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 業態別システム構築の手引き  
＜業態別システム化のニーズと肝＞ 

（１）これからの流通業の仕組み作りは・・・？ 
   ①業界を超えたコラボレーションによる全体最適の仕組み作り 
   ②情報システムの役割は・・・ 
       本部･店舗間、企業間、顧客間の情報をベースとした接着剤 
   ③システム構築の際に考慮すべき「３M」 
   ④情報系のサブシステムの構築（マーチャンダイジング系） 
   ⑤    〃             （顧客情報系） 
   ⑥ 顧客情報・顧客の購買行動を洞察するためのセグメンテーション 
（２）業態特性別･情報システム構築の肝－（その１） 
   業態別特性比較とシステム構築のポイント 

（３）業態特性別・情報システム構築の肝－（その２） 
   ①百貨店システムの肝は・・・？ 
   ②専門店システムの肝は・・・？ 
   ③コンビニエンスストア･システムの肝は・・・？ 
   ④スーパーマーケット･システム構築の肝は・・・？ 
（４）ＩＦＲＳ（国際財務報告基準）の適用 
   ①新会計制度に続くハードルの出現 
   ②小売業への影響 
   ③変わる貸借対照表の形式 
（５）スマホ革命のインパクト 
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商品（製品） 
生産者・メーカー 

配送業 
（TC/DC/PC） 

卸売業 

小売業 

ﾌﾟﾛﾀﾞｸﾄ・ﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ 

商品開発機能 

●需要予測、市場分析 
●生産計画 
●原材料管理 
●生産進捗管理 
●品質管理 
 

●発注（生産）数量予測 
●受注数量予測 
●品質（賞味期限･他)管理 
●商品情報管理 
●棚割り･販促企画提案 
●情報提供、店舗支援 
●受発注、納検品､買掛請求 
 

最適在庫管理 

商品の集約 

最適配送 

最適配車 

●センター運営 
●受注数量予測 
●原材料管理（PC) 
●品質･鮮度管理（PC) 
●商品情報管理 
●入出荷･在庫管理 
●配送･配車計画 
 

●需要予測･販売計画 
●発注・荷受・検品・振替 
●販売情報（消化率） 
●品質･鮮度管理 
●店頭在庫管理 
●商品情報（単品・カテゴリー） 
●プロモーション 
●顧客管理・購買動向・情報収集 
●廃棄ロス管理 

商品･売場の編集 

最適在庫 

販 売 

個客情報 

最適在庫管理 

集約機能 

最適配送 

ﾘﾃｰﾙｻﾎﾟｰﾄ 

SCM 
 
 
 
 

原材料 
生産者・メーカー 

 
 
 
 
 
 

DCM 

顧     客 

FS
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① 業界を超えたコラボレーションによる全体最適の仕組み作り 
 従来の情報システムの開発は、企業単位の部分最適の仕組み作り（アプリケーション）が大部分であった。 
 その目的も各部門のオペレーションを主体とした効率化･省力化が最大の目的であったといえよう。 
 しかしながら現在求められているのは、企業戦略という全体最適に基づいたシステムであり、更には企業と 
 いう単位を飛び越え、取引先をも巻き込んだ業界全体での効率化・省力化の構造改革なのである。 
 世の中の変化は必然的に流通業界全体の変化への対応を求めてきており、業界内のそれぞれの段階で、 
 企業が果たしてきた機能・役割を整理・理解し新たに最適な構造を作り上げていかなければならないのである。 

（１） これからの流通業の仕組み作りは・・・・？ 

０１ 
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取引先 
（メーカー･卸） 

小売業 
（本部－店舗） 

消 費 者 
（顧 客） 

顧客DB 商品DB 

CRM(FSP) QR.ECR,SCM 
CPFR 

 

② 情報システムの役割は本部・店舗間、企業間、顧客間の情報をベースとした接着剤に・・・ 

ＳＣＭ ＤＣＭ 

 最新のIT技術によって双方向のリアルタイムな情報処理のしくみつくりによって・・・ 

   ①顧客－店舗間では・・・ 

      CRM(FSP）に代表されるように、個々の顧客の購買情報を元に最適な品揃え、サービスの開発・ 

      提供が可能となる。まさにウォルマートのように「一人のお客様のために存在する店舗」の実現で 

      あり、競争力を失った規格･画一的店舗からの脱皮である。 

   ②店舗－本部間では・・・・ 

      本部はリアルタイムに提供される商品情報、顧客情報を元に最適な品揃え､陳列法、プロモーショ 

      ンを企画立案して、店舗の支援に徹する。偏った本部主導や個店主義を廃し、バランスの取れた関 

      係の再構築を行うのである 

   ③本部－取引先間では・・・・ 

      商品情報、顧客情報を共有して商品開発、プロモーションの企画実施、補充発注、需要予測等を 

      協働して行う事によってムリ・ムダを省き、顧客満足という共通の目標を達成するのである。 

      即ち、従来の駆け引きに明け暮れた「取引関係」から、コラボによる「取組関係」を目指す。 

 

業界用語を用いればDCMとSCMのシームレスなホイール（輪）の構築である。 

B2C B2B 

０２ 

グローバル化によって消費者の品質･価格に対しての評価はより厳しくなっていくと思われる。 
現在の川上・川中・川下の企業がそれぞれに顧客を分析し、売上を予測し、製品を開発したりするやり方 
は膨大な経済的ロスを発生させているといってよい。 
これからは顧客情報をベースに川上･川中･川下が「取引関係」ではなく、「取組関係」に移行してそれら 
のムダを省いていく仕組みづくりが求められている。 
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③ システム構築の際に考慮すべき「３M」 

