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流通とＳＣ・私の視点 

2009 年９月 30 日 
 

ＳＣの 2.5 成立理論のメカニズム!! 
 

１つのマーケットには正規型ＳＣが 2.0 ヶ所、ゲリラ型ＳＣが複数成立するという「ＳＣの 2.5 成立理論」

（２つの正規型ＳＣを 2.0、ゲリラ型ＳＣを 0.5 と表現）があります(六車流：流通理論)。 

この 2.5 成立理論はＳＣのみならず産業界、流通業界のあらゆる分野に適合します。政治（２大政党と少

数政党の 2.5 体制）や家族（両親と子供の 2.5 体制）もその例です。 

このＳＣの 2.5 成立理論は、１つのマーケットの中で客はＳＣへの「選択肢」を求めるために、２つの正

規型ＳＣの存在を望みます。しかし、２つの選択できるＳＣが存在すると、３つ目のＳＣはかなりの特色を

持ったＳＣでないと成立しません。客は、基本的には２つの選択肢で満足し、３つ目は現在の２つの正規型

ＳＣとは異質性を持つ必要があり、異質性があればあるほど現存のＳＣとの違いは明確になりますが、マー

ケットの中ではニッチ化し、「特色はあるが売上は少ないＳＣ」となります。 

このようなマーケットのメカニズムの中でＳＣの 2.5 成立理論は成り立っているのですが、ＳＣの開発あ

るいはＳＣのリニューアルにおいて、この理論を適用しないと、３番目のＳＣは大きな課題を持つことにな

ります。 

このＳＣの 2.5 成立理論は、次の原理原則から成り立っています。 

（１）正規型の２つのＳＣは、互いに「３割差異化・特化、７割総合化の原則」の適用が必要です 

１つのマーケットの中で２つの正規型ＳＣは、全く同じタイプのＳＣでは客から見て選択肢のあるＳＣと

はなりません。といって、全く異なる性格のＳＣではマスマーケットを対象にはできないため、正規型ＳＣ

の位置づけを確立することはできません。それゆえに、互いに特定の分野で３割差異化、差異化した分野は

特化（圧勝）し、残り７割は互いに同質化したＳＣづくりとする戦略が有効です。３割差異化・特化、７割

総合化の戦略は、コンセプト＆マーケティング手法を導入することで、コンセプトで差異化し、マーケティ

ングで幅広いニーズに対応する手法を用い、客に対する選択肢を高めて「競
・

存共栄型のＳＣづくり」「もう

１つのＳＣづくり」が可能となります。 

この３割差異化は「立地条件」（どのような場所に立地しているのか？）や「マーケット特性」（どのよう

な客が存在するのか？）、「ＳＣの仕組み」（どのような出向動機で来街するＳＣなのか？）、「ＳＣのＭＤｉ

ｎｇ」（どのようなテナントミックスなのか？）を基軸にして構築します。 

（２）ゲリラ型ＳＣは、「７割差異化・特化、３割総合化の原則」の適用が必要です 

２つの正規型ＳＣが存在する場合は、その１つのＳＣを切り崩し、自らが 2.5 体制の 1.0 になることが１

つの戦略です。ここでは、戦略的異質化を行い、0.5 のゲリラ型ＳＣの取るべき戦略を示します。 

２つの正規型ＳＣと差異化するためには、コンセプトを明確にしなければなりません。コンセプトを明確

にすればするほど、ニッチなマーケットを対象としなければならなくなります。必然的に、ゲリラ型ＳＣは

小規模なＳＣか売上高の小さなＳＣになります。アメリカのようにマーケットのクラスが細分化し、それに

対応して核店や専門店が多様化している場合は、３つ目のＳＣも適正なる規模、適正なる売上が確保できま

すが、我が国では困難です。それゆえに、ゲリラ型ＳＣは、２つの既存の 2.0ＳＣとは７割差異化・特化、

３割総合化の異質化戦略が必要となります。この手法を我が国で適用するためには、次の２つの手法があり

ます。 

①アメリカのようにマーケットのクラスが多様化し、かつ高密度の人口立地の場合は、マーケットの中で

独自の分野を発見し、それをコンセプト＆マーケティング戦略で適正規模・適正売上のＳＣとする手法

です。 

②１つのマーケットの中で、２つの正規型ＳＣとは全く異なる、あるいは正規型ＳＣが全く対象としてな

いニーズを別業態として導入し、それをコンセプト＆マーケティング戦略で適正規模・適正売上のＳＣ

とする手法です。 
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