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想像をかたちにしていく
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Clear Wise ・ M ,. Inc   Method

イメージを数字にする

長く発展できる組立をする

企画を実現化する

人とひとを結び繋ぐ

新領域を発掘し開拓する

シナリオの正確性と実践

真のコンペジターの対策

戦略的なマネージメントを経営に生かす

ブレークスルーの実現

今までの経験と知識、実践、実績で解決に導きます
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Company

Category

㈲茂久衛兵食品

事業再構築

人口減少と競合出店から現在の業績改善を行いたい

Acceptable

Offer

周辺環境の調査をし、人口や世帯の変化を調べたところ、大きなインパクトを
与える程の人口減少が見られなく、むしろ自社の事業改善を行う事で、競合に勝てる
店造りを実現する事で経営改善が可能であるとの見解で改善する。

CIの見直し
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店舗レイアウトの見直し

中長期構想からの財務面の強化策

店舗OP改善指導

改装

小売業B-Type

茂兵
久衛茂兵
久衛

品食

◆具体的な行動計画の策定（ポイント①計画の実効性を高めるため、各施策の深堀りを実施する②各施策の優先順位をつける）

誰が
(責任者・担当部署）

いつ
（期限･行動スケジュー

ルの明確化）

どこで
（行動する場所の明確

化）

なにを
（対象の明確化）

どうする
（具体的な活動）

なぜ
（理由の明確化）

いくらで
（行動の効果をできるだ
け数値化する）費用対効

果

Ａ．早期に戦略が浸透する組織造りと
　　社員教育

（社 長）

ａ．本部の戦略が浸透しやすい職場環境 社 長 毎月第１・第３木曜日 本部１階
全体会議の実施

（役員・店長・BY）

各種問題・課題の抽出と
検討・対応策を具現化す
る

企業戦略（方針）の浸透
（浸透させる為の風土創
り）

－－－

ｂ．権限責任の委譲と幹部社員の率先垂範 社 長
毎月第１・第３金曜日
及び第２・第４土曜日

本部２階会議室 幹部MTの実施
各種戦略に対するMPHの
落とし込みの実施

企業戦略浸透・実現の早
期     実現のため（ス
ピード）

－－－

ｃ．本部長、部長、課長のリーダーシップ 社 長
毎月第１・第３木曜日、

第１・第３金曜日、
及び第２・第４土曜日

本部１階 個別（案件）MTの実施
戦略施策に対する具体的
な    活動（計画）の確
認

同上 －－－

ｄ．社員の育成と教育 皆川（取締役）
随時（全体会議にて指

針・        活動計画の
承認を以って）

各店（臨店）
社内教育訓練（研修）の
実施（ﾏﾆｭｱﾙ・ﾛｰﾙﾌﾟﾚｲ

等）

育成教育ﾌﾟﾛｸﾞﾗﾑ・ｽｹ
ｼﾞｭｰﾙを策定し、それに
基づく教育訓練の実施
（集合教育を含む）

従業員のレベルアップを
図り従業員一丸となった
経営となるべく風土作り
を行う

※ ﾏﾆｭｱﾙ作成代

ｅ．働きがいのある職場、
　　モチベーションの上がる職場造り

皆川（取締役） 毎月第１・第３木曜日 本部１階
全体会議の実施（役員・
店長・BY）及び朝礼・部
門MTの実施

問題点の抽出と共有、そ
れに対する取組みの公開

企業として、店として、
それぞれの従業員として
同じﾍﾞｸﾄﾙを持つ、そし
て利益を生む喜びを実感
する

－－－

Ｂ．基本の徹底
　(接客・クリーンリネス・鮮度の追求)

