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セミナー内容

(1)人の生産性向上が急務
(2)完全作業による機会損失潰しが最大の売上対策
(3)ローコストオペレーションの5ポイント
(4)ゲンキーとトライアルのローコストオペレーション
(5)JBP(製配販の協働)の進め方
(6)PALTACのデータMDとSCM
(7)ウォルマートのオムニチャネルの現在地
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新店による売上増に偏重 新店＋既存店の売上増を両立する

単品のプロモーション 定番重視、カテゴリー重視

行きずりの浮動客を増やす 店やブランドの信者を増やして儲ける

パクリPBで粗利益率を増やす 小売業の「ブランド」を確立する

高値入率主義 キャッシュフロー主義(正しい在庫評価)

マスマーケティング

売上至上主義 営業利益&ROA主義

ショッパーマーケティング

部分最適(条件闘争)

高値入率・押し込みモデル

全体最適(サプライチェーン改革)

「商品軸」のMD、マーケティング 「顧客軸」のMD、マーケティング

商品、ブランドを普及・大衆化する ライフスタイルを創造・大衆化する

特定多数

単発顧客を掻き集める 固定客、生涯顧客を増やす

需要予測モデル

余分につくって販促金をつけて押し込む 売れる量だけつくり、流通し、在庫する

過去 未来

(×) (◎)
大商圏低シェア 小商圏高シェア

低価格ハイ&ロー広域集客 EDLP繰り返し来店集客

不特定多数
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大変化のキーワード
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Sheet1

		過去 カコ				未来 ミライ

		(×)				(◎)

		大商圏低シェア ダイ ショウケン テイ				小商圏高シェア ショウショウケン コウ

		売上至上主義 ウリアゲ シジョウ シュギ				営業利益&ROA主義 エイギョウ リエキ シュギ

		低価格ハイ&ロー広域集客 テイカカク コウイキ シュウキャク				EDLP繰り返し来店集客 ク カエ ライテン シュウキャク

		不特定多数 フトクテイ タスウ				特定多数 トクテイ タスウ

		単発顧客を掻き集める タンパツ コキャク カ アツ				固定客、生涯顧客を増やす コテイキャク ショウガイ コキャク フ

		高値入率・押し込みモデル コウ ネイレ リツ オ コ				需要予測モデル ジュヨウ ヨソク

		余分につくって販促金をつけて押し込む ヨブン ハンソクキン オ コ				売れる量だけつくり、流通し、在庫する ウ リョウ リュウツウ ザイコ

		高値入率主義 コウ ネイレ リツ シュギ				キャッシュフロー主義(正しい在庫評価) シュギ タダ ザイコ ヒョウカ

		部分最適(条件闘争) ブブン サイテキ ジョウケン トウソウ				全体最適(サプライチェーン改革) ゼンタイ サイテキ カイカク

		マスマーケティング				ショッパーマーケティング

		「商品軸」のMD、マーケティング ショウヒン ジク				「顧客軸」のMD、マーケティング コキャク ジク

		商品、ブランドを普及・大衆化する ショウヒン フキュウ タイシュウカ				ライフスタイルを創造・大衆化する ソウゾウ タイシュウカ

		行きずりの浮動客を増やす ユ フドウ キャク フ				店やブランドの信者を増やして儲ける ミセ シンジャ フ モウ

		パクリPBで粗利益率を増やす アラリエキ リツ フ				小売業の「ブランド」を確立する コウリギョウ カクリツ

		新店による売上増に偏重 シンテン ウリアゲ ゾウ ヘンチョウ				新店＋既存店の売上増を両立する シン ミセ キゾン テン ウリアゲ ゾウ リョウリツ

		単品のプロモーション タンピン				定番重視、カテゴリー重視 テイバン ジュウシ ジュウシ
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労働生産性が低い日本の小売業・卸売業

産業別労働生産性水準の国際比較
滝沢美帆 学習院大学経済学部教授
公益財団法人 日本生産性本部 生産性総合研究センター 2020年5
月

日本の小売・卸売業は
米国の生産性水準を100とする
と32.3と極めて低い

人手不足もあり、DXや各種ツールを活
用して、生産性を上げることが急務
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１５０坪の売場のドラッグストアで、多い店では毎日1万5千歩・約10kmも歩いていた。
8時間勤務中の約3分の1は歩いていることになる。
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ドラッグストアの人時生産性比較
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4つのスペース生産性指標

