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１．一般的なＳＣＭ
　　①ＳＣＭが出てきた時代背景
　　②ＳＣＭの概要
２．出版業界のＳＣＭの考察

１．一般的なＳＣＭ
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２．出版業界のＳＣＭの考察
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供給＜需要の時代ではうまく行っていた

メーカーメーカー

卸 業卸 業

小売業小売業

消費者消費者

大量のまとめ生産
で効率を上げる

行動半径小さい
ﾓｰﾀﾘｾﾞｰｼｮﾝ無し

与えられるものを
消費する消費者

製造業重視政策
富国強兵論

零細小売業

零細小売業に
すみずみまで
浸透させる

卸階層を他段階
にすると多くの
仕事が生まれる

メーカーによる
卸の系列化

機能が小さい卸
・一部メーカー
・一部商品
・一部地域

国内で儲け、資金を
外国へ振り向ける

まとめ配送

機能が小さい小売店
・業種店
・金物店

少品種多量ｱｲﾃﾑ

スピードは不要。
在庫は利益。

各機能の効率が最重要

重要なのは仕入れ
そうは問屋が卸さない
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同じやり方が、供給＞＞需要の時代ではうまく行くか？

メーカーメーカー

卸 業卸 業

小売業小売業

生活者生活者

嗜好がうるさい

商品ﾗｲﾌｻｲｸﾙ
が短い

大規模小売業
の発展

多数の卸と取引？
仕入・物流が煩雑

行動半径の拡大

大規模店舗
の出現

他店舗と価格競争

量がまとまれば
ﾒｰｶｰと直取引

多品種少量生産
変種変量生産

在庫は経営の圧迫源。
市場とつなげ。
スピードが重要。
その上で効率だ。

多頻度少量配送

多機能卸を求む
・多ｶﾃｺ゙ﾘー
・多ﾒｰｶｰ
・多地域

中抜きの促進

卸統合化の促進

卸がﾒー ｶー でなく
小売を向き始めた

今までの企業の
数は不要

Copyright (2001) Junichi.Irie 4

市場は変わった。しかし、制度はすぐには変わらない。

メーカーメーカー 卸業卸業 小売業小売業

供給＞

需要の
時代

供給＞

需要の
時代

原料ﾒｰｶｰ・商品ﾒｰｶｰ・卸業・物流業・小売業までのﾁｪｰﾝ最適化が必要だ！原料ﾒｰｶｰ・商品ﾒｰｶｰ・卸業・物流業・小売業までのﾁｪｰﾝ最適化が必要だ！

消費者消費者

消費者の
地位向上

大規模小売店化
小売業の地位向上

メーカーの競争激化

流通の段階が
多い

欲しい物以外
は買わない

大衆から個市場
へと分割

単品管理の厳密化
欠品を認めない

即納体制が
要求される

良品返品等の
不条理な慣習

流通在庫過多

ＰＯＳ・特売の
売場情報入手不備

情報共有インフラなし→商慣習のムダ、流通在庫過多、間接業務非効率→Ｗｉｎ-Ｌｏｓｓ情報共有インフラなし→商慣習のムダ、流通在庫過多、間接業務非効率→Ｗｉｎ-Ｌｏｓｓ

続々と新商品
類似商品が多い

供給＜

需要の
時代

供給＜

需要の
時代 生産した製品を系列の卸と小売を通じて消費者に行き渡せる。在庫は善。生産した製品を系列の卸と小売を通じて消費者に行き渡せる。在庫は善。

系列卸・扱い
商品が狭い卸

変種変量生産の
実現が困難

各企業が在庫
を持っている
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制度疲労：情報共有化がない！市場情報が届かない！

小売店
物流
企業

卸業
組立
メーカー

物流
企業

部品
メーカー

生活者

情報

物

情報が貰えない。
有料化しよう。

何回も手入力が
入る。間接業務のムダ。
スピードの阻害。

商流の階層
物流の複雑性

在庫の多段階
検収の多段階
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①何が売れるか
　分からない
②ベンダー任せ仕入
③残れば返品