（皆川（取締役））

ａ．お客様がまた来たくなる明るい、
　　楽しい売場造り

皆川（取締役）・店長 随時（臨店指導）
各店（臨店）※ 成功事
例は朝礼・全体会議にて

発表

接客方法、（エンド）陳
列方法、演出方法の教
育・指導

・（他社）事例、業界書
籍による「良いものは真
似る」・「競合調査」の
徹底（お客様の立場で）

エノモトの「ファン作
り」のため（カスタマー
リターン）

※ 交通費、書籍購入
代、         演出物購

入代等

ｂ．（お客様に好感のもてる）接客の推進 皆川（取締役）・店長 随時（臨店指導）
各店（臨店）※ 成功事
例は朝礼・全体会議にて

発表

接客技術（良い接客・言
葉遣い・慎みたい接客・
タブー）

・逐次指導・朝礼でのワ
ンポイントアドバイス
（店長）・ﾛｰﾙﾌﾟﾚｲ等に
よる「社内ｺﾝﾃｽﾄ」の検
討

（業界人としてあたりま
えの）接客技術の向上の
為

◎一銭のお金もかからな
い「おもてなし」

～「笑顔の接客」～

ｃ．名札の着用（服装とみだしなみ） 皆川（取締役）・店長 随時（臨店・朝礼指導） 各店（更衣室を含む）
決められた「みだしな
み」のセルフチェック

ﾏﾆｭｱﾙ・ﾁｪｯｸﾘｽﾄに基づく

・相対でのチェック
・売場に出る前のセルフ
チェック

お客様に好感をもてる・
清潔感の向上（間接的
な）鮮度感のUP

－－－

ｄ．全品の鮮度の追求基準の明確化 皆川（取締役）・店長
随時（定期・定時での

売場巡回の実施）
各部門売場 日付・様態チェック

先入先出しの遵守、定時
売場巡回チェックの励行
（部門別ﾁｪｯｸﾘｽﾄの作
成）

お客様に「安心・安全」
「鮮度」（付加価値）を
提供する為（店の品質感
UP）

－－－

ｅ．床の清掃基準の見直し(内製化) 皆川（取締役）・店長 当期（上期中）
各店（臨店）※ 成功事
例は朝礼・全体会議にて

発表

・清掃状況のチェック
・清掃用具類のチェック
・清掃時間のチェック

業務委託契約内容の把
握、従業員によるｽｹｼﾞｭｰ
ﾘﾝｸﾞｼｭﾐﾚｰｼｮﾝ（委託時間
の縮減検討）

ﾛｰｺｽﾄ経営への意識の高
揚化を含む（売場を「磨
き上げる」（お客様へPR
も）

※ 清掃用具の購入
◎「クリンネスタイム」

の検討

Ｃ．オンリー１の商品強化策 （商品部）

ａ．生鮮の品質アップ （商品部長）

　青果の品揃え強化と鮮度アップ 青果担当BY 随時（臨店指導） 各店青果売場

SKU・鮮度・回転率・ロスの
現状把握と分析
・店の競合店の状況把握
（SKU・ｱｲﾃﾑ・商品群）

定期的な競合店調査の実施
定期的な部門ﾐｨｰﾃｨﾝｸﾞの実
施

競合に負けない、お客様を
誘導する売場作り実践のた
め

※ 交通費、演出物代

　惣菜の商品数アップ、季節性の強化 惣菜担当BY 随時（臨店指導） 各店惣菜売場及び作業場 現状把握とレシピの提供

・季節ﾒﾆｭｰの研究と提案
・事前試食（検討会）の実施
・定期的な競合店調査の実施
・定期部門ﾐｨｰﾃｨﾝｸﾞの実施

競合に負けない、お客様が
「味わえる」「好む」ﾒﾆｭｰをお
客様に提案するため

※ 交通費、演出物代

　魚屋の寿司の開発、魚の品揃え強化、
　地場野菜の強化

鮮魚・青果・惣菜担当BY 随時（臨店指導） 各店売場 （青果・鮮魚・惣菜） 市場調査・競合調査の実施

鮮魚・惣菜の連携（LSPの調
整）定期的な競合店調査の
実施      定期的な部門ﾐｨｰ
ﾃｨﾝｸﾞの実施

競合店との差別化の実践
（定型からの脱却と意外性の
追求）    生産者の「顔が見
える」商品の提供（地産地
消）

※ 交通費、演出物代

　揚げ物以外の商品開発 惣菜担当BY 随時（臨店指導） 各店惣菜売場及び作業場
作業場設備環境・売場ｹｰｽ

を含む現状把握とレシピの提
供

・季節ﾒﾆｭｰの研究と提案・事前
試食（検討会）の実施
・定期的な競合店調査の実施
・定期部門ﾐｨｰﾃｨﾝｸﾞの実施

この店にしかない商品の開
発と提供（オンリー１政策と
既成からの脱却）

※ 交通費、演出物代

　加工肉の差別化商品導入 精肉担当BY 随時（臨店指導）
各店精肉売場及び作業場
（青果・惣菜部門との連携）

ハーフメイドを中心とした簡
易調理提案型商品の開発

単品（素材）中心訴求からお客様
が簡単に料理できるパック型商
品の開発・提供（ﾒﾆｭｰ素材を盛り
込んだもの）

お客様の志向の変化対応と
部門荒利の向上化策として

※ （見せる新型）ﾄﾚｰの導入

　鮮度を保てる商品群での棚割強化 生鮮・日配担当BY 随時（臨店指導） 各店生鮮・日配売場
果物・塩干魚卵・洋日配品

（デザート関連）の強化

（季節）商品改廃・棚割時に
「鮮度」を意識した商品をﾐｷｼ
ﾝｸﾞした棚割を組む

新規年齢層顧客の取り込み
（25～45歳代）

－－－

ｂ．グロッサリーの絞込み （商品部長）

　ベーカリーの検討 （商品部長） 2010/10/16（導入済み）
・村上店 （10/16）
・岩船店 （10/29）

・焼き上げ・販売 （村上店）
・移動受入販売（岩船店）

・店マグネットの構築と新規
年齢層顧客の取り込み

　和菓子の開発 （商品部長） 随時取り組み（予定）
・取扱場所 ：

ｻｰﾋﾞｽｶｳﾝﾀｰとの連携
地元村上銘品菓子の取扱
（老舗のこだわりお菓子）

導入交渉の実施 競合店との差別化 －－－

　デザート売場の拡充 日配担当BY 直近の棚割時点 各店洋日配売場 デザート関連
棚割にて（拘りをもって）充実
させる（ｱｲﾃﾑ・ﾒｰｶｰ別）

競合店との差別化及び新規
年齢層顧客の取り込み

　ワインの品揃え強化 リカー担当BY
直近の棚割時点

（ﾘﾆｭｰｱﾙ店舗は実施済）
各店酒類売場

・インポートワイン
・国産ワイン

・こだわりのワイン
・スパークリング

新規導入又は拡大
競合店との差別化及び新規

年齢層顧客の取り込み
※ 専用什器の新設

　日配品の品揃え強化 日配担当BY 随時実施 各店日配売場
こだわりの漬物

地場の豆腐
話題商品の展開

定期的な競合店調査の実施
定期的な部門ﾐｨｰﾃｨﾝｸﾞの実
施

競合店との差別化
（伸長部門の更なる活性化）

※ 交通費、演出物代

誰が
(責任者・担当部署）

いつ
（期限･行動スケジュー

ルの明確化）

どこで
（行動する場所の明確

化）

なにを
（対象の明確化）

どうする
（具体的な活動）

なぜ
（理由の明確化）

いくらで
（行動の効果をできるだ
け数値化する）費用対効

果

　雑貨の絞込み 雑貨担当BY
随時実施

（直近の棚割時点を含む）
各店雑貨売場

（100円均一を含む）
不稼動商品

該当商品を定番売場から撤
去し処分（金に換える）、稼
動商品のフェイスを拡大する

売場の鮮度感の向上（回転
率の向上）を図る

－－－

ｃ．取引先の見直しと販売計画達成による
　　値入交渉

（商品部長）

　取引先の見直し 全BY → 商品部長 随時実施 商品部内 （商談時） （当初はグロッサリー中心） 合い見積もりの実施
値入の向上（荒利の向上）

フェールセーフ
－－－

　リベート交渉 全BY → 商品部長 随時実施 商品部内 （商談時） 導入予定商品 （量販・拡販）リベート交渉 荒利の向上 －－－

　取引条件の見直し 全BY → 商品部長 随時実施 商品部内 （商談時）
期間導入商品・帳合全般合
計に対し、上記リーベートに
準じ実施する

条件見直し交渉
荒利の向上

（キャッシュフロー向上）
－－－

　雑貨の絞込み 雑貨担当BY
随時実施

（直近の棚割時点を含む）
各店雑貨売場

（100円均一を含む）
不稼動商品

該当商品を定番売場から撤
去し処分（金に換える）、稼
動商品のフェイスを拡大する

売場の鮮度感の向上（回転
率の向上）を図る

－－－

ｄ．各カテゴリーごとの改革による粗利益率の
　　向上

（商品部長）

　廃棄ロスの管理向上(21年度実績4.3%
　→22年度見込3.9%→目標2.2%)