坪当たり売上高(万円、坪・年)　 全店でなるべく一定に保つべき数値

坪当たり粗利益高(万円、坪・年) 坪50万円が目標(商品部)

坪当たり経費高(万円、坪・年) 従業員一人当たりの売場面積を広げる

坪当たり営業利益高(万円、坪・年) 坪10万円が目標(店舗運営部)

◇マネジメントの基本は小さな管理単位で数値管理すること。
◇人間ドック同様に小さな単位ごとに問題点や病巣を見ていく。
◇これからの営業マンは小売業との共通数値に基づいて商談すべき
◇カテゴリーマネジメントとは「購買行動」の単位で改善する手法のこと。
◇売場面積1坪≒棚2本と覚えておくこと。
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小売業は4つのスペース生産性の組み合わせ
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坪当たり効率の見方

2023年6月期
1Q 2Q

坪当り売上高(万円、坪・年) 117.1 114.8
坪当り粗利益高(万円、坪・年) 23.6 23.8
坪当り経費高(万円、坪・年) 19.2 18.8
坪当り営業利益高(万円、坪・年) 4.4 5.0
利潤分配率(%) 18.5 20.8
従業員1人当り売場面積(坪/人) 34.2 35.3
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セミナー内容

(1)人の生産性向上が急務
(2)完全作業による機会損失潰しが最大の売上対策
(3)ローコストオペレーションの5ポイント
(4)ゲンキーとトライアルのローコストオペレーション
(5)JBP(製配販の協働)の進め方
(6)PALTACのデータMDとSCM
(7)ウォルマートのオムニチャネルの現在地

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 10
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チェーンストアの分業体制

小売業は多店舗展開する過程で組織開発を行い、分業体制
を整える必要がある。

◇商品部の役割と数値責任
◎商品の仕入れ・調達・販促などを担当するMDの企画担当
◎売場面積1坪当たり粗利益高・年50万円突破

→棚1本当たり年25万円突破

◇店舗運営部の役割と数値責任
◎店舗オペレーションの実行担当
◎売場面積1坪当たり営業利益高・年10万円突破

   →300坪店舗なら年3,000万円目標

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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店舗運営部の職務(果たすべき使命)

1.完全作業・標準化の実行と徹底
2. 店頭欠品の撲滅（機会損失対策）
3. OJT教育による作業と接客の標準化（バラツキを減らす）の徹底
4. コーチング、部下の士気向上、部下の育成
5. 面接・採用、部下の人事考課
6. 人時コントロールと人時生産性の管理
7. レイバースケジュール（稼働計画）の作成・実行
8. 店の営業利益の最大化（損益管理）
9. 部門別・商品群別の売上と粗利の進捗管理
10. 粗利ミックス・相乗積管理
11. クリンリネスの維持
12. 在庫と現金などの資産管理（キャッシュフロー対策）
13. 売場の維持・管理

人口減少時代の最大の売上対策は
完全作業と欠品対策

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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店全体の顧客満足度にを高める要素のランキング

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



機会損失をつぶすことが
最大の売上対策

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 14



商談成功の70%
は店頭実現力・
完全作業力で
決まる

凡事徹底が非凡を生む

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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店数が増えれば増えるほど
店舗の「徹底力」が重要になる

■チェーンストアは、店舗数が増えれば増えるほど、1
店1店の店舗現場の「完全作業力」と「徹底力」が、もっ
とも優先順位の高い「売上対策」「利益対策」になる。
■季節商品売場の早期展開の徹底力が高まり、「シー
ズンファーストバイ」(その季節の第1回目の売上)をきち
んと獲得したことで、1店舗1日500円×60日=3万円の
季節商品の売上の機会損失を防いだとする。1,000店
チェーンであれば、3万円×1,000店=3,000万円もの機
会損失を防いだことになる。
■店内作業を仕組み化し、1店舗1日5人時の作業削減
すると、1,000店チェーンであれば、5人時×365日
×1,000店舗=182万5,000人時ものコストを下げられる。
時給1,000円で計算すると、年間で18億2,500万円もの
コスト削減効果がある。

「Think Small」
16
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競合店に奪われている
「他損売上減」よりも

自店で売り逃がしている
「自損売上減」の方が大きい

完全作業力&店頭実現力の強化で
「失われている売上」を取り戻せ!

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 17



一流の「実行力」を持とう!

「意識」は「行動」を変えない
「行動」が「意識」を変える!

最大の競争対策&差別化戦略は
「組織能力」の強化である!

