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卸売業における戦略的情報システム
Strategiclnformation Systemin the Wholesale Business

今日の高度情報化社会の到来は,卸売業界に昭和30年代後半のスーパーマーケ､ソ

ト出現と同様,又はそれ以上の機能変革を要請している｡現在,業界が要請されて

いるものは多品種少量高回転に対応可能な物流機能であり,同時に従来の単なる商

品の販売から情報を付加した商品供給機能である｡すなわち,オンラインネットワ

ークの構築,活用により収集されたデータを,メーカーや小売業に提供することで

ある｡このデータを市場でのマーケティング情報として利用し,小売業販売指導力

強化を支援する情報として活用する｡これが情報武装形卸売業(1960年3月通商産業

省)であり,日立製作所はこのような業界の要請に対し,情報ネットワーク化の推進,

小売店指導援助システムの展開で対応し効果を発揮している｡

n 緒 言

高度情報化社会によってもたらされたPOS(PointofSale)

システム,情報ネットワークシステムの急速な展開により,

卸売業の果たしてきた従来の情報仲介機能,危険負担機能な

どは著しく低下し,卸売業は変革を迫られている｡なぜなら

ば,これらのネットワークは,正確かつ迅速な情報を伝達し,

卸売業の果たしてきた情報仲介機能を代行するからである｡

その結果,メーカーと小売業の直接取引といった形態が生じ

る｡あるいは情報ネットワークにより情報武装した他産業〔メ

ーカー,′ト売業者,VAN(ValueAddedNetwork)業者,物

流業者など〕の参入により,卸売業は物i充機能中心とならぎ

るを得ない｡したがって,卸売業は物音充中心になりがちな形

態から脱皮を図り,情報機能(ネットワークシステム)を備え,

更には小売店指導援助機能(リテールサポートシステム)をも

った情報武装形卸売業として展開しなければならない｡

本稿では,現在,卸売業が要請されている機能変革とその

対応について述べる｡具体的事例として企業間ネットワーク

システムの西川商事株式会社と,販売店事務合理化･販売戦

略支援の株式会社白石商店での展開を示し,更に今後の卸売

業の方向性について述べる｡

凶 卸売業の機能とその動向

本来,卸売業の機能は(1)商流,物†充,情報流を収束し取引

数を減少させる機能(ネットワーク機能),(2)ネットワークに

より収集された情報を蓄積･加上･分析し,メーカ･-,小売

業に情報を提供する機能(データベース機能),(3)中間在ノ章の

保有や信用供与を行なう機能(危険負担機能)である｡

一方,従来の卸売業は,大量生産された商品の安定供給機

能(物i充機能)及び危険負担機能を中心に情報仲介機能を備え

て発展を遂げてきた｡しかし,消費者ニーズの多様化,個性

化,及び高度情報化社会の到来は,卸売業に対し従来機能の

必要性の低減,若しくは機能の変革,及び強化を要請してい

る｡

第一に,ネットワーク機能である商品の安定供給機能(物流

機能)は,小売店のPOSシステムの導入により売れ筋商品･死

に筋商品の正確な把握が可能となり､従来の商品供給の安定

性だけでは小売店のニーズに対応できなくなった｡すなわち,
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売れる商品の品ぞろえ機能の強化が要求されている｡また,

消費動向対応の多品種少量生産により多頻度少量物音充機能の

強化も強いられている｡

第二に,卸売業の主要機能である情報仲介機能(データベー

ス機能)は,情報ネットワーク化によりメーカーと′ト売業間の

ダイレクトな情報伝達(受発注データ,POS収集データなど)

が可能となったため,メーか-と小売業間の直接取引や取引

条件などの直接交渉という事態が発生し,仲介機能の著しい

低下がみられる｡

第三に,危険負担機能については,メーカー及び小売業で

のネットワーク化の進展により迅速な情報伝達が可能となっ

た結果,他産業の危険負担機能が強化され,卸売業の危険負

担機能を低下させている｡

臣l 高度情報化社会における卸売業の戦略

前述のように卸売業の従来機能は著しく低下しており,更

には情報武装した異業種が卸売業の主要機能であるネットワ

ーク機能･データベース機能をもった産業へ積極的に進出し

ている状況である(図1)｡

この厳しい環境下で卸売業が本来の卸売業として生き延び

る手段は,ネットワーク機能,データベース機能の強化を図

った情報ネットワークシステム,及びリテールサポートシス

テムの確立以外にはない｡すなわち,高度情報化社会での情

報武装形卸売業は,収集したデータを付加価値情報としてメ

ーカー,小売業両サイドに提供できるi充通チャネルの中枢ネ

､ソトワーク企業として存在すべきである｡このためには,(1)