各店店長 随時（日時単位）
各店・各部門

（生鮮・日配・パン・惣菜部
門）

売場在庫、管理（バック）在
庫管理の徹底（発注管理を
含む）

・ｸﾞﾛｰﾊﾞﾙﾛｽｺﾝﾄﾛｰﾙの実施
（値下・廃棄管理表作成・
ﾁｪｯｸ、仕入管理と販売計画
の厳格化）

消化率の向上（仕入精度
UP）廃棄ロスの低減による
荒利（額）の向上を図る

－－－

Ｄ．集中と選択の営業活動 （全役員）

ａ．改装とリファイン 皆川（取締役）・該当店長
・村上店（10/16）
・岩船店（10/29）
・山北店（11/20）

・朝日店（12/初旬）
・パルティ店（12/中旬）
実施予定（ﾊﾟﾙﾃｲ店について
は実施期を分ける）

ｂ．撤退
　　中条店、千金Ｗ中条店

皆川（取締役）
8/22閉店

（8/15～22売り尽くし）
※千金Wの商品はﾊﾟﾙﾃｲ店
にて処分実施

ｃ．業態変更
　　坂町店(中期的課題)

（全役員） 存廃を含め検討中

ｄ．売上増強
　　パルティ店、山北店、村上店、ｷｬﾝﾄﾞｩ

該当店長 → 商品部
随時実行中

（ｷｬﾝﾄﾞｩについては検討中）
該当各店舗

・ﾎﾟｲﾝﾄ戦略（P12/2・山
ROP）                           ・
営業時間の変更（拡大）
（6/16～村、10/16～P）

同左
営業総量の拡大及び競合対
応の為

※ 人件費及び管理費の増

ｅ．コスト削減　　　　　　　　朝日店 皆川（取締役） 随時実行中 朝日店 リストラの実施 人員削減及び時短の実施 朝日店の早期黒字化の実現
※ 人件費を含む販管費の削
減は全店共通で随時実施中

誰が
(責任者・担当部署）

いつ
（期限･行動スケジュー

ルの明確化）

どこで
（行動する場所の明確

化）

なにを
（対象の明確化）

どうする
（具体的な活動）

なぜ
（理由の明確化）

いくらで
（行動の効果をできるだ
け数値化する）費用対効

果

Ｅ．プロモーションの強化策 皆川（取締役）

ａ．ポイントカード （本部企画）

　全店統一のポイントカード導入
　(現状、自社、ブルーチップ混在)

本部企画 現在検討中
※ イシダ ： ﾊﾟﾙﾃｨ、朝日
※ BC ： 山北

　ポイントカードの加入促進と優遇販売促進策
　の実施

本部企画 随時（店催事と連携） ﾎﾟｲﾝﾄ該当店舗 ﾎﾟｲﾝﾄ会員特典
・ﾎﾟｲﾝﾄ2倍sale
・会員価格でお買得（朝日）

顧客の囲い込みと差別化
・350円で5ﾎﾟｲﾝﾄ、月間3万・
4万でﾎﾞｰﾅｽﾎﾟｲﾝﾄ付与

　ポイントカードホルダーの満足度追求 店長 ・ 本部企画 現在検討中 ﾎﾟｲﾝﾄ該当店舗 ﾎﾟｲﾝﾄ会員特典
上記以外のﾎﾙﾀﾞｰｵﾘｼﾞﾅﾙ戦
略の構築

顧客の囲い込みと差別化 －－－

　ポイントカードプログラムの見直し
　(データベースマーケティング)

店長 ・ 本部企画 現在検討中 ﾎﾟｲﾝﾄ該当店舗 ﾎﾟｲﾝﾄ会員
ﾎﾟｲﾝﾄﾎﾙﾀﾞｰの地域分布、購
入曜日・時間、金額等総合
的に分析する

既存販促との効率的な融合
による収益をアップさせる

－－－

ｂ．セールスプロモーション 皆川（取締役）

　ＥＤＬＰ(集客用特売コーナーの常設) 店長 ・ 商品部 随時展開 各店舗 常時お買得商品の展開
対象商品の（明確な）ｺｰﾅｰ
展開とMDﾐｯｸｽの実施

EDLPで引き付け、MD-MIX
で利益の向上をﾛｰｺｽﾄで図
ることを目的とする

－－－

　タイムサービスの実施 店長 ・ 商品部 随時展開 各店舗 （大量）在庫商品
時間を区切って販売
（メリハリをつける）

※劣化型商品の放置防止と
お買い得感の演出

－－－

　16時(繁忙時間)の品揃え強化 店長 ・ 商品部 随時展開 各店舗（特に惣菜売場） 揚げ物、焼き物 揚げたて・焼きたての提供
お客様の手間を省く（エノモト
ファン作り）

－－－

　夕市・朝市の実施(土曜日、日曜日) 店長 ・ 商品部 毎週土日 各店舗
土曜 ： 夕市（15：00～閉店）
日曜 ： 朝市（開店～13：00）

特売（ﾀｲﾑｻｰﾋﾞｽ）の実施
（ﾁﾗｼ連動）

売上の山場を作り、全体的
な量的拡大を図る

－－－

ｃ．チラシ （本部企画）

　ちらしの構成見直し 本部企画 ・ 商品部 随時対応 本部１階
全体会議の実施

（役員・店長・BY）

BY要望・課題の抽出と検
討を実施、ﾁﾗｼに反映さ
せる

競合対応とチラシ販促の有
効活用を図る

－－－

　立上り日、配布日、エリア、部数の再確認 本部企画 ・ 商品部 随時調整 本部１階 チラシ販促
立上り日の変更（土→金、火
→月）、個別販促のｴﾘｱ・部
数調整、世帯変動対応