  小売業の場合、低価格や品揃えが良いというだけでは売上に結びつくわけではない。 

  きまぐれ（？）な消費者を相手にした人気投票的側面が強い。即ち消費者が持っている貨幣が投票用紙で 

  あり、無数にある店舗で、無数にある商品を比べて自由に購入する事が出来るのである。 

  人気投票的な売上を左右する要因を理解することによって、システムは魂を吹き込まれるのである。 

  マーケティング、マーチャンダイジング、マネジメント、の「３Ｍ」をシッカリと把握する必要がある。 

  この「３M」は他の企業で上手く行っているからといって、システムをそのまま取り入れて上手く動く訳 

  ではなく、その企業の文化、伝統、しつけ、教育・評価制度等の組織･人的要素によって成否が決まるケー 

  スが多いのである。システムを構築する場合、「３Ｍ」の視点で顧客をシッカリと観察し、足が地に着いた 

  仕組み作りを心がけるべきである。 

０３ 

外部要因 

天候要因 

地域特性･社会行事 

月･曜日･時間帯変動 

競合要因 

ﾒｰｶｰ要因 

地域･社会要因 

季節、天候、気温、湿度との相関 

地域特性とニーズ、地域の行事 

時系列の売上動向 

競合店の業種、数、立地、販促法 

ﾒｰｶｰの広告･宣伝･商品知名度 

マーケティング要因 

企業内要因 
陳列方法 

販促方法 

陳列方法とｽﾍﾟｰｽ 

販促方法と内容 

ﾚｲｱｳﾄと売場配置 

店内促進 

来店促進（Ｐｕｌｌ） 

購買促進（Ｐｕｓｈ） 
顧客ＤＢ活用 

売場ﾚｲｱｳﾄ、陳列位置、売場編集 

ﾌｪｰｼﾝｸﾞ、棚割り、陳列法、ﾏﾈｷﾝ 

ﾁﾗｼ、ＰＯＰ、棚ｴﾝﾄﾞ、ﾃﾞﾓ販売 

試食・呼込み。ﾀｲﾑｾｰﾙ、他 

FSP第１ｽﾃｯﾌﾟ、会員価格 
ﾎﾟｲﾝﾄﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ、会員優待 
〃第2､3ｽﾃｯﾌﾟ、併売分析、DM 
商品／顧客ｶﾃｺﾞﾘｰ 

商品力要因 

売価設定要因 

品揃え要因 

新規商品要因 

ﾌﾞﾗﾝﾄﾞ力・ｲﾒｰｼﾞ 

ﾌﾟﾗｲｽﾗｲﾝ、品質と価格ﾊﾞﾗﾝｽ、価格弾力性、競合価格 

商品構成（奥行･幅）、編集 

新規商品投入（ｽﾋﾟｰﾄﾞ・評価） 

マーチャンダイジング要因 

マネジメント要因 

商品調達要因 

売場管理要因 

商品管理要因 

接客管理要因 

未納・遅納・分納・欠品 

品切れ・棚ﾊﾝｶﾞｰ整理・ｸﾘｰﾝﾈｽ・ＰＯＰ・ﾌﾟﾗｲｽｶｰﾄﾞ 

商品鮮度・品質 

商品知識・接客ｽｷﾙ 

売 
 
上 
 
変 
 
動 
 
要 
 
因 
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④ 情報系のサブシステムの構築 （マーチャンダイジング系） 

需要予測 
予算策定 

商品構成計画 

営業実績管理 

売上分析 

在庫分析 

品揃え分析 

プロモーション分析 

取引先分析 

・需要（販売）の統計的予測値の自動計算 
・商品部･部門予算の原案の自動作成 
・営業部予算の原案の自動作成 
・出店・退店・競合店等を加味した予算シュミレーション 

・部門・クラスの構成計画表原案の作成 
・メーカー、ブランド、品目、プライスライン等の構成計画 
・シーズン･月別売場構成計画 

・売上、粗利、仕入、売変、ロス、在庫の予算／実績管理 
・各種営業効率分析 （労働生産性、商品効率、売場効率） 
・時系列による傾向、構成比等の分析 

・売れ筋、死に筋商品の発見 （ABC分析、ﾃﾞｼｼﾞｮﾝﾎﾞｯｸｽ、他） 
・重点商品（ＰＢ商品、オーガニック等）の実績分析 
・季節商品の動向・推移の把握 （投入期、ピーク、整理･切換え） 
・新規商品の立ち上がり、消化率、リピート 
・客注商品の分析 

・商品鮮度の分析 （賞味期限、他） 
・長期滞留在庫の分析 
・品切れ商品の分析 

・商品属性の分析 （色、柄、サイズ、機能、用途、デザイン、素材） 
・プライスライン／ゾーン分析 
・併買分析 （関連商品の購買） 

・販促企画の実績の把握と評価 （全店、各店、期間、ｺﾝｾﾌﾟﾄ） 
・企画商品の販売実績と評価 （  〃  ） 
・企画商品の追跡 （Before/After) 
・企画波及効果・影響の分析 （部門／商品、実施日／実施日以降） 
・メーカー／商品 

・取引先貢献度分析 （売上、粗利） 
・ブランド別ABC分析 （売上、粗利） 
・商談サポート分析 
・リベート実績  

 

マ
ー
チ
ャ
ン
ダ
イ
ジ
ン
グ
系  

０７ 
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⑤ 情報系のサブシステムの構築 （顧客情報系） 

０８ 

デシル分析・ランク分析 
・購買金額、粗利額貢献度のABC分析 ・会員／非会員売上・客数構成比 

 （カード利用率） 

・優良顧客の抽出･特定、チェリーピッカーの抽出・特定  

・ランク分析；ＲＦＭ分析 （購入金額別、来店回数、来店間隔） 

優良顧客分析 
（リテンション戦略） 

・ベスト・カスタマーの特定（デシル1～3）・商品（部門／単品）との 

 クロス分析 

・ランクダウン顧客の発見、原因分析とリテンション策の実施、検証 

・ベスト・カスタマーに対応した品揃え、サービスの開発、提供の実施･検証 

バスケット分析 
（関連商品・併買分析） 

・関連商品の購買分析 （同時、一定期間）、買い回り分析（店、部門、 
・売場構成、品揃え、販促への活用 
・アンブレラスキーム （部門／商品のグレードの統一） 

年齢層分析 ・購買商品別年齢分析 （ﾌﾞﾗﾝﾄﾞのﾀｰｹﾞｯﾄ年齢層との差異は？） 

・来店顧客別年齢分析 （店舗の支持年齢層／地域の年齢層） 

・売場商品構成、店舗改装の基礎資料 

特定顧客分析 
（ﾍﾋﾞｰﾕｰｻﾞｰ対応） 

・部門／商品別のヘビーユーザーの分析＆ターゲット・マーケティングの深化 
・サブ・クラブ化による品揃え・サービスの深化 
   ペットクラブ、ベビークラブ、キッズクラブ、ワインクラブ 