①品揃えはｻｰﾋﾞｽ
②欠品はﾍﾟﾅﾙﾃｨ
③金があるから
　今の内に仕入れる

①欠品はできない
②売れると見込んだ
③在庫基準がない

①納期が急な為
在庫で対応している
②内示精度が低い
③

制度疲労：流通段階が多く無駄な在庫がある

製品メーカー

原料メーカー 卸業

小売業

全体から見るとこんなに在庫を持つ必要がないのに！！
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制度疲労：各社が商品ロスを発生させている

製品メーカー 物流業 小売業

廃棄
ロス

機会
ロス

返品
ロス

値引
ロス

在庫
水準

部品メーカー

部品在庫の廃棄
①生産計画の誤り
②生産都合の作りすぎ
③

オーダー対応不可
①負荷調整が下手
②緊急ｵｰﾀﾞｰ対応不可
③

部品の戻り
①発注元の計画不備
②不公正な取引ﾙｰﾙ

③

単価低減

①力関係での低減
②
③

部品在庫過多
①在庫は善の過信
②在庫の層別化不備
③在庫管理役割不明確

製品在庫の廃棄
①見込生産方式
②需要の見誤り
③生産都合の作りすぎ

オーダー対応不可
①部品集結ができない
②能力調整が不備
③

製品の戻り
①発注元の計画不備
②不公正な取引ﾙｰﾙ

③

単価低減

①力関係での低減
②メーカー協賛
③販促費ﾙｰﾙ不備

製品在庫過多
①在庫は善の過信
②在庫の層別化不備
③在庫管理役割不明確

製品在庫の廃棄
①商品鮮度管理不備
②現物在庫の計上誤り
③拠点別のばらつき

出荷・配送対応の不可
①配送便間に合わず
②緊急便はコストアップ
③

商品保管の戻り
①誤商品、商品不良
②物流作業での瑕疵

③

商品保管在庫過多
①拠点別のばらつき
②商品別のばらつき
③管理窓口が不明確

商品在庫の廃棄
①商品・売場に魅力なし
②需要の見誤り
③商品管理ﾙｰﾙ不明確

欠品
①需要を読めなかった
②仕入ﾘｰﾄﾞﾀｲﾑ長い
③発注判断ﾙｰﾙ充実化

商品の戻り
①不良、きずもの
②残った場合の返品

③

売価変更

①特売セール
②売れ行き悪い
③次の商品が来る

店頭在庫の過剰
①在庫回転にばらつき
②フェイス管理の不備
③バック在庫が多い

Copyright (2001) Junichi.Irie 8

制度疲労：月末集中・期末集中出荷による無駄

出
荷
数
量

１－３０日

発生原因 コストアップ要因

販売側の要因
①業界慣習
②販売月目標の為
　押し込み販売
③

購入側の要因
①購入ロットにより
　低価格になる
②顧客側も月末型
③

販売側の無駄
①生産能力の基本水準
　の底上げ
②保管ｽﾍﾟｰｽ
③在庫減耗
④配送の集中化
⑤物流要員集中化
⑥実需が見えにくい

購入側の無駄
①保管ｽﾍﾟｰｽ
②支払い期限
③物流要員の集中化
④長期在庫になる
⑤在庫減耗
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制度疲労：頑張りが裏目に出るブルウィップ効果

小売店小売店卸業卸業
製品
メーカー

製品
メーカー

原料
メーカー

原料
メーカー 生活者生活者実需実需仮需仮需仮需

もっと沢山
売れるのでは！
多目に発注！

もっともっと！
さらに！

ブルウィップ：ある実需が仮需を牛の尻尾のように増幅させるブルウィップ：ある実需が仮需を牛の尻尾のように増幅させる

背
景
は

背
景
は

返品すれば良いという甘え
自己責任原則の欠如

欠品は担当者の責任
つい安全を見込んで発注

在庫は善という意識の継続
自分で需要を考えない
過去のやり方を脱却しない

売上主義
利益評価なし

高度成長時代の
名残り
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①多く売って欲しい
②販売量が多くなれば生産コストが下がる
③シェア主義の亡霊