競合対応とチラシ販促の有
効活用を図る（競合と同じ日
に戦わない戦略）

－－－

１



Company

Category

㈱千壽庵吉宗 様

新規事業開発

少しずつ売り上げが下がってる老舗和菓子店再編成

Acceptable

Offer

地域に根づく「おみやげ」の開発の依頼があり、会社に訪問した際に直営店
舗の売上下降の方が重要な問題点と認識し、店舗コンセプト・ターゲット・
商品開発から、最後はBRANDINGの変更を推進し、売上回復する。
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メーカー・小売業B-Type

和（ わ） のこ こ ろ

和と は古のと き の日本を表し 、 和菓子、 和食、 和服など日本の文化を表す語。

日本には春夏秋冬を告げる旬の「 も の・ こ と 」 があり 、 日本人は自然に感謝し て生きてき まし た。

調和や礼節を重んじ 、 万物に感謝する心こ そ和の精神。

和ではそのよ う な和のこ こ ろを菓子を通し て表現し てゆき ます。

水都から

大阪は水都と 表現さ れます。

「 天下の台所・ 商人のまち」 と し て栄えた大阪では商人たちが様々な商いに挑戦し 、

まちのために私財を投じ て橋を架けたその功績は八百八橋と し て語り 継がれています。

和（ わ） では、 そんな水都大阪に根付く 大阪商人の進取の精神をも って

様々な菓子を発信し てゆき ます。

饌菓（ せんか）

饌と はご馳走と いう 意味。

昔は果物のこ と を菓子と いい自然の産物を賜物と し て賞味し ていまし た。

和（ わ） では、 厳選し た素材で昔から ある素朴なお菓子や

新たなお菓子を饌菓（ せんか） と し て毎日作り 続けていき ます。

㈱和　 　

〒564-0042　 大阪府吹田市穂波町13-42

TEL: 06-6384-3981 FAX: 06-6337-2754

壱

おはぎ

弐

どらやき

参

かりんとう饅頭

四

最中

NO1    
Financierce cake stuffed with fresh fruit 

NO2  
Rice cake stuffed with      

fresh fruitse cake stuffed with fresh fruit 

NO3  
Bakedice cheese cake with fresh 

fruit 

NO4  

Crem e caramel  Pudding 
fresh fruit 

素材の拘り

蜜
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た
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上
家
の
庭

拘
り
の
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米
を
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仕
入
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て

素材の拘り

豆

素材の拘り

抹茶
素材の拘り

きな粉

素材の拘り

粉

素材の拘り

卵

素材の拘り

米
素材の拘り

砂糖

九州産の近江地方原産

百年の経過した佐上家の庭

拘りのお米を直接仕入れて

おはぎに使用している

九州産の近江地方原産

百年の経過した佐上家の庭

拘りのお米を直接仕入れて

おはぎに使用している

九州産の近江地方原産

百年の経過した佐上家の庭

拘りのお米を直接仕入れて

おはぎに使用している

九
州
産
の
近
江
地
方
原
産

百
年
の
経
過
し
た
佐
上
家
の
庭

拘
り
の
お
米
を
直
接
仕
入
れ
て

九州産の近江地方原産

百年の経過した佐上家の庭

拘りのお米を直接仕入れて

おはぎに使用している

Fastidious food ingredients KONA Fastidious food ingredients EGGE Fastidious food ingredients RICE Fastidious food ingredients SUGER Fastidious food ingredients HONEY Fastidious food ingredients BEAN Fastidious food ingredients MACHA Fastidious food ingredients KINAKO

店舗コンセプ
ト

和 ラインナップ
4シリーズ

WA ラインナップ
4シリーズ

２



Company

Category

伊藤製パン ㈱

事業再構築

長年の赤字体質を強化し黒字化実現したい

Acceptable

Offer

数社の上場大株主の元に歴代の組織・経営が成されてきたが、一向に業績も
向上しなく業界での位置付けもままならない状況下に、維新をかけた業務改
革再編成のPJのもと、黒字化になり業界の地位も築く。
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パンメーカーB-Type

冬

春

秋

夏

３

New consept



Company

Category

イノベックス 様

新規事業開発

赤字のイタリアンバールの立て直し

Acceptable

Offer

日比谷にあるイタリアンバール店舗（イタリアでは店舗展開されている）
メニュー改善・オペレーション改善・品質改善・商品構成改善のご提案をしたが
残念ながらコンサルには至らず.
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飲食店経営B-Type



Company

Category

大一興業㈱ 様

新規事業開発

和食レストラン運営企業の初のイタリアン立ち上げ

Acceptable

Offer
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飲食業B-Type

大阪北浜で、ヘルシー＆スペシャリティーをコンセプトに、厳選素材
のみをふんだんに使用した料理と世界各国から集めたワインを提供す
る本物志向のイタリアンレストランも運営。



Company

Category

日本カード㈱ 様

新規事業開発

設立当時、大手上場企業数十社からなる日本カード

Acceptable

Offer

プリペイドカード、ポイントカード、使いやすい顧客管理ソフトから、ＡＳ
Ｐ管理型ギフトカードサービスシステム、 ハウスカード、企業様向けポイン
トカード、 更にはクレジット包括事業支援等、事業エリアを拡大させるため
のコンサルティング。
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サービス業B-Type



Company

Category

野村不動産㈱ 様

新規事業開発

PRAUDオーナープロジェクト発足

Acceptable

Offer

マンション1階の物販店舗と飲食店舗、サービスの充実したマンション
オーナー専用のクラブを設立する準備を検討する。（特にコンプライ
アンスに絡むオーナー様との関係構築を中心に再検討する。
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不動産業B-Type