プロモーション分析 
（販促の結果分析） 

・販促企画の実績の把握と評価 （費用／来店／売上） 

・企画商品の販売実績と評価  

・企画の追跡、波及効果・影響の分析（部門／商品、実施日／実施日以降） 

・リピート分析 ・メーカーの企画提案と実績情報の共有 

ＤＭ効果分析 
（ﾀｰｹﾞｯﾄ･ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ） 

・チラシに代わる販促の企画・実施･分析 

・店舗、本部の企画、情報共有 

 メーカー、問屋とのｺﾗﾎﾞﾚｰｼｮﾝ 

 ＳＴＰ マーケティング戦略 

・実商圏の把握 （地域別／世帯別／部門･商品／購入金額･頻度） 

・不振エリアの分析 （地域／部門／個客／購入金額･頻度） 

・チラシ配布、DM郵送の効率の検証 

エリア分析-① 
（商圏分析） 

エリア分析-② 
（競合店対策） 

・競合店の進出、販促の影響度の分析 

・対競合店対策の販促の企画･実施・結果の分析･評価 

・新店舗の商圏の予測と検証・チラシ配布、DM郵送の効率の検証 

 ベンチマーク （商品、陳列、他） 

ライフスタイル分析 
・顧客の購買行動の分析、（何故、買うのか？の洞察） 

・顧客ロイヤルティの分析 

・ＰＵＳＨ マーケティングの展開 

 クラスター分析 （顧客プロファイル） 

 

顧 

客 

情 

報 

系  



第８章：業態別システム構築の手引き 

Page Copy Right Shijuku Terakoya 2013･8 

 顧客情報・顧客の購買行動を洞察するためのセグメンテーション 

０９ 
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（２） 業態特性別・情報システム構築の肝-（その１） 

下記の比較表は大まかに業態別比較の理解を目的として作成したものである。数値やシステムの内容については、 
流動的なものであり、これをベースとして取捨加筆していただければ幸いである。 
 
項    目 百貨店 ＧＭＳ ｽｰﾊﾟｰﾏｰｹｯﾄ 

 １：店舗規模 （平均） 大規模（２万㎡～） 大・中、（６千㎡～） 中・小、（１千㎡～） 

 ２：ＰＯＳ台数 多（６０～５００台） 多（３０～１００台） 中・（５～２０台） 

 ４：ＰＯＳ当りの処理客数 １００～１５０人 ２００人～ ３００人～ 

 ５：客一人当り買上点数 １・３点/人 約 ５点（含衣・雑） ８～１１点/人 

 ６：商品単価 高 比較的低い 低（～２００円） 

 ７：商品アイテム数 ５０～３００万？ １０～５０万 ７～１５千 

 ８：接客・販売方法 対面・ｾﾙﾌｾﾚｸｼｮﾝ・一部ｾﾙﾌ 
   （社員・派遣・ﾊﾟｰﾄ） 

セルフサービス 
（ｷｬｯｼｬｰ） 

セルフサービス 
（ｷｬｯｼｬｰ） 

 ９：販売取引処理 極めて多様 
（伝票処理要） 現金／ｸﾚｼﾞｯﾄ 現金中心 

 ３：ＰＯＳの配置 売場分散・ｴﾘｱｶｳﾝﾀｰ ｾﾝﾄﾗﾙ･ﾁｪｯｸｱｳﾄ 
売場ｶｳﾝﾀｰ（衣・雑） ｾﾝﾄﾗﾙ･ﾁｪｯｸｱｳﾄ 

１０：仕入形態 買取・委託・消化 買取・消化 買取 

１１：仕入方法 各店、一部本部 本部集中 本部集中 

１２：値札 ＪＡＮ・２～３段ラベル 
（自社orベンダー） 

JANｿｰｽ／ｲﾝｽﾄｱ 
JAN２～３段ラベル（自社） JANｿｰｽ／ｲﾝｽﾄｱ 

１３：管理コード体系 売場（組織）、商品群(ｸﾗｽ） 
ﾌﾞﾗﾝﾄﾞ、単品、他 

店・部門・商品 
（ﾗｲﾝ・ｸﾗｽ・単品） 

店・部門・商品 
（ﾗｲﾝ・ｸﾗｽ・単品） 

１４：ＳＡソリューション 
  （店舗システム） 
     

決済（ﾃﾞﾋﾞｯﾄ・ICｶｰﾄﾞ・他） 
PLU（単品管理） 
ポイントカードシステム 
発注作業のパート化 
荷受・検品の 〃 
電子棚ﾗﾍﾞﾙ 
無人ＰＯＳ 
自動（発注）補充システム 
生鮮食品管理システム 
勤怠管理システム（ＬＳＰ） 

販売予算・実績管理 （日割り予算） 
クレジット与信･決済（ＣＡＦＩＳ） 
決済（ﾃﾞﾋﾞｯﾄ・ICｶｰﾄﾞ・他） 
未決管理システム 
PLU（単品管理）システム 
ポイントカードシステム 
販売員端末（携帯ＰＯＳ） 
ギフト（中元･歳暮）システム 
ギフトカードシステム 
ウォントスリップ・システム 

