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流通とＳＣ・私の視点 

2009 年８月４日 
 

ＳＣの棲み分けと顧客の関係!! 
 

日本のＳＣの売上高は小売業の売上高の 20％を超え、アメリカの百貨店はほぼ 90％以上がＳＣで売られ

ていますので、日本もアメリカ並みの計算をするとＳＣの売上は実質 34兆円(本来のＳＣの売上 27兆円＋

百貨店の売上７兆円)となります。その結果、ＳＣの売上高は小売業の売上高の 26％を上回り、小売業に占

める理論ＳＣの売上比率 33％(流通とＳＣ・私の視点 1112 参照)から見ると 78.8％の達成率となり、我が国

もまさに｢ＳＣの飽和期｣に突入しました。 

ＳＣの飽和期の競争原理は｢棲み分け｣です。棲み分けとは顧客の視点から見ると｢２つとも存在して欲し

い｣と思われるＳＣづくりです。一方が存在すると顧客から見て必要ないと思われるＳＣは棲み分けとはな

っていません。いわゆる｢もう一つあって欲しいと思われるＳＣづくり｣です。 

一つのマーケットの中に複数のＳＣが存在し切磋琢磨する状況がＳＣの飽和期であり、この中で顧客は自

分の好みに応じてＳＣを使い分けるわけです。 

顧客が複数のＳＣを選択する場合の基本は｢出向動機｣(どのような理由で、ＳＣを選ぶのか？)です。顧客

がＳＣを選ぶ動機が｢出向動機｣ですが、商品を選ぶ動機が｢購入動機｣(どのような理由で、商品を選ぶの

か？)です。このＳＣを選ぶ出向動機と商品を選ぶ購入動機が一体化して、ＳＣの売上高が達成されます。 

ＳＣの棲み分けを顧客の立場から使い分ける場合のタイプは次の３つがあります(六車流：流通理論)。 

 タ イ プ 内     容 

第１のタイプ 均等型使い分けタイプ 

１顧客が２つのＳＣを均等(２つのＳＣならば半々づつ)

に使い分けるタイプ。顧客は２つのＳＣの異なる性格に

よりそれぞれに同等に魅力を感じて選択しています。 

第２のタイプ 一方主軸型使い分けタイプ 

１顧客が１つのＳＣに主軸(70％)を置き、もう１つのＳ

Ｃを副軸(30％)として使い分けるタイプ。顧客は気に入

ったＳＣとたまに行くＳＣとに選択しています。 

第３のタイプ 一方のみ使い分けタイプ 

１顧客が自分の気に入ったＳＣのみを利用し、もう１つ

のＳＣはほとんど利用していないタイプ。ＳＣとしては

それぞれ気に入った顧客のみに支持されて棲み分けてい

ます。 

顧客はＳＣを出向動機の違いにより選択します。ＳＣ側から見ると｢客に棲み分けてもらう｣ことが必要で

す。事業性の面からは、競争相手の売上がいくら多くても、自らのコンセプトに基づくＳＣの売上を獲得す

れば全く問題がないわけです。いわゆるブルーオーシャンの考え方です。 

ＳＣの勝ちパターンの基本は｢一番店型ＳＣづくり｣です。一番店型ＳＣとは、競争相手の持つ機能は全て

持ち、競争相手が持っていない機能をも持ち、顧客から見れば競争相手のＳＣへ行く必要のないようにする

ＳＣづくりです。ところが、棲み分けとは、互いのＳＣが優位性のある機能を持ち、顧客に自分の気に入っ

たＳＣを選択してもらうことで成果を出します。 

顧客から見た棲み分けも第１の｢１顧客が２つのＳＣを均等に使い分けるタイプ｣と第２の｢１顧客が１つ

のＳＣを主軸として使い、もう１つのＳＣを副軸として使うタイプ｣と第３の｢１顧客が一方のＳＣのみを使

い、もう一方のＳＣを利用しないタイプ｣があります。 

いずれにしても、利用されたＳＣはせっかく来街していただいたのだから、できるだけ買っていただくこ

とが営業的に必要です。 

そのためには、ここへ来たら他のＳＣへ行く必要のないＳＣづくり(ジョイフル本田方式)が戦略上必要で

す。これを｢一石二鳥戦略｣と呼び、ＳＣの仕組みノウハウの真髄です。つまり、せっかく来たのだから、こ

こで買って帰りたい!! ここにないのだから他のＳＣにもない!!と思ってもらうことです。 

この場合、一番店型ＳＣの立場の場合は、全ての顧客にそう思わせることであり、棲み分け型ＳＣの立場

の場合は、自ＳＣを気に入っている顧客にそう思ってもらうことが必要です。 
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