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01C O N T E N T S
　ようやく3月に入りましたが、三寒四温、まだまだ肌寒い日

もあります。しかし、陽射しは日々力強さを増し、あちこちに

春の兆しが見られます。いろいろなものが活発に動き始

め、新しいことを始めるには絶好の季節がやってきました。 

大塚商会のディストリビューション事業は順調な進展を遂

げ、販売店様や各メーカー様のおかげをもちまして、無事

10周年を迎えることができました。その新しい情報戦略の

第一弾として準備を進めて参りました「月刊Business 

Partner Navigator」を創刊致します。 

　国内の景気動向は、依然として明るさを取り戻したとは

いえないものの、米国では、早くも景気回復の兆しが現れ

ているようです。 

　グローバル化への対応が前提の市場で、これまで以上

に勝ち組と負け組が鮮明になるデフレ時代、生産性向上と

コスト削減を目的としたIT化投資は必要不可欠です。各

企業は新年度を前に、新しいIT計画を実行に移そうとし

ています。今がチャンスです。価格対性能比が飛躍的に

向上して、ローコストで付加価値の高いシステムが導入で

きるようになった現在、販売店様におかれましては、この機

会を逃さず、お客様の目線から発想して、お客様のビジネ

スに本当に役立つソリューションを提供していただきたいと

思います。そして、販売店様の今後の営業活動に、ビジネ

スパートナー事業部が提供するトータルソリューションと大

塚商会40年の販売ノウハウが凝縮された「月刊Business 

Partner Navigator」を、どうかご活用ください。 
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兆しをとらえる 
 

大塚商会　取締役社長 

大塚 裕司 

オフィス用品通販事業 

  「たのめーる」 

プロジェクター 

株式会社 アルファネット 

オントラック・データリカバリセンター 

田中 亘 

 

島川 言成 

日本最大級の注文仕様生産拠点 

大塚商会のインフラを使った販売店様主導のCADビジネス 
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　● TPS-SHOP　画像イメージ 
  

ご覧のように大塚商会や『たのめ

ーる』の名称は、一切画面に表示

されません。あたかも自社のECサ

イトのようにご利用いただけます。 
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「たのめーる」で 
 勝ち馬に乗ろう！ 

 

 

　御社や御社のお得意様では、コピー用

紙、文房具、トナーカートリッジなどのオ

フィスサプライ関係の製品をどこで購入

されていますか。総務部の方に尋ねてみ

てください。オフィス用品通販業者のカ

タログから電話やFAX、あるいはインタ

ーネットのホームページで直接注文され

ているというケースも多いのではないで

しょうか。 

　どちらにしても小ロット多品種で、大し

た金額じゃないから、どこから買っても同

じじゃないか。それは違います。このオフ

ィスサプライ用品の販売を手間をかける

ことなく、御社の新規事業にしてしまう方

法があるのです。この事業分野はMRO

と呼ばれ、企業向けインターネットコマー

スの成長株としても注目されています。 

 

 

 

　企業にとって直接材調達は重要性が

高く、主に製造業を中心に製造サイクル

の短縮化を目的に、早くからオンライン

調達など業務効率化への取り組みが行

われてきました。特定の調達先と大量取

引を行う直接材調達は、システム化に際

しての費用対効果も高いのです。  

　それに比較して間接材（MRO）調達

は、多品種・少量・多頻度で調達先も多岐

にわたり、標準化やシステム化が困難な

分野でした。 

　しかしインターネットの浸透やEDI技

術の進歩により、間接材（MRO）調達の

EC化が現実のものとなり、業務効率化と

調達コスト削減へのインパクトも大きく

急激に広がりつつあります。 

  オフィス通販でオフィス用品を購入す

る場合、カタログを見て、社内各部門で

必要とするものを取りまとめ、電話や

FAXで注文するのが普通です。インター

ネット販売になれば、その都度ホームペ

ージ上で必要な商品の購入ボタンを押

すだけで注文が可能で、すぐに商品が配

達されます。部門内で数量を取りまとめ

たり、発注の度に精算する必要がなくな

るため、業務の簡素化につながります。

大塚商会でも4年前からオフィス用品通

販事業『たのめーる』をスタート。 

　「ビジネスパートナー事業部で『たの

めーる』を始めたのは、正式には一昨年

の4月です。スタート当初に比べ取扱い

高も上昇いたしました。」(大塚商会ビジ

ネスパートナー事業部首都圏グループ 

長坂英夫次長)さらにこれからも大きな

成長が期待できるとのことです。 

 

