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雅晴

■第 2 部 流通・小売業 地方（立地するマーケッ ト）再生への コラボレーション

― 物売りか らの脱却 基幹産業としての機能確立へ ―

第 6 回 さまざまな機能の組合せによるビジネスの可能性―1
1. さまざまな機能の組合せによるビジネスの可能性
製造業、卸売業、小売業、飲食業、サービ ス業など という業界の枠組の中で考える時

代はすでに終わ っ ている。先回、説明したように製造業、卸売業、小売業は商品流通

の川上、川下という垂直的位置関係か ら、そ れぞれが独立し、消費者と自由なインタ

ー フェイスを形成することができる水平的位置関係へ と変わっ た。

新しいビジネスの可能性は、これまでとは異なる次元に広が っ ている。何時までも過去

の枠組みに こだわっ ていては、次の ステージへ と進むことはできない。

（1） 物流をベースとした機能の組合せ

知り合いに物流会社の新規事業を手がけている人がいる。初めは、大手チェーンの商

品を運んでいるだけだ っ たが 、中元・歳暮の受付・伝票処理などの カウ ンター業務を請

け負い、商品包装か ら配送までを含めた中元・歳暮業務を一貫して行っ ている。

また 、ホームページを用いて独自に ピ ッ クア ッ プした商品の販売も行っ てお り 、商品販

売の ノウ ハウ も徐々にではあるが蓄積し始め ている。

筆者も か つてある大手物流業者に PB 商品の開発と消費者への ダ イレクト販売を提
案したことがある。小売業を中心とした現行の クライアントの手前、なかなか簡単にスタ

ートできるものではないが 、筆者の主張を理解し、興味を示して くれた。

どんなに大きな店舗をつ くろうと 、どんなに インターネッ トが発達しようと 、実体と しての

『商品』が ビジネスの中心を成す限り、最終的には物流が全ての キーを握るこ とは多く

の人が認めるところである。

製造業が作っ た商品、あるいは地方の 産品を物流業者が卸売業や小売業に届ける

の が一番初めのポジション (物流機能 )だ とすれば 、次には製造業、卸売業、小売業に
代わっ て商品を企画・開発、製造し、商品情報も加工してクライアントに届ける (製造機
能+物流機能+情報処理機能 )こ とも可能になる。さらに直接消費者に販売する (製造
機能+物流機能+小売機能+情報処理機能 )よ うに なると商品流通の状況は一変す
る。

すでに一部ではカタログ販売を行っ ている物流業者もあるが 、あ くまでも本業の つ いで

にや っ ているという程度であり、本腰が入っ ているわけではない。しか し、宅配便を中心

に物流網は整っ てお り、郵政公社、新聞配達、ポスティング までを含め た高頻度の小

口配送網はどんなポジションに いる組織、あるいは個人であ っ ても直接消費者に対す

る小売販売ができるレベル にまでなっ ている。

消費量の多い実用品 (生鮮食品・日配品、消耗品など )が中心になると考えられるが 、
物流業者が PB 商品を持ち (ブランドの確立が重要になると思うが ．．．．)、低価格とタ
イム リ ーな商品供給を実現すると 、誰が考えても現行の ビ ッ グ ストア よりもはるか に消

費者にとっ て便利な存在になるだろう。

ある意味では 、SPA(製造小売業＝製造機能＋小売機能 )と物流機能が一緒になり、
消費者に直接商品を販売する (物流網を生か して日常的に売り歩くこ とも可能 )ように
なれば 、わざわざ店舗まで出向か なくても質の高い商品を低価格で購入するこ とが可

能になる。



スモールカンパニーのメリットを活かせ！ 第 2部 第 6回 確定 060410.doc 2／3 作成者：小松崎

雅晴

（2） 情報処理をベースとした機能の組合せ

『情報』と い う言葉の もつ 意味が あま りに も広く曖昧なため 、こ こでは 『情報とは 、受け

手が何らか の状況的認識を得、それに伴っ て何らか の意思決定を含む行動的対応を

伴う 』もの と定義する。

したが っ て、知っ ていても知らなくても当事者になんら影響がないような 背景も分か ら

ない断片的な過去の 業績や到底使いきれない、処理しきれないような膨大な過去の

POS データなどについては、ここでは 『情報』というとらえ方はしない。
情報で重要なこ とは 、受け手側に 『適切な事実デー タをタイム リ ー に提供するこ と に よ

っ て、より的確な状況認識』を可能にするこ とであ り、そ の結果と して 『より的確な状況

判断・意思決定、および的確な対応行動』を可能にすることである。

つ ま り、情報は受け手側に 、よ り精度の高い意思決定と行動を可能にしてこそ は じめ

て価値があることになる。

現在、インターネッ トでは 『価格比較サ イト』が人気を集めている。パ ソコンや AV機器な
ど高額商品を中心に商品に関するさまざまな情報を知ることができる。

商品の仕様についての情報は当然と して、時系列で変動する価格情報 (ある意味では
商品相場が変動する様子 )や実際に商品を購入し、使っ た人の評価など、将来的にそ
の商品の購入を検討している消費者にと っ て商品購入を左右するような判断材料、重