決済（ﾃﾞﾋﾞｯﾄ・ICｶｰﾄﾞ・ｸﾚｼﾞｯﾄ） 
PLU（単品管理）システム 
ポイントカードシステム 
電子棚ラベル 
無人ＰＯＳ 
自動（発注）補充システム 
生鮮食品管理システム 
ギフト（中元･歳暮）システム 
テナント管理システム 
勤怠管理システム（ＬＳＰ） 

１５：本部ソリューション 
  （全体統合システム） 

売上管理システム 
自社クレジットシステム 
売掛管理システム 
外商管理システム 
買掛管理システム 
商品券･金券管理システム 
ＳＣＭ／ＥＤＩ（検品・仕入計上ｼｽﾃﾑ） 
POM（発注・在庫管理システム) 
顧客管理（顧客ＤＢ）システム 
ポイント管理システム 
友の会システム 
ギフトカードシステム 
管理会計･税務会計システム 

売上管理システム 
自社クレジットシステム 
買掛管理システム 
商品券･金券管理システム 
ＳＣＭ／ＥＤＩ（検品・仕入計上ｼｽﾃﾑ） 
POM（発注・在庫管理システム) 
顧客管理（顧客ＤＢ）システム 
ポイント管理システム 
管理会計･税務会計システム 

売上管理システム 
クレジットシステム（ＣＡＦＩＳ） 
買掛管理システム 
商品券･金券管理システム 
ＳＣＭ／ＥＤＩ（検品・仕入計上ｼｽﾃﾑ） 
ＥＯＳ 
顧客管理（顧客ＤＢ）システム 
ポイント管理システム 
管理会計･税務会計システム 

１６：今後の戦略的課題 

ＲＦＩＤ（物流･在庫・顧客ｻｰﾋﾞｽ） 
個客マーケティングの強化（ＦＳＰ） 
コールセンターの拡充（ｸﾚｰﾑＤＢ） 
セントラル・バイイングの強化 
取引先とのコラボレーション 
  伝票レス：ＡＳＮ／ＳＣＭ、 
  商品ＭＦのデータ授受 
Ｅコマース（来店勧誘・購買喚起） 

個客マーケティングの強化 
  （ＦＳＰ：チラシの削減） 
コールセンターの拡充（ｸﾚｰﾑＤＢ） 
取引先とのコラボレーション 
  伝票レス：ＡＳＮ／ＳＣＭ、 
  商品ＭＦのデータ授受 
ＮＥＴスーパー 

個客マーケティングの強化 
  （ＦＳＰ：チラシの削減） 
ＫＩＯＳＫの活用 
取引先とのコラボレーション 
  伝票レス：ＡＳＮ／ＳＣＭ、 
  商品ＭＦのデータ授受 
ＮＥＴスーパー 

① 業態別特性とシステム構築のポイント一覧 

１１ 
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項    目 ｺﾝﾋﾞﾆｴﾝｽ･ｽﾄｱ 専門店 ＳＰＡ 
 １：店舗規模 （平均） １００㎡ 小 （100㎡～） 中・大、（１千㎡～） 

 ２：ＰＯＳ台数  ２台～ １～２台 中・（２～２０台） 

 ４：ＰＯＳ当りの処理客数 約１０００人 数人～１００人 １００人～ 

 ５：客一人当り買上点数 ３～５点/人      １～２点 １～数点/人 

 ６：商品単価 比較的低い 比較的高い 中・高 

 ７：商品アイテム数 ２千５百～３千 ～１千 １～５千 

 ８：接客・販売方法 セルフサービス・一部対面 
    （ﾊﾟｰﾄ､ｱﾙﾊﾞｲﾄ） 

対面､ｾﾙﾌｾﾚｸｼｮﾝ 
（販売員） 

ｾﾙﾌｾﾚｸｼｮﾝ 
（販売員） 

 ９：販売取引処理 現金／ｸﾚｼﾞｯﾄ／ＩＣｶｰﾄﾞ 現金／ｸﾚｼﾞｯﾄ／承り／代引 現金／ｸﾚｼﾞｯﾄ／承り／代引 

 ３：ＰＯＳの配置 カウンター 売場ｶｳﾝﾀｰ（奥） ｾﾝﾄﾗﾙ･ﾁｪｯｸｱｳﾄ 
カウンター 

１０：仕入形態      買取       買取       買取 

１１：仕入方法   本部集中・（店舗発注） 本部集中 本部集中 

１２：値札 ＪＡＮｿｰｽ JAN２～３段ラベル 
RFID 

JANｿｰｽ２～３段ラベル 
RFID 

１３：管理コード体系 店・部門・商品 
（ﾗｲﾝ・ｸﾗｽ･単品） 

店・商品 
（ﾗｲﾝ・ｸﾗｽ・単品） 

店・部門・商品 
（ﾗｲﾝ・ｸﾗｽ・単品） 

１４：ＳＡソリューション 
  （店舗システム） 
     

クレジット与信･決済（ＣＡＦＩＳ） 
決済（ﾃﾞﾋﾞｯﾄ・ICｶｰﾄﾞ・他） 
PLU（単品管理）システム 
ポイントカードシステム 
発注業務支援（ＧＯＴ） 
出退勤管理システム 
非物販サービス支援システム 
 ＡＴＭ、保険、予約、振込、他 

決済（ﾃﾞﾋﾞｯﾄ・ICｶｰﾄﾞ・ｸﾚｼﾞｯﾄ） 
未決管理システム（受注･計上） 
PLU（単品管理）システム 
ポイントカードシステム 
顧客管理（購買履歴照会） 
自動（発注）補充システム 
客注管理システム 
在庫照会システム（リアルタイム） 
ウォントスリップ管理システム 
出退勤管理システム 
バックオフィス業務処理 

決済（ﾃﾞﾋﾞｯﾄ・ICｶｰﾄﾞ・ｸﾚｼﾞｯﾄ） 
未決管理システム（受注・計上） 
PLU（単品管理）システム 
ポイントカードシステム 
顧客管理（購買履歴照会） 
自動（発注）補充システム 
客注管理システム 
在庫管理システム（リアルタイム） 
ウォントスリップ管理システム 
出退勤管理システム 
バックオフィス業務処理 