 

 

　日経コンピュータ１月号の記事「大塚

商会、アスクルへの挑戦」にも紹介され

た通り、トータルソリューション・プロバイ

ダの総合力を発揮して、昨年11月に『た

のめーるインターネット』のWebシステ

ムを全面刷新。独自の機能を実装した最

新鋭MRO調達サイトとして、大幅にパワ

ーアップしました。 

　同時に、Webサイト同様重要な役割を

果たす商品カタログも、購買の中心的役

割を担う女性を意識してシンプルで親し

みやすいデザインに一新。価格設定に関

しても、シビアに見直しを図り、先行競合

他社に比較しても遜色のない単価として

います。 

　特にメインのOAサプライ分野では、

コピー用紙、トナーカートリッジなど、競

争力のある価格政策をとっています。文

具・生活用品も商品構成を見直し、掲載

商品点数を11,000アイテムから

12,000アイテムへ充実。見やすく探し

やすいレイアウトにリニューアル。パソ

コン関連商品を約3,000アイテム掲載

した『別冊PCカタログ』も用意してい 

ます。 

販売店様専用通販カタログ『快適オフィスサプライカタログ』と 
専用Webサイト『TPS-SHOP』で広がるMRO調達ビジネスの可能性 

●MROとは何か  

企業の調達活動は、大きく直接材と間接材に分けら

れます。直接材とは、製品やサービスの生産に直接

関係する原材料・部品を指し、それ以外の経費購買

対象となる文具、オフィスサプライ、OA機器などを指

します。 MROとは、メンテナンス・リペア＆オペレーシ

ョンズ（Maintenance, Repair and Operations）の

略で、間接調達物の総称です。 
MRO調達サイトは 
調達コスト削減の切り札 
 

オフィスサプライはどこで買う 

『たのめーる』の挑戦 

巻 頭 特 集  

PC関連機器、グリーン対応商品の拡充など、さらに充実した『たのめー

る』のカタログ群。女性の目から見た商品選びをコンセプトに、色遣い、

キャラクター、レイアウトなど、やわらかな印象で、見やすく、親しみやす

く、手に取りやすいように、工夫を凝らしました。 

注文申請 

承認 （　 承認） 

E-mail

請求・回収 

出荷 納品 

請求・回収 

注文データ 

エンドユーザー様 TPSショップ 

TPS-SHOP 
基幹システム 販売店様 

決裁者 
（販売店様名等） 

www.tps-shop.com/●●● 

販
売
店
様
ホ
ー
ム
ペ
ー
ジ 

購入者 

● TPS-SHOPの仕組み 

今、オフィスサプライ、文具や生活用品まで含めた総合オフィス用品の通信販売事業が注目されています。 

大塚商会のビジネスパートナー事業部では、1999年4月から、オフィス用品通販事業『たのめーる』のホー

ルセールスを開始。販売店様専用通販カタログ『快適オフィスサプライカタログ』と販売店様専用Webサイト

『TPS-SHOP』を特別にカスタマイズして提供。販売店様は、大塚商会の社名はもちろん、『たのめーる』

の名称さえ全く表示させずに自社のMRO調達ビジネスを展開できるようになりました。しかも、大塚商会の

ビジネスパートナーとして、PC販売を手がけ、企業のお客様をお持ちの販売店様ならば、どなたでも、大塚

商会の強力な調達力をバックにした、このビジネスに参加することが可能です。御社でもぜひ、大塚商会の 

『たのめーる』で、この市場環境下に2ケタ成長を続けている驚異のニュービジネスを始めてみませんか。  

　 ● 『たのめーる』のカタログ一式 
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商品のライフサイクルという観点から弊社独自の環境

基準で選定した商品に掲載しているマークです。再生

紙や再生プラスチック利用の再生製品、焼却時に有

害ガスの発生しない素材を利用した製品など、地球環

境にやさしい製品などをわかりやすく分類しています。 

 

