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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 7 回 さまざまな機能の組合せによるビジネスの可能性―2
1. さまざまな機能の組合せによるビジネスの可能性―2
先回は、物流、情報処理、飲食をベースに した機能の組合せによるビジネスの可能性

について説明した。今回は、卸売り、小売をベースにした機能の組合せによるビジネス

の可能性について説明する。

（1） 卸売をベースとした機能の組合せ

地域行事でさまざまな商品をま とめ て使うことは多い。少年サ ッ カー 、少年野球、ママ

さんバレーなど地域スポーツ、学校や地域の文化サ ー クル 、子供会、自治会の集ま り

など数十とい う単位での商品調達である。

先日も 100 均一ショップでラッ ピング用品ばか りを一万円近く買って領収書を発行して
もらっ ている人を見か けた。子供関係の催し物に使うの であろうが 、シーズンご と に さま

ざまなニーズが考えられる。

いろいろな商品が 100 円で揃うの で経済的なメリ ッ トも大きいし、最近では店舗も多く
なり商品を調達しやす くなっている。しか し、特定の商品を一定以上の数量ま とめ て買

お うとするとなかなか難しいケースもある。より幅の広い商品が低価格で買えるというこ

とになれば利便性も増し、消費者のニーズはさらに広がることだろう。

すでに一般消費者に も販売する現金問屋、業務用を看板に掲げた食品スーパ ー、会

員制ホールセール クラブなど卸売りか ら派生したと考えられる業態も数多く見受けられ

るようになっ た。また 、最近では本業での状況悪化を嫌い、卸売りとい う商品調達・物

流面での インフラを活か してインターネッ ト販売へ と転換するケースも見られるようにな

っている。

小売業とはまた違った DNA を持つ小売販売の形態が ますます増えることだろう。
いずれも業務用資材などをル ート販売していた企業や卸売業が一般消費者に対して

小売する、あるいは会費を徴収して会員と して卸売りするという形態であ り、卸売業が

何らか の形で小売業に転換した と言っ てよいもの である。川上企業が川下に下りてき

たということであり、基本的には機能統合、機能の複合化ということではない。

機能を複合化することに よっ て新たに生まれると考えられる形態は、少しニ ュ ア ンスが

異なるもの になるだろう。

卸売業の持つ特徴はい くつかあるが 、整理すると次の 4 点に集約される。
① 卸売価格

② ルート販売

③ 商品販売単位

④ 業務用まで含めた幅広いルートか らの商品調達

現状では①卸売価格ばか りが強調され、小分けして販売単位を一般消費者に合わせ、

商品自体も一般に小売されるような日常的な商品を中心としたケースが多い。

①卸売価格だけではなく、②ルート販売、③商品の販売単位、④業務用まで含めた幅

広い商品調達 とい う点が強調されるようになると今後さらに可能性が広がると考えら

れる。

特に④業務用まで含め た幅広い商品調達は、これまで消費者の目に触れることがな

か っ た業務用消耗品や業務用器具・備品などの分野を消費者と直接結びつ けること

になる。
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最近の傾向と して 、収納用品に おけるシング ル ハ ンガーの ように もともと業務用の器

具・備品、什器、消耗品などが一般消費者向けに転用されてマー ケ ッ トを活性化させ

るケースが増えている。

さまざまな機能を持ち、消費者の感覚か らすると比較的安価と感じられる業務用商品

の分野か ら、一般消費者に と っ て有効な商品をピ ッ クア ッ プし、調達か ら使い方までを

含め た商品情報の提供を行うことが できればマー ケ ッ トを活性化させ るこ とは十分可

能である。また、T シャツやトレーナー、バッグやボールペンなどの素材・デザインなどの
設定・変更、商品へ の名入れなどは一般消費者に と っ ては特殊な分野であるが 、メー

カーや細工を施す業者とチャネル を持っ てさえいれば簡単に対応することが可能なジ

ャンル でもある。供給チャネルが身近にあり、簡単に取り入れることができるようになれ

ば 、消費者は確実に使いこなすようになる。特に子供衣料や学童文具などの ジャンル 、

地域スポーツなどの他、高校生などが よ く作るクラスの T シャツ ・トレーナーなどが日常
的になることも考えられる。

すでに趣味の世界では、器具や工具類などアマチュア とプロ =業務用の差がなくなりつ
つある。消費者が入手可能な商品供給ル ートへ入り込んでいっ て結果であるが 、逆に

