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流通とＳＣ・私の視点 

2008 年８月 30 日 
 

Ｉ Ｓaw Ａll Ａmerica（その 143）!! 

― またバリュー志向の時代ですか？ ― 

 

アメリカのサブプライムローン問題による不動産不況と金融不安、原油高による物価高がアメリカの流通
業に暗い影を落としています。今、アメリカの流通業には「２つのバリュー」（価格志向による価値変化）
が起こっています（六車流：流通理論）。 

（１）第１のバリュー（ワンランク下の消費ランクへの移動） 

ラグジュアリー市場を支えてきた言葉の１つに「アスピレイショナル・カスタマー」という言葉がありま

す（日本経済新聞 2008 年５月 20 日を参考にしました）。すなわち、ラグジュアリー商品をちょっと頑張っ

て買おうとする客のことであり、ラグジュアリー市場の成長の一端を担ってきたこの層が、贅沢品の購入を

控えているそうです。その結果、今までニーマンマーカスやサックスフィフスアベニューで買っていた客が

ワンランク下の消費ランクであるノードストロームへ、ノードストロームで買っていた客がその下のメイシ

ーズやディラードへ、メイシーズやディラードで買っていた客がその下のＪＣペニーやコールズ、シアーズ

へ、ＪＣペニーやコールズ、シアーズで買っていた客がその下のウォルマートやターゲット、ウォルマート

やターゲットで買っていた客がその下のダラーゼネラルやファミリーダラーへと、消費をワンランク下の消

費ランクへシフトさせているそうです。 

それぞれの消費ランクの業態や企業は、「上から落ちてくる消費と下へ落ちていく消費の“歩留まり”の

大きさで業績が変わる」ことになります。例えば、メイシーズは、上から落ちてくる消費の量よりも下へ落

ちていく消費の量が大きいために、業績が悪化しています。一方、ウォルマートは、上から落ちてくる消費

の量より下へ落ちていく消費の量が小さいために、逆に業績が高まっています。 

（２）第２のバリュー（ツーランク下の食品業態の出現） 

アメリカの食品業態は、５年ほど前からスタンダード業態であるクローガーやセーフウェイ、アルバート

ソンズ（解体再編成中）の旧ＳＭ御三家が、ワンランク上へ「１」（ホールフーズ、セントラルマーケット、

ウェグマンズの新ＳＭの御三家）、ワンランク下へ「２」（ウォルマートスーパーセンターやスーパーターゲ

ット…等）の割合で切り崩されています。さらに、アメリカの景気の悪化により、「ツーランク下のＳＭ業

態」が現れています。 

１つは、イギリスのテスコの「フレッシュ＆イージー」（売場面積 900 ㎡の小型店で安さを基軸に小アイ

テム数、ローコストオペレーション・省力化の店）であり、２つは、ウォルマートの「マーケットサイド」

（低価格を追求する 1,400 ㎡の小型店舗）です。ウォルマートのマーケットサイドは、「手軽でありながら

感動的なメニューが欲しい時や、足りない食材を求めて帰宅途中に寄ってもらえる店を目指し、店員一同、

食に対する熱意を持ち、一流の顧客サービスを追求する」と謳っています。テスコの省力化の店とは対照的

な店舗になる可能性があります。また、セーフウェイは「ザ･マーケット」（1,400 ㎡）、ホールフーズは「ホ

ールフーズ･エクスプレス」（1,700 ㎡）、ジャイアントイーグルは「ジャイアントイーグル･エクスプレス」

（1,300 ㎡）を計画しています。さらに、ドイツのアルディがアメリカで積極展開し始めました。 

一方、日本でもこのツーランク下のＳＭ業態を、イオンとセブン＆アイが展開しようとしています。 

①セブン＆アイの「ザ･プライス」 
ザ･プライスは、生鮮を含む食品などをイトーヨーカドーよりも 10～30％安く売る業態で、店舗面積
は 3,300 ㎡のコンパクトＧＭＳで、アイテム数をヨーカ堂の半数に絞り込んでいます。ザ･プライスは
セブン＆アイのプライベートブランドである「セブンプレミアム」は取り扱わず、メーカー品を安値で
販売する手法を用います。 

②イオンの「アコレ」 
イオンが参考にするのは、欧州で「ディープ･ディスカウンター」や「ハード･ディスカウンター」と
呼ばれている超安売り業態であり、ドイツの「アルディ」や「リドル」がその例です。店舗面積は 500
㎡で、品揃えは加工食品を中心に 1,000 アイテムに絞り込み、メーカーより 30～50％安いＰＢブラン
ドである「トップバリュ」を導入することになっています。セブン＆アイのナショナルブランドを安く
という手法に対して、イオンはプライベートブランドで安く売るという対照的な安売り手法を行います。 
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お知らせ
「流通とＳＣ・私の視点」をご覧頂き誠にありがとうございます。タイトル□内をクリックして頂きますと、ダイナミックマーケティング社のホームページに移動します。まだ、弊社ホームページをご覧になって頂けていない方は、これを機会に是非お立ち寄り下さい。
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