情報を集積･整理･分析･加工する能力,(2)小売業の経営戦

略,販売技術,商品管理能力開発を支援できる能力を備える

ことが必要である｡

以下に,情報武装した卸売業の情報戦略をメーカー,小売

業別に示す｡

3.1 メーカーに対する戦略

ノーか-が直接小売業から入手できる販売情報は,基本的

に自社製品に限定されており,他社の競合商品情報･代替商

品情報の収集は困難である｡これに対し,卸売業は小売業界

の幅広い情報を加t･分析Lて付加価値情報としてメーカー
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製造メーカー

消費者要求仕様対応

●他品種少量生産

●短サイクル

個々のニーズに対応す

ることがベスト

付加価値情報

メーカー主導形ネットワークシステム

目的:自社商品の効率的流通,及び流

通の系列化

異 業 種 参 入

●メーカー

●物流業者
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など
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{
前
提
条
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ステムを構築する｡

●小売店情報を100%入手

●品ぞろえの総合化

●ネットワークの100%化

情報特性

●情報発生部署が非常に広域である【

●発生頻度が非常に高い(

●企業の重要原始データで迅速処王里が必要
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注:略語説明 VAN(Va山e Added Network),POS(Polnt Of Sale)

図l高度情報化社会の進展と卸売業の機能 情報武装Lた異業種は,卸売業の主要機能であるネットワーク機能,データベース機能を持った産業へ進

出Lている｡.

に提供することが可能である｡すなわち,地〕或特性,住宅環

境,住民特性,客層分析,代替商品情報などのエリアマーケ

ティング情報の提供が,メーカーに対する卸売業の情報戟略

と考えられている｡

3.2 小売業に対する戦略

小売業は,経営規模別,経営方式別などで区分することが

できるが,今回は情報ネットワークに関する取組み方とい

う観点から区分し,′ト売業に対する卸売業の戦略を述べる

(表1)｡

(1)情報処理能力をもつ小売業

情報処〕塑能力をもつ小売業としては,膨大な資金力をもつ

表l 卸売業の小売業対応戦略 ネットワ【ク化の取組み方の観点か

ら小売業を3分業頁L,それぞれの戦略,支援内容を示す｡

Ⅰ頁番 区 分 卸売業に期待する戦略,支援 備 考

l

2.

情報処理能力をもつ ●商品品ぞろえ率の向上 ● ローコストオペレーション

小売業(大手小売業) ●リードタイムの改善

●多頻度小口物流対応力

が課塁亘

情報ン舌用意欲がある ●陳列技術指導 ●知売業が重点的に支援する

小売業

情幸剛二対Lて関心が

●商品管王里技術指導

●顧客管理支援

●事務合王里化支援

●危険負担機能の強化

小売業

3.

● この層の小売店を.項番2

少ない小売業 ●資金援助 へ)舌性化するのも卸売業の

●事務含王里化支援 タスクである〔.

l
l
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大手量旦反店,百貨店やCVS(コンビニエンスストア),及びVC

