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●本誌の海外提携雑誌●本誌で使用している略語
●CRM：カスタマー・リレーションシップ・マネジメント
●CVS：コンビニエンス・ストア
●DS：ディスカウントストア
●ECR：エフィシェント・コンシューマー・レスポンス
●FC：フランチャイズ・チェーン
●FSP：フリークエント・ショッパーズ・プログラム
●GMS：ゼネラル・マーチャンダイズ・ストア
●H＆BC：ヘルス＆ビューティ・ケア（美容健康関連商品）
●HC：ホームセンター
●MD：マーチャンダイジング
●NB：ナショナルブランド
●PB：プライベートブランド
●QR：クイック・レスポンス
●SC：ショッピングセンター
●SKU：ストック・キーピング・ユニット（絶対単品）
●SM：スーパーマーケット（食品スーパー）
●SCM：サプライチェーン・マネジメント
●DgS：ドラッグストア
●SuC：スーパーセンター
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▶「仕入れて売る」という商売の原初的な形は大きく変わっている。加熱する低価格競争
の中で、従来型の商売では利益を上げることが難しくなった小売業各社が「利は元にあり」
とばかりに製造小売業（SPA）化を進めているからだ。イオン（千葉県／岡田元也社長）、
セブン&アイ・ホールディングス（東京都／村田紀敏社長）、ファーストリテイリング（山口県
／柳井正CEO〈最高経営責任者〉）など日本を代表する小売業は、その方向にシフトして
おり、株式時価総額は高い。▶SPA化の利点とは、単に利益構造を変えることのみにとどま
らない。高粗利・低価格に加え、同業他社が扱っていない商品を自ら創りだすことで差別
化を図ることができる。数年前からは、大手のみならず、食品スーパー企業もこぞってSPA
化に乗り出し、生鮮食品を含む全部門の商品の生産・製造にかかわり始めている。▶この
ようにビジネスモデルが変わるということは、従来の仕事の仕方が変わるということを意味
する。SPA化によって《バイヤー》は、もっとも大きく変わる業務のひとつだろう。ナショナルブ
ランドやローカルブランドの仕入れのほか、マーケティングの能力も求められるようになるた
めだ。これに伴い、今後、すでにいくつかの企業が実施しているように、《バイヤー》という職
務名自体も変わっていく可能性がある。
「CSA編集長のBLOG」（検索）でバックナンバーとオリジナル（平日更新）を公開中!

編 集 長 の P A P E R  B L O G


