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「月刊 流通雑感」NO.４４,２００８年 ４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）ジェルネイルが女性を輝かせる 

ジェルネイルが働く女性に人気だそうです。ネイルサロンに定期的に行ってジェルネイ

ルをする女性が増えているそうです。ジェルネイルとは、地爪にジェル状の樹脂素材をコ

ーディングして、紫外線で硬化させるもので、その上からカラーやラメ、アートなどの処

理をするものです。マニキュアと違って、炊事や入浴をしても取れにくく、持ちも３週間

から１ヶ月と長いそうです。つけ爪よりも安いジェルネイルはコストパフォーマンスもい

いようです。 

・ バリバリ働いても指先がきれいだと自分をケアしているという快感がある。 

・ ネイルは私にとって自分磨き 

・ ネイルを見て仕事のモチベーションをあげる 

・ ストレス解消をしている 

ジェルネイルは女性を励ましたり、癒す効果もあるようです。 

 

２、小売業・卸売業の動向 

（１）高齢者に優しいスーパー 

 高齢者人口の増加が進む中、ようやくスーパーが高齢者に優しい店作りをする傾向が出

てきました。本格的に検討しているのは、マルエツです。電子棚札は店舗運営の合理化に

は役立っているが、高齢者からは表示を見直して欲しいという要望が出ています。そのた

め、マルエツは電子棚札をどうするか、見直しをしようとしています。また、買い物中に

休憩できるイートインコーナーのスペースを増設することも考えています。さらに、各地
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の介護施設との業務提携も視野に入れています。施設の入居者からまとめて注文を受けた

場合に、店舗側が買い物代行をして商品を届けるというプランです。 

 その他に、高齢者を意識した配達サービスの拡充や料金の引き下げがいくつかのスー派

で行われています。 

・ ヤオコー・・・所沢椿峰店で３月上旬から配達サービス「とまと便」を始めました。

６５歳以上の方には半額で配達します。午後１時までで注文を打ち切り、当日中に配

達します。採算ラインは一日２０～２５件だそうです。 

・ イトーヨーカ堂・・・配達サービス「きいろい楽だ」の料金引き下げを推進します。

約１８０店舗の半数で従来３００円だったのを１００円に引き下げます。 

・ いなげや・・・配達サービスの実施店舗を現在の２１店舗から拡大します。 

（２）イオンが収益重視の経営に転換 

 イオンは事業規模の拡大を優先してきた従来の経営戦略を見直して、収益重視の経営に

転換することを決めました。０８年８月からは持ち株会社に移行します。 

・ 連結ベースで、全体で M&A や新規出店などの投資を最近の３年間に比べて２５－３

０％減の８４００－９０００億円に抑えます。 

・ 中国などアジア地域への投資はこの３年間の約４倍の１４００－１６００億円に拡大。

３年後にアジアで１９０店体制を目指します。 

・ 国内の総合スーパー、食品スーパーなど「総合小売事業」への投資は２割程度削減し

ます。 

・ 証券化などの手法を使い３０００－４０００億円規模の保有不動産の流動化を検討し

ます。 

（３）高田薬局がイオン連合に合流 

 静岡県を中心に出店している高田薬局がマツモトキヨシとの提携を解消し、イオンのド

ラッグ連合に合流することになりました。９月にウエルシア関東と共同持ち株会社を設立

して経営統合します。この持ち株会社に他のドラッグストアが参加することもありえるよ

うです。ドラッグフジイ（北陸）やシミズ薬品（関西）が参加するかもしれないと噂され

ているようです。 

（４）ヨーカ堂の試食コーナー改革の試み 

 スーパー店内の試食・試飲は、店内が活気づくといわれ、小売業からの要望もあるよう

です。ただ、費用はメーカーが出すので費用対効果がいつも問題になっていました。 
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 そんな状況の中、ヨーカ堂が小売店主導で試食コーナーを作る試みをしています。 