環境への負荷が少ない製品やサービスの優先的購入

を推進する、消費者・企業・行政による全国規模の「グ

リーン購入ネットワーク」で紹介されている商品です。 

● GPNマーク 

環境省の指導の下、財団法人日本環境協会エコマー

ク事務局が、世界の環境ラベリング制度に基づいて

1989年に制定したマーク。環境保全に有益性があると

認められる商品に付けられています。 

● エコマーク 

先進的なグリーン対応 

『快適オフィスサプライカタログ』 
 のメリットとは 

  

 

　昨年4月より「国等による環境物品等

の調達の推進等に関する法律（グリーン

購入法）」が施行され、国や公共団体に

おけるグリーン購入の比率がますます

加速されるものと思われます。 

　『たのめーる』では、リサイクル商品

や自然にやさしい商品の充実、拡充にも

力を入れております。実際のカタログ掲

載商品のエコマーク表示など、マーク表

記、認証の取得に当たっては、環境ラベ

リング制度を遵守、メーカーと連携して、

ミスが発生しないように注意を払ってい

ます。現在、環境対応商品は約2,260

アイテム、リニューアルごとに増加して

います。今は、ISO14000認証の取得

を意識されている企業が多いので、お

客様への話題づくりにも役立つのでは

ないでしょうか。 

  Webサイトでは、トップページからワン

タッチで、環境対応商品のリストへ切り

替わる仕様となっており、大手企業様向

けインターネットサービスシステム『Ｍ

Ａ（エムエー）たのめーる』では、環境配

慮商品の購買データ分析（エコ比率）な

ども簡単に行うことができます。 

 

 

 

　ビジネスパートナー事業部では、この

『たのめーる』のカタログ作成時、『た

のめーる』『大塚商会』など、すべて削

除、販売店様向けに商品を厳選した販

売店様専用の商品カタログを作成しま

した。これが、今回ご紹介する『快適オ

フィスサプライカタログ』です。 

　MRO購買は今のところ、商品カタロ

グが主力です。Webサイトの刷新後、ア

クセスは倍増していますが、まだまだカ

タログからの電話、FAXによる注文が多

いのです。 

　Webサイト上のオンライン・ショップ

は、すでに開設されている販売店様もい

らっしゃると思いますが、オフィスサプラ

イ専用カタログとなると、なかなか手を

出せないのが実情ではないでしょうか。 

　大塚商会の『快適オフィスサプライカ

タログ』をご活用いただければ、販売店

様のお客様に対して、あたかも自社のカ

タログのようにご利用いただけるので

す。つまり、ビジネスパートナーの営業

スタッフの方々が、お客様にこのカタロ

グを配布するだけで、注文分の収益が

獲得できるのです。これが、『快適オフィ

スサプライカタログ』をご利用いただく

大きなメリットです。 

　このカタログに掲載されている、それ

ぞれの商品の単価は、『たのめーる』と

同等です。しかし、ビジネスパートナー

の皆様には、卸価格で提供させていた

だきます。また、カタログ注文、Web注

文にかかわらず、受注、請求、発送業務

は、すべて大塚商会が責任を持って代行

いたします。このプロセスでも、伝票か

ら、梱包材に至るまで、すべて御社名で

行うことが可能です。 

ASP型オフィスサプライ購買 
サイト『TPS-SHOP』 

このようにカタログ掲載のエコロジー対応商品には、それ

ぞれのマークを掲載しています。 

　● 商品カタログにもエコロジー対応マークを掲載 

　 ● 『快適オフィスサプライカタログ』 
  

毎月25,000部発行している販売店様専

用のカタログです。大塚商会の社名は

もちろん、『たのめーる』の名称も一切

表示されず、販売店様が自社のカタログ

としてご利用いただけるように構成して

あります。 

 

 

  