販売支援金制度の時代遅れ

一次卸 ２次卸 小売業製品メーカー

販売
支援金
の現状

販売
支援金
の影響

販売
支援金
の
対応策

①支援金がないと利
　益が出ない
②卸の意義が問われ
　ている

①存在意義がなくなっ
　ている
②支援金がないと
　やっていけない

①支援金で量を稼い
　でも利益が出ない
②オープンプライス
　にしたい
③制度をなくすと
売上が落ちる？

①大量購入による単価低減②オープンプライス

①取引ルールの明確化
　　返品制度廃止、③利益主義の徹底

流通業支援策

大手量販店支援策

過去の形態

①支援金を多く引き出
　そうとする
②生活者の意志に関
　わらず押付販売
③メーカー虐め
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制度疲労：右肩上がりを前提にしている商取引慣習

メーカーメーカー

①多く売りたい
②流通支配したい
③他社を排他的にしたい
④物流を占有したい
⑤支配癖直らず

卸業卸業

①代行業としてメーカーの
　意向通りに勤めたい
②報償金で利益を出す
③商品・メーカーが狭い
④卸の専門性持たない

小売業小売業

①自社で仕入れる判断は
　つかない。
②売れなければ返品する
③大店法の規制に乗れ
④自主的なＭＤなし

消費
する
人

消費
する
人

右肩上がり右肩上がり ①市場はドンドン伸びる、②その中で自社シェアを増やす、③大量生産で利益を取る

習熟曲線モデル シェア確保モデル市場拡大モデル 流通支配モデル

返品制度返品制度 販売支援金制度販売支援金制度 販売員派遣制度販売員派遣制度

①返品商品は別に出荷すれ　
　ば売れる。
②返品ロスは微々たるもの
　それよりも売上だ。
③ロスは取引慣行の潤滑油

①販売代理店を報奨する。
　良くやってくれた。
②飴と鞭で代理店を働かせる。
③自社の勢力を伸ばす。
④報奨金はどう設定もできる。

①自社商品を有利に売る。
②取引先の覚えがよくなる。
③自社の都合商品を売る。
④販売現場の情報収集。
　こうしないと情報が来ない。
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ＳＣＭとは？情報共有が全ての始まり

製品
メーカー

製品
メーカー

部品
メーカー

部品
メーカー 物流業物流業 卸業卸業 小売業小売業

もの

情報

＃２
メーカーも実需に
基づき動く

＃４
需要予測の共有化

＃５
物流予定情報の
共有化

＃！
市場情報を共有
実需が全ての始まり

＃３
流通在庫の共有化

情報標準化の社会的インフラが
遅れている
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ＳＣＭとは？実需に合わせて仕事する。仮需は相手にしない　

部品
メーカー

製品
メーカー

物流業 小売業 生活者実需

ＳＣＭとは実需に合わせた市場引取生産・補充である

情　　報

も　　の

＃１：必要な時にしか
仕事をしない。無駄
な仕事がなくなる

＃２：見込の失敗に
よるロスがなくなる

＃３：途中に余分な
在庫を持たない。
生活者に必要な
在庫しか持たない

＃４：不必要な機能
が明確になる

実
需
に
合
わ
せ
る
こ
と
で

そ
の
為
に
は

☆１：必要なもの
しか作らない
生産体制

☆４：全体を１つ
の仮想的企業と
考える

☆２：情報や
ルールの共有化

☆３：リスクの
設計とｺﾝﾄﾛｰﾙ
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ＳＣＭとは？　業界全体に対しムダ・スピード・在庫の実現

