
Copyright (C)1993-2006 Dynamic Marketing Co.,Ltd. All rights reserved. 

流通とＳＣ・私の視点 

2006年２月２日 
 

アメリカ1の買物の選択肢がエンターテインメントの 

「サウス・コースト・プラザ」（その２）!! 
 

－商業とエンターテインメントシリーズ○31－ 
 

（流通とＳＣ・私の視点（６０１）より続く） 
 

ＳＣの競争理論から見ると、次の４つの基本パターンがある。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
第１のパターンが、サウス・コースト・プラザが位置する圧勝型ＳＣであり、第２のパターン・第３のパ

ターン・第４のパターンは棲み分け型ＳＣである。ちなみに、わが国で最強のＳＣである玉川高島屋ＳＣは

第２のパターンのＳＣであり、中中～下を切り捨て、中上から上級までのニーズを中心としたＭＤｉｎｇ戦

略を取っている。また、わが国のＧＭＳを核とするＲＳＣは第３のパターンであり、中上及び上レベルを捨

て、中中～中下レベルまでのニーズを中心としたＭＤｉｎｇ戦略を取っている。 

サウス・コースト・プラザは、ピンからキリまでの幅広い商圏内ニーズを、テナントミックスを通じて

ＭＤｉｎｇ化しており、圧倒的優位性を持った規模と７つの核店揃え、270 店のテナント数で競争相手を圧

倒し、競争相手の参入を商圏内に許さないＳＣづくりを行っている。 

このような強力かつＭＤｉｎｇ的にすき間のないピンキリ型ＳＣに対して、周辺のＳＣではサウス・コー

スト・プラザと同質のモール型ＳＣの成立性は、きわめて困難になっている。それゆえに周辺のＳＣのタス

テインマーケットプレイスはパワーセンターとし、アーバイン・スペクトラムはエンターテインメントセン

ターとし、ブロックアットオレンジは商店街風ＳＣとし、アナハイムセンターは従来のＲＳＣを解体しパワ

ーセンターとし、ファッション・アイランドは中庭風のオープンモールとして、サウス・コースト・プラザ

とは異質性を出し、生き残っている。その意味において、サウス・コースト・プラザは、覇権ＳＣと言い、

サウス・コースト・プラザのエリア内ＳＣは覇権ＳＣとの差異化・異質化を明確にしなければ勝ち残るどこ

ろか生き残ることもできなくなる。  
（流通とＳＣ・私の視点（６０３）へ続く） 

 
                                                           (株)ダイナミックマーケティング社
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                代  表 六
む

 車
ぐるま

 秀  之   

第１のパターン 第２のパターン 第３のパターン 第４のパターン

圧勝型のＲＳＣ ハイリッチ志向のＲＳＣ カジュアル志向のＲＳＣ バリュー志向のＲＳＣ（ＣＳＣ）

大衆ニーズをしっかり押さえながら、中下→中中→ 中上から上級までのニーズを中心としたＭＤｉｎｇを構 中中から中下級までのニーズを中心としたＭＤｉｎｇ 中中から中下、さらに下級までのニーズを取り込んだパターン
中上→上クラスのＭＤｉｎｇを構築するＲＳＣ 築するＲＳＣ を構築するＲＳＣ ＭＤｉｎｇを構築するＲＳＣ（ＣＳＣ 。ただし、エ）

（ピンキリ型ＲＳＣ） （中中・中下・下級ニーズは切り捨て型ＲＳＣ） （中上・上級ニーズは切り捨て型ＲＳＣ） ンターテインメント性が必要。

（中上・上級ニーズは切り捨て型ＲＳＣ）

①サウスコースト・プラザ（売上高1,200億円） ①ザ・モール・アット・ショートヒルズ 売上高880億円 ①ブルバードモール（売上高500億円） ①パリセイズセンター（売上高600億円）ア （ ）