　インターネットの普及、ブロードバンド

化への急速な展開などにより、MRO購

買のWebへの移行は、月を追うごとに進

行しています。最初は、カタログを見て、

FAXでオーダーしていただいたお客様

も、すぐにWebからの注文へ切り替わっ

ていきます。このインターネット対応が

今後のMROビジネスのポイントです。 

　時代の流れを読み、いち早くスタート

した『たのめーるインターネット版』か

ら発展したASP型のオフィスサプライ

購買サイトが『TPS-SHOP』。販売店

様には、『快適オフィスサプライカタログ

』だけではなく、この24時間対応の

Webサイトも合わせて提供させていた

だきます。 

　『TPS-SHOP』は、購入サイトと管理

サイトから構成されており、全商品群か

ら、販売店様が自社で販売したい商品

だけを選択して、お客様に表示させるこ

とができます。さらに、販売店様がご自

身で販売されたい独自商品や自社ブラ

ンド商品も掲載することが可能です。し

かも、弊社で運営しているサイトを提供

するのではなく、弊社が販売店様の

Webサイトを無償で構築して、提供さ

せていただくのです。 

  インターネットビジネスもだいぶ盛ん

になってきました。しかし、少量多品種

のオフィスサプライ調達サイトを電子決

済の仕組みも含めて、自社で開発しよう

とすれば、かなりの期間と費用を必要と

します。『TPS-SHOP』では、費用は弊

社で負担しますし、期間も2週間程度で

完成します。 

  しかも、販売店様のホームページに直

接リンクできますから、お客様が訪問さ

れたときでも、あたかも御社のWebサ

イトでお買い物されているように感じら

れます。 

  すべてASP型のサービスとなっている

ため、販売店様のサーバ負荷もありませ

ん。取扱商品、顧客管理、実績管理など

のデータ管理はすべて弊社の『たのめー

る』サーバで管理しています。販売店様

のシステムには、何の負荷もかからず、商

品登録、メンテナンスも不要です。 

● α GREENマーク 



全面刷新した『たのめーる』のシステム構成。サーバOSは、すべてWindows 
2000 Serverを使用。同OSを使ったWebシステムとしては、かなり大がかり。 
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　販売店様の『TPS-SHOP』のバック

エンドを支える新しい『たのめーる』は

『Windows2000 Server』を全面的に

採用。導入実績がある負荷分散装置と 

『Application Center Server 2000』

により、3台のWebサーバに負荷分散。

Windows2000による負荷分散型シス

テムとしては稀な、大規模高可用性を実

現したWebシステムです。さらに、マイ

クロソフトの企業間電子商取引向けサ

ーバソフト『BizTalk Server 2000 』を

導入、アリバやコマースワンといったeマ

ーケットプレイスからの購買にも対応し

ています。システム構築は、社内のシス

テム・インテグレーション部門の総力を

結集、3ヶ月で開発しました。 

　この新システムの機能で特筆に値す

るのが、精度の高い推奨機能です。例え

ば、購入履歴やクリック履歴をもとにき

め細かく推奨商品を表示したり、過去に

購入したことのある商品を上位から順

番に表示します。この先進機能は、 

『TPS-SHOP』にも活かされています。 

　 

 

 

　本来、オフィスサプライビジネスは、少

量多品種、低価格で、お客様からの質問

も多岐にわたり、対応に手間取るため、

敬遠しがちな面もあったのではないで

しょうか。販売店様には、この『たのめー

る』のシステムで、オフィスサプライビジ

ネスに参入し、自社のお客様を囲い込 

み、顧客満足度を高めていただく。まさ

に一石二鳥のプラス効果を狙っていた

だけると思います。 

　さて、MROシステムの最終局面は、

ロジスティクスです。ビジネスパートナ

ー事業部の強みも、一括大量仕入によ

る調達力がベースです。『たのめーる』

の調達や物流も、新しい取り組みを準備

中です。調達力、コスト対応力の向上や

納期短縮などを実現し、競争力を強化す

るためです。 

  次回は、大塚商会のビジネスパートナ

ー事業部と『たのめーる』を支える調達

と物流の最前線をリポートします。 

巻 頭 特 集  

強力な『たのめーる』 
Webシステム 

物流基盤の整備も着々と 

メールサーバ 

イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト 

ファイアウォール 
（ホットスタンバイ） 

データベース・サーバ×2 データベース・サーバ データベース・ 
サーバ 

アプリケーション・ 
サーバ 

リコメンデーション用サーバ 

データベース 
（ホットスタンバイ・ファイバチャネル） 

ストレージ 

社内LAN

ストレージ 

Webサーバ×3

B to Bサーバ Web分析用サーバ 

負荷分散装置 
（ホットスタンバイ） 
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「餅は餅屋に任せての薄利多売でサバイバル」  ●島川言成氏 