プランよりも実行力、徹底力が重要

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 18



捨てられる販促物の実態

店頭販促物の設置率は、なんと30%

当日設置1件、後日設置11件、未設置27件、不明2件
→未設置率 27÷39≒69.23%

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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■店頭欠品は、ゼロ欠品、品薄状態、完全欠品の3種類

■「最低在庫量」を下回った品薄状態のことを欠品という

在庫あり(○)

                棚札あり(○)         

                                              在庫ゼロ欠品(×)---A

欠品 品薄状態(×)---B

                                               

                棚札なし(×)        完全欠品・ VOID(×)---
C

品切れがない定番売場・・・OSA (On Shelf Availability)

最低在庫量を上回った状態

注:VOID=商品も棚札もない完全欠品のこと

「心理的欠品」状態も欠品

20

最大の機会損失「店頭欠品」の定義

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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心理的適正在庫と心理的欠品

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



セミナー内容

(1)人の生産性向上が急務
(2)完全作業による機会損失潰しが最大の売上対策
(3)ローコストオペレーションの5ポイント
(4)ゲンキーとトライアルのローコストオペレーション
(5)JBP(製配販の協働)の進め方
(6)PALTACのデータMDとSCM
(7)ウォルマートのオムニチャネルの現在地
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(1)作業をなくす
(2)作業を減らす
(3)作業をまとめる
(4)作業の手順を変更する
(5)作業の波動を少なくする
(6)標準化する

ローコストオペレーションの6ポイント

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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(1)作業をなくす

■発注作業をなくす
■店内加工作業をなくす
■チラシ特売をなくす
■売価変更作業をなくす
■先入れ先出し作業をなくす
■飲料などの冷蔵販売をなくす

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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(2)作業を減らす

■アイテムを減らす
■商品部の送り込みを減らす
■売場変更を減らす
■積み替え作業を減らす
■歩行時間、歩行距離を減らす
■納品回数、補充回数を減らす
■商品のタッチ回数を減らす
■決済手段を減らす
■売価変更作業を減らす

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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(3)作業をまとめる

■加工作業をPCでまとめる
■バックヤードで仕分け作業をまとめる
■開店前集中作業で開店前100%品揃え実現
■賞味期限をまとめる
■パレット、ケース、ボール単位にまとめる
■納品回数を減らす

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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(4)作業の手順を変更する

■PDQ什器の導入で陳列作業を変更する
■ケース、ボール単位の補充に変更する
■後方補充作業で店内補充を減らす
■段ボールカットを手で行う

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



28

(5)作業の波動を少なくする

■EDLP化する、短期特価特売を減らす(なくす)
■棚替え作業を分散化する
■改装作業を分散化する
■低回転商品は日中補充する

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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開店前100%補充は「優先順位」を決める

(1)ファストムービング商品(商品回転率の速い商品)

対象商品/グローサリー→ケース物流に乗る食品、日用雑貨
→開店前100%補充を徹底し機会損失を減らす→開店後も補充している
と閉店まで補充が終わらない

(2)スロームービング商品(商品回転率の遅い商品)

対象商品/ゼネラルマーチャンダイズ→バラ物流の商品・家庭用品、医
薬品、化粧品など
→営業時間中にだらだらと補充した方が人時生産性は高い
→ウォルグリーンのフロントエンドは営業時間中補充

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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棚替え(カテゴリーリセット)の考え方

一斉に棚替えしない(ハイコストだから)
作業の波動をつくらない、少しずつやる(ローコストだから)

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



2週間単位のハイ&ローを始めた「コスモス薬品」

(1)2026年2月末からEDLP政策を大きく転換

(2)2週間単位で価格販促を実施

(3)全店で実施。売価はエリア、店舗によって変えている

(4)売変作業増加、波動が生まれるのでEDLPよりはハイコスト

(5)品目を絞ることでローコストオペレーションを実現

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 31



ドラッグストアコスモス加須浜町店(埼玉県加須市)

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 32



ドラッグストアコスモスおゆみ野南店(千葉市)

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 33
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(6)標準化する

■店、人によるバラツキを少なくする
■作業スピードの平均点を高める
■店内作業の単純化とマニュアル化

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved

チェーンストアの3S主義
1. 「Standardization（標準化）」
2. 「Simplification（単純化）」
3. 「Specialization（差別化）」



セミナー内容

(1)人の生産性向上が急務
(2)完全作業による機会損失潰しが最大の売上対策
(3)ローコストオペレーションの5ポイント
(4)ゲンキーとトライアルのローコストオペレーション
(5)JBP(製配販の協働)の進め方
(6)PALTACのデータMDとSCM
(7)ウォルマートのオムニチャネルの現在地