Company

Category

㈱塩田屋 ㈱ 様

新事業開発

酒の塩田屋

Acceptable

Offer

店舗コンセプト・商品コンセプト・デザインフォーメーション
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不小売業B-Type



Company

Category

㈱ダイシン百貨店 様

事業再建

単店日本一売上 ダイシン百貨店の再建シナリオ

Acceptable

Offer

高齢者社会を見据えて社会的弱者に軸足を置いた小回りのきく経営、具体的
には高齢者向け無料宅配サービス、「大森山王俱楽部」と呼ばれる健康支援
サービス、他では扱わない製品の継続、地域一体となったイベント、自社の
ポイントカードでの地域への開放等、堅実にリピータを獲得する戦略で黒字
経営に転換していた。
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小売業B-Type

DAISHIN DEPATMENT STORE COMPANY STRATEGIC  MANAGEMENT  PLAN    (2007 ～ 2011） DAISHIN DEPATMENT STORE COMPANY

  ■企業名 　　　株式会社　ダイシン百貨店 ・・・マクロの流れ 　　　　・・・弱み 0、リテール販売と外商販売の融合
  ■創業 　　　昭和39年5月 規制緩和・消費税率の変更・少子高齢化人口減 　　　　過去の店舗数から年々、店舗閉鎖を行い、現在 　　　　開発・住宅・インテリア事業 (2007 ～ 2011）
  ■本社 　　　東京　　大森 健保料金の見直し・国家財政難・ＩＴの更なる進化 　　　　1店舗となりバイイングパワーが落ちている。 　　　　保険・福祉事業  
  ■資本金 　　　1億2千5百万円 電子マネーの普及・量より質への変化・安心安全 　　　　大森店単独になったが、客数減、客単価減が止 　　　　外商事業
  ■売上高 　　　93億円　　（平成18年度） デジタル･アナログ化の2極化･景気の回復 　　　　らずに、売上高も右肩下がりに成っている。 　　　　セールスプロモーション企画運営事業 　　STRATEGIC  MANAGEMENT  PLAN
  ■経常利益 　　　　　2億円　　（平成18年度） カテゴリーキラーの集中と淘汰・人口の集中と分散 　　　　商品・営業・間接部門での改革を推進していかな 　　　　ディケアーサービス事業 《数字目標》
　■代表者 　　　代表取締役社長　西山　敷 　　　　ければ、未来への発展は見込めない。 　　　　イベント運営事業
  ■従業員 　　　300人(派遣社員・ＰＡ含む） ・・・ミクロの流れ 　　　　ＩＴ事業　　
  ■事業概要 　　　総合百貨店 小売業界は、この数年百貨店の売上が持ち直し 　　　　・・・強み 　　　　経営支援事業
  ■関連会社 　　　株式会社浜 ディスカウントストアーの淘汰、SM・CVSの前年割 　　　　売上高が前年を割り続けても、依然として販売 　　　　サービスメンテナンス事業

　　　ダイシン百貨店第二販売株式会社 大型SCの不況も進む中、富裕客層に絞り込んだ 　　　　のパワーは非常に高く、改革により販売力をアップ １、新しい需要の想像力
　　　ダイシン百貨店第三販売株式会社 マーケットにおいては、総じて好調である。 　　　　する事は可能。粗利益率・粗利額と仕入れの管理 　　　　需要を創り上げてきた歴史を守る
　　　株式会社長澤 食については、安心のキーワードよりも、生産者 　　　　が今まで出来ていなく、この推進により一層の利 　　　　新ダイシンビジョンをエンドユーザーへ
　　　立花株式会社 製造者指定とこだわりの商品のシェアが広がる。 　　　　益貢献が果せる。人的な事も若返り人事の導入 　　　　あらゆるダイシン選定商品戦略の実現

　■決算期 　　　1月末日 ｓｕｉｃａ・Ｅｄｙ等々の電子マネーとポイントとの相互 　　　　成果報酬型の給与体系化・ポイントカードの促進、 　　　　市場調査から新規商品へのメーカー提案
  ■ＨＰ 　　　http://www.daishin-jp.com/ 交換もシステム化されてきており、その動向も見 　　　　進めていく事で、より一層なマネージメントが可能。 　　　　各年代へのライフスタイル提案 　　STRATEGIC  MANAGEMENT  PLAN
  ■社是 一、吾々の利益の母体は一人一人のお客様である。 逃せない状況になってきている。 　　　　経営革新を推進することに大きな期待がある。 ２、持続的な利益の獲得モデル 《課題》

一、企業の発展は即ち吾々の発展である。 　　　　価格競争力からの脱皮する体質
　　　売上げの増進は直ちに吾々の所得の増進に直結する。 　　　　強力な商品選定力で競合他社差別化へ
一、人生の生存競争は極めて激烈である。 　　　　リアルタイムマネージメントの実現
　　　企業の競争然り一層激烈である。 　　　　事業部別利益構造の見直し
　　　安閑としていては、人生の幸福船に乗り遅れる。 ～　仮説　１　～ 　ダイシンの６０ｔｈに向けて ３、自主的に行動する社風の醸成
一、若き情熱に燃えるダイシン社員の全員が、一致団結して 今まで培われていたダイシンブランドが少しづつ揺   企業ブランドから地域ブランドへと 　　　　各カテゴリー毎ベンチマーキングの徹底 　　STRATEGIC  MANAGEMENT  PLAN
　　　完全なるチームワークの元、情熱的な熱意と努力と進取 らぎ始めている。ダイシン店舗の縮小も考えられるが 　生まれ変わるシナリオ造り 　　　　独自の仕入れルートの確立 《解決の方法》
　　　敢闘の精神で大いに売上げを増進して、お互いの利益増 一番の問題点は顧客ニーズの未発掘である。   ＮＥＷ　ＰＯＩＮＴ　ＣＡＲＤ 　　　　NET環境の充実によるデーターからの思考
　　　進と幸福の為に、絶対にきず貫こう勝利と発展の精神を。 企業ブランドの更なる向上と社員の醸成 　　　　トップダウンからボトムアップの社風へ転換
一、常に明朗、快活に活動し、正義を尊び、信義を重んじ、誠 ～　仮説　２　～ 古き良き時代に築かれた文化の継承 　　　　ナレッジの積み重ね（成功事例の連続）
　　　実に自己の使命を果し、而して自己生存の権利義務を全 社員のモチベーションが下降傾向にある 新たなニーズの発掘との融合 ４、組織構造の見直し
　　　うせよ。 モチベーションのアップ策には様々な試みが必須 ”ＯＬＤ＆ＮＥＷ” 　　　　アシスト部隊の充実〈商品・ＭＲ他）
一、誰からも慕われ、誰からも尊敬され、互いに心から親しみ そして、経営層とのコミニュケーションの実地も急務 　自社・地域貢献から社会貢献へ 　　　　適材適所への人材登用
　　　合って楽しい毎日を過ごせるよう心掛けよう。 　ダイシンブランドが地域貢献が出来る様 　　　　成果報酬主義へのステップアップ 　　STRATEGIC  MANAGEMENT  PLAN
一、人の陰口や悪口を絶対云うな。人を嫌う物は自分も嫌わ ～　仮説　３　～ 　大森山王の老若男女・世代を超えた人々が 　　　　ピラミッド組織からから文鎮組織へ 《各期の目標》
　　　れる。教養と人格のない人は社会の孤児になる。 今までの仕事の仕方を大きく変えていかない限り 　住んでて良かったと実感できる社会貢献を目指す ５、企業風土を残してリ・バースする 単位の無いものは百万円