製
品
と
商
品
は
同
じ
も
の 

 

　
流
通
と
は
生
産
と
消
費
を
結
ぶ
活
動
を
意
味
す
る
。

パ
ソ
コ
ン
の
場
合
、そ
れ
を
生
産
す
る
の
は
、言
う
ま
で
も

な
く
メ
ー
カ
ー
で
あ
り
、シ
ョ
ッ
プ
は
最
終
消
費
者
に
生

産
さ
れ
た
も
の
が
渡
る
直
前
の
場
所
に
位
置
し
て
い
る
。

オ
レ
が
か
つ
て
勤
務
し
て
い
た
ア
キ
バ
も
そ
ん
な
場
所
の

代
表
だ
。 

　「
お
買
い
上
げ
有
難
う
ご
ざ
い
ま
し
た
。ま
た
の
お
こ
し

を
お
待
ち
し
て
お
り
ま
す
」 

　
ひ
と
つ
の
商
品
は
、店
員
の
こ
の
言
葉
と
と
も
に
流
通

過
程
を
終
え
る
。
そ
こ
に
至
る
ま
で
に
は
長
い
道
の
り
が

あ
る
の
だ
が
、果
た
し
て
、そ
ん
な
流
通
経
路
ま
で
関
心
を

持
つ
店
員
が
何
人
い
る
こ
と
や
ら
。
　
オ
レ
が
勤
め
て
い

た
ア
キ
バ
の
有
名
量
販
店
で
も
そ
う
だ
っ
た
が
、店
員
は

目
の
前
の
商
品
を
売
る
の
に
精
一
杯
だ
。た
ま
に
こ
ん
な
質

問
を
し
て
き
た
新
人
く
ん
が
い
た
が
、回
答
す
る
先
輩
店

員
の
大
半
は
う
ざ
っ
た
い
態
度
を
す
る
ば
か
り
。 

　
「
あ
の
ぉ
、先
輩
、メ
ー
カ
ー
の
人
は
製
品
っ
て
い
う
け

ど
、オ
レ
た
ち
店
員
は
商
品
っ
て
い
う
じ
ゃ
な
い
で
す
か
、

ア
レ
っ
て
ど
う
し
て
な
ん
で
す
か
？
」 

　
生
産
者
か
ら
消
費
者
に
至
る
流
通
過
程
に
あ
っ
て
、生

産
者
た
ち
は
自
分
た
ち
が
製
造
し
た
品
物
だ
か
ら
製
品

と
呼
ぶ
。「
製
品
」な
る
呼
称
は
メ
ー
カ
ー
出
資
の
販
売
会

社
あ
た
り
ま
で
続
く
が
、そ
こ
に
二
次
流
通
会
社
が
介
在

し
て
く
る
と
、同
じ
品
物
が「
商
品
」と
呼
ば
れ
る
よ
う
に

な
る
。
な
ら
ば
、メ
ー
カ
ー
の
市
場
介
在
具
合
が
強
い
商

品
は
シ
ョ
ッ
プ
の
店
頭
に
並
ぶ
ま
で
製
品
な
の
か
と
い
え

ば
、は
い
、そ
の
通
り
だ
。こ
ん
な
説
明
を
し
て
あ
げ
れ
ば

い
い
じ
ゃ
な
い
か
と
思
う
人
も
い
よ
う
。が
、ア
キ
バ
で
は

ロ
ケ
ッ
ト
が
、札
幌
で
は
そ
う
ご
電
器
が
民
事
再
生
法
の

適
用
を
受
け
た
消
費
不
況
時
代
、そ
ん
な
知
識
な
ん
ざ
あ

る
だ
け
無
駄
と
考
え
る
先
達
が
い
て
も
可
笑
し
く
な
い
。

知
識
を
詰
め
込
む
暇
が
あ
る
な
ら
、接
客
機
会
を
増
や
し

て
販
売
効
率
を
向
上
さ
せ
ろ
と
考
え
る
の
だ
。
大
体
、知

識
と
い
う
も
の
は
際
限
が
な
い
。ひ
と
つ
の
こ
と
を
教
え

る
と
、次
な
る
質
問
の
呼
び
水
と
な
る
こ
と
だ
っ
て
あ
る
。

以
下
の
よ
う
に
だ
ね
。 

 

