
         回 
 
覧 

         

                         平成１９年９月１日≪第１３１号≫ 
 

      ＜明日を創造する＞ 
 

 発行：社団法人農協流通研究所 
 〒103‐0014  
 東京都中央区日本橋蛎殻町 1-38-9    
       TEL(03)5643(3675)  
       FAX(03)5643(3688) 
 発行責任者：間宮 洋一 

  
  第８回店舗戦略トップーセミナー開催  
平成１９年８月２２日（水）～２３日（木）

の２日間、東京の御茶ノ水ホテル聚楽で、第８

回トップセミナーが開催されました。連日の猛

暑にも劣らず、暑いセミナーが開催されました。

セミナーは、全農福島生活部長の情勢報告には

じまり、第１日目は「２００７年小売業の最新

情勢と経営問題」と題して、（株）オフィス２

０２０ 代表 緒方知行先生が今後のスーパ

ーマーケットの進むべき道を説き、事例研究の

場では、（株）いかりスーパーマーケット 行

光 恒夫専務が「高品質地域密着スーパーマー

ケットの新たな挑戦と組織、人づくり」と題し

て、独自路線で進む自社の特異性について報告

していただきました。翌日は、昨今の社会情勢

から、コンプライアンス、危機管理の取組みに

対するテーマは外せません、「スーパーマーケ

ットの食品安全、現状の課題と対策を検証す

る」と題して（有）応用栄養学食品研究所 代

表 山口 廣治先生から食品の品質管理と表

示問題について、人事労務問題では、「スーパ

ーマーケットで今注意しなければならない３

つのポイントとその事例と対策」と題して、

（株）ダイモス 片桐 美津子代表取締役、人

事労務コンサルタント 田中信雄先生から、う

つ病から自殺、補償金訴訟の事例、ユニオンと

の労働紛争、サービス残業の支払い請求での失

敗例について具体的事例に基づき対応策と考

え方の講義をいただきました。そこで、今回は、

（株）オフィス２０２０代表 緒方 知行先生

の「今後のスーパーマーケットの進むべき道 

経営者は何を考え、仕掛けていかなければいけ

ないか」の講演の要点をまとめて報告します。 
＊ＳＭの進む方向の選択 規模の利益の理論

に惑わされるのでなく、自らが進むべき道を見

極めれば、競争激化も業界再編も気にならない。

コモディティディスカウントの道では規模の

理論が働き、ＳＭ本来の存在価値、社会貢献の

意義はない、お客さまへの価値創造の追求。 
＊ライフスタイル・アソートメントＳＭの道 

新しい市場機会はライフスタイル・アソートメ

ント（生活提案型）ＳＭの方向にある。１０人

十色、飽食の時代にあって、お客さまは何が食

べたいというのではなく、新しい組み合わせ、

新商品、新たな提案を常に求めている。 
＊“脱ありきたり” もう胃袋で食う時代では

ない、舌で食う、目で見て、脳で食う時代、ハ

ートで食する時代、心理で食する時代です。だ

から、もう“ありきたり”のことではだめ、お

客さまが求めている事を真剣に追求し提案し

ていかなければ支持は得られません。「そこま

でやるの」というほどのキメの細かなお客さま

ニーズとその変化への踏み込みをしなければ

だめです。買い手の心を動かす商品価値訴求、

価値伝達と提供技術、そこに接客の意義と意味

を見つける事。つまり商いは『“不”の解消業』

である。企業リーダーは、志と使命感を貫く徹

底した生き方が求められる。主観の商売になっ

たら終わりであり、客観的立場、第三者の立場

で自己革新を行ない変化への対応適応を求め

ていくことです。     （次回に続く）



 パートの戦力化のためのＯＪＴ  
エモーショナル・インテリジェンス・プログ

ラム つまりパートさんの心の知能指数を引

き出す事です。これまでの、マニュアルによる

強制型ではなく、自らが考え、自らが判断し、

行動に移すそういう環境をつくることです。そ

