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 第 9 回店舗戦略トップセミナー開催  
平成２０年８月２０日（水）・２１日（木）

の２日間、東京のホテルグランドヒル市ヶ谷で

第９回店舗戦略トップセミナーが、開催されま

した。連日の猛暑のなか、会社・ＪＡの経営者

トップ、幹部３８名が参加され、全農１６名と

農流研事務局９名を合わせ総計６３名で実施。

セミナーの共通テーマは、「時代の変革期、経

営トップとして情勢をどう読み、どう対処する

か」。新時代に求められる店舗開発の戦略と実

務、経営改善の実体験、地産地消の成功事例、

そして接客と異なる４つの視点から店舗運営

に対する提言と事態への対応のヒントをいた

だきました。冒頭、全国Ａコープ協同機構経営

会議竹内議長からは、時代は大きく変革してい

るが、理念に基づく行動は変らない。地域の農

業、日本の農業を守り農家の所得を向上させな

ければならない役割の一端をＡコープが担わ

なければならないということが述べられ、時代

の流れを予測し、Ａコープの方向性を見出し、

Ａコープがやらなければいけないことは何か。

大きなリスクを負う店舗事業ですがトップは、

経営者幹部とともに話し合い、決断し目標に向

けてＡコープの店舗事業を変革させていかな

ければなりません。そのためのヒントがこのセ

ミナーの中に盛り込まれていました。 
 情勢報告  全国Ａコープ協同機構経営

会議竹内議長は、挨拶と情勢報告のなかで、日

銀の報告をも受け景気の動向は弱含みで後退

にあり、原材料の高騰で物の値段が上がり消費

は低迷し、店舗運営は厳しくなるとしそのよう

な情勢のなかで、イオングループは国内の

GMS の不振店舗を閉鎖、中国への出店を強化、

セブンアイグループはＣＶＳの不振店舗を閉

鎖、大型店舗の不振店舗は業態転換し、ＤＳで

の運営を手がけるなど企業により考えの違い

はあるが、計画に基づき時代の流れあわせた計

画が立てられ実行されていることは、学ばなけ

ればならないとしました。まさることはないに

しても、店舗の実態数値とチェーンストアーと

の数値を比較、さらに計画に従い改善されてい

る一体化店舗の損益（黒字店舗比率 55.2％
（前年比＋4.3％）の報告をされ、特に広域の

一体化店舗

が効果を発

揮している

事を強調、

今後も一体

化店舗への

選択のみち、

統合の重要性を説きました。さらに、協同機構

の経営実績と課題に対して、協同仕入の強化

（数値的責任と義務において数値達成するこ

とを約束）であり、重点的な取組みはマーク品

の原価の見直しと取扱いの拡大。ナショナルブ

ランドは統一の販売促進とブランド政策、店舗

の設備、資材、協同購入に段階的に取り組組ん

だ成果、3 カ年計画の策定で店舗開発とお互い

の発展を確認し、新しい体系で新しい教育研修

の取り組み人材育成の取組むことなど、ボラン

タリーチェーンの時と比べれば飛躍的に進化



をしている事が報告された。しかし、まだまだ

本部と店舗の機能分担が従来のボランタリー

チェーンと変わらない、センター物流の一元化、

あるいはローコスト運営によるメリットの保

持という具体的改善手法に着手しなければな

らないことや、販売促進費におけるポイントの

使い方などの改善を求める報告もされた。そし

て最後に「Ａコープの店舗事業は、やりがいの

ある事業です。従業員が常に夢を持って働ける

ような会社作りに心がけるべきです。しかし、

この事業は大変リスクを伴う。一部の幹部で永

続的に出来るものではない。社長一人が悩み、

社長一人で判断することは非常に危険だと思

います。お互いが経営に参加する、情報そして

経営内容を共有する事によってこの事業を発

展させる。Ａコープが発展するようにご努力し

ていただきたい。」と述べられました。

 新時代に求められる店舗開発の戦略と実務  ＢＣ総合研究所 代表 山本義昭 
１．内部環境はそれぞれの企業の体質、前提条

件による内部環境で店舗の需要予測が変

わってくる。その内部環境とはトップの柔

軟性や生産性、本部の実務性など。外部環

境は立地や規模、駐車場、消費者の属性な

どで、外部環境にどう対応するかによって

売上は変わってくる。べき論の元で改装し

ても効果はない。外部環境への対応がとて

も重要であり、変化の対応のなかでどのよ

うに出店し、どのようにスクラップ＆ビル

ドをしていくかにかかっている。 
２．これまで既存店の前年割れが連続していた

が去年暮れ（平成 19 年）から今年（平成

20 年）にかけて４～５％伸びている店が

出てきていて（当然下がっている店もあ

る）売上が 2 極化している。但し額は増え

ているが点数は上がっていない。 
３．新店が足を引っ張っている（近年 3 年間の