(ボランタリーチェーン)が挙げられる｡これらの店は商品管

理技術と販売技術は相当なレベルにあるため,卸売業に‾求め

られるものは商品の品ぞろえ機能の充実であり,ローコスト

オペレーションによる物音充機能である｡この要請には,卸売

業の社内在ノ車管理,商品調達能力の強化に加え,精度の高い

売上情報(小売業のPOSデータ)をi舌用したローコストオペレ

ーションシステムを構築する｡このことによi),物i充経費を
低i成した物流機能が/ト売業に提供で､きる｡

(2)情報活用意欲のある小売業

意欲的に情報i舌用を図る小売業は中形規模であり,この小

売業こそが卸売業と協力して積極的に経営単帥各,販売企画の

システム化を推し進めるべきものである｡大手小売業に比べ,

集客能力,価格競争力,陳列技術面でも劣る場合が多いため,

対応策として商品構成や店内レイアウトを含め,う虫自性の強

い販売方法の採用が必要となる｡これに応じるため,卸売業

は収集,蓄積した情報を分析･加工し,客層に合った商品構

成,陳列方法,DM(DirectMail)技術をパ､ソケージ化し,取

扱い商品とともに販売する単帥各がとれる｡この区分の小売業

を,どのように育成･発展させるかが卸売業発展のかぎでも

ある｡

(3)情報に関して関心が低い小売業

情報に関して関心の低い小売業は小形零細企業であり,店

舗効率,商品構成にあまり工夫がなされない未組織の小売店

群である｡店舗に対する投資も少なく,活性化が難しいノト売

店が多いが,小売店全体に占める割合は高い｡この区分の小

売業を活性化するには,店内事務合理化支援,発注作業の自

動化(POSの活用),自動決済システムの提供,支援などが卸

売業の単帥各となろう｡



血 戦略情報システムの具体的展開

情報処理能力をもつ小売業とメーカーの直接取引による流

通チャネルの短縮化傾向のなかで,特に補充発注形商品を取

り]及う業界はその影響を強く′受けている｡補充発i主形商品は

加工食品,日用雑貨,化粧品に代表される最寄り品であり,

その他プロパンガスなどがある｡

卸売業は,この対応として情報ネットワークによるローコ

ストオペレーション物ラ充機能強化,ストアオートメーション

を支援する小売店接肋機能の強化を行なっている｡物流機能

強化は,企業間ネットワークによって支えられており,小売

機能の変化に対応する商品品ぞろえ補充率の維持改善を口標

としている｡′ト売点授肋機能は,主に情報i舌用意欲のある小

売業に対して小売店事務合理化支援,商品管理支技,販売促

進支援を行なうものである｡

4.1 コンピュータネットワーク戟略の展開

情報処理能力をもつ小売業を中心に,POSシステム導入に

よる商品管理技術の向上は,店舗売L効率の向上,商品品ぞ

ろえの充実化が図れる｡売れない商品から売れる商品の適量

陳列は,店舗在庫の卸売業負担となり多噸†隻少量物流対応が

必要となる｡そのため企業間ネットワ【クシステムの確立,

活用により徹底した在ノ章管]哩,ローコストオペレーションの

実現を図らねばならない｡

i欠に,具体的展開事例として,臼川雑貨卸の西川商事株式

会社の例を述べる｡

パートナー卸

発注情報

＼発注情報
販売情報

買掛情報

＼

一卜給与振込情報

入出金情報-▼-----一一･--

メ ー カ ー

銀 行

卸売業における戦略的情報システム 987

(1) システム概要

システム概要を区12に示す｡ 一般小売店の√受注情報は営業

員が持一参Lている端末(H′r-5530キャリングターミナル)かノ〕

VAN経山で入力される｡ 一部の′受注情報は営業員が帰社後,

端末から入力される｡従来はこ(乃+帰社授受注伝票起票が大部

分であり,商品品ぞろえ作業の効率面(品ぞろえ作業が集中し,

残業が頻発)及び小売店納品時間が課題となっていた｡コンピ

ュータネットワークの確立によって′受注デ【タの即時処増が

白r能となり,多頻度少量納品にも十分対応ができている｡

(2) システムの特長

企業間ネットワークの確‾正により,主要データ(受注･発注･

入金･出金,売掛･買掛)はオンライン処押かできる｡特に営

業員が携帯する端末の活用が特長ともなっているが､その他

の樽長を以下に′示す｡

(a)VANを活用したコンピュータネットワークの確立によ

る少量多頻度物流への対応

(b)パートナー卸にはHITAC PT-1/EXを設置し,発注の

自動化を実施している｡

(C)二次卸に対して販売管理プログラムパ､ソケージを才是供

し,合理化支援を実施している｡

(d)小売店自動発注システムの 一部採用(経営観田各,妄振売技

術支援を実施Lている′J､売店)

(e) メーカーに対する販売情報提供の強化

(r)商品品ぞろえ力の強化対応として,パートナー卸と協

力網品ネットワークの確立

二 次 卸

亡〕
∈=ニコ

●売上売掛管‡里

●仕入買掛管王里

ノ′

納品情報
` 発注情報

//

西川情報ネットワークシステム

(HITAC M-240D/+-330)