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 35
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ゲンキー松岡店(福井県・売場300坪)

完全標準化されたフード&ドラッグ ゲンキー

完全EDLPに転換し客数が増えた

2019年から短期特価特売を一切やめて、完全EDLP
に転換することで、じわじわと客数が増えていった

レイアウト全店同じ
(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



まだ、5県しか出店していない。
将来的な出店余地は42都道府県にある。

2025年6月時点
福井県  88 stores
石川県  67 stores
岐阜県  138 stores
愛知県  157 stores
滋賀県  30 stores
合計  480 stores

Source : https://www.google.com/maps/

ゲンキードラッグストアの出店エリア

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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ゲンキーのローコスト経営を支える自前主義

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



Genkyの特徴

39

一般的な
スペシャリティ
ドラッグストア

Genky

出店地域 都心部 地方・田舎

食品構成比 10～30% 70%(業界最高値)

食品カバー領域
飲料
加工食品、冷凍食
品

左記に加え
日配・野菜・果物
精肉・弁当・惣菜

調剤薬局 あり 全店なし

インバウンド あり 全店なし

売場面積 300㎡～800㎡ 1,000㎡ (300坪)

必要商圏人口 15,000～20,000人 7,000人

特徴
カウンセリング
調剤ヘルスケア
高粗利・高付加価
値

標準店舗
ローコスト
セルフサービス
低価格
高来店頻度

20
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一般的な… ゲンキー…

医薬品

化粧品

雑貨

食品

(調剤含)

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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DgS各社 荒利益率・販管費率 四半期推移
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COVID-19 
pandemic

他社が荒利を上げて経費増の帳尻を合わせる中、 Genkyは業界最低の「低荒利率」を追求。
それを支える、仕組みとしての「最低経費率」により、安定した収益性の確保
さらに、荒利益率・経費率のいずれも、他社に比べ安定したコントロールが実現できている

2019年に完全EDLPに転換

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



EDLC(エブリデイローコスト)文化

売れなくても儲かる仕組みを作るのがチェーンストア。
人口減少・オーバーストアによる極小商圏化の中、
低い損益分岐点売上高比率を追求、長期的な残存者利益
を狙う

0

200

400

600

800

1,000

1,200

1,400

1,600

R店坪当たり売上高
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※一般的なDgSは、20坪/人

完全本部主導の店舗オペレーションによる
、業界トップの『従業員一人当たり売場面
積』で人件費増加を抑制 + 採用難に対応

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 41



ヤメル・ヘラス・マトメル で店舗業務の効率化を追求

42

 全店セルフレジ

 日替わり特売なし

 チラシ販促なし

 SNS販促なし

 自社アプリなし

 過剰な接客なし

 インバウンド・免税対応なし

 調剤薬局なし

 EC、宅配なし

 カテゴリ納品(同一通路ごとにまとまった納品体制)による、店舗の品出し効率化

 納品頻度の削減で、品出し作業の集中化

 本部一括の商品発注、単品在庫管理で店舗作業なし

 店舗スタッフのレイバースケジュールを本部で一括作成

 標準店舗(レギュラー店)による道具・動作・手順の統一

 これにより現場対応、個別判断を排除し、従業員の習熟を求めない。

安く売り続ける「仕組み」として、販促や過剰な接客をヤメル・ヘラス
店舗業務を本部や物流センターにマトメル

→店舗では徹底したセルフサービスで、単純化したオペレーションを追求

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



新入社員の20週チェックシート

入社10か月で店長を育成する!
◇新人はオンデマンド
で動画を見て、作業の
目的、道具、動作、手順
を理解する。動画には
「やること／やってはい
けないこと」を確認する
パートや、理解度を測る
テストも組み込まれ、イ
ンプットと確認を行う。

◇店長が新人に教える
べき内容を漏れなく教
えられているか、動画を
閲覧したか、実際に教
えたかをチェックシート
で追う。

◇新入社員は、事前に
動画で全体像をつかん
だうえで、現場で分から
ない点を店長に質問し、
実際に作業をしてみる。
店長がその様子を見て、
必要なフィードバックを
する。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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44

有人レジ1台、セルフレジ4台でレジ省人化を進めるゲンキー

全店でセルフレジを導入。実験店の松岡店では4台のセルフレジ、
1台の有人レジで運営。年間で全店5億円のコスト削減を見込む。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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RPDCによる自社物流で補充の生産性1.5倍に向上