１５：本部ソリューション 
  （全体統合システム） 

需要予測 
売上管理システム 
自社クレジットシステム 
買掛管理システム 
物流システム 
 （多頻度少量・定時・集約配送） 
POM（発注・在庫管理システム) 
顧客管理（顧客ＤＢ）システム 
ポイント管理システム 
管理会計･税務会計システム 

スマホPOSの活用 
 （接客・在庫検索・顧客情報検索） 
需要予測･販売予測システム 
売上管理システム 
クレジットシステム（ＣＡＦＩＳ） 
買掛管理システム 
顧客・会員管理システム 
物流システム 
 （配分･荷受･検品･出荷・振替） 
棚卸し・在庫点検 
顧客管理（顧客ＤＢ）システム 
ポイント管理システム 
勤怠管理 
管理会計･税務会計システム 

スマホPOSの活用 
 （接客・在庫検索･顧客情報検索） 
需要予測･販売予測システム 
売上管理システム 
契約（消化率）進捗管理システム 
クレジットシステム（ＣＡＦＩＳ） 
買掛管理システム 
顧客・会員管理システム 
物流システム 
 （配分･荷受･検品･出荷・振替） 
棚卸し・在庫点検 
顧客管理（顧客ＤＢ）システム 
ポイント管理システム 
勤怠管理 
管理会計･税務会計システム 

１６：今後の戦略的課題 

個客マーケティングの強化（ＦＳＰ） 
御用聞き・宅配 
取引先とのコラボレーション 
  伝票レス：ＡＳＮ／ＳＣＭ、 
  商品開発・補充 
サービスメニューの開発･拡充 
Ｅコマース（来店勧誘・購買喚起） 

店舗の業務処理負担の軽減化 
本部の店舗サポートの強化 
個客マーケティングの強化 
店舗のリアルタイム・モニター 
Ｅコマース 

店舗の業務処理負担の軽減化 
本部の店舗サポートの強化 
個客マーケティングの強化 
店舗のリアルタイム・モニター 
Ｅコマース 
グローバル（海外出店） 

１２ 
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販売員 
●社員／派遣店／ﾊﾟｰﾄ 取引形態 

●既決（現売／掛売／ｸﾚｼﾞｯﾄ） 
 未決（代引・承り・持出） 
 

時間帯 
●オフタイム／ピーク 
 

顧 客 
●一般顧客／友の会／自社ｸﾚｼﾞｯﾄ 
 ﾎﾟｲﾝﾄｶｰﾄﾞ／売場名簿客／職域団体 

仕入形態 
●買取／委託／消化 

場 所 
●ﾌﾟﾛﾊﾟｰ売場／催事場／ｷﾞﾌﾄｾﾝﾀｰ 
 店外催事 

扱（計上） 

●売場／外商／ｷﾞﾌﾄｼｮｯﾌﾟ 
 通信販売 

割引･値引 
●外商／株主／職域団体 
 社員（掛け率変更） 
 

取引先 
●メーカー／ブランド／原価率 

商品属性 
●色／柄／サイズ／属性 
 

販売態様 
●中元･歳暮／ギフト／慶弔 
 内祝／イベント／記念品 
 

日割り予算 
●予算実績対比 
 対前年比 

クラウド 

POS登録処理 
（売場･用途別POS端末） 

EDI／SCM 

主な基幹系業務 

販売計画 

外商管理 

売掛管理 

自クレ管理 

顧客管理 

取引先管理 買掛管理 

商品ＭＦ管理 在庫管理 

営業実績 

管理･税務会計 出退勤管理 

棚卸処理 商品券管理 

CAFIS I/F 
デビット I/F 

リアルタイ処理業務 

電子ｼﾞｬｰﾅﾙ 売上管理 

販売員管理 売上速報 

単品管理 

仕入･発注 

ポイント管理 

友の会管理 

未決管理 ｸﾚｼﾞｯﾄ･ﾃﾞﾋﾞｯﾄ 

自クレ与信 

ギフトカード Eコマース 

KIOSKｺﾝﾃﾝﾂ 

① 百貨店システムの肝は・・・？ 「百貨店の基本は売場での顧客との接点」 

百貨店のシステム構築におけるキーワードは下記の３点に集約される： 
   ①「接客サービスの向上」 
       コンサルティング、情報提供力、接客技術等、顧客の購買のサポート力の重要度が増している 
   ②「複雑･多岐にわたる売場付帯業務の簡素化」 
       歴史的に百貨店の取引及び付帯業務は複雑･多岐であり、優秀な販売員ほどこれらの業務が集中。         
   ③「情報ネットワーク」によるＩＴ武装：インフラの整備・“増力化” 
       売場業務のシステム化による①、②の解決を図り、売上増大につなげる 
       又、「距離」・「時間」・「量」のハンディの解消による本部機能の強化を目指す。 
特に百貨店の場合、顧客の目前での高品質な接客サービスの提供を目指す必要があり、リアルタイムによる情報 
の処理と提供の仕組みによるサポートが必須となってくる。 

店舗 
ｿﾘｭｰｼｮﾝ 

本部 
ｿﾘｭｰｼｮﾝ 

手のひらPOS RFID（タグ等） KIOSK 

ハンディ端末 ICカード（電子ﾏﾈｰ） 販売員用子POS 
ｸﾚｼﾞｯﾄ専用POS 

ﾃﾅﾝﾄ用小型POS 

ﾁｪｯｸｱｳﾄ用POS 

取引先 
顧 客 

分析系業務 

ﾏｰﾁｬﾝﾀﾞｲｼﾞﾝｸﾞ（商品） 

ＣＲＭ・ＦＳＰ（顧客） 

（３） 業態特性別・情報システム構築の肝-（その２） 

１３ 

・営業情報 

・商品情報 

・会計情報 

 （管理・財務） 

 