こで、一つのやり方を紹介します。それは、店

内での陳列、補充作業時にパートさんが自らの

声でメッセージを発し、みずからの思いを直接

お客さまに声で訴えることをしてもらうこと

です。＊実施方法１ まずは、「何を売り込む

か」を明確にさせる。指示の基本は５ｗ１Ｈ。 

①ｗｈａｔ 何を 今日は何を売り込むのか

をきめる。たとえば○○産の秋茄子 ②Ｗｈｙ 

何故 旬のもの、秋茄子はおいしいから （秋

茄子は嫁に食わすな 種(子供)がなくなる(秋

茄子は種が少ないので)ことを心配した思いや

りの言葉が語源だけど）秋茄子というのは、果

肉の締りがよく、肉厚で、種子も少なく、とく

に美味しいのです。③Ｗｈｏ 誰が 秋茄子を

売り込むのは担当のＡさんです。 ④Ｗｈｅｒ

ｅ 野菜の平台トップで ⑤Ｗｈｅｎ 今日

と明日の２日間 ⑥Ｈｏｗ 側面販売で補充

をしながら指定の台詞を発し、試食はマーボー

ナス、あるいは焼きなすで・・・。＊実施方法

２ ①先ずは台詞を決める。 『とても美味し

い秋茄子です。お嫁さんには食べさせてはいけ

ないけど・・・今が最高ですよ』『いかがです

か』。 これをバックルールで３回以上、朝礼

の場があればみんなの前で実践訓練、ミーティ

ングの場で更に実践、とにかく自然に口からで

るまで練習してもらいます（文章は創作してよ

い。但し簡単明瞭、これも考える教育の一部）。 

こうして、各部門で今日のお勧めアイテムが決

まり、責任担当者が決まり、やり方も決めた。

後は実践です。お客さまとのコミュニケーショ

ンが始まります。店内に活気が出ます。さてそ

こで、この実践計画をさらに成功盛り上げるた

めに、もう一つ策が要ります。店長は、担当者

が上手行なえたら「ホットカード」、効果がで

たら「グットカード」を与えます。３枚たまれ

ば商品券に交換です（ルール、やり方、景品は

それぞれです）。とにかく「評価」してあげる

事、ほめてあげる事です。本部もこれを機に特

に効果のあった人には記念品など渡されたら

更に効果は上がります（お声係からのお礼や評

判などで）。これで、職場が、売場が盛り上が

ります。お客さまとのコミュニケーションも多

くなります。“う～ん なんかこの店違うな”

って事になりますよ。それは、パートさんの行

動が変わります、よく行動するため“自ら考え

ます”もっといいものないかと探し“自ら判断

します”。これが、エモーショナル・インテリ

ジェンス・プログラムの一例です。自らが感じ、

自らが体験学習し、そして自己を認めてもらう

ことに満足する。パートタイマーへの給与や時

給以外の評価方法となる（いわゆる『褒め方』

の新しい形です）。 某スーパーでは既に実践

浸透し効果が出ています。短期間で教育効果も

得られます。決め手は評価の“ご褒美”です。 

時給のアップにくらべれば安いもの。さあ実践

してみてください。       （杉田）

 
 いも煮会の販促チラシから学ぶ 
地域物産のお披露目から文化交流までＡコ

ープのネットワークがその役割を果たせる。 
そんなよい事例に遭遇しました。山形といえば

さくらんぼ、ラフランス、米沢牛、そば、お米

などなど頭に浮かんできます。でも今の時期は、

「芋煮会」です。日本一の芋煮会フェスティバ

ルです。地元の人たちにとってみれば、伝統の

行事、おそらく、山形県人でこの時期、口にし

ない人はいないのではといわれるほど、芋煮の

食事の出現率は高くなります。当然地元スーパ

ーマーケットの販促の中心もこの芋煮材料で

す。地元のスーパーヤマザワの販促企画のチラ



シを手にする機会があり、見てびっくりしまし

た。その企画たるやすごいものです。「ご予約

承ります 幹事さんラクラク！ 芋煮会セッ

ト」 と題したチラシ、その中味を見ると、Ａ

コース おすすめコース 国産牛小間切れ（1
ｋｇ）10 人前５８００円 ～ Ｃコース黒毛
和牛コース国産黒毛和牛小間切れ（１ｋｇ）10
人前７８００円 その内容は①牛肉１ｋｇ 