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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物流センターを活用したカテゴリー納品

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



物流 店舗網を支える 県ごとミドルサイズRPDC

47

• 2019年6月
岐阜県に、１棟目の中核センター  『岐阜安八RPDC 
(注)』 稼働
（延床面積 13,000坪、投資総額 65億円）

• 2023年7月
富山県小矢部市に、２棟目の中核センター『富山小矢
部RPDC』建設
(延床面積 約11,500坪、投資総額 55億円)

• 2026年5月(予定)
滋賀県甲良町に、物流拠点としてTCを建設予定
(延床面積 約3,300坪、投資予定額 25億円 )

• 2028年12月(予定)
愛知県内に、 、３棟目のRPDCを建設予定
(延床面積、投資予定額 100億円強 )

注:ＲＰＤＣとはリージョナル・プロセス・ディストリビューショ
ンセンターの略で、 ゲンキーにおける、物流及び食品
加工の主要拠点となる施設の呼称です。

• 自前化による物流コスト改善
• 自社物流体制強化により、高速出店を支える作業システムの改革
• 標準化された複数RPDCを統括管理する、物流システムを構築

岐阜安八RPDC

富山小矢部RPDC

滋賀甲良TC(イメージ)

2028年までに3か所開設

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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プロセスセンターによる精肉･惣菜の自社製造

• 2019年7月、食品製造の専門子会社
「ゲンキー食品㈱」設立

• 2019年9月、岐阜安八RPDCで
おにぎり・弁当・惣菜・精肉を製造加工する
プロセスセンター(PC)を稼働

• 2023年8月、富山県小矢部市に第二PCを稼働

•  2028年、愛知県内に第三PCを計画

自前主義によるFOOD & DRUG を更に追求
SM以上の生鮮食品の鮮度・品質へ

①炊飯機械の刷新、単釜式炊飯器で よりふっくらしたご飯へ

②サンドイッチの製造開始、7種類→今後拡充予定

③連続フライヤー機械：安八PCよりも、生産効率が1.5倍に向上

④直巻き海苔なしおにぎりの新規開発

焼き魚を強化

単釜式炊飯器

連続フライヤー

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 48



49

10度で陳列する冷蔵ケースを導入したことで、弁
当、デリカの賞味期限が約2日伸びたことで、廃
棄ロスを恐れず夕方に満タンの売場が実現でき
て、売上も大きく伸びた。

肉は0度のコールドチェーン（一定温度帯物流）
を実現することで賞味期限が4日になり、廃棄
ロスを恐れず、夕方に満タンの売場を実現でき
るようになった。

賞味期限が4日に伸びたことで、お客さんは日付
を気にせず大容量の精肉を購入するようになった

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



50

低温物流に対応した保冷ケース兼カゴ車。一方、18度で販売する「おにぎり」は冷えすぎて固く
ならないように、「おにぎりコンテナ」で保温して店舗まで配送している

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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冷蔵の飲料は後方の
バックヤードから補充
できる仕組みを導入。

店舗現場の作業で
もっとも大変で人時の
かかる「先入れ先出し
作業」を省力化できる

バックヤードは在庫置き場ではなくて、あくま
で「仕分け場所」の位置づけで、極力在庫を
置かない

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



52

売場面積50坪
都市型出店を開始

小型食品スーパー「TRIAL GO（トライアル
ゴー）」は、34店舗出店しており、首都圏で積
極的に新規出店を進めている。買収した西
友をダークストア（物流センター代わりの店
舗）的に活用し、総菜、弁当を西友の店舗か
ら移送する物流で効率的な店舗運営と店舗
網拡大を図っている。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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■圧倒的な価格競争力を持つ「即食」商品の数々。 特に目を引くのが「白い
たっぷりたまごサンド」（185円・税抜）である。東京の相場観では考えられない
ボリュームと価格設定であり、「メディアの影響もあり、これを目当てに来店す
る客も多い」。
■その他「ロースかつ重」（318円）など、弁当類の品揃えの中心価格帯は300〜
400円台（寿司を除く）に設定されており、物価高に悩む都心生活者に対し、安価
で良質な食の選択肢を強烈に提示している。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



54
(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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AIカメラの活用で1日30人時のローコスト運営を実現