●オーダエントリシステム

●売上売掛システム

●仕入買桂トシステム

●在庫管王里システム

●経理システム

●人事給与システム

/
受注情報

[コ

⊂=B

⊂コ

■

■

店

出荷情報

＼

＼

_■ ｢ 受注データ

モ､､

入庫情報

＼

発注情報

請求情報＼

キャリングターミナル

小 売 店

チェーンストア

[]

`==コ ⊂コ

■l

■l

配送センタ

図2 西川商事株式会社コンピュータネットワーク ネットワークの構築∴舌用により,在庫管王里,ローコストオペレーションの実現を図っている
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プロパンガス支援システム

(H汀AC M-220D)
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図3 株式会社白石商店システム概要

により,評価を得ている｡
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プロパンガス販売配送システム

H什ACHIB-16/E):

●ガスメータ管理

●ガス検針及び売掛管理

●警報器管理

●セキュリティサービス

●顧客ガス棲器管理

●ガスボンベ配送管理

●販売照会

●売上･入金照会

●顧客照会

集金 検針
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販売店に対するサービス戦争が激化するプロパンガス業界で,利用者二【ズに応じた小売店支援システムの確立

企業内情報システムの在庫管理システムを中核に,受注か

ら納品までのリードタイム短縮がこのコンピュータネットワ

ークの確立によって可能となり,西川商事株式会社はi充通の

中核企業として発展を続けている｡

4.2 戦略的小売店支援システム

企業間ネットワークにより収集された情報を,付加価値情

報として小売業に提供･支援する｡これらデータベース機能

の活用例として,プロパンガス卸売業の株式会社白石商店の

販売店支援システムについて述べる｡情報活用意欲がある′ト

売店に対する情報単紳各活用例である｡

(1)システム概要

システム概要を図3に示す｡プロパンフブス業界では販売店

に対するサービスが,まさに戟争の状況である｡卸売りの仕

入先である元亮一)は地区別に計算センタを設置しておr),販

売店が端末を導入すれば,卸売業の仲介機能を元売りが代行

できる体制にあり,流通チャネル短縮の可能性が高い業界で

ある｡

この環境下で卸売業は,販売店密着形の支援システムを開

発し,販売店にとって最も経営効率の良い納入先として存在

している｡

(2)システムの特長

プロパンガス販売店にとって最も経営効率の良い納入業者

は,主要取扱い商品であるプロパンフグスボンベの配送コスト

(小売店負担)を極小にする業者である｡このため,家庭別の

ガス消費予測力が卸売りの存在価値の決め手でもある｡この

プロパンガスボンベの効率配送機能を分担する容器管理は,

自社内ホストコンピュータで処理される｡販売店に設置され

た端末は,販売店事務合理化,顧客サービス向上を目的に開

発され以下の特長がある｡

(a)販売店が取り扱う商品(酒類,米類,雑貨類など)の売

上,売掛管理ができる｡

(b)POS機能(現金,入金管理)及びオンライン端末機能を

50

もっている｡

(C)ワンタッチ オペレーションが主体の操作仕様(デ【タ

賢録,更新,削除)

(d)マルチインデックスをサポートLたデータ構造(検索操

作の簡易化)

(e)端末側のファイルバックアップは,基本的にホストコ

ンピュータで対応(ファイルの保存性確保)

小売店の事務作業の合理化を大幅に実施し,プロパンガス

という商品特性である安全供給を保証するこの小売店支援シ

ステムは,現在,小売店に最も経営効率の良いシステムとし

て評価されている｡その評価のき原は,ボンベグ)配送効率が保

証された利用者本イ立の端末システムの提供てこ､ある｡

l司 結 言

高度情報化社会の到来は､｢問屋無用論+の再燃ではない｡

卸売業のルネッサンス時代の到来で･あるとの積極的認識に立

ち,情報によって武装された卸売業へと発展すべきである｡

この情報武装形卸売業の将来は,企業間ネットワークの充実

によっで情報処理能力を武器とLた複合情報サービス企業へ

と変容してゆくであろう｡店舗経営コンサルタントやマーケ

ティング調査機能までをもったサービス企業への変容である｡

しかL,情報武装形卸売業への展開上,障害となるのが伝

票様式,商品コード体系などのビジネスプロトコルの不統一

である｡この課題は,個別企業対策では限界があり,業界団

体などによる積極的な統･･一化運動が必要である｡
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