開発店舗） 
４．増床、リニューアルの失敗 部門特化した

店、デザインだけの売場では効果はない。

不動産分配率の上昇だけが残る。しかし、

出店、リニューアルを手がけていないとこ

ろ（30～100 億企業）は、その付けが回っ

てきて今後 3 年間の市場の変化によりじ

り貧の中のじり貧になる。 
５．小売業は変化対応行です。市場の変化に合

わせた適性が出店は必要。リニューアルを

含めスクラップ＆ビルドを上手くやって

いかなければならない。 

６．過去の成功事例、経験則は通用しない時代

です。変化対応が出来ていない事が裏側に

ある。Ａコープも内部環境と外部環境の変

化のなかで、自店のすすむ方向をキチンと

見定めていかないと大変な事になる。 
７．商圏に

流出と

流入が

あるが

スーパ

ーマー

ケット

は基本的には流失なので毎日の晩のおか

ずがキチント品揃えられている事が必要。

これが、幹線道路沿い出店になれば流入商

圏になるので食品に関しては 450 坪プラ

スαで 650 坪スタイルが必要になる。 
８．今日のサバイバルで生き残る店舗は、市場

規模にピッタリ合わせ、毎日の晩のおかず

がいつでも揃う店をローコストで作ること

です。第 2 段階では、プラスα650 坪で 3
割特化（３割が表立ってはいけない）の店

舗をローコストで作ることです。ＮＳＣは

ＳＭがしっかりしていれば組み合わせはど

うにでもなる。Ａコープは情報を蜜にし、

共有化しＡコープでしか出来ない事差別化

を考えるべきです。 



 現場力を最大限に活かす経営地企業文化  株式会社 エコス   川田 甲三郎 
組織、人、商品をつなぐ情熱 成功と失敗か

ら学ぶ。出向により 3 つ企業の建て直し、すべ

てが成功するわけではない。成功と失敗事例か

ら教訓を学ぶ。 
事例 1 勝てないと思ったことは参画しない。

それより自店の良いところを徹底的に訴える。 
7億の店を12億の売上にし、赤字経営から３．

７％の経常利益を出す企業にした。 
勝てない価格競争はしない。お客さまの支持率

を上げることを方針とし、店舗の改装と 3 つの

集中で店舗を蘇らせた。                     
１．圧倒的な９８円均一コーナの設置 
（１）一食 20 本、菓子 15 本、雑貨 15 本の売

り場の維持 
（２）バイヤーと担当者が一緒になり棚割りを

作り、欠品させ ない商品調達 
２．生鮮部門のＳＫＵづくり 
（１）葉物の鮮度にこだわり果実の等級あげる 
（２）自社の流通を活かした生いかのＳＫＵ増、

貝類のＳＫＵ増（6ｓｋｕの維持） 
（３）競合のアウトソーシングなら自店は対面

コーナー 
（４）惣菜の売上構成比２０％を維持、さらに

強化でお客さまの支持を得る 
３．全員参加の店舗運営 
（１）本部バイヤーが店舗の荷出し応援をする

ことで、店舗の問題点を現場で学ぶ。 
業績が上向いてくれば全てが良い方向に

すすんでいった。 
事例 2 システムの導入で企業の特徴を殺し

てしまった後悔 

支援先の企業は、生鮮 3 品構成比が６０％、

特徴は鮮魚売場であった。売上－仕入原価＝利

益の管理状態のところにシステムを導入しグ

ロッサリーの強化をはかった。その結果生鮮 3
品の構成比は６０％⇒４７％に減少、特徴のあ

った鮮魚の構成比は２５％⇒１５％にしてし

まった。何処にでもあるＳＭにしてしまい「激

しい競争」に耐えられなくしてしまったことは

大いに後悔している。 
事例３ １．

人の育成２．

生産性の改

善３．仕組

みの見直し 

全員の足並

みをそろえ

共通の認識を持たせる基本を作る。成果主義で

の個人プレーの禁止。人の力量を活かす。その

ためには要望はかなえてあげる。言われたらや

ってあげる。そして正しく評価してあげる。正

しい評価をしなければ人はついてこない。 
 採用による人の囲い込み１．高齢者の採用、

高齢者は、使命感も高く確実に戦力になる。２．

若いママさんの活用 5年後7年後の戦力を見

込んでの採用 ３．習い事のご褒美 ベジタブ

ルマイスターの資格取得。など求人にも戦略を

使う。生き残りの戦術は、得意なものを伸ばし、

コツコツあきらめないで継続、そして何よりも

重要な事はトップの情熱が全てです。 
－2 日目の講演内容は次回掲載します。－

講習会案内 

  
１０月の講習会 

 
講習会名 ： 第１２回 惣菜部門講習会 

 場  所 ： 東京都 都立産業貿易センター、品川区立 きゅりあん調理室             

 開催期間 ： 平成２０年１０月２９日（水）～３０日（木）２日間 
申込締切日： 平成２０年１０月１６日（木） 
（会場の都合により日程が変更になりました。ご了解ください。） 

 

実習では、今売れてる 

冷菜物、弁当作り習得