◇店舗運営は「1日あたり約30人時で回している」。24時間営業の店舗と
しては驚異的な少なさである。
◇これを可能にしているのが、店内の天井に設置されたAIカメラ「リテー
ルAI 」だ。売場の欠品状況や乱れをカメラが常時監視し、従業員が目視で
確認しにいく作業を排除した。需要予測発注システムと組み合わせること
で、発注・補充業務の大幅な効率化を実現している。
◇完全セルフレジ化も省人化に貢献。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



56

精肉の棚には陳列商品が印刷されて
おり、誰でも間違いなく補充できる。

NBのカップヌードル199円と日清の専
売品の119円を比較陳列している。

トライアルGO

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



セミナー内容

(1)人の生産性向上が急務
(2)完全作業による機会損失潰しが最大の売上対策
(3)ローコストオペレーションの5ポイント
(4)ゲンキーとトライアルのローコストオペレーション
(5)JBP(製配販の協働)の進め方
(6)PALTACのデータMDとSCM
(7)ウォルマートのオムニチャネルの現在地

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 57



◇単品商談からカテゴリー商談へ

◇バイヤーと営業マンの点と点の接点
から企業対企業の取り組みへ

◇KPIは売上だけでなく、粗利、営業利
益、在庫管理、生産性向上まで多岐に
わたる

◇カテゴリーキャプテンは、カテゴリー
の粗利データを小売業と共有すべき

◇小売業が持っていないデータは他社
の売上、成功事例

◇カテゴリー全体の最適化の提案がで
きるメーカーが小売業の信頼を得る

58

バタフライモデルからダイヤモンドモデルへ

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



(1)狭小商圏化が進み広域集客の価格販促の効果が低下している
(2)EDLP化が進みプロモよりも「定番強化」を重要視していること
(3)カテゴリーの売上と利益の最大化を提案してくれるメーカー、卸と組みたい
(4)メーカー、卸の持つ市場データ、シェアデータ、地域データを活用したい
(5)カテゴリーキャプテンとは企業対企業の協働に取り組みたい
(6)カテゴリーキャプテンとは「あるべき棚割」でも協働したい
(7)ブランドのシェア争いだけでカテゴリーの売上が伸びないのは意味がない
(8)カテゴリー全体の売上が増える「需要創造型」の提案を期待する
(9)カテゴリーキャプテンには粗利益(率)の改善でも協働したい
(10)店舗での徹底力向上(完全作業)でもメーカーと協働したい
(11)物流、補充作業などの改善で店の営業利益改善でも協働したい
(12)在庫管理、需要予測のキャッシュフロー改善でも協働したい
(13)商品構成グラフ(棚割の状態)の改善で欠品と在庫日数の改善に取り組みたい

59

大手小売業が製販との協働を求めている理由

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



(1)大手小売業の寡占化が進み、定番に入らないと大きな売上減少につながる
(2)大手小売業との信頼関係を構築するためにカテマネは重要
(3)価格販促よりも地域に住む「特定多数」の固定客との信頼関係構築が重要
(4)押し込み営業による「架空売上」よりも需要予測の精度を上げることが重要
(5)販促金依存の売上至上主義との決別が必要
(6)店頭起点のショッパーマーケティングが重要になっている
(7)価格販促による一時的な売上増よりもブランドの長期的な固定客を創造
(8)ブランドのシェア争いよりもカテゴリーの需要創造が重要
(9)地域別、店別、顧客別のバラツキを防ぐ「マイクロマーケティング」が重要
(10)物流改革、サプライチェーン改革でムリムダムラをなくす

60

メーカー、卸にとってのJBP、カテマネの重要性

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



これからのメーカー、卸売業の営業マンは

「単品商談」から「カテゴリー商談」へ

「御用聞き営業」から
データ分析のできる「カテゴリードクター」へ

これからの小売業は

「単品商談」から「カテゴリー商談」へ

「商品軸のMD」から
「顧客軸のMD」へ

本質的に転換しなければならない 61

単品商談からカテゴリー商談へ

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



62

共通の数値目標で協働する

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



63

個店ごとの売上の進捗管理が重要

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



■小売業のバイヤーは店頭現場の実態を知らない
■計画通りに売場づくりが実行されたか? ヘドロ在
庫がどれほど沈殿しているか? を知らない
■店頭現場の「可視化」の仕組み構築が重要

■機会損失は全店データだけを見ても分からない! 
個店別のMD実現率のバラツキの中にこそ、膨大な
機会損失が存在する!