外商顧客 

スマホPOS 
POS登録 

商品在庫検索 

顧客情報検索） 

http://rsg.ncr.com/rsgcom/images/RealPOS/RealPOS_80c/RealPOS_80c_CD126_01.jpg
http://www.google.com/imgres?imgurl=http://www.moritakentaro.com/blogimg/20120329smartphone.png&imgrefurl=http://www.moritakentaro.com/94401/post-447.html&usg=__doavg4vXK-03_zD6ju9XZN-P3L4=&h=299&w=300&sz=90&hl=ja&start=3&zoom=1&tbnid=36RpinlDmy5VQM:&tbnh=116&tbnw=116&ei=Z9INUqDKFui42wXxsoDACQ&prev=/images%3Fq%3D%25E3%2582%25B9%25E3%2583%259E%25E3%2583%259B%2B%25E5%2586%2599%25E7%259C%259F%26sa%3DX%26hl%3Dja%26gbv%3D2%26rlz%3D1W1ADFA_jaUS469%26tbm%3Disch&itbs=1&sa=X&ved=0CDAQrQMwAg
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② 専門店システムの肝は・・・？ 「小さな本部／販売に専念できる店舗」 

専門店チェーンのシステム構築におけるキーワードは下記の３点に集約される： 
   ①「店舗のスタッフが販売に専念できる事」 
       １人で販売に関する全ての業務が簡単に処理できる事、店舗後方業務処理の簡素化 
   ②「本部は小さく、店舗のサポートに徹する事」 
       店舗に対する余計な負担は削除（報告・調査依頼，指示・命令） 
   ③「情報ネットワーク」によるＩＴ武装：インフラの整備・“増力化” 
       本部で店舗の状況がﾘｱﾙﾀｲﾑでﾓﾆﾀｰでき、適時サポートできる双方向ｺﾐﾆｭｹｰｼｮﾝの仕組み 
        多店舗化に伴う「距離」・「時間」・「量」のハンディの解消 
特に専門店の場合、店舗・売場の特性からバックヤードは取りにくく、ＰＯＳ自体に店舗サーバーの役割が 
求められるケースが多く、１台のＰＯＳで売場／後方業務を処理するケースが多い。 

Ｐ／Ｃ 
機能 

取引先 
顧 客 

主な基幹系業務 

需要予測 

顧客管理 

取引先管理 買掛管理 

商品ＭＦ管理 在庫管理 

販売予測 

管理･税務会計 出退勤管理 

棚卸処理 契約･消化率 

販売計画 営業実績 

ポイント管理 

リアルタイ処理業務 

電子ｼﾞｬｰﾅﾙ ＰＯＳ売上管理 

販売員管理 売上速報 

単品管理 

仕入･発注 

在庫管理 

未決管理 ｸﾚｼﾞｯﾄ･ﾃﾞﾋﾞｯﾄ 

Eコマース 

Eメール 

物流管理 

棚卸・在庫点検 

ポイント管理 

ｸﾗｳ
ﾄﾞ 

店舗 
ｿﾘｭｰｼｮﾝ 

本部 
ｿﾘｭｰｼｮﾝ 

分析系業務 ﾏｰﾁｬﾝﾀﾞｲｼﾞﾝｸﾞ（商品） 

ＣＲＭ・ＦＳＰ（顧客） 

CAFIS I/F 
デビット I/F 

EDI／SCM 

１４ 

売上登録処理 
●売上／返品／クーポン 

取引形態 
●既決（現売／掛売／ｸﾚｼﾞｯﾄ） 
 未決（代引・承り・お直し） 
 

通信関連処理 
●電子メール 
 ＳＯＤ／ＥＯＤ処理（伝送） 
 客注照会／未決照会 
 ウォントスリップ登録 
 商品バーコード照会 
 カラー・サイズ照会 
 タグ、ＭＤシール申請 
 

物流関連登録 
●入荷･検品／出荷･返品／振替 
 棚卸／在庫点検（棚調べ）／配送 
 
 
 

出退勤管理 
●出勤・退勤／点検・修正 
 出退勤表印刷 
 社員マスターメンテ 
 短期アルバイト登録 
 

顧客･会員情報 
●購買履歴照会 
 会員ポイント残照会 
 会員ランキングリスト 
 会員属性照会（サイズ他） 
 住所変更登録（ＤＭ戻り等） 
 

ﾊﾞｯｸｵﾌｨｽ業務処理 

●未決処理一覧表 
 修理表／お直し表 
 事故商品報告書 
 競合他店状況報告書 
 長期休暇･欠勤届け 
 予定表 
 アルバイト申請書 
 厚生施設申込書 
 小口現金出納表 
 備品・消耗品申込書 
 人事変更届（結婚･出産） 
 アンケート報告、他 
  
 

ＰＯＳ 
機能 

ＫＩＯＳＫ 
機能 

紹介業務 
●在庫照会 
 納期照会 
 未決取引照会 
 配送照会 
 商品店間移動 

スマホPOS 
POS登録 

商品在庫検索 

顧客情報検索） 

http://www.hitline.jp/jpg/100Resized/4515777014700.jpg
http://rsg.ncr.com/rsgcom/images/RealPOS/RealPOS_80c/RealPOS_80c_CD126_01.jpg
http://www.google.com/imgres?imgurl=http://www.moritakentaro.com/blogimg/20120329smartphone.png&imgrefurl=http://www.moritakentaro.com/94401/post-447.html&usg=__doavg4vXK-03_zD6ju9XZN-P3L4=&h=299&w=300&sz=90&hl=ja&start=3&zoom=1&tbnid=36RpinlDmy5VQM:&tbnh=116&tbnw=116&ei=Z9INUqDKFui42wXxsoDACQ&prev=/images%3Fq%3D%25E3%2582%25B9%25E3%2583%259E%25E3%2583%259B%2B%25E5%2586%2599%25E7%259C%259F%26sa%3DX%26hl%3Dja%26gbv%3D2%26rlz%3D1W1ADFA_jaUS469%26tbm%3Disch&itbs=1&sa=X&ved=0CDAQrQMwAg
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③ コンビニエンスストア・システムの肝は・・・？ 「物販サービスから非物販サービスの拡充へ！」 