ま
だ
ま
だ
続
く
素
朴
な
疑
問 

 

　
「
パ
ソ
コ
ン
を
買
っ
て
く
れ
た
お
客
さ
ん
に
、有
償
の
イ

ン
ス
ト
ー
ル
み
た
い
な
こ
と
を
や
っ
て
あ
げ
る
と
き
が
あ

り
ま
す
よ
ね
。
あ
あ
し
た
形
の
な
い
も
の
も
商
品
な
ん
で

す
か
？
」 

　
商
品
と
い
う
の
は
物
流
過
程
で
流
れ
て
く
る
も
の
だ
け

を
指
す
の
で
は
な
い
。シ
ョ
ッ
プ
が
消
費
者
に
直
接
的
に
無

形
の
品
物
を
販
売
す
る
こ
と
を
サ
ー
ビ
ス
と
い
う
。つ
ま

り
金
銭
を
授
受
す
る
商
取
引
の
対
象
に
な
る
も
の
は
、す

べ
て
商
品
と
い
う
次
第
だ
。 

　
「
は
は
あ
、そ
れ
じ
ゃ
商
品
の
流
通
経
路
っ
て
い
ろ
い
ろ

な
長
さ
が
あ
る
わ
け
で
す
ね
？
」 

　
左
様
で
あ
る
。パ
ソ
コ
ン
の
場
合
、地
球
の
裏
側
の
メ
ー

カ
ー
の
工
場
で
組
み
立
て
ら
れ
た
も
の
か
ら
、ア
キ
バ
の

店
裏
の
一
角
で
店
員
が
組
み
立
て
た
も
の
ま
で
あ
る
。日
本

型
の
流
通
シ
ス
テ
ム
で
は
、メ
ー
カ
ー
か
ら
二
次
、三
次
と

い
う
長
距
離
流
通
過
程
を
踏
ま
え
る
商
品
ま
で
あ
る
。と

く
に
パ
ソ
コ
ン
関
連
商
品
の
よ
う
に
ボ
ー
ダ
ー
レ
ス
な
商

品
の
ケ
ー
ス
で
は
、ハ
ー
ド
、ソ
フ
ト
、ペ
リ
フ
ェ
ラ
ル
、ア
ク

セ
サ
リ
ー
と
流
通
が
無
茶
苦
茶
に
複
雑
に
な
る
。さ
す
が

に
イ
ン
タ
ー
ネ
ッ
ト
が
普
及
す
る
よ
う
に
な
り
、そ
の
距
離

は
年
々
短
く
な
っ
て
き
て
は
い
る
が
、海
外
企
業
の
批
判

の
対
象
に
な
る
不
透
明
な
リ
ベ
ー
ト
シ
ス
テ
ム
も
残
存
し

て
い
る
。新
人
店
員
の
素
朴
な
疑
問
は
ま
だ
続
い
た
。 

　「
よ
く
、お
客
さ
ん
か
ら
直
販
会
社
は
親
切
で
、シ
ョ
ッ
プ

は
不
親
切
み
た
い
な
こ
と
を
指
摘
さ
れ
ま
す
よ
ね
。
ウ
チ

あ
た
り
で
も
、コ
ピ
ー
用
紙
を
届
け
た
り
、ト
ナ
ー
を
交
換

し
に
行
く
よ
う
な
サ
ー
ビ
ス
を
で
き
な
い
も
の
な
ん
で
す

か
？
」
世
は
デ
フ
レ
ス
パ
イ
ラ
ル
だ
。
た
だ
で
さ
え
、ア
キ

バ
内
の
競
合
店
と
利
益
を
度
外
視
し
た
シ
ノ
ギ
合
い
で
汲

々
と
し
て
い
る
。 

　
「
そ
こ
に
有
償
サ
ー
ビ
ス
を
発
生
さ
せ
た
ら
、お
前
、ど

う
な
る
か
理
解
で
き
る
ナ
」 

　
先
達
店
員
が
ち
ょ
こ
っ
と
声
を
落
と
し
て
囁
い
た
。
そ

の
途
端
に
、新
人
店
員
は
売
場
内
を
う
ろ
つ
く
お
客
さ
ん

に
向
か
っ
て
早
足
歩
き
。そ
う
、慣
れ
ぬ
サ
ー
ビ
ス
を
発
生

さ
せ
れ
ば
、余
計
な
経
費
で
、薄
利
多
売
の
商
売
が
成
立

し
な
く
な
る
。
昔
か
ら
言
う
で
は
な
い
か
。
餅
は
餅
屋
に

任
せ
ろ
と
。 

今のショップに足りないもの 
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セブンイレブンの成功要因 

 

