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「月刊 流通雑感」NO.４３,２００８年 ３月号 

「月刊 流通雑感」は、１ヶ月間の新聞・雑誌報道（『日本経済新聞』と『日経流通新聞』

が基本）を読んで、消費と流通などについて私なりに重要だと思ったことを取り上げ、そ

れについての私の意見・感想を述べるものです。また、時には「週間 東洋経済」や「チ

ェーンストア・エイジ」の記事も紹介していきたいと思っています。 

基本的には、最初に社会・消費者等について重要だと思う事を取り上げ、次に小売業・

卸売業を取り上げ、最後にメーカーのチャネル戦略を取り上げています。毎月、５日の日

に掲載しています。 

 

１、社会・消費者動向 

（１）ケータイ小説ブームの深層 

日経ＭＪの連載の中で、私が個人的に好きなのは、石鍋仁美氏の「マーケティングの非・

常識」です。なるほどと思わされることがおおいのです。今回は、私だけがわからなかっ

たのかもしれませんが、「ケータイ小説ブームの深層」を読んで、ちょっと感動しました。

ちょっと鳥肌が立ちました。こんなことが起きているのかという驚き、そのブームの背後

に潜む若者の変化、感性の鋭い人は凄いと思ったコラムです。 

したがって、直接コラムを読むことをお勧めします。私には感動は伝えられないからで

す。感動は伝えられないのですがコラムの内容を簡単に紹介します。 

昨年秋の調査で、中学１年から高校３年生までの女子のすべての世代で人気書ベスト５

のうちの４冊ないし５冊すべてが携帯小説だったそうです。その人気のケータイ小説の内

容は実は類似しているというのです。舞台は匿名の地方。作者の名前も匿名にちかい。作

者は、必ず東京なんてぜんぜん知らないという描写をつける。内容は、レイプ、妊娠、中

絶、自殺未遂、恋人の死、親の不仲。読者の反応をみて、筋書きを変えるし、要望で結末

も変える。 

娯楽の少ない地方の若者は携帯に求めるものが多いのだそうです。コンビニと

TSUTAYA とい携帯電話、一段落ちてテレビのバラエティー番組。「そんな環境に生きる地

方の女子中高生が未知の世界の感動よりも既知の感情との共振を求め、内輪的なコミュニ

ケーションから生み出したケータイ小説、その波が昨年は大都市も覆った。」・・・・・「新

しいものや前衛や先端が訴求力を持たない市場に、日本はなりつつあるのかもしれない」 

感動ではなく共感が求められている。感動は自分の外からやってくるそうです。共感は 
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自分の内側にある既知の感情がもとになるそうです。若者は感動できなくなったのでし

ょうか。夢をみることができなくなったのでしょうか。 

（２）外出控える消費者 

 何でも値上げで消費者は少し縮こまっています。外出、買い物も自動車でいくとガソリ

ンの高さが気になるようで、外出を控える消費者が多いのだそうです。そこで宅配サ―ビ

ス、ネットスーパーが人気だそうです。また、何度もお店に買い物にくるよりもまとめ買

いが増えたとか。消費者は、今年は縮こまるかもしれません。 

（３）リムジンでパーティ 

 皆さん、リムジンに乗ったことがありますか？私はありません。そのリムジンでパーテ

ィを開くのがちょっとしたブームとか。これはやってみたいでしょうね。 

 「アクティー」という会社は、リムジンで１時間ドライブをしたあと新宿でディナーを

楽しむコースを提供しています。二人で３２０００円です。 

 「葵アーキテクツ」は６人まで乗車できて、２時間のご利用とシャンパンハーフボトル

が付いて２９８００円だそうです。６人で２時間、リムジンを走らせながら小パーティが

できて一人５０００円。これは楽しそうです。 

 その他にも、日の丸リムジンは、３時間半のご利用で６３０００円です。 

 予想外に普通のＯＬさんの利用が多いそうです。一度、利用してみたいサービスですね。 

 

２、小売業・卸売業の動向 

（１）百貨店はなぜ買い取り仕入れができないのか？ 

 奥田務Ｊ・フロントリティリング社長は、かつてアメリカの百貨店で実習を積み、大丸

のオーストラリア法人の社長を務めたことがあるそうです。その奥田社長がなぜ日本の百

貨店が衣料品を買い取り仕入れができないかを話している記事がでていました。 

 「日本の百貨店の品揃えはアメリカやオーストラリアの５～７倍ある。商品回転もぜん

ぜん違う。米豪では若い女性のファッションを６シーズンで組むが、日本はその倍以上。

２週間で変わる商品も珍しくない。自前でそれだけの品揃えをするのは困難。買い取りで

は大変な在庫リスクを負ってしまう。」 

きめ細かい旬の品揃えを本当に日本の消費者は求めているのだろうか？ときおり日本社

会は皆で忙しくして、効率を悪くしているような気がするのですが。 
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（２）総合小売業のイメージ 

第２０回企業イメージ調査の結果です。 

① 顧客ニーズの対応に熱心であるベスト３ 

１位：セブンイレブン・ジャパン、２位：伊勢丹、３位：イトーヨーカ堂 

② 信頼性があるベスト３ 

１位：高島屋、２位：伊勢丹、３位：三越 

③ 地球環境に気を配っているベスト３ 

１位：イオン、２位：イトーヨーカ堂、３位：西友 

（３）イオン海外にシフト 

イオンが国内拡大路線を修正して、アジアへの投資を拡大する方針をたてました。その

ため、国内の新規出店は抑制し、既存店のてこ入れを重視するようです。同時に売り上げ

拡大よりも利益重視に方向転換するようです。 

８月をめどに純粋持ち株会社へ移行します。 

また、中国、マレーシア、タイで現在５０店舗強出店していますが、今後３年間で１９

０店舗まで拡大する予定です。ミニストップも韓国とフィリピンでの出店を増やし、２０

１０年までに現在の１、７倍である２０００店まで増やす予定です。 

（４）セブン＆アイグループ管理系システム一本化 

 セブン＆アイグループは、業態・業種の壁を乗り越えて、経理・人事などの管理系シス

テムを一本化します。これが実現できると年間７０億円程度の経費削減ができると考えて

いるようです。紙の伝票も消えるようです。 

 

