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１．イオンの新聞の挟み広告は見るのに、セ
ブンイレブンの新聞の挟み広告を見ないの
は、なぜなのか？！

　新聞の挟み広告には、イオン等のスーパーの広告
が多く入るが、セブンイレブン等のコンビニの広告
が入っていることは、殆ど無い。それはなぜなのだ
ろうか。また、イオンに行けば、それがイオンであ

る以上は、どこも同じような製品を扱っている。あ
る地方のイオンで見かけたような品物は、別の地方
のイオンでも購入できるのである。
　そしてまた、イオンならイオンで、同じ系統の
スーパーが同じエリアに存在することは、殆ど無い。
その一方でコンビニは、例えばセブンイレブンで
あったとしても、同じエリアに多数存在するのはも
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ちろんのこと、同じ通りの反対側に存在することす
らあるのである。実際、筆者の自宅の周囲にも、徒
歩圏内でも７～８件はあるだろうか。特に首都圏内
では、数多くのローソン、ファミリーマート、セブ
ンイレブンが存在する。
　ここにおいて、多くの読者が、あえて口にするま
でもないが暗黙のこととして知っていることが、「同
じ系統のコンビニでも、売っている商品が微妙に異
なる」ということである。なので、「今このファミ
マには無かったけれども、あっちのファミマになら
売っているかもしれない」ということで、別の店舗
にその商品を求めに行ったりするのだ。そう、言わ
れて見れば分かることなのであるが、それこそ「徒
歩で移動できる圏内」において、置かれている商品
が微妙に異なるのである。
　ここで、“ＰＯＳシステム”というものを知ってお
られる方も多いであろう１。コンビニでは、例外な
くこのシステムが採用されている。これは、どういっ
た消費者が、いつ、どのような商品を買って行った
のかということを探索するシステムであり、購入者
が「どういった消費者」なのかというのは、コンビ
ニのレジのところで店員によって勝手に値踏みされ、
入力されているのである。むろん、「男」「女」の区
別くらいであればその正答率はほぼ100％であるも
のの、年齢等については見たくれで適当に判断され
ているのである。
　けれども、コンビニとしては、このＰＯＳシステ
ムから得られたデータを基に“売れ筋”を分析して、
商品棚を埋めていく。要は、マーケティングの方法
が「広告をうつ」ということではなく、「現場の購入
動向に基づいた商品陳列」ことになるため、基本的
にはコンビニが広告を打つことはない。「基本的に
は」と言ったのは、田舎のほうのコンビニでは、そ
れが開店したときにそのことを知らしめるために例
外的に広告が打たれることがあったりするからであ
るが、今ではそれすら無くなってきている。
　このように、販売促進のためのツールというのは、
何も「広告をうつ」ことだけではない。広告以外に
も色々なツールがあるのである。「イオンの新聞の
挟み広告は見るのに、セブンイレブンの新聞の挟み
広告を見ないのは、なぜなのか？！」と改めて言わ
れると、何か奇妙な感じすら覚えるのであるが、そ

の理由は何のことはない。要は、コンビニエンスス
トアは、「販売促進のためのツール」（販促ツール）
として、「広告をうつ」という手段を取っていないと
いう、ただそれだけのことなのである。

２．「マーケティング戦略」＆「営業戦略」
ことはじめ

　上記のように、コンビニエンスストアというのは、
スーパーが多用している「広告をうつ」という販促
ツールを採用していない。では、なぜコンビニは、「販
促ツール」として、「広告をうつ」という手段を取ら
ずに、ＰＯＳシステムという手段を用いて「現場の
購入動向に基づいた商品陳列」を用いるようにして
いるのであろうか。その理由を考えることは、こう
いったもののマーケティング戦略や営業戦略という
ものを考えていく上で極めて重要である。
　ここで、同じような業態であっても、そのマーケ
ティング手法が全く異なるというのは、色々なとこ
ろに見られる。例えば、金融機関。同じ金融機関と
いう括りであっても、証券会社の窓口は１階にある
のに、銀行の融資窓口が１階にあることはない。む
ろん、キャッシュディスペンサーというのは、ほぼ
例外なく１階に備え付けられている。それは、キャッ
シュディスペンサーというものが、利便性を要求さ
れるものだからである。
　同様の理由から、銀行の各種手続きの窓口は、１
階にあったりするわけである。これも当然ながら、
顧客の利便性の確保が優先されるからである。けれ
ども、銀行の本来の業務というのは融資の業務であ
り、銀行というのはこの業務で稼ぐのが主であり、
融資こそが銀行のメインの業務なのである。しかし
ながら、このメインの業務たるべき融資の窓口が１
階に無いのは、なぜなのであろうか。
　実は、これと同じことが、保険会社についても言
える。保険会社のメインの業務というのは、今更こ
こで言うまでもなく、保険を売ることである。保険
会社というのは、保険を販売することによって成り
立っているのである。けれども、やはり、銀行の融
資窓口の場合と同様に、保険の販売窓口というのは、
ほぼ例外なく１階には無い。
　翻って、士業のほうを見てみると、実際には、法
律事務所の窓口が１階にあることもあるが、特許事