一、人物の立派さは顔や姿ではない。 リ・バースし成功する可能性は薄い。それには、ダ 　”山王インプローブメントＰＪ” 　　　　新契約社員制度・新ＰＡ制度
　　　誠実と真心と勤勉努力の精神である。 イシンの構造改革（内部）をする必要がある。 地域土地利用計画（ダイシン周辺再開発） 　　　　社員のモチベーション・レベルアップ D-1 2007 売上高 営業外利益

一、今日一日の仕事に全智全能力を発揮して悔いのない1日 共有カードによる地域コミニュティーの創造 　　　　福利厚生設備の充実 売上総利益 営業外費用

　　　を過ごそう。 ～　仮説　４　～ 地域ではないドミナント戦略の推進（100%シェアの実現） ６、強いブランドの醸成 粗利益率 % 経常利益

一、人間神ならぬ以上誰でも長所と短所がある。 顧客ニーズは日々変化し、大森の商圏も年々と変 ＯＬＤ＆ＮＥＷと山王インプルーブメントＰＪの実現 　　　　地域密着ブランドとしてオンリー１を目指す 販管費 人員計画 社員 人

　　　常に長取短捨の精神で向上を期せ。 化している。高齢化・核家族化・少子化というキー 　　　　大森のランドマークーとしての実現 営業利益 ＰＡ 人

　　　先輩のアドバイスは心から感謝して直ちに実行せよ。 ワードもあるが、ダイシンでは20代～30代の顧客 　生まれ変わる事が出来るダイシン 　　　　優良テナントの誘致 合計 人

　■取引先 ソ　ニ　ー 大　木 ウ ス　ネ 層に向けてのマーチャンダイジングが弱い。この顧 　変わることが出来る社風と各々の能力 　　　　サービス業務の充実 D-2 2008 売上高 営業外利益

福　助 白 十 字 飯　田 客層は、500Ｍ商圏人口でも一番伸びている為、 　企業ブランドから地域ブランドへと　リ・バースへ　・・・　　　　ＮＥＴ販売 売上総利益 営業外費用

広　屋　 カネボウ ト ー ハ ン この年代を緩やかに取り込む必要がある。 ７、更なる発展ができる創造性の展開 粗利益率 % 経常利益

青　木 資　生　堂 ヱ　ビ　ス 　　　　次世代マーケットの奪取 販管費 人員計画 社員 人

三井食品 丸　徳 シャープエレクトロニクス 　　　　商店街を巻き込んだエリア戦略 営業利益 ＰＡ 人

日本ｱｸｾｽ 東京　ベット ときわ商会 　　　　衣食住情報提供サービスの拡充 合計 人

城 南 食 糧 角 田 無 線 丸　福 大森店周辺には、３年前にイトーヨーカ堂が出店 D-3 2009 売上高 営業外利益

シ マ ダ ヤ 松下　ライフ フレール １昨年は、下丸子にオリンピック＆家電満載館が 1、 情報システム管理 売上総利益 営業外費用

アイネット 近 代 商 事 コクヨ埼玉販売 出店している。又、駅前のアトレのリニューアルや 　　　データーベースの分析 粗利益率 % 経常利益

高　山 花　王 エコートレーディング 商圏こそ被っていないが川崎のラゾーナの影響も 　　　保守関連 販管費 人員計画 社員 人

山 崎 パ ン 東京日立家電 東芝ＬＥ 少なからず出ている。”千金ワールド”99円ショップ” 2、 イベントプロモーション 《企業中期ビジョン》 営業利益 ＰＡ 人