②里芋（５００ｇＸ４袋） ③長ネギ（6本）
④平こんにゃく（300ｇ×２袋）⑤ベニヤ芋煮
のたれ（360ｍｌ・1 本） ⑥スチロールどん
ぶり（10 個） ⑦わりばし（20 膳）まき（1
束） ⑨ゴミ袋（１枚） ⑩ペーパーカップ（１

０個） ⑪石鹸付きたわし（２個）それに、特

典として大型鍋、ござ、網、鉄板無料貸し出し！ 

終ったあとのゴミ引き取ります。分別してお持

ちください。 いも煮会はヤマザワにおまかせ

ください！。その他のお勧めアイテムとしてバ

ーベキューセット、ビール、ジュースのアイテ

ムを載せ、裏面は、承り票になっていました。

これは“すごいや”と思わず“感動”しました。

あ～ 芋煮が食べた～い と思ったら、しっか

り芋煮セット３８００円、５８００円のネット

通販が準備されていました。東京にいても芋煮

がいただく事ができる仕組みになっていたの

です。地域催事、伝統行事、地域文化の交流と

紹介、これは、まさにＡコープの使命のような

気がします。           （杉田） 
 
講習会案内 

９月の講習会  
講習会名 ： 第１１回惣菜部門強化講習会 
場  所 ： 東京 「東京都立貿易センター第６会議室」・調理実習「品川区立きゅりあん

調理講習室」              
開催期間 ： 平成１９年９月２５日（火）～９月２７日（木）３日間 
申込締切日： 平成１９年９月１１日（火） 
 メインは、店舗間競争に勝つ自店の品揃え決定と時間帯別売場づくり技術の習得。 
実習では、＜差別化とんかつの商品化＞、＜シーズン、トレンド商品提案＞ 

１０月の講習会  
講習会名 ： 第６２回店舗職員資格認証（上級）講習会  
場  所 ： 神奈川県 平塚「ＪＡ全農技術センター」 
開催期間 ： 平成 19年１０月２日（火）～１０月４日（木）３日間 
申込締切日： 平成１９年 9月１９日（水） 

 
講習会名 ： 第６３回店舗職員資格認証（上級）講習会 
場  所 ： 滋賀県 大津「ＪＡ滋賀中央会・アグリティ滋賀」 
開催期間 ： 平成１９年１０月１０日（水）～１０月１２日（金）３日間 
申込締切日： 平成１９年９月２６日（水） 

 
講習会名 ： 第６４回店舗職員資格認証（上級）講習会 
場  所 ： 福岡県 筑紫野「ＪＡ福岡教育センター」 
開催期間 ： 平成１９年１０月１０日（水）～１０月１２日（金）３日間 
申込締切日： 平成１９年９月２６日（水） 

 
講習会名 ： 第８回バイヤー養成講習会 
場  所 ： 神奈川県 平塚「ＪＡ全農技術センター」 
開催期間 ： 平成１９年１０月１８日（火）～１０月１９日（木）２日間 
申込締切日： 平成１９年１０月４日（水） 
商品仕入れに新しい感度、バイヤーの考えが変わらなければ売場が変わりません。マーケ

ットの流れ、環境の変化、商品動向分析手法を教えます《パソコンによる》。 

 

まだ、間に

合います 

バイヤーの方是非参

加してください。 