コンビニエンスストアのシステム構築におけるキーワードは下記の３点に集約される： 
   ①「店舗単位のマーチャンダイジング力の強化」 
       競合激化・飽和の時代の中での地域に密着した品揃え、陳列、プロモーションの強化 
   ②「変化する消費者・マーケットへの対応」 
       非物販サービスメニューの拡充、“生活必需産業”、 
   ③「情報ネットワーク」によるＩＴ武装：インフラの整備・“増力化” 
       本部で店舗の状況がﾘｱﾙﾀｲﾑでﾓﾆﾀｰでき、適時サポートできる双方向ｺﾐﾆｭｹｰｼｮﾝの仕組み 
       製・配・販のコラボによるシームレスなネットワーク：商品開発･補充･物流 
競争激化､商圏･購買行動の変化、少子高齢化社会等でコンビニエンスストアの経営環境は大きな変化に見舞 
われている。 変化する消費者にとっての“コンビニエンス”を追求して、絶えず変化が求められる業態である。 

売上登録処理 
●売上／返品／クーポン 
 ＩＣカード（電子ﾏﾈｰ） 
 ポイントカード 

チケット予約･発券 

●国内空航空券、海外空航空券 
 ＪＲ乗車券予約 
 競馬電話投票申込 
 映画･ｺﾝｻｰﾄ・ｲﾍﾞﾝﾄチケット発券 
 ｱﾐｭｰｽﾞﾒﾝﾄチケット発券 

ソフト販売 
●ゲーム、音楽、ﾀﾞｳﾝﾛｰﾄﾞ 
 ＣＤ 

料金収納代行 
●電気・ガス･水道・ＮＨＫ 
 通信･通販・保険・クレジット 
 （税金・年金・罰金･他） 

各種保険 
●損害､傷害、火災、地震 
 医療、マンション、ゴルフ 
 家財、自動車、バイク 

ＰＯＳ 
ＫＩＯＳＫ 

ＧＯＴ 

CAFIS I/F 
デビット I/F 

InterNet 

店舗 
ｿﾘｭｰｼｮﾝ 

本部 
ｿﾘｭｰｼｮﾝ 

ＡＴＭ 

金融関連サービス 

●ＡＴＭ（預金・振込・引出） 
 口座開設、ｷｬｯｼﾝｸﾞ、外貨両替 
 個人ローン、他 

発注処理 
●ＧＯＴ（発注・検品） 

公共サービス 
●住民票等取次ぎ 
 切手・印紙 

取次ぎ・予約 
●弁当予約・料理予約 
 通販商品の取次ぎ･決済 
 宅配便、Ｎｅｔ通販 

その他 
●ＤＰＥ、コピー、 ＦＡＸ 
 ﾊｲｳｴｨ-ｶｰﾄﾞ、ﾊﾟｽﾈｯﾄ 

顧客サービス 
●御用聞き、買物配達 
 食材配達 

店舗ｻｰﾊﾞｰ 

基幹系業務 ﾘｱﾙﾀｲﾑ処理業務 

InterNet 
取引先 分析系業務 
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④ スーパーマーケット・システムの肝は・・・？ 「続くハードル競争！」 

スーパーマーケットのこれからのシステム構築におけるキーワードは下記の３点に集約される： 

   ①「優良顧客の囲い込みと対応」 
       脱ポイントカード、優良顧客の識別と囲い込み、ライフスタイル対応（ＦＳＰの深耕、ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ） 

   ②「激化する競合の生き残り戦略の支援」 
       Ｍ＆Ａによるｼｽﾃﾑ統合，差別化戦略の推進､ﾛｰｺｽﾄ･ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝの推進、省力化･増力化･業務支援 

   ③「情報ネットワーク」によるＩＴ武装：インフラの整備」 
       本部で店舗の状況がﾘｱﾙﾀｲﾑでﾓﾆﾀｰでき、適時サポートできる双方向ｺﾐﾆｭｹｰｼｮﾝの仕組み 
        製・配・販のコラボによるシームレスなネットワーク：商品開発･補充･物流 
競争激化､商圏･購買行動の変化、少子高齢化社会等でスーパーマーケットの経営環境は大きな変化に見舞われ 
ている。 小商圏の中で“家庭の冷蔵庫”としての確固たる位置づけを獲得する事がゴールである。 

スーパーマーケットの直面する課題とシステム化 

１６ 
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① 新会計制度に続くハードルの出現 
 第三章で記述したように国際会計基準（ＩＡＳ）に向けて日本も「会計ビッグバン」として多くの企業が取り組み 
 を進めてきた。更に今年に入って上場企業の連結決算にＩＦＲＳ（国際財務報告基準）の導入がほぼ決定的となっ 
 た。グローバル化の進む中でＥＵは０５年から、中国は０７年、ブラジルは１０年、韓国・カナダ・アメリカは 
 １１年スタートと見られている。世界約８０ケ国弱が国内の上場企業に義務付けており、日本も独自の基準を貫く 
 事が難しくなってきている。只でさえ海外資本の日本企業への投資が減少している状況であり、１５年のスタート 
 が見込まれる。会計上の解釈の変更ではあるが、日本小売業に与えるインパクトも大きなものがある。 
 その基本的な変更は夏季の通りとなる。 

    ①「ルール主義」から「原則主義」に 
    ② ＰＬ（損益計算書）よりもＢＳ（貸借対照表）を重視 
      （収益－費用＝利益）  （期末純資産－期首純資産＝包括利益） 

    ③ 会社法･税法基準から投資家用の国際基準    

（４） ＩＦＲＳ（国際財務報告基準） 

② 小売業への影響 
①包括利益・・・・企業のあらゆる資産･負債の期間内での価値変動が透明化 
   不動産・持合株の売却による恣意的益出しはＸ、 含み益経営の終焉  