星 光　堂 名 取 商 事 （順不同） 駅前には、長沢店跡に、ドラックストアーが出店を 　　　各種販促イベント 合計 人

  ■売上推移 終えている。１昨年末に、久が原店が閉店し、顧客 　　　ＳＰ関連　 D-4 2010 売上高 営業外利益

のカニバリは避けられたが、久が原店の顧客を呼 3、 人事労務管理 《顧客セグメンテーション》 売上総利益 営業外費用

び戻す事が出来ず、客数ダウン傾向。ＮＥＴ等々の 　　　給与・取引先支払い業務 2008 2009 2010 2011 粗利益率 % 経常利益

見えないコンペジターと、家電・家具・ドラックのチェ 　　　人事労務管理 販管費 人員計画 社員 人

ーン店舗化、ディスカウント店での、大型商品の落 4、 受発注業務 営業利益 ＰＡ 人

ち込みは激しくなり、逆に商品の品揃えと絞込みを 　　　受発注受付 合計 人

行なう事で、競合との競争に太刀打ち出きる環境 　　　受注伝表関連　　 D-5 2011 売上高 営業外利益

もあり、今後の中期ビジョンを明確に定めて、一歩 5、 コールセンター 売上総利益 営業外費用

一歩着実に市場の変化に対応する事が重要。 　　　クレーム処理・ 粗利益率 % 経常利益

　　　店内案内 販管費 人員計画 社員 人

営業利益 ＰＡ 人

人事 組織の明確化と発令 新ゾーニング案の策定 ＳＰ 年間販売促進計画 営戦 新規ＰＯＳレジ導入計画 合計 人

人事発令と今後のルール 新商品郡・際物郡商品導入 ５３週チラシ計画 ＪＡＮマスター整備

人の採用 棚割り表の策定 イベント企画 インストアーマスター整備

新給与体系構築 新ＧＰの導入検討と導入計画 プライスカード・ＰＯＰの統一 新規分類体系の整備

職位と職責の明確化 商品発注台帳の整備 ＭＲＫ マーケットシェア分析 取引先一覧表 　《経営戦略》 《商品政策》 《店舗運営》
自己申告制度と評価基準 インストアーＰＭの計画 競合チラシ分析 取引先マスター登録 　　アドミニストレーション 　商品政策 　　販売管理
帳票の統一 特売販促企画 販促チラシ配布エリア分析 取引先別シェア一覧表 　　　(コーポレートアイディンティティー、経営戦略） 　　(部門構成、商品構成、ＰＢ化計画、 　　(販売予算、販促計画、接客サービス）
支払いサイトの統一 販売計画（特売管理） ブランディング 取引先別粗利益率管理 　　　　　仕入先構成比・物流企画・仕入計画） 　　利益管理
段階的教育の仕組み 売り場・フロアー別損益管理 ＡＰＣ ポイントカードホルダー分析 売り場別・フロアー別売上管理 　　　(中期経営計画、長期投資計画、 　商品コントロール 　　（仕入予算、在庫管理、値入管理

総務 会議体系の統一 商管 催事企画の組み立て ＣＲＭ向上プログラム 売り場別・フロアー別粗利益管理 　　　　　　　　　各期ＰＬ・ＢＳ、人員計画と採用計画）　　(商品分類、品質管理、数量・ 　　　　　　　　　　　、利益計画、経費管理）
経理 人事マスターの整備 カテゴリーの新商品導入計画 新規ホルダー獲得計画 売り場別・フロアー別粗利率管理 　　マネジメント 　　　　　　金額管理、ロス管理、受発注管理） 　　人時生産性

休日管理〈勤怠管理） 競合分析と自社比較 ＰＣホルダー向上プログラム 売り場別・フロアー別客数管理 　　　(組織と権限の明確化、新社員規賃金体 　仕入れ政策 　　（要員構成、配置配員、作業計画）
年次計画の策定 適正発注 チラシ掲載商品効果測定 新システムの整備と導入 　　　　帳票の統一・支払いサイトの統一） 　　店舗管理
月・年次のＰ/Ｌ・Ｂ/Ｓ管理 取引先のシェアの見直し 年間計画 新システムの教育と指導 　《 店舗戦略》 《人材育成》 　　（施設・設備管理、売場管理ルール、
役割分担毎の業務範囲 ベンチマーキング ＨＰの立ち上げ 人事生産性計画 　　ストアーアイディンティティー 　ＯＦＦ　ＪＴ　教育 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　後方管理）

 一、一日のスタートは朝の笑顔の挨拶から、今日も元気で頑張りましょう。 福利厚生制度の充実 尺数・売上・利益・回転率管理 携帯電話コンテンツ コストカットの計画 　　　(コンセプト、ターゲット、ポジショニング、 　　(ＰＡ、派遣社員、社員、主任、Ｆ長） 《販売促進》
 一、お客様を笑顔で迎え、笑顔で送るダイシンマナー。 管理可能経費の削減計画 棚卸しと在庫コントロール 経管 重要管理事項進捗管理 カテゴリー販売計画 　　 　　　　　　　ビジョン設計、売り場別構成）　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　Ｏ　ＪＴ　　　教育 　　販売計画
 一、小さな親切、大きな成果、吾等の努力で伸ばそう吾等のダイシン。 銀行振り込み制度開始 新規仕入先開拓 中期経営計画策定 テ管 年間販売促進計画 　　売場計画 　　(ＰＡ、派遣社員、社員、主任、Ｆ長） 　　（時間帯･年代･顧客マトリックス）
 一、買わぬお客にも真心みやげ、常に笑顔で、親切丁寧。 全フロアーのシフト ＰＡの教育 ストアーコンセプトの明確化 月間イベント計画 　　　(ゾーニング、レイアウト、棚割り、 　マネージメント　教育 　　販促計画
 一、お客様の身になり学ぼう、商品知識。 販促 ＥＯＳ発注化推進 ダイシンのビジョン浸透 催事計画 　　　　　　　　　　　　陳列、プレゼンテーション）　陳列・ビジュアルマーチャンダイジング） 　　（経営幹部・経営者） 　　（年間･期間・月・週･日の計画）