64

バラツキを問題にすることがマネジメントの出発点である

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



■チェーンストアは、「標準化」することで、人による「バラツキ」をなくし、どの店に
行っても一定の範囲で「均質化」された良質なサービスを受けられる仕組みであ
る。

■チェーンストアは、「職人技術」を否定し、「仕組化」することで、より多くの消費
者に均質化された感動を提供するビジネスである。
■「マニュアル化」と「OJTによる教育訓練」は、コスト削減が目的ではなくて、顧
客満足の最大化が目的である。

■「標準化」と「画一化」は違う。画一化とは一度決めたルールを変えないこと。標
準化とは、常にPDCAを繰り返し、その時代の「ベストプラクティス(成功事例)」を
開発し、新しい顧客満足の「制度」を標準化し、進化し続ける仕組みである。

65

標準化は最大の顧客満足対策

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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JBPによるPDCAの進め方

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



店頭販促物の設置率は、なんと30%
当日設置1件、後日設置11件、未設置27件、不明2件
→未設置率 27÷39≒69.23%

67

捨てられる販促物の実態

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



セミナー内容

(1)人の生産性向上が急務
(2)完全作業による機会損失潰しが最大の売上対策
(3)ローコストオペレーションの5ポイント
(4)ゲンキーとトライアルのローコストオペレーション
(5)JBP(製配販の協働)の進め方
(6)PALTACのデータMDとSCM
(7)ウォルマートのオムニチャネルの現在地

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 68



店頭の機会損失対策をもっとも重視した組織図

店頭にこそ宝の山がある!

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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■キーエンスのツールを使って棚割作成の方法を体系化し、マニュアルを作成することで再現性の向
上を目指した。マニュアルに基づいた棚割に効果があったのかを目標対比と前年対比の数値指標で分
析した。

■売上だけでなく、ゴンドラ1本当たりの売上、生産性、粗利、相乗積等、詳細なデータをダッシュボード
で「見える化」した。

■小売業側とリアルタイムで状況の把握ができるようになった。課題発見→実験→拡大という、
PDCAのチェック（Check）とアクション（Action）の速度向上につながった。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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■TVまるごとAI検索は、テレビの放送内容をリアルタイムで解析し、旬のトレンド、競合の露出、
カテゴリーインサイトなどを確認できる映像検索ダッシュボード（図表3）。
■店頭まるごとAI検索は、店頭でカメラ撮影したデータを解析し、顧客の購買行動、従業員の作
業可視化などができる映像検索プラットフォーム（図表4）。
■売場にある商品を別カテゴリーの売場に移動したときの変化調査、通路ごとの滞在人数
や平均滞在時間の比較、店頭オペレーションで従業員のどの行動でどれくらいの時間がか
かったかの調査などができる。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 71



PALTACは、店舗作業支援本部が撮影した店頭データを「店頭まるごとAI検索」で解
析し、販売データと組み合わせて活用している。実際の活用事例では、ID-POSとカ
メラ映像を用いて、消費者属性と購買パ
ターンを分析した（図表5）。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 72



売れ数比例配分の棚割作成

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 73



■PITシステムは、店頭実現力強化と、製配販で店頭情報を定量化して共有するためのプラッ
トフォーム。
■PITシステムを使えば、いつでも陳列場所・販促物設置等の詳細な店舗状況の確認ができる。
■
店舗支援本部の支援部員は約300人、訪問店舗数は約12,000店舗、店頭情報件数は1日約4,000
店舗。ドラッグストア（DgS）のカバー率は全体の約98%。現状300人で1,000店舗を0.6日で巡
回でき、今後は3日以内で全店を回れる体制を目指しているという。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 74



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 75



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 76



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 77



売れ数比例配分、売れ数に応じた発注単位の設定

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
78



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 79



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 80



セミナー内容

(1)人の生産性向上が急務
(2)完全作業による機会損失潰しが最大の売上対策
(3)ローコストオペレーションの5ポイント
(4)ゲンキーとトライアルのローコストオペレーション
(5)JBP(製配販の協働)の進め方
(6)PALTACのデータMDとSCM
(7)ウォルマートのオムニチャネルの現在地

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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82

ウォルマートの米国内設備投資の推移

新店をつくらずデジタルと既存店改装に投資をシフト

ウォルマートの変化対応の歴史

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



■ウォルマートは、2017年～2022年までの期間、新規出店を抑制し、総投資額の約70%をデジタル
に投資するなど、リアル小売業としてのビジネスモデルを劇的に変化させてきた。そして、2023年に
「われわれはオムニチャネルリテーラーに進化した」と高らかに宣言している。