要な情報が豊富に提供されている。

メーカーが一方的に提供する装飾された商品情報、あるいはメーカーの商品情報を垂

れ流すだけの小売業の情報とは異なり、買う側の論理に基づいた生々しい情報は、購

入する商品アイテムの決定 (機能、性能、物理的操作性・使い勝手、ソフトウ エアの操
作性・使い勝手、故障しやすい場所・使い方によるトラブル の発生などの特性、メンテ

ナンスの容易性、故障・トラブル ・メンテナンス時の メーカー対応など 、買っ てもよい商

品か否かの判断 )、購入を決める商品価格 (大型量販店などでの実際の購入価格・割
引状況、い くらなら買っ てもよいか ・い くらに なっ たら買うか とい う意思決定の トリガー と

なる価格 )、買うタイミング (周辺の類似商品、今後発売されると考えられる新商品の機
能・性能・価格・発売時期などを考慮した現行商品の買い時 )などを大きく左右する。
『情報処理機能』と 『小売機能 (商品選定・決済・物流など )』の 組合せにより、消費者
にと っ て商品が買いやすい状況（『商品』とい うもの を購入者の使用体験、評価など生

の声に よっ て、より具体的に理解できるだけでなく、価格変動をメール で知らせて くれる

の で自分の希望する価格、あるいはそ の時点での最安値近辺の価格で購入するこ と

が可能になる）が提供されれば 、消費者にと っ ての利便性はこれまでとは比べ物になら

ないほ ど向上する。下取り (中古市場 )、修理、廃棄までの一貫したシス テムが形成さ
れれば 、さらに消費者の利便性は増すことだろう。

また 、商品の企画・開発・ア レンジなどを含め た製造機能が加わると 、さま ざまな情報

を基に して現行商品の不具合を解消し、消費者の要求事項を付加した消費者オ リ ジ

ナルの商品も実現する。

一部では、近隣の量販店の チラシをベースに した価格比較サ イトができたとい う話も聞

くが 、消費者が食品・消耗雑貨など日常的な買物にどの程度活用するの か 、また活用

できるの か 、その有効性や使い勝手などにつ いては不明である。

いっ そ の こ と情報提供だけではなく、最安値の商品ばか りを集め て消費者に販売する

と ころまでシステム化してしま っ た方が よいだ ろう。メー カー 、小売業が使っ ている販売

経費の ボリ ューム を考えれば 、商品に広告宣伝などを付加するこ とで消費者に対して
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現行よりも安い価格で商品を提供するこ とは可能である。省資源とい うこ とか らもム ダ

なチ ラシや販促媒体に経費を使うこ と をや め て、そ の分を商品価格に反映するよ うに

すれば実現できないシステムではないだろう。確実に消費者の支持を受けるはずであ

る。

（3） 飲食をベースにした機能の組合せ

なぜか飲食業と小売業は全く別の業界として成り立っ ている。それぞれの業界形成に

関する歴史的な要因があるの だろうが 、基本的に取り扱う原材料は共通としてと らるこ

とも可能であるし、内食、中食、外食という一本の延長線上に位置している点も重要な

ポイントとなる。

一部では、市場で販売する生鮮食品を加工して食べ られるというところもあるが 、もとも

との素材が同じであれば 、素材、二次加工品、製品という製造工程の どの段階で抜き

出しても商品として消費者に提供できるはずである。

消費者は、状況に応じて素材で購入するもよし、下ごしらえした半製品（二次加工品、

味付けや調味料、成分に関するオ ーダ ーも可能）で購入するもよし、製品として食べ ら

れる状態（いわゆる惣菜）で購入してもよい。さらにそ れをその場で食べ るこ とができれ

ば 、飲食業とい うこ と に もなるか ら、製造工程全ての段階か ら消費者の要望に応じて

商品を選択することは可能である。

また、素材調達まで遡ることができれば 、オ ーダ ーメイド、イージーオー ダ ー、レディメー

ド全ての パ ターンを選択できる食品専門業ができあが る。ア メリ カの ように食品スーパ

ー （例えばウ エグ マ ンズ ）でも惣菜をつ くっ ているの が それなりの腕を持つ シェ フであれ

ば 、料理教室も可能であるし、ケイタリ ングや出張調理の可能性もある。

『食の世界』は社会行事、生活歳時だけではなく、健康とも密接な関係にあるだけに さ

まざまな可能性を秘めている。

いずれにせよ、原材料に遡れば農業・畜産業・水産業など地方の町おこし・村おこしと

いう意味で重要な意味を持つ し、消費者サ イドではセル フ ・メディケーションの必要性が

叫ばれる高齢化社会ということで重要な意味を持つ 。

いろいろな意味で注目される分野だけに 、機能の組合せ (製造機能+小売機能+飲食
機能 )によっ てぜひ とも活性化する必要があるだろう。
2 月に行っ たアメリ カ (特にニ ュー ヨーク )では、大手小売業チェーンよりも独立系の グル
メスーパ ーやグ ル メレストランの方がはるか に活気が あ っ た し、エキサ イティングだ っ た 。

ビジネスを構成する基軸が根本的に違うと考えられるが 、日本の小売業も早く転換す

るべ きだろう。