商品供給ル ート側が消費者の中へ入り込んでくることで全く同様な状況ができるだろう。

食器・調理器具の合羽橋、食材の築地などはそ の地域が いつ の間にか有名になっ て

消費者との接点を持つ ようになったものであるが 、特定の地域である限りはマ スになる

ことは難しい。一般の消費者が広く知ることができる情報と一般の消費者が広く使える

ようなチャネルの確立が必要だろう。

卸売りと機能統合を図るの であれば情報の他、飲食や住関連の施工・リ フ ォームなど

が特に面白そ うである。飲食関係の食材ル ートは一般の食品スーパー とは違っている

の で一般の人が目にすることの ない商品も数多い。また、住関連の施工業者が扱う資

材類はホームセンタールートへ流れることは少なく、現状の小売価格との差は歴然とし

ている。

通常よりも、よい商品が安く入手できるチャネル が できれば 、消費者の選択は確実に

変わる。

（2） 小売をベースとした機能の組合せ

小売業は消費者と唯一接点を持つ ポジショ ンに あるはずだが 、永い間『チ ェー ンス ト

ア 』や 『ローコストオ ペレーション 』などという訳の分か らない概念に蝕まれて、自分が本

来持つ ポジションの優位性に全く気づいていない。ある意味では企業規模を拡大する

代わ りに放棄してしま ったと言ってもよいだろう。

消費者の日常生活と密接なつ なが りを持ち、さま ざまな購買行動・消費行動を身近に 、

しか も直接見ることができることは素晴らしいことである。

小売業の特徴を整理すれば 、①消費者の購買行動・消費行動を直接見ることが でき

る実体と しての フ ィール ド(店・売場 )をもつ こと 、②消費者との日常的な接点と して店・
売場とい う実体を持つ ことに より、消費者の中に具体的な知名度、あるいは信用や信

頼を形成していること である。

残念なが ら、どちらに つ いても小売業に と っ ての重要な財産であることを認識している

企業は少ないようである。

①購買行動・消費行動を直接見ることが できるフ ィール ド(店・売場 )をもつ ことによっ て
得られるメリ ッ トは多い。
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POS データを販売している企業は多少情報システムの コストの足しになる くらいにしか
考えていないだろう。だか ら、フ ィール ドでさまざまな実験や観察を行うことで消費者の

購買行動・消費行動を情報化しよう とい う発想に至らないし、消費者の購買行動・消

費行動に合わせた商品陳列・演出、POP 表示、販売促進などをシステム として開発し
ようとする企業も出てこない。

商品を供給するメーカーや卸か らすれば垂涎物の価値ある情報も小売業に してみれ

ばその価値の重要性が認識できないということなの か も知れない。

店・売場は商品を販売すること で売上や利益を生み出す本来的な意味に加え、現状

ではさまざまな情報を収集することが できるもう一つ の利益の源泉でもある。いたず ら

にローコストに走り、売場の レベル を下げたことで価値を生み出すことの できる店・売場

がなくなっただけではなく、その ような発想までなくしてしま っている。

②店・売場という実体を消費者との接点とすることか ら来る知名度、信用・信頼は理屈

抜きで何物にも代えがたいものである。

あるホームセンターの リ フ ォーム事業につ いて、この点を強調して建て直しを提案した

ことがあっ たが 、なか なか理解されることはなか っ た。数十万円か ら数百万円をか ける

リ フォームをどこにある分か らない会社に発注することは難しい。

ど っ しりと店舗を構えて長い間実体のある商売をし、逃げも隠れもできない企業に工事

を依頼することは 、消費者にと って企業に対する信用・信頼、安心という点でメリ ッ トが

多い。あとは受け手側の企業が消費者の信頼に応えるだけの対応ができるか どうか に

か か っている。

この点を理解すれば 、さま ざまな事業の受付窓口と しての役割、さま ざまな情報や物

の受渡しをするデポという位置づけを確立することは可能である。

さま ざまな機能との複合化を考えるの であれば 、コンビ ニ エ ンス ・ス トアの ように ただの

物売りか ら早く脱却することである。いつ までも物売りだけにこだわ っていれば 、その先

に広がる多くの可能性を見失ってしま うことだろう。

製造業と組合わせて製造小売 (大量販売 )とい うのが これまでの行き方だ とすれば 、こ
れか らは製造業と組合わせて、消費者の個別の ニーズに応えるような商品の企画・設

計 (あるいは消費者に代わ っ て企画・設計を行う機能代行 )か ら受注生産商品の製造
販売というもの にチャンスがあるだろう。

簡単に言えば 、単にパーティセッ トの ような惣菜をつ くって並べ るの ではなく、パーティの

献立づ くりか ら、ゲームなど企画・運用の提案までトー タル で相談に乗り、受注生産で

つ くっ た食材を販売するもよし、ケー タリ ング 、あるいは料理人を派遣することもパ ーテ

ィスペースを提供することも可能性としては考えられるということである。

消費者との日常的なインター フ ェ イスを握っ ている (そ うでなければ難しいが ．．．)はず
であるか ら、情報や インターネッ ト、物流と組合わせるこ とであらゆる機能の 組合せの

要のポジションを取ることも可能である。