消費者
・
生活者

部品
メーカー

製品
メーカー

物流
業者

卸業 小売業

モノ

情報

＃２：スピードを上げる、そして同期化する
①市場変化のスピードに負けない
②市場に対するＪＩＴ納入　④補充生産のスピード
③売れ筋判断のスピード　⑤商品開発のスピード

＃１：最上流～最下流までのムダを省く
①データ伝達による間接業務効率化　③全体で統合された物流

②取引慣行によるムダの撤廃　　　　　④計画策定の為の情報共有

＃３：在庫を下げる
①在庫は陳腐化、運転資金の減少につながる
②流通在庫→返品　　　④在庫をｺﾝﾄﾛｰﾙ不足
③各企業の重複在庫　 ⑤市場プル的発想

企業間の枠を
払い、共同して
問題解決する

企業間の枠を
払い、共同して
問題解決する

ＩＴ化、情報共有化
ｽﾋﾟー ﾄﾞによる差別化

ＩＴ化、情報共有化
ｽﾋﾟー ﾄﾞによる差別化

共同在庫基準
リスク設計
方針共有化

共同在庫基準
リスク設計
方針共有化
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ＳＣＭとは？物流を小さくする。物流効率化が生命線。

製品メーカー 卸業

物流業
物流センター

部品メーカー 小売業
物流業
物流センター

納
品

納品

納
品
返
品

返品

積
送

積
送

保管、ﾋ゚ｯｷﾝｸﾞ、検査、入出庫

返品を出さない　　→返品制度廃止、実需に合わせて小売へ補充する、自己責任ＭＤ
流通在庫を共通化→メーカー・卸・小売で共同物流を行う
在庫を減らす　　　→在庫拠点の集約化、配送網の発達による拠点少数化
作業効率　　　　　　→荷役・配送の情報を早く掴み、柔軟な資源運営を行う。
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ＳＣＭ→ｅＳＣＭ→ネットビジネスへ

ＳＣＭＳＣＭ 　ｅＳＣＭ　ｅＳＣＭ ネットビジネスネットビジネス

９０年代前半９０年代前半 ９０年代後半９０年代後半 ２０００年～２０００年～

○従来の取引関係を
　基盤にした効率改善
○系列内の効率化

○インターネットを背景
　に企業の組み方が
　様変わりする
○系列の崩壊

○企業の枠の崩壊
○仮想企業が先にあり
　　そこへ各機能が
　　参加する
〇コンテンツビジネスは
ネットに載り易い

３者の区分は
不明確！
根本概念は同じで
時代背景が異なる

もはやＳＣＭは
何でもあり
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ウォルマートとＰ＆ＧのＳＣＭ事例 －改善前ー

ウォルマート
のバイヤー

ウォルマート
のバイヤー

Ｐ＆Ｇの
セールス

Ｐ＆Ｇの
セールス

利益は他社から
分捕らないと
他に方策はない

ＷＩＮ―ＬＯＳＥ

バイヤーと
セールスだけでは
解決できない

他メーカー
セールス

他メーカー
セールス

他小売業
バイヤー

他小売業
バイヤー

多数のバイヤーと
当たらねばならない。
時間が取れない。

多数のセールスと
当たらねばならない。
時間が取れない。

バイヤーと小売ｾｰﾙｽ
は分業で切れている

セールスとﾒｰｶｰ社内
は分業で切れている

売上
・
利益
責任

仕入
・
利益
責任

情報不足。ＫＫＤで
対処せざるを得ない

１人当たり担当数を
多くするのが効率だ！

小売業は
販売の方に
時間を割きたい
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ウォルマートとＰ＆ＧのＳＣＭ事例 －改善後ー

