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流通とＳＣ・私の視点 

2021 年 12 月 28 日 
 

百貨店の動向!! 

 

百貨店の売上は全盛期（1991 年）の 60％を切り、やがて 50％以下になると想定されています。まさに、

百貨店は四面楚歌で大苦戦している流通業態です。百貨店は、1970 年以前は「大衆業態の商店街」と「あこ

がれ業態の百貨店」の二本柱で、日本の流通業界を牽引してきました。しかしながら 1970～1995 年までは

商店街はＧＭＳやＣＳＣ（中型ＳＣ）に押されて長期低落化の道を歩み、百貨店はハイライフのライフスタ

イルの受け皿として君臨して 1991 年のバブル経済の崩壊まで成長しました。ところが、1991 年を頂点に毎

年、業態としてのマーケットは縮小し続き、百貨店業態の売上は半分程度に激変しています。 

では、百貨店という業態は流通全体の中でどのようなポジショニングなのでしょうか。 

流通のポジショニングマップは次の通りです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

この中で「客層の幅で全面対応」と「商品の幅で全面対応」の業態である「総合業態」が百貨店業態のポ

ジショニングになります。この総合業態は流通の初期の段階では勝ちパターンの業態ですが、流通が成熟す

ると負けパターンになります。しかし、例外があります。負けパターンの総合業態でも廉価性を強力に持つ

ことにより勝ちパターン化することができます。 

流通の歴史（流通歴）で百貨店（高級志向総合業態）やＧＭＳ（中級志向総合業態）は負けパターンの業

態ですが、総合ＤＳ（総合ディスカウントストア・ウォルマートやターゲットやベイシアやドン・キホーテ

等）やＧＭＳと類似業態である総合ホールセールクラブ（総合会員制量販店・コスコやサムズやコストコや

業務スーパー等）は勝ちパターンの業態です。百貨店業態はまさに負けパターンの長期低落化する高級志向

の総合業態です。 

今、日本の百貨店業界は従来の百貨店業態は長期低落化業態であるとの前提で、次のような起死回生に挑

戦しています。 

①ＥＣ（Ｅコマース）志向小売業への道 

・全百貨店はＥＣ化を高めている  ・結果的にはＭＤｉｎｇの適否が優劣を決める 

②不動産志向小売業への道 

・立地の優位性を活用して、直営よりもテナントを強力に導入した小売業 ・Ｊフロントグループ、高島屋グループ 

③金融志向小売業への道 

・小売業や賃貸業と金融を一体化した小売業  ・丸井グループ 

④真正百貨店志向の小売業への道 

・特定立地での超高級百貨店やあこがれ百貨店志向の小売業 ・日本橋高島屋や日本橋三越本店や阪急うめだ本店 

⑤異業種進出志向の小売業への道 

・住宅やオフィスや百貨店や小売業との関係のない分野への進出 ・高島屋、Ｊフロント、三越伊勢丹、そごう・西武 

⑥ドミナント強化志向の小売業への道 

・特定のエリアで百貨店を基軸にしてＳＭチェーンを展開する小売業  ・Ｈ２Ｏグループ 
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（百貨店・ＧＭＳ編） 

商品の幅

全面対応 絞り込み

客
層
の
幅

全
面
対
応

総合業態 スペシャリティメガストア（専門大店）

絞
り
込
み

スペシャリティメガストア（専門大店） スペシャリティストア（専門店）

・総合ＳＣ（ＲＳＣ・ＣＳＣ）
・百貨店 ・ＧＭＳ ・総合ＤＳ
・総合ホールセール ・総合ＥＣ

・ライフスタイルメガストア
・ライフシーンメガストア
・ライフスタイルメガＥＣ

・カテゴリーメガストア
・カテゴリーメガＥＣ

・特定ニーズ特化専門店
・特定ライフスタイル特化専門店
・Ｄ２ＣやＯＭＯのＥＣ専門店