■AIによる買物アシスタントの活用で、顧客のよりパーソナルなニーズに自律的に対応できるよう
になり、それによって買物金額を大幅に増やすことに成功し、オムニチャネルリテーラーとしてのさ
らなる進化を遂げたことがわかる。

■DXの究極の目的は、昔の個人商店の店主のようなパーソナルな接客を実現することである。

昔の個人商店の店主は、固定客の顔や名前、家族構成などを覚えていて、いつも買っている商品
や好みを理解して、「あなたに最適な商品」を自然と薦めることができた。しかし、DX以前のチェー
ンストアは、「最大公約数の顧客満足を追求すること」に割り切るしかできなかった。

■グローバルで年商100兆円という巨大企業でありながら、2025年期(データは2024年)決算の米国
ウォルマートの既存店売上伸長率は5.5%と極めて高い。この既存店売上伸長率の高さは、オンライ
ンとリアルの買物を継ぎ目なく融合したオムニチャネルリテーラーだからこそ、実現できた売上増で
あると結論付けて間違いない。

オムニチャネルリテーラーに進化したウォルマート

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 85



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 86
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ウォルマートの売上構成比は、食品59.7%、一般商品24.6%、健康・ウェルネス
13.5%となっている（米国事業のみ）。
ウォルマートは食品売上だけで日本円にして約60兆円売り上げていることにな
る。市場調査企業Numerator（ニューメレイター）社の調査によると、ウォル
マートは2025年9月30日までの1年間、アメリカの食品支出額の21.0%を獲得した。

ウォルマートは売上構成比の約60%を食品で占める
全米最大の食品リテーラー

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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◇2025年10月、ウォルマートはテック企業エイブリィ・デニソン社との提携によ
り、生鮮食品にもRFIDタグを導入する計画を発表。

◇ウォルマートは、「精肉、ベーカリー、デリ部門でRFIDタグによるデジタル消
費期限を利用することで、生鮮食品の鮮度管理、値下げ、見切りがデジタル管理
できれば、作業の軽減、廃棄ロス減少が実現し、ウォルマートの巨大な食品部門
は収益性を大きく改善する。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



ウォルマートは2024年から、自社アプリにAIアシス
タントでSparky（スパーキー）と名付けたサービス
を搭載してい
る。これは従来の買物アプリが欲しい商品を検索する
とリストが出てくる「指令型の買物モデル」だったの
に対し、AIアシスタントに相談することで提案してく
れる「対話型の買物モデル」を実現させている。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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BOPIS、カーブサイドピックアップ用のピッ
クアップ人員と専用カート

BOPIS(Buy Online Pickup In Store)という新しい買物の拡大

◇2025年10月、ウォルマートはテック企業エイブリィ・デニソン社との提携により、生鮮食品にも
RFIDタグを導入する計画を発表。
◇湿度が高い、温度が低いという条件でRFIDタグを機能させることは難しかったが、両社の提携に
よりこの課題を解決する技術を開発した
◇「精肉、ベーカリー、デリ部門でRFIDタグによるデジタル消費期限を利用することで、従業員が
在庫をより適切に追跡し、商品の入れ替えや値下げのタイミングを判断できるようになった」
◇RFIDタグにより生鮮食品の鮮度管理、値下げ、見切りがデジタル管理できれば、作業の軽減、廃
棄ロス減少が実現し、ウォルマートの巨大な食品部門は収益性を大きく改善するだろう。

RFIDタグを活用した鮮度管理でロスを大幅削減

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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カーブサイドピックアップ専用の駐車場は
20レーンあった。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 91
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ウォルマートのLAの実験店では
すべての商品に電子棚札が設置されていた

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 92



ウォルマートの電子棚札とオムニチャネル化

実験店舗では今年から全商品
にQRコード付き電子棚札を設
置した。

約4.000坪のスーパーセンター
なので、推定10万SKUの商品に
電子棚札を設置。

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 93



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 94



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
95



96

ウォルマート＋のアプリの中で
4スター以上の評価の高い類似商品を
リコメンドする

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved



Wal-Mart電子棚札の導入企業「Vusion」(ヴィジョン（株）)

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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棚レールが電池になっている電子棚札
(ウォルマートが導入)

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 98



小型カメラで棚映像をリアルタイム
で可視化

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 99



(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 100
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ウォルマートの唯一の価格販促Rollback
短期特価特売ではない 最低13週間固定

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved 101
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↑ 定番棚のRollback用電子棚札

(c)Newformat Institute Co.,Ltd.All rights reserved
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