ウォルマート
のバイヤー

ウォルマート
のバイヤー

Ｐ＆Ｇの
セールス

Ｐ＆Ｇの
セールス

一緒に最終顧客の
為に協力しましょう。
トップ同志の一致。 ・企業は販売が命

・販売業務が重要
・仕入業務は委託

企業間の
業務境界線
が変わる

ＷＩＮーＷＩＮ

ウォルマート店頭の商品は予め
設定されたルールでＰ＆Ｇが
商品補充しましょう。

ウォルマートは販売に注力下さい。

販売情報
在庫情報

販売情報
在庫情報

・予測が立てられる
・過度配送が回避
・他ﾒー ｶー 品も一緒に

情報さえ
貰えれば
協業できる
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アメリカ・アパレル業界事例ＳＣＭ（ＱＲ）－改善前ー

メーカーメーカー 卸 業卸 業 小売業小売業 最終消費者最終消費者

アパレル業界の構造的危機アパレル業界の構造的危機

定番的商品は
安い外国で作る

ファッション性の高い
商品は需要が不透明。
在庫は命取り。

アパレルは糸・織り・
染め・プリント・縫製で
作るのに時間がかかる

定番
的
商品

定番
的
商品

非定
番的
商品

非定
番的
商品

需要は見える。
在庫はいずれ捌ける。

高級品で利益率高い
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アメリカ・アパレル業界事例ＳＣＭ（ＱＲ）－改善後ー

メーカーメーカー 卸 業卸 業 小売業小売業 最終消費者最終消費者

業界全体で実需対応を
推進した

業界全体で実需対応を
推進した

定番
的
商品

定番
的
商品

非定
番的
商品

非定
番的
商品

定番品は外国生産で
価格訴求する。

売行き情報を業界企業
に提供する

売れたものを期中に
追加生産する。

糸・織り・染め等の
企業間の連携

どこで在庫リスクを
持たせるかの追求
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CPFRとは小売、卸、メーカーの一連の活動の中で、各社のコアコンピタンスに注力しバーチャルに
連携しながら全体最適を目指す手法であると定義されています。

メーカー 卸 小売

需要予測 需要予測

需要予測

メーカー
卸

小売

実需データ

特売情報　等

発注 発注

出荷 出荷

補充 補充

従来

CPFR

意思決定の度に

需要は増幅される

（ブルウィップ効果）

意思決定の度に

需要は増幅される

（ブルウィップ効果）

各社のコアコンピタンスに

特化したバーチャル企業体

各社のコアコンピタンスに

特化したバーチャル企業体

ＳＣＭの事例：ＣＰＦＲ（ＣｏｌｌａｂｏｒａｔｉｖｅＰｌａｎｎｉｎｇＦｏｒｅｃａｓｔｉｎｇａｎｄＲｅｐｌｅｎｉｓｈｍｅｎｔ）
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国内でのCPFRの事例としてアクションＳＣＭ事業モデルを紹介する。
アクションSCM事業モデルは、通産省の補助金事業として約１０社の企業が参加し、９８年１１月スター
ト、９９年１０月～１２月実証実験が実施された。

　　　

アクションSCM事業モデル

Procter & Gamble社 マイカル社

パルタック社

需要予測

発注勧告イベントデータ

データ処理センター

メーカー・卸 小売

ＰＯＳデータ

イベントデータ

勧告数確認

勧告数確認在庫/出庫情報

出庫指示
出庫指示

小売物流センター

配送 配送

ＣＰＦＲの事例
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ＳＣＭ事例：社内改革ポイント　―商品を届けるしくみ―