ニューマンマーカス＋サックスフィフスアベニュー メイシーズ＋デイラード＋ＪＣペニー＋シアーズ ﾛｰﾄﾞ&ﾃｲﾗｰ､ﾌｧｲﾘﾝｽﾞ､JCﾍﾟﾆｰ､ﾀｰｹﾞｯﾄ､BJ S(ﾎｰﾙｾｰﾙｸﾗメ （ｻｯｸｽﾌｨﾌｽｱﾍﾞﾆｭｰ＋ﾉｰﾄﾞｽﾄﾛﾑ＋ﾛﾋﾞﾝｿﾝﾒｲ､ﾒｲｼｰｽﾞ(3店)＋ｼｱｰｽﾞ) 、 ‘

②ガーデンステート・プラザ（売上高800億円） ＋ノードストローム＋ブルーミングデールズ＋ マーシヤルズ ﾌﾞ)､ｶﾃｺﾞﾘｰｷﾗｰ(ﾎｰﾑﾃﾞﾎﾟ､ｺﾝﾌﾟUSA､ｽﾃｰﾌﾟﾙｽﾞ､ﾍﾞｯﾄﾞリ

（ﾆｰﾏﾝﾏｰｶｽ＋ﾉｰﾄｽﾄﾛﾑ＋ﾒｲｼｲｰｽﾞ＋ﾛｰﾄﾞ&ﾃｲﾗｰ＋JCﾍﾟﾆｰ) メイシーズ ﾊﾞｽﾋﾞﾖﾝﾄﾞ､ｽﾎﾟｰﾂｵｰｿﾘﾃｨ)事 カ

①奈良ファミリー（売上高600億円） ①玉川高島屋ＳＣ（売上高1,000億円） ①テラス（売上高360億円）例

部分的には存在するが、モデルとしてはない日 （近鉄百貨店＋ジャスコ） （高島屋＋明治屋） （ジャスコ＋サブ核店）

②下関シーモール（売上高500億円） ②高島屋タイムスクエア（売上高800億円)→ただし都心立地 ②イオン新倉敷ＳＣ（売上高350億円）本
（大丸百貨店＋ダイエー） （高島屋＋東急ハンズ） （ジャスコ＋サブ核店）

拠点性のある立地で、かつ、ハイエリアで成立する どこでも成立するが、庶民的かつ人口密集地帯に適し
成立条件 民度と所得が高く、かつ大きなマーケットで成立するＲＳＣ 一定の立地であれば、基本的にどこでも成立するＲＳＣ

ＲＳＣ ている

核 店 核 店 核 店 核 店

内 容 内 容 内 容 内 容
ｱﾒ ｱﾒ ｱﾒ ｱﾒ日 日 日 日

本 本 本 本ﾘｶ ﾘｶ ﾘｶ ﾘｶ

対象外のニーズ 対象外のニーズ ＳＣ業態の対象外のニーズ ＳＣ業態の対象外のニーズGrade1 × × × × × × × ×

○ × ◎ ◎ × × × ×Grade2

戦略的に捨てたニーズ 戦略的に捨てたニーズ

○ ○ ◎ △ × × × ×Grade3

○ △ ○ △ ○ × ○ ×Grade4

○ × × × ○ △ ○ △Grade5

◎ ○Grade6 ○ ○ × × ◎ ○

戦略的に捨てたニーズ

○ ○Grade7 × △ × × ○ △

○ ○Grade8 × × × × × ×

○ △Grade9 × × × × × ×ＳＣ業態の対象外のニーズ ＳＣ業態の対象外のニーズ ＳＣ業態の対象外のニーズ

ＳＣ業態の対象外のニーズ

○ ×Grade10 × × × × × ×

なくても良い 拠点性は必要 なくても良い なくても良い
成

拠点性

立 80～100万人（最低60万人） 100～200万人（最低80万人） 60～80万人（最低40万人） 40～100万人（最低30万人）条 商圏規模

件 中下～中中～中上～上レベル 中上～上レベル 中下～中中～一部中上レベル 下～中下～中中レベルﾏｰｹｯﾄﾚﾍﾞﾙ
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戦略的に取り込んだニーズ

視 点 (6 0 2 )

http://www.dynamic-m.co.jp/
　　　　　　　　　　　　　（株）ダイナミックマーケティング社
「流通と私の視点」をご覧いただきありがとうございます
タイトル部の赤色のカッコ内をクリックすると、弊社ＴＯＰページへ移動します。
その他たくさんの「私の視点」がご覧になれますよ！流通・ＳＣに関する情報も満載です！！