　販売店に勤務していた時代、その事業

部の部長がイトーヨーカ堂から引き抜か

れた人物だった。その彼が、セブンイレブ

ンがコンピュータをどのように活用して、

ビジネスで成功を収めたのか、社員に講

義をしてくれたことがある。いまでは、コ

ンビニが導入しているPOSシステムの

成功事例は、幾多のビジネス書で取り上

げられているので、目新しいものではな

いが、1980年当時としては、かなり新鮮

に思えた。中でも、「POSデータの集計

結果から、その店の平均に満たない欠点

を指摘するのではなく、売れ筋商品や店

の販売傾向を見出すことが重要」という

分析の着眼点が新鮮だった。 

　はじめてエクセルなどの表計算ソフト

を使うと、誰もが面白がって平均値や標

準偏差を求めようとする。そして、平均

や偏差値を基準として、集計された数字

の優劣を判断しようとする。コンピュー

タが得意とするのは、まさにこうした数

字の集計と計算にある。どんなに大量

のデータであっても、性能の高いCPU

があれば、ほんの数秒で結果を出してく

れる。しかし、セブンイレブンではコンピ

ュータが計算した数字をそのまま営業の

指標とはしなかった。なぜだろうか。 

その理由に同社の真の成功の理由が 

あった。 

 

データマイニングの重要性 

 

　セブンイレブンの話を聞いて15年く

らい経ってから、米国から新しいIT用語

が入ってきた。それは、データウェア・ハ

ウスとデータマイニングだった。ウォール

マートの「オムツとビール」の例え話に

代表されるように、POS端末から得られ

たデータを蓄積するだけではなく、複数

の要因を組み合わせて多角的に分析す

ることが重要という考え方だ。「オムツと

ビール」の例では、週末にオムツを買い

に来る父親が多いという消費者の傾向

をデータから分析して、その行動パター

ンに合わせた品揃えや陳列によって、大

きな成果を出した。 

　セブンイレブンでは、ウォールマート

がデータマイニングで成功する以前か

らすでに、店舗を統括するスーパーバイ

ザーが、POS端末から得られた、商品の

販売日時と男女の年齢データを元に、そ

の店ではいつ何が売れるのかを分析、予

測し、在庫の調整や陳列計画などを指導

していたという。この分析能力と着眼点

が、ITを活用して成功する企業の秘訣で

はないだろうか。 

 

小売業にとっての勝つための法則とは 

 

