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流通とＳＣ・私の視点 

2010 年５月 20 日 
 

地域密着型ＳＣのヘキサゴン戦略とは!! 
 

地域密着型ＳＣは、多核モール型ＳＣの対極をなすＳＣ業態です。地域密着型ＳＣが持つ６つの戦略的要

素は次の通りです（六車流：流通理論）。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

挑 戦 内   容 

価値創造への挑戦 

地域密着型ＳＣは、大手ＳＣのワンランク上のＳＣではなく、中中～中下を基

軸とするワンランク下のＳＣづくりが必要です。いずれにしても、「お得感№

１のＳＣづくり」が基本です。 

コミュニティ志向の

ＳＣへの挑戦 

地域密着型ＳＣは、井戸端会議の“場”づくり、地域のコミュニティの中心と

なる“場”づくりのＳＣであり、「地域消費愛」（できるだけ地域内で買って

あげたい）を創出することが必要です。 

集客の基軸となる食

品売場のあるＳＣへ

の挑戦 

大手ＳＣのトレンド・ファッション性・エンターテインメント性の日祝日集客

のＳＣではなく、日常性の食品の集客力が基軸となります。食品売上が３分の

１程度のＳＣづくりが必要です。 

カスタマイズ顧客づ

くりのＳＣへの挑戦 

ライフスタイルを売るＳＣではなく、地域の固有のニーズを取り込み、「あな

たのためのＳＣ」であるとの顧客づくりを行うことが必要です。 

多様なターゲットの

ＳＣへの挑戦 

平成ニューファミリーの特定のターゲットに絞り込むのではなく、ファミリー

３分の１、パーソナル３分の１、シニア３分の１の多様なニーズを対象とする

ＳＣづくりが必要です（客の回転率を重視するターゲット戦略）。 

日常の中の「新」の

ニーズへの挑戦 

くり返しくり返し来街してもらい、このＳＣを使えば使うほど良さがわかる「使

い込み型ＳＣ」づくりを行い、同時に、日常の中で「変化」（３割）のあるＳ

Ｃづくりが必要です。 
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