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流通とＳＣ・私の視点 

2012 年２月 19 日 
 

地域密着ニーズを取り込んだＳＣづくり(その４)!! 

（流通とＳＣ・私の視点 1511 より続く） 
 
また、地域密着型ＳＣとプラットホームという面から体系化すると次の通りです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

地域密着型ＳＣのエリア戦略は、「特定閉鎖の極地エリアでの極地戦」を意味します。 

ここでの「極地エリア」は次の４つです。 

①第１の極地エリア「小商圏化商法」 

ＳＣの業態が成立するためには商圏人口が必要となります。この必要とする商圏人口のことを成立基礎

マーケットと言います。地域密着型ＳＣを成立させるための成立基礎マーケットを競争相手より、より小商

圏化することが必要です。すなわち競争相手が、マーケットが小さすぎて進出できないようにすることが地

域密着型ＳＣのエリア戦略には必要です。事例としては「ナゲットマーケット」や「ダイシン百貨店」があ

ります。 

（流通とＳＣ・私の視点 1513 へ続く） 
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視点(1512)  

地域密着型ＳＣの概念（その２）

地域あるいはライフスタイルの

プラットホーム
(客と近い距離感で対応するＳＣづくり）

この「地域」のこの「分野」
で最も豊富な品揃えのＳＣ

地域に「人間的」にも「商品
的」にも溶け込むＳＣ

日常の中の“新”

日常＋斬新さ 日常＋小変化

多頻度リピート客づくり

顧客満足（固定客づくり）

客観的満足度高い 主観的満足度低い

大抵のモノは持っている 精神的・人間的な面の不足高い

顧 客 感 動

（愛顧客づくり）

「笑顔」「やさしい言葉」「親切な行動」
が地域のコミュニケーションをつくる