パッカーパッカー

製 造製 造

販売先

・

最終

消費者

販売先

・

最終

消費者

商品在庫商品在庫

物 流物 流
サービス水準と拠点配置
と適正在庫

サービス水準と拠点配置
と適正在庫

流通の情報を収集する
・ＰＯＳ　　・特売情報
・棚割情報　・在庫情報

商流・物流の
中抜の実施

商流・物流・
情報流の
中抜の実施

有利な内外作区分
の判定ができている

最適な物流拠点・生産
拠点が設定されている

パッカーと中期
方針取り交わし
ができている

納入サービス水準が
明確に・適正に設定
されている

物流機能の内外作が
切り分けられている

廃棄在庫を残さない
在庫基準ルール

需 給需 給

顧客の在庫補充方式
等の共同課題を推進
できている

社内 社外
迅速な実需情報と
商品パターンから
販売予測を立てる

予測があるから
見込み違いが
見える

急な増産、減産
の実現性が分かる

部門指標が全体
最適になっている
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パッカーパッカー

ＳＣＭ事例：社内改革ポイントー商品生産のしくみー

需 給需 給

調 達調 達

製 造製 造

原材料
ベンダー

購入方式
購入先

原材料
ベンダー

購入方式
購入先

一元的需給コントロール一元的需給コントロール

商品在庫商品在庫

実需が迅速に
把握できる

需要予測・生産
計画・発注計画
が連動する

計画変更と変更
禁止期間の運用

暢達先・パッカー
の在庫・予定が
把握できる

ＬＴ長い・独自材
の調達方式は？

定番品・都度購入
品の調達方式は？

調達の目的は？
スピード／コスト

オープン調達？
クローズ調達？

計画ｻｲｸﾙの
同期化

発注内示の
精度が高い

内外作の
最適設定

計画内示、進捗、
予定の情報共有

多品種少量
生産体制

企業間方針の一致

在庫基準に基づく
業務運用ルール

社外 社内
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ＳＣＭ事例：社内固めがあって初めて社外連携ができる

需給需給

商品企画商品企画

調達調達

販売販売

製造製造 物流物流

販売情報共有化

ＣＰＦＲ（需要、生産）総合商品計画

物流業者物流業者委託工場委託工場

総合食品メーカー 競合メーカー ｻﾌﾟﾗｲﾁｪｰﾝｸﾞﾙｰﾌﾟ

共同調達

共同物流

一元的ｺﾝﾄﾛｰﾙ

ｵｰﾌﾟﾝ調達
Ｗｅｂ-ＥＤＩ調達

発注内示

ＶＭＩ方式

原料振替化

計画の同期化 進捗情報共有 内外作見直し

工場拠点・物流拠点・生産品目

ｱｳﾄｿｰｼﾝｸﾞ

ＯＥＭ／ﾌｧﾌﾞﾚｽ

在庫情報共有

製販一体

製販一体物流

ﾁｬﾈﾙ段階中抜き

ＥＣＲ

情報共有化

商品管理
基準

統合的
しくみ構築

原価企画

ｽﾙｰ／ｽﾄｯｸ型

ＰＯＳ、特売ﾃ゙ ﾀー

顧客在庫補充型

調
達
先
＝
原
料
ベ
ン
ダ
ー
・
商
社

販
売
先
＝
小
売
業
・
卸
業
・
最
終
需
要
者
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ＳＣＭの弊害・誤解

１．ＳＣＭは全ての企業にとってのハッピーではない。
　　中抜きされる企業は不要となり、それが最終消費者にとってはメリットになる。

２．ＳＣＭの名の下に、仕入価格低下等を強いる。
　　ＷＩＮーＬＯＳＳの旗頭になる。

３．一部の取引先とやっても効果は出ない。それどころか逆効果となる。

４．商取引慣習は早急には変わらない。大メーカーでも流通側と調整できない。

５．ＳＣＭは強者企業同士の話？中堅規模以下の企業ではハードルが高すぎる。

６．グループ企業ではＳＣＭは入りやすい。
　　充分意味はある。

７．ＳＣＭは形ではない。他事例をそのまま真似すると確実に失敗する。
重要なことは自らの最適な姿を追求すること。

８．自業界が特殊でない、という人はいない。しかし、その特殊にしがみついている人は
　　命取りになる。業界の背景を踏まえた上で、他業界から何を参考にするかが重要だ。
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音楽業界のＳＣＭ －現状ー