Ⅴ【構造改革プログラム】

全館ゾーニングのまとめ

　　Ⅵ【アウトソーシング】

　　　　　 Ⅸ　 ～シンクタンクの企業として　リ・バース・・・　更に強い企業へとの生まれ変わる～

今のダイシンを温存し、いかに　 リ・バース 　し

新規顧客ニーズへ答える為の仕組み造りが必要

  C
企業がシンクタンクとして再生すべき！！

  D

 一、ダイシン社員たる自覚と誇りを持って立派に職務を全とうしましょう。

　　　　　　　　　　～住んで良かった街づくり～

 　　　　      ブランドステートメント

    X ■ダイシン標語

Ⅳ【競合の環境】

     Ⅰ【企業概要】 Ⅱ【市場環境の変化】

変化を読んで未来を創造する

Ⅲ【自社の強み･弱み】

更なる発展と目標　～新5ヵ年計画～

売上高 　９３億円　　　　９５億円

　Ⅶ　　　強い～ダイシン像～とは・・・

　5　つの　経営革新課題

経常利益 　２億円　　　　　 5 億円

株主配当　　00 円 　 　　　　　50 円

Ⅷ

2007

では・・・強い企業へ進む為には・・・

ＮＤＲ－６０　（リ・バース・・・２０１１）

　　STRATEGIC  MANAGEMENT  PLAN

  A

ダイシンのビジネスモデルの成功実現には

あらゆるスキームを身に付け行動する事にある
新しい需要を各々が自主的に想像力し

  B

　　ストレジティックマネージメント　

 　　そして、利益は、株主への継続的な安心と従業員への貢献への配分、最終には、将来への事業継続への投資であり、企業が永続的に成長し続ける為の、重要なファクターである。

　　 我々、ダイシンは創業期創設メンバーの意思を受け継ぎ、更なる社会貢献に向けて、本中期ビジョンを達成させる。売上は社会貢献の証であり、利益は顧客・ダイシンのブランドの証である。

DAISHIN  DEPATMENT ＳＴＲＥ CUSTOMER RELATIONSHOP MANAGEMENT
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Company

Category

キユーピー㈱ 様

既存事業の改革

ベビーフードのリメイキング

Acceptable

Offer

野村

16Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

B-Type

創業からOO十年の赤字事業を5年間で売上高240％営業利益、経常利益
の黒字化の達成。商品分析、生産改革、新規商品開発、プロモーショ
ンの企画立案、実行を推進。



Company

Category

㈱キユーピー 様

新規商品カテゴリー開発

調味料メーカーの発売した雑貨（ケアー商品）

Acceptable

Offer

調味料メーカーのケミカル事業がバルク素材販売から、今後のビジョ
ンを飛躍させる為、B2C商品を発売することを決定し、そのPJの中で
本商品ラインナップが完成した。

17Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

食品メーカーB-Type



Company

Category

㈱キユーピー 様

事業中長期プロジェクト

150億事業部の500億構想の構築
Acceptable

Offer

ファインケミカル事業構想の構築に伴う、事業部改革の英案と
中長期ビジネスプランの再編成。

18Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

食品メーカーB-Type



Company

Category

ル・コルドンブルー・
ジャパン㈱様

新規事業開発

Acceptable

Offer
ライセンス・事業展開

19Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

不動産業B-Type



Company

Category

いちやまマート㈱ 様

新規事業開発

山梨県 いちやまマートの活性化PJ

Acceptable

Offer

スーパーマーケット内でのインストアベーカリーの活性化を狙い
外部テナントの撤退後の売り場を自社で運営するカフェ＆レストラン
事業に活性化する。食材はすべて自社所有の食材。

20Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

小売業B-Type



Company

Category

ボディーワーク㈱ 様

企業構築

Acceptable

Offer

21Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

サービス業B-Type

グループの中長期ビジョンに基づいてのシステム開発と
グループを統合するカードビジネスの活性化を図り、売上アップを狙
う計画と実行推進。



Company

Category

㈱キユーピット 様

事業内体系化造り

新潟 地場スーパー コンサルティング

Acceptable

Offer

ナショナルチェーンや、上信越で展開している大手チェーンを相手に非常に貢
献しているスーパーマーケットの商品開発、販売促進、不振店対策を手掛ける。
会議体系化や年間のイベント計画から販売促進、給与体系化も構築する。

22Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

小売チェーン業B-Type
１



店舗OP改善指導

Company

Category

㈲こいけ

事業再構築

大手SMがひしめく中で地元密着SMの起死回生

Acceptable

Offer

周辺環境の調査をし、人口や世帯の変化を調べたところ、大きなインパクト
を与える程の人口減少が見られなく、むしろ自社の事業改善を行う事で、競
合に勝てる店造りを実現する事で経営改善が可能であるとの見解で改善する。

CIの見直し

23Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

店舗レイアウトの見直し

中長期構想からの財務面の強化策

改装

小売チェーン業B-Type



Company

Category

モリノオーログラーノ㈱様

新規事業開発

本格イタリアパンの日本上陸！！

Acceptable

Offer

あ
か
さ

24Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

メーカー・卸売業B-Type



Company

Category

㈱食彩四季 様

経営改革

山梨県 焼肉チェーン 黒字化PJ

Acceptable

Offer

山梨県内の5店舗展開している焼肉チェーンのメニュー開発・原価計算
季節メニュー改廃・中期計画から毎月のPL・BSの指導をして売り上げを上げ
るための接客も指導する。

25Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

飲食業B-Type



Company

Category

㈱CSK様

既存事業改革

株式会社CSK（現㈱SCSK）のマーケティング事業

Acceptable

Offer

マーケティングコンサルティング事業の活性化を推進する。
㈱湖池屋 ㈱クラシエ 興和㈱ とんでん 他 14社のコンサルティングを
行う。

26Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

SI事業B-Type



Company

Category

㈱ジェイアール東海
パッセンジャーズ様

新規事業開発

JR東海 新幹線のホーム⇒車内売上アップ

Acceptable

Offer

JR東海 駅構内の売り上げ分析から、朝昼夜の売れ筋調査をして
新商品を開発することと、売り場レイアウトの変更をして売上アップ
を狙う戦略と分析、改装工事。

27Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

メーカーB-Type



Company

Category

㈱ユミーズ 様

事業再構築

マカロン⇒フランス洋菓子メーカー

Acceptable

Offer

周辺環境の調査をし、人口や世帯の変化を調べたところ、大きなインパクトを
与える程の人口減少が見られなく、むしろ自社の事業改善を行う事で、競合に勝てる
店造りを実現する事で経営改善が可能であるとの見解で改善する。

28Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

食品メーカーB-Type
１



クレマモーレジャパン㈱様Company

Category 新規事業開発

イタリアンジェラード CREMAMORE
Acceptable

Offer

29Copyright （C） 2016－2018 Clear Wise M Inc ,All Right Reserved

メーカーB-Type

Italian Gelato 

http://www.cremamore.com/it_cremamore.htm


イタリアンジェラード CREMAMORE
Acceptable

Offer
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