 昨年１２月、葛西店１階で、「ハッピークリスマス大試食会」が開催されました。試食コ

ーナーを作ったのですが、売り場に配置した約２０人のアドバイザー（メーカー主導だと

マネキンと呼ばれていた人）の服装を統一しました。これで「売り場の統一感を持つこと

ができた」そうです。「売り場でのにぎわいをきめ細かく演出するには店舗が主導する必要

がある」と考えているようです。企画に利用した商材に応じてメーカーから費用を一部負

担してもらうのだそうです。葛西店の実験が好調なので他の店にも尐し広げようとしてい

ます。試食した人にその商品のクーポンを渡してくれるといいような気がします。 

（５）オール日本スーパーマーケット協会が NB の共同購入を拡張予定 

 オール日本スーパーマーケット協会（AJS：サミット、関西スーパーなど）が NB の共

同購買事業を強化しています。第１弾「黒烏龍茶」、第２弾「ペプシネックス」です。一定

期間内の買い取り量を決めることで仕入れ価格を引き下げる方法を実施中です。PB も今

年から一部で年単位の発注にしてメーカーが生産計画を立てやすいようにして仕入れ価格

を引き下げるように努力しています。 

（６）スーパーの店内の科学化がさらに進むか？ 

 大日本印刷がスーパーの売り場での顧客の通過や滞留人数を自動的に計測できるシステ

ム「スマート トレーサー」を開発しました。小型センサーを売り場の陳列棚に設置して、

人を検地し、データを大日本印刷のサーバーで集計して顧客の動きを分析する仕組みです。

４月からサービスを提供するそうです。店内の科学化がまた進むかもしれません。 

（７）国分、健康食品を小売に提案 

 国分は、医薬品卸の大木、東邦薬品と業務提供しています。その具体的な協業の第一弾

として、スーパー、コンビニに医薬品卸の得意な健康食品の販売を本格化することになり

ました。小売店に対して、「メタボリック症候群」や「冷え性」などをテーマにした売り場

作りを提案していこうというものです。POP なども用意するようです。 

 冬には、ショウガなど体を温める成分が入った粉末飲料や、不足がちなビタミン C を補

うサプリメントを生鮮や惣菜売り場などに陳列する提案をする予定です。 

 ３年後をめどに１０００億円の提携効果を出すことを目指しています。 

（８）菱食、売れ筋商品分析を進める 

 菱食は、小売業と連携した売れ筋商品分析を始めます。FSP を実施しているスーパーか

ら購買データを提供してもらい、店ごとの顧客層、売れ筋商品を分析するのです。また、
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顧客からの聞き取り調査も行い、顧客に合った売り場提案をスーパーにしていくものです。 

まずは相鉄ローゼンの購買データの分析をしています。０８年中にはさらに３社の購買デ

ータも分析予定です。購入商品の履歴をもとに、顧客を３０種類に分析します。たとえば、

「安い商品を好む節約型」「高くても特保などを好んで買う健康型」「時間短縮できる商品

をよく買うお手軽型」などです。この３０種類の顧客が店によって、どのように構成比が

異なるのかを、まず出します。そして、この３０種類の顧客の構成比の組み合わせパター

ンで、お店の売り場・品揃えを変えていこうというものです。興味深い取り組みだと思い

ますが、果たして効果が出るかどうか。 

 

３、メーカーのチャネル戦略 

（１）キリンの TV 広告活用広がる 

キリンは４月１日から「一番絞り」のテレビ広告で「めんたいこ」を紹介する「福岡・

辛子明太子編」を放送します。外食産業のレインズは CM にでる「いか明太子」「手羽先

明太子」「れんこん明太子」をメニューに追加し、１１日から「土間土間」で、１２日から

「かまどか」（両方で３００店）で扱います。同時に、レインズはビールを注文するとキリ

ンの家庭向けビールサーバーや体脂肪測定器などがあたるキャンペーンを実施します。 

明太子の料理は通常の季節メニューよりも３割ほど多く売れるという予想で、ビール販

売も３～５％程度多くなるという予想です。 

TV 広告を活用して居酒屋と共同販促するというのは極めて珍しいのではないでしょう

か。キリンさんの TV 広告と営業の連動はますます増えそうです。チャネル戦略の視点か

らいえば、TV 広告と営業の連動はもっと増えていいと思います。 

（２）ハウスとロッテ「母の日」共同販促 

 ハウスの「こくまろカレー」、ロッテの「ガーナ」が母の日をテーマに、それぞれが TV

広告を流し、全国の５０チェーン（３８００店）でクロス MD を展開。「母の日はみんな

の記念日」と題したパネルを３０００枚作り、クロス MD のところに飾ってもらう予定で

す。ロッテは限定商品「ハートフルガーナ」（巨大板チョコ：８４０円前後）も発売します。 

前年同期比で２０％増の売り上げを見込んでいます。 

（３）「手のりたま」で CVS 販路を開拓 

 「のりたま」の売上高は、０７年、前年比１３％増でした。その立役者が、「手のりたま」

でした。手のひらサイズの容器に２０グラムと尐量を詰め、持ち運ぶのも容易です。CVS
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販路用に開発されたものです。ターゲットは１０代後半から２０歳代です。この「手のり

たま」はタレントが書くブログでも取り上げられ、口コミで売れたようです。 

 

４、その他 

（１）ブランド魅力度調査 

・ブランドから得られる感動体験のランキング 

１位 東京ディズニーランド・ディズニーシー 

２位 東急ハンズ 

３位 旭山動物園 

４位 無印良品 

５位 全日本空輸 

６位 スターバックスコーヒー 

７位 ユニバーサル・スタジオ・ジャパン 

８位 帝国ホテル 

９位 ユニクロ 

１０位 伊勢丹 

・ 利用経験者に絞ったランキング 

１位 東京ディズニーランド・ディズニーシー 

２位 ホテルミラコスタ 

３位 旭山動物園 

４位 ザ・リッツ・カールトン 

５位 Bottega Veneta  

６位 IKEA  

７位 三鷹の森ジブリ美術館 

８位 BMW  

９位 アンバサダーホテル 

１０位 HERMES  

この調査は「ストア＆サービス５００」と呼ばれており、消費者の満足度調査とは異なり、

ブランドを購入したり、利用した場合にどれだけ感動を得られるかという経験価値を指数

化したものだそうです。１８項目を消費者に聞いているそうですが、感動体験ランキング



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。 

 6 

というのはよくわからないですね。利用経験者に絞ったランキングというのはちょっと気

になるデータですが。 

                                     以上 