商品
の
特性

商品
の
特性

メーカーメーカー 卸業卸業 小売業小売業 最終消費者最終消費者

①大手１６社
②商品企画機能
と製造機能を
保持

③販売チャネル
コントロールが
できない。

①新譜と旧譜では動きが異なる。
②再販制度あり。仕切値は決まっている。
③報奨金制度あり。報奨金で競争する。
④返品制度あり。５％までＯＫ。

①３社に集約
②ＷｅｂＮａｔｉｏｎ等
のネット卸進出

③物流・在庫管理
によるサービス
向上とｺｽﾄ低減

④在庫は長期滞留
でも廃盤時に
換金できる。
在庫鮮度に対す
る感覚の鈍さ
⑤小売支援に活路

①旧来のﾚｺｰﾄﾞ店
②ツタヤ等の大規
模新興勢力

③ＰＯＳ導入遅れ
④大手はﾒｰｶｰと
直取引

①市場規模横ばい
②大ヒット少ない
③ﾛﾝｸﾞｾﾗｰ少ない
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音楽業界のＳＣＭ ー市場情報取り込みの動きー

メーカーメーカー 卸 業卸 業 小売業小売業 最終消費者最終消費者

日経流通新聞（０１／？／？）
卸大手の日本ﾚｺー ﾄ゙販売網とライラック商事は、３月末取引先小売業との間で構築しているＰＯＳ
システムを共同で刷新する。ネットと最新の情報圧縮技術を活用し、小売店の販売・発注データを
リアルタイムで集計・加工する。小売店は発注した商品の入荷日時を正確に把握でき、消費者
サービスを引き上げることが可能になる。

日経流通新聞（０１／？／？）
卸大手の日本ﾚｺー ﾄ゙販売網とライラック商事は、３月末取引先小売業との間で構築しているＰＯＳ
システムを共同で刷新する。ネットと最新の情報圧縮技術を活用し、小売店の販売・発注データを
リアルタイムで集計・加工する。小売店は発注した商品の入荷日時を正確に把握でき、消費者
サービスを引き上げることが可能になる。

入荷予定が見える。
顧客ｻｰﾋﾞｽ向上。

迅速な生産
調整に活用

次の商品
企画に活用

次の販促に
活用

発注業務の簡素化
につなげられる？

受発注・物流
省力化の基盤
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音楽業界のＳＣＭ ー色々なＳＣＭの可能性ー

メーカーメーカー 卸業卸業 小売業小売業 最終消費者最終消費者

総合卸
集荷と配送

総合卸
集荷と配送ⅠⅠ

ＦＣ化

大規模小売大規模小売
ⅡⅡ

大規模小売
サイト

大規模小売
サイトⅢⅢ

販売サイト販売サイト

商品企画
ｺｰﾃﾞｨﾈｰﾀｰ

商品企画
ｺｰﾃﾞｨﾈｰﾀｰ 小売業小売業

ⅣⅣ

ⅤⅤ

ⅥⅥ 他の形態は？
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出版業界（雑誌）のＳＣＭ －現状と課題ー

商品
の
特性

商品
の
特性

①毎号内容は変わるが、比較的定番的。
②再販制度あり。仕切価格は競争。
③返品制度あり。最高１００％までＯＫ。実際の返品率は約３０％。
④報奨金制度あり。

メーカーメーカー 卸 業卸 業 小売業小売業 最終消費者最終消費者

書店・銘柄毎の
ＰＯＳ情報が
ある程度有り雑誌販売と

広告料が収入
雑誌取次
収入

返品処理コスト
が膨大。持出。

需要見込数で
ﾒｰｶｰ発注

定時定量の
物流網

返品率を下げる
為の需要見込
向上の施策は？ 返品コスト

の低減策は？

市場情報を
商品企画に
生かせないか？ 週刊誌の売上

が落ちている
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出版業界（雑誌）のＳＣＭ ーどうすれば全体最適につながるかー

