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流通とＳＣ・私の視点 

2010 年３月４日 
 

リーシングの進化の方向性とは!! 
 

リーマンショックによる消費不振でＳＣのテナントの出店意欲が停滞している昨今、リーシングが困難な

ものになっています。多くのディベロッパーがリーシングパワーを強化し、テナントの誘致に必死になって

います。そこで、改めてリーシングの進化の方向性を段階別に示すと次のようになります(六車流：流通理論)。 

 内      容 ＳＣの需給関係 

第１世代のリーシング手法 ＳＣという業態の強みでリーシングするレベル ディベロッパー ＞ テナント 

第２世代のリーシング手法 テナントを説得する付加資料でリーシングするレベル ディベロッパー ＜ テナント 

第３世代のリーシング手法 ディベロッパーの役割(志)に基づくリーシング ディベロッパー ≦ テナント 

第４世代のリーシング手法 ＳＣの棲み分け理念に基づくリーシング ディベロッパー ＝ テナント 

（１）第１世代のリーシング手法 

20 世紀の最強の業態としてのＳＣの神通力を基に、テナントへの出店を呼びかけるリーシングで、テナン

トに対し｢すばらしいＳＣであるという姿｣を見せることを武器にリーシングする手法です。テナントはどん

なＳＣができるか興味があり、ディベロッパーはそれに応えて立派なリーシングツールを作成するという売

り手市場のリーシング手法(不動産販売型リーシング手法)です。 

（２）第２世代のリーシング手法 

ＳＣの飽和時代となり、ＳＣの業態としての神通力が通用しなくなり、テナントの出店意欲も低下し、リ

ーシングが困難となった時、ディベロッパーはテナントに対し単にＳＣの姿を提示するだけでなく、テナン

トを｢説得する資料｣を付加することにより立地上の優位性や競争優位性を提示することです。この段階は、

テナントの買い手市場であり、ディベロッパーは経済条件を下げるか、いかに優位に説得するかがリーシン

グを成功させる鍵となります。 

（３）第３世代のリーシング手法 

本来、ＳＣのディベロッパーは、マーケットを守り育てることがテナントに対する役割です。テナントは

ＳＣが持つマーケットから生じるニーズやウォンツを売上に換えることがビジネスです。それゆえに、ディ

ベロッパーはテナントを誘致するリーシングの段階において｢競争優位性があるマーケットの中で成功のメ

カニズムを示す｣ことが必要です。これは、ディベロッパーとテナントの需給関係とは関係ないデベロッパー

にとってテナントへの本質的役割です。この本質役割に基づくリーシングでは、単なる説得手法である第２

世代のリーシング手法とは異なり、テナントの目的であるＳＣ内での事業の成立と成功を、ディベロッパー

サイドから示すものです。 

（４）第４世代のリーシング手法 

ＳＣ飽和期(すべての立地にあらゆる業態が適正規模で存在する時代)は激しいＳＣ間競争になるが、やが

てＳＣ成熟期(激しいＳＣ間競争が落ち着き、互いに棲み分ける時代)になります。１つのマーケットの中に

互いに性格が異なる複数のＳＣが競
・

存共栄する状態を棲み分けと言いますが、棲み分けの基本は概念絞り込

み客層全面対応(３割差異化・特化、７割総合化、あるいは５割差異化・特化、５割総合化)の戦略であり、

この段階では、テナントは互いのＳＣとの同質化(同じテナントを複数のＳＣに導入)と異質化(異なるテナン

トを特定のＳＣのみに導入)の２つのリーシング戦略が必要です。まさに｢棲み分けテナントの導入のための

テナント探索と育成｣です。ディベロッパー自体にＭＤｉｎｇパワーが欠かせないリーシングです。 

このように、第１世代と第２世代のリーシングはディベロッパーの立場を基軸とし、第３世代のリーシン

グはテナントの立地を基軸とし、第４世代は日本のＳＣ全体の適正なる成立、すなわちブルーオーシャンを

基軸とするリーシングです。いずれにしても｢リーシングセントリック手法｣や｢マーケティングベース・リー

シング｣の時代が到来しています。 

(株)ダイナミックマーケティング社
＋４
 

代  表 六
む

 車
ぐるま

 秀  之   

視点(1223)  