３、メーカーのチャネル戦略 

（１）共同販促「メタボリック症候群対策食品」 

サントリー、日清オイリオ、日清フーズが共同で「メタボリック症候群対策食品」のク

ロスＭＤを展開するそうです。４月から全国のスーパー２０００強で実施する予定です。

サントリーの発泡酒「ゼロナマ」、日清オイリオの「ヘルシーリセッタ」、日清フーズ「か

ら揚げ粉」が対象。揚げ物メニューを提案するとともに発泡酒を呑みながら揚げ物をたべ

るシーンを想起させる戦略です。昨年１１月～１２月に日清オイリオと日清フーズは、ス

ーパー２０００店弱で「揚げ物横丁」というクロスＭＤを展開したところ、食用油の売上

高が通常の３～４倍に伸びたという実績があるそうです。 



東洋大学住谷ゼミ「流通雑感」 

Copyright Ⓒ 2008 Sumiya -Seminar All Rights Reserved ． 

※この文章の無断転記・転用を禁じます。 

 4 

（２）エスエス製薬・・・品目半減 

 エスエス製薬は２０１２年をめどに、取り扱う製品数を約２５０に半減させます。そし

て、为力ブランドである「エスカップ」「エスタック」などの５ブランドに広告を集中させ

ます。生産や研究開発の効率をよくし、ドラッグストア・チェーンへの販売をスムーズに

するためにブランド力をつけようとしています。 

（３）コーセーのチャネル戦略・・・売上から利益重視へ 

 コーセーは、０９年３月期から３年かけて約２４０００店の取引先を三分の二にします。 

ホームセンター、ドラッグストアはかなり絞り込むようです。絞り込む８～９千店の売上

高は全体の５％程度しかないそうです。返品などのコストが減る分、利益貢献は大きいそ

うです。 

 売上高・シェアを目標にすれば、取引先小売店舗数は拡大した方がいいわけですが、利

益を優先するならば、売り上げが少なく、コストがかかりすぎているところとは取引をし

ない方が利益は出るでしょう。このように目標が変わればチャネル戦略も変わることにな

ります。 

（４）チャネル開拓・・・森永乳業「食卓サプリ」 

 森永乳業は、食事にふりかけて食べる新型サプリメント「食卓サプリ」で、病院の売店

と量販店の介護用品売り場という新規チャネル開拓をおこないます。食品としての市販も

行います。 

 動機は、病院や介護施設から予想外の引き合いが寄せられたからだそうです。そのため、

医療施設内などの試供品配布も検討中です。 

（５）グリコの「チーザ」 

グリコの新しいスナック「チーザ」が一般販売の前に、外食のプロントで販売されまし

た。具体的にはチーザを利用したメニューが昨年の１２月から全国１８０店舗で採用さ

れ・販売されたわけです。さらに顧客向けフリーペーパーにタイアップ広告を載せました。 

また、グリコの通販サイト「グリコネットショップ」で１１月から先行販売を開始しま

した。さらに「ぐるなび」や「ミクシィ」などを通じて発売前サンプリングも広範に実施

済みだそうです。 

ずいぶん、力をいれているようです。どのような結果になるか関心がもたれます。 

（６）明星食品社長インタビューから 

 明星食品の社長のインタビューが載っていました。この１０年くらいで従業員を半分の
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３５０人に減らし、１１あった工場を３ヶ所に集約し、２フロアあった本社事務所も１フ

ロアにしたそうです。これほどのリストラ、経費の削減をはかっていたとは驚きました。 

 今は「拡販費の管理厳格化」を重視していて、利益の源泉はそこにあると考えているよ

うです。流通業に出すお金を絞り込む必要があるようです。 

 

４、その他 

（１）ネット広告費が雑誌を上回る 

０７年の国内広告費が発表されました。総広告費７兆１９１億円。テレビ広告費１兆９

９８１億円。新聞広告費９４６２億円。ネット広告費６００３億円。雑誌広告費４５８５

億円。ラジオ広告費１６７１億円。なお、ネット広告費には前年まで媒体費しか計算して

いなかったが、今年度より広告制作費も計上したそうです。 

 ネット広告費の内訳は、媒体費４５９１億円、広告制作費１４１２億円だそうです。

また、媒体費の中では、検索連動型広告が１２８２億円、モバイル広告は６２１億円だっ

たそうです。 

（２）独禁法改正・・・課徴金の適応拡大 

 政府が通常国会に独占禁止法の改正案を提出することになりました。その中では、課徴

金の適応の拡大が特徴的です。 

・ 談合やカルテルの为犯格企業に科す課徴金を５割増しにする 

・ 課徴金を科す時効を３年から５年に延長する 

・ 自己申告した企業の課徴金を減免する制度を拡充する 

・ 不当表示（売上１億円以上）にも課徴金を科す（３％） 

・ 優越的地位の乱用（違反にかかわる取引が２０億円以上）にも課徴金を科す（０、５％） 

バイイングパワー関連からみると優越的地位の乱用行為に課徴金が科されるという効果

がどれほどのものなのかに関心がでてきます。 

                                     以上 


