってきたのです！

４．上司がそれを認めるはずがない！４．上司がそれを認めるはずがない！

５．Ａｺｰﾌﾟでそんなこと５．Ａｺｰﾌﾟでそんなことやるはずがない！やるはずがない！



⑤ ブライアン・Ｐ・ウルフ氏も絶賛
平成１２年１０月６日に「顧客識別マーケティング」（ダイヤモンド社）の著者であり、ＦＳＰの世界的なコンサルタント

の第一人者であるブライアン・Ｐ・ウルフ氏が取材の為、同店を訪れた。

金丸マネージャー、岩本店長に直接インタビューし、約束の時間を１時間以上オーバーするほどの熱気のこもった

取材であったが、終了後同氏曰く、「日本のドロシーレーン・マーケット・・」と最大の賛辞を送った。

来年の春には英語版で、秋には日本語版で同店が紹介されるよていである。

Ａコープこま野・白根店前で…・
ブライアン・Ｐ・ウルフ氏と筆者

・
ブライアン・Ｐ・ウルフ氏を囲んで…・
金丸マネージャー（左）、岩本店長（右）

ブライアン・Ｐ・ウルフ氏の取材風景（１）

ブライアン・Ｐ・ウルフ氏の取材風景（２）
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