②消化仕入方式の売上計上・・・粗利益額のみ計上となる 
   在庫･仕入リスクを持たない商品の売上は認められない。 
   百貨店は７０～８０％。売上げたか４０％以上減（右図参照） 

③ポイント処理・・・・販売時点で差し引き・ポイント引当金勘定へ 

④売り上げ計上基準・・商品の受注・出荷時点計上から顧客の手許への着荷基準に変更 ＜代引きシステム＞ 
   製品保証、アフターサービス付き家電、家屋、車等の場合、ハードとメンテを分離売上計上 

⑤減価償却・・・・・法人税法上の基準から実態にあわせた耐用年数の採用へ 
   ファイナンスリースに次いでオペレーティングリース共に資産計上の動き 

⑥「のれん代」・・・買収金額の純資産を超える部分（無形資産計上・２０年以内償却）の償却費の廃止 
   利益圧迫要因の消滅・毎年「のれん代」の減損テストが必要となる・・・Ｍ＆Ａの活性化 

１７ 

③ 経常利益・特損処理が無効に・・・・？ 

本業の利益とされる営業利益に、貸し付けなどに対する受取利息、配当金、有価証券売却益など「営業外収 

益」を加え、同時に借り入れに対する利払い、有価証券の売却損など「営業外費用」を差し引いた経常利益 

は、かつて企業の総合的な収益力を示すとされていた。 しかしながら営業外収益と営業外費用で、本業に関 

わるものは営業利益の上で「その他営業収益」「その他営業費用」として算入されることになり、経常利益 

の恣意的操作は実質的に無効となる。  

更に価格が下落した不動産や事業の収益力が低下した工場や店舗など固定資産で計上する減損損失や売却に 

よる損失、リストラ費用などを特別損失として今まで計上出来、又その逆として簿価よりも値上がりした不 

動産などを売却して1期限りの利益を出せば特別利益を計上出来る仕組みが無効となる。  

出典：「日経ＢＰオンライン」２０１０・０７・０１ 

出典：「日経ＢＰオンライン」２０１０・０７ 
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（４） スマホ革命のインパクト 

「ツールが変わればルールが変わる！」 

過去、種子島（鉄砲）の伝来が戦国時代の戦いのルールを一変させ、飛行機、レーダーの登場が第二次大戦の 
戦いのルールを一変させた。 
現代ではインターネットに代表されるＩＴの急速な発展によって続々と革新的なツールが登場し、ビジネスだけでなく 
我々の日常生活における価値観、購買行動、社会ルール等を大きく変化させている。 

「スマホ登場のインパクト」 

特にスマホの登場と今後のビジネス・社会生活に与える変化は予測もつかぬくらいには衝撃的である。 
スマホは手のひらに入る超スーパーコンピュータであり、高機能の端末である。 
ガラケイといわれた携帯電話のプログラムステップ数は５００万ステップを超えていたというが、この数値は１０数年前の 
都市銀行の基幹系オンラインシステムの超大型コンピュータのステップ数に匹敵するという。 
更にスマホでは音声、動画、翻訳、お財布（電子マネー）、定期、ナビ（ＧＰＳ）、ウォークマン、デジカメ等の多くの機能を 
搭載するだけでなく、個別のアプリ搭載で無限ともいえる機能の拡張性を持つ。 
ビジネス業界に限って言えば・・・ 
     ・各種アプリケーションの開発・搭載が可能／ダウンストリームで配布可能 
     ・各種周辺機器接続による機能拡張が可能／バーコードリーダー、電子マネー、プリンター 
     ・インターネット接続による情報検索が可能／商品情報（ﾄﾚｰｻﾋﾞﾘﾃｨ、他）、在庫情報、顧客情報 
     ・ＳＮＳ（フェースブック、Ｌｉｎｅ，Ｔｗｉｔｔｅｒ）  ／情報の伝達･配信（ﾀｰｹﾞｯﾀﾌﾞﾙ、個人）、アンケート、懸賞、他 
があり、顧客の購買行動が大きく変わる事が予想される。 
又、小売業側においても店舗の従業員が「手のひらの中に」商品、在庫、顧客の各種データベースを持って接客で 
きる状態を実現できるのである。 
ＰＯＳがスマホに取って代わられる日もそんなに遠い日ではないかもしれない 

「ウォルマートの挑戦」   Ｉｎｓｔｏｒｅ Ｍｏｄｅ   Ｓｃａｎ ＆ Ｇｏ 

ＥＤＬＰ（Ｅｖｅｒｙｄａｙ Ｌｏｗ Ｐｒｉｃｅ）を目指し、ＥＤＬＣ（Ｅｖｅｒｙｄａｙ Ｌｏｗ Ｃｏｓｔ）を標榜するウォルマートには３万台を 
超えるＮＣＲ セルフレジが導入されている。  
飽くなきＥＤＬＣを追求する同社ではモバイルを介して来店誘導に繋がる機能に多くの投資をしてきた。 
其の１つである【インストア モード】は消費者の声を聴き、消費者に適応する機能である。 
具体的ｊには全４０００店舗にジオフェンス機能、即ちあるスポットの近くを通るとプッシュ通知が自動的に届く仕組み 
に対応させ、入店すると同社のアプリが消費者に適した画面に切り替わる。 
 
もう１つの【スキャン＆ゴー】は、店内で消費者が買い物をしながら購入商品を自分のモバイルでスキャンし、最終的 
にセルフレジで一回だけスキャンすれば即座に精算できるというものである。 
チェックアウトで並ぶ事もなく、実験開始から約半年あまりで現在２００店舗に導入され、消費者からも好評で､利用し 
た消費者の５０％以上は再度利用するという。 
又、この夏からは【スキャン＆ゴー】で映画やＴＶ番組などの動画を 
購入できるようにするという。 
【スキャン＆ゴー】で自動的に動画のコピーが格納されｉＰｏｄ、パソコン、 
スマホなどで何時でもどこでも見れるようになるという 

出典：ＣｈａｉｎＳｔｏｒｅＡｇｅ ２０１３・０８・０１ ６２Ｐ 
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