　コンビニエンス・ストアに限った例では

なく、何らかの商品を小売する販売業に

とって、データマイニングの必要性や重

要性はこの数年でかなり認識されてきた

のではないだろうか。「売れる商品を店

頭に並べる」これこそが、あらゆる小売

業における勝ち組みの法則になる。しか

し、それが実践できれば苦労はない。売

れる商品が出てこなかったり、顧客の需

要そのものが把握できなければ、この法

則は実践できない。そのために、ITを活

用する必要があるのだ。 

　データマイニングの事例では、派手な

成功例にのみスポットライトが当てられて

「勝ち組み」この言葉は、いま多くの企業や個人が望む結果だ。 

経済関係の雑誌や書籍の中にも、勝ち組みになるための秘訣や事例が 

数多く書かれている。私も仕事がら、ITという視点を通してさまざまな企業に取材し、 

そこで何らかの成果をあげている例を見てきた。そこで、そうした経験の中から、 

ITを活用した勝ち組みにはどのような法則があるのか、考察してみたいと思う。その起点は、 

今よりもずっと前、パソコンのビジネス利用が盛んになったOAブームの頃にさかのぼる。 

実際のところ、現在のようなITブームになる以前から、すでに情報通信機器を活用した 

勝ち組みの法則はあったのだ。一回目の今回は、そんな温故知新となる話題から触れていこう。 

筆者のプロフィール／私は「できるシリーズ」というパソコン解説書の著者だ。現在のライターと

いう仕事をする以前は、ソフトハウスで働き、その前にはパソコン店で販売員をしていた。ハードウェ

ア性能の向上に合わせて幾多のビジネス用アプリケーションも誕生し、後のビジネス用パソコンの

名機となるNECのPC-9800シリーズが登場。情報機器を活用したビジネスの成功例を見てきた。 田中 亘氏 
 

ITと勝ち組みの法則 
第1回 

ITと勝ち組みの法則 
る。そして、ピボットテーブルの有効活用

にとっては、用意するデータの「精度」が

重要になってくる。 

　例えば、【画面1】はもっとも一般的な

売上集計のデータだ。日付と商品と販売

個数や金額が集計されている。おそらく、

OAブームの時代であれば、これだけの

表をパソコンで作るだけでも、集計の手

間は大幅に軽減されて、残った時間を販

売への工夫やサービスの向上に活用で

きただろう。しかし、今はこれだけの表で

は分析の対象となる「情報」が不足して

いる。 

　そこで、【画面2】のような表を作って

みた。先ほどの表に曜日と顧客数と時

間、そして天気の要素を加えたものだ。

時間の要素を入れることで、商品ごとの

売上集計はさらに細分化されている。

そして、このデータを元にピボットテー

ブルを作ってみる。 

　画面【画面3】は、日付と商品で合計個

数を集計したピボットテーブルになる。こ

のテーブルならば、画面1の表からも作

成できるが、これでは単に日付ごとの売

上集計を求めているだけに過ぎない。そ

こで、日付の替わりに曜日のテーブルを

使ってみよう。 

　【画面4】では、同じ合計個数を曜日で

集計してみた。サンプルのデータはあら

かじめ作ったものだが、実際に集計する

データでも「曜日」の要素が入ることで、

ある傾向が見えてくるはずだ。 

もちろん、ピボットテーブルの本領を発

揮するのは、さらに集計する項目が増え

たときだ。【画面5】は、曜日の要素に天

気を組み合わせたもの。同じ曜日でも

天候による商品の変動を分析すること

ができる。さらに、天候と顧客数をもと

に、商品の販売個数を分析したいときに

は、【画面6】のようなピボットテーブル

を作る方法がある。この表では、曜日と

天候と顧客数の関係による商品の販売

個数が集計できる。 

　セルB1にある▼をクリックすれば、商

品の種類を選択できるので、全体数だけ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

いるが、そのために作り上げられたITシ

ステムは、地道な努力の結晶なのだ。　

　POS端末でスキャンした商品のバー

コード情報をデータベースに登録するた

めには、そもそも商品データベースが構

築されていなければならない。また、

POS端末から収集するデータも、単なる

商品コードだけではなく、日時や人数や

性別など、細かければ細かいほど分析の

精度を上げられる。こうしたデータの地

道な集積があってはじめて、その分析が

威力を発揮する。 

 

手軽なデータマイニングの方法 

 

　大手スーパーやコンビニが導入してい

るデータウェアハウスとデータマイニン

グ。その仕組みのすべてを一般の小売

業や小規模事業者が導入するには、かな

りの敷居がある。十分なシステムを構築

するための資金や人材の面で課題があ

り、投資対効果を考えると必ずしも得策

とは言えない。むしろ、重要なことはデー

タマイニングを通して、顧客と自店を正

確に理解することにある。そのためであ

れば、スポット的にデータを収集し、エク

セルのピボットテーブルを活用したデー

タ分析を試みることが効果的だと思う 

のだ。 

　OAブームの頃と現在のITブームの大

きな違いは、このエクセルの存在にある。

OAブームの頃には、表計算ソフトでグラ

フが作れるだけで「凄いこと」だった。し

かし、現在のエクセルでは「ピボットテー

ブル」という優れた分析ツールが利用で

きる。データマイニングの基本は、リレー

ショナル型データベースに蓄積されたデ

ータを三次元型のキューブに加工して、

その内容を多角的に見ることだが、多く

の企業ではその閲覧用ツールとしてエ

クセルのピボットテーブルを使っている。 

 

エクセルで実践するピボットテーブル 

 

　エクセルのピボットテーブルを利用す

画面 

1 
 

画面 

2

画面 

3 
 

画面 

4

画面 

5

画面 

6 
 