メーカーメーカー 卸業卸業 小売業小売業 最終消費者最終消費者狙い狙い

需要予測
高い発注
を行う

需要予測
高い発注
を行う

返品処理
コスト
低減

返品処理
コスト
低減

優良コン
テンツの
雑誌企画

優良コン
テンツの
雑誌企画

その他
スピード
コスト
品質
連携

その他
スピード
コスト
品質
連携
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出版業界（書籍）のＳＣＭ －現状と課題ー

商品
の
特性

商品
の
特性

①毎回新商品。需要の予測が見えない。
②再販制度あり。仕切価格は競争。
③返品制度あり。最高１００％までＯＫ。実際の返品率は約？％。
④本の数が多すぎ、ＤＢ化しずらい。
⑤新刊と既刊本では多少事情が異なる。

メーカーメーカー 卸 業卸 業 小売業小売業 最終消費者最終消費者

ＰＯＳデータなし。
スリップ情報。

出版社が見込
で押し込む。

ﾒｰｶｰ、小売の
情報がない。
販促しずらい。

返品処理コスト
が膨大。持出。

取次は流すだけ
常備在庫は
歓迎

需要見込
適正化の為の
過去データ
の活用 返品コスト

の低減策は？

市場情報を
商品企画に
生かせないか？

店頭に並べ
読者の目に留める

小刻みな
生産（重版）

返品率
低減の
為には
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出版業界（書籍）のＳＣＭ ーどうすれば全体最適につながるかー

メーカーメーカー 卸業卸業 小売業小売業 最終消費者最終消費者狙い狙い

返品率
低減の
為には

返品率
低減の
為には

需要見込
精度の
向上

需要見込
精度の
向上

小刻みな
生産
（重版）

小刻みな
生産
（重版）

その他
スピード
コスト
品質
連携

その他
スピード
コスト
品質
連携
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グループ討議の進め方

１．今までの講義を基にして、出版業界の理想のやり方を考えてみよう。
出版業界や自社の環境を前提として、問題点や今後の姿を検討してみよう。
その内の１つに絞って、突っ込んで議論してみよう。
理想の姿を模造紙に書いてみよう。

２．その理想の案に基づいて、次の事を考えてみよう。
①実現する為の課題
②実現できた場合の長所
③実現できた場合の短所
④実現できた場合、現在の状況ににどのような影響を及ぼすか

３．約１時間グループ内で討議して下さい。

４．討議が終了すると、検討結果を発表して頂きます。
発表時間は１グループ約１０分。
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入江　淳一の自己紹介

□　情報システム会社　　９年
　　・色々な情報システムの設計、製造を経験。

□　（株）三貴（銀座ジュワイヨクチュールマキ）４年
　　・商品企画、生産、物流、商品管理、小売までを１社で展開する製造型小売業
　　・宝石、婦人服、子供服を持っていた（婦人服、子供服は現在は撤退）
　　・全社の業務を見直しする「業務改革推進本部」に入社
　　・物流の再構築ということで、物流センターの新設や関連する全業務の再構築を行う
　　・結果失敗。改革を望んでいる人は少ない。

□　（株）ジェムコ日本経営８年
　　・製造業の現場改善からスタートした地道なコンサルティング会社
　　・コンサルティングのデパートを称し、色々 な分野のコンサルタントを揃えた。
　　　総勢３００名以上。
　　・現場改善、調達コスト低減、製販一体、物流コスト低減、しくみ再構築

□　（有）イノベーションデザインコンサルティング２年
　　・経営、現場改善、情報システムの業際を含んだしくみ構築を基本スタンスとする
　　　ｅメール：junichi.irie@nifty.ne.jp　http://homepage2.nifty.com/idc/　　　

□　ＳＣＭビジネスモデル研究会
　　・ＳＣＭ、ビジネスモデル、ｅビジネスの研究会。総勢約７０名。
　　　　　http://www6.airnet.ne.jp/scmbm/


