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第 2 回ケース開題 
 

『資生堂』 
    

第 4 期  柴田 直希 志賀 明奈

 
１．はじめに 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

２．グループ分け 

 

 

 

 

 

 
 

 

３．採点基準 

 

 

 

 

 

 

 

 

化粧品業界は第 1 次石油ショックを境に急速に伸びが衰え、資生堂も例外ではなかった。また、

ニーズの多様化によりターゲットを絞り込んだキメ細かいマーケティングが必須とされる業界で

あるにもかかわらず、新規参入は後を絶たず競争は激しくなる一方であった。そして、コンビニエ

ンスストアや大型量販店の登場により、流通においても大きな変化が起きていた。そこで資生堂は

王者の地位を守るためと、大型量販店へと流れていった消費者をチェインストアに引き戻すため

に、ある戦略を打ち出した。ある戦略とは、消費者を付加価値志向－合理性志向、最寄品－買回り

品の 2 つの軸で 4 つにセグメント分けを行い、それに合った 4 つの新業態をチェインストアに導入

する戦略である。そこで、今回は資生堂が打ち出した 4 つの新業態のうち、消費者のみならず流通

系列化にも焦点を当てて、いずれが成功し失敗するのかを検討してほしい。 

① 理論援用（適切な理論が援用されているかどうか）・・・・・・・・・・・・・・・ 3 点 

② 主張の論理構成（主張の流れに飛躍がないかどうか）・・・・・・・・・・・・・・ 5 点 

③ パッシブプレゼン（相手に伝える情熱があるかどうか）・・・・・・・・・・・・・ 5 点 

④ スリムレジュメ（無駄なく全てのことを網羅しているかどうか）・・・・・・・・・ 4 点 

⑤ ＭＶＰプレーヤー（一番輝いていた人）・・・・・・・・・・・・・・・・・・ 1 人 1 点 
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慶應義塾大学商学部小野晃典研究会第 5 期 

 

1．はじめに                                   

 

資生堂のチェーン店は、売上の伸び悩みによる過剰在庫を抱えており、今すぐ流通改革に取り組まなけ

ればならない状況である。本ケースにおいては、既存の流通理論を援用し、今後資生堂が取るべき流通政

策の提案を行う。そして、資生堂が新たに打ち出している、4 タイプの店舗業態の是非についても言及す

る。 

 

2．現状分析                                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

第 2 回ケースレジュメ 

『資生堂の姿勢どお？』 

第 4 期 浅見 佐藤 篠田

 

■需要低迷 

  ←第 1次石油ショックによる不況、化粧人口(20 歳代)の減少、軽い化粧の一般化、などが原因 

■新規参入多し(メーカー数：2000 社) 

  ←低開発コスト、高い利益性、販売の自由 

■消費の個性化・多様化 

■大型量販店の進出 

⇒消費者のニーズに対応する必要があり 

About 化粧品業界 

 
 

■化粧品とトイレタリーの兼業メーカー 

■世界３位、国内１位 

■第 1 次石油ショック以降、売上の伸びが衰える 

■売上比は、化粧品８８％：トイレタリー１２％ →化粧品が頼みの綱 

■全国の 2 万 5 千店のチェーン店 

 

≪流通≫ 
■60 年現在チェーンストアのうち、50%近くが前年実績割れ 

  →客数の減少、訪販攻勢、商品回転率悪化、仕入れ力低下、諸経費高騰 

■チェーンストア＝ターゲットの絞込みが未着手 

■58 年にコンビニエンスストアへの販路拡大を企図 

  →チェーンストアとの関係悪化＋過剰在庫が非チェーン店への商品横流しを助長 

⇒チェーンストアの在庫負担を軽減する「流通改革」を！！ 

About 資生堂 
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3：流通面における問題点の抽出                            

 

【成長率鈍化に影響している流通面の問題】 

①大量在庫の発生により、チェーン店によるその②横流し・乱売が発生 

【資生堂側】 

消費者のニーズの多様化、業界の環境変化に対応しきれていない 

【チェーン店側】 

資生堂主導の強力な流通系列化体制に甘え、仕入れ力の低下・販売努力の欠如が発生 

根本的要因 

流通面においてどのような問題が起きたのか！？

なぜ資生堂のチェーン店は売り上げ

が減少しているのか！？ 
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４：流通面の改善提案                                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

■資生堂は消費多様化に対応できず、大量の在庫を抱えている 

 ⇒製品・広告面においても問題はあるかもしれないが、流通面から捉えるならば、 

「資生堂の流通システムが消費の多様化に即していなかったために大量の在庫が発生した」といえる 

 ⇒では、多様化以前、つまり資生堂が製品を作れば作るほど売れ、業界一位の座で安穏としていた時代

の流通システムとはどのようなものか。 

そして、多様化に対応することで死んでいる在庫の削減を行うにはどう変化させればよいのか。 

 

◆Bucklin(1965)の延期-投機理論 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
対策①：延期モデル投入 

問題①：大量在庫の発生 

●投機型在庫投資（多様化以前の流通システム） 

在庫投資の決定をできるだけ早く行い、市場危険を負担する方法。 

・需要成長期…消費需要の予測に基づいて在庫投資 

⇒先物在庫が蓄積されていく。 

⇒品切れによる機会損失を防止。 

メリット①大量生産による規模の経済の達成、②成長する需要に対して、機会損失の防止。 

●延期型在庫投資（今後望まれる流通システム） 

在庫投資の決定をできるだけ遅く行い、市場危険を回避する方法。 

・需要増加逓減期、消費の多様化…規格方式の生産によって、製品の最終形態の決定をできるだ

け延期⇒消費傾向に即し、流通段階でも製品の細かい属性を変えられる。 

⇒リードタイムの短縮と多頻度小口の物流体制の強化に成功。 

⇒先物在庫の減少。 

メリット①多様化する消費に対応できる、②在庫比率の低減が可能。 

 

・延期型在庫投資を安定的に行うためには、流通システムとして速度の経済の追求が必要。 

  ⇒速度の経済を実現するためには、流通機能行為の加速化が必要となる。 

⇒VAN システムで対応 

消費の多様化
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■ 資生堂とチェーン店の関係悪化も手伝い、チェーン店は大量の在庫を横流し・乱売 

⇒これを防ぎ、商品の値崩れを免れなければならない 

⇒「諸経費高騰」も問題になっていることから、これ以上のリベート増などよりも、ある種強制的に横流

しを防ぐシステムの構築が必要。 

 

◆パワー基盤の理論 

流通経路において、ある構成組織が他の構成組織を操作する能力を与える基盤のこと。 

基盤の種類としては、①報酬、②強制、③情報、④一体化、⑤正当性の５つの基盤が挙げられる。    

 

強制メーカーの希望どおりに小売業者が販売しないなど、自己の目標達成に他の構成員が協力しなかっ

た場合に行使される強制的な力。報酬の削減などが行われる。 

情報他の構成員にとって重要な専門知識を収集・蓄積している情報的な能力のこと。情報は他の構成員

の行動を方向付けるのに適しており、近年の情報技術の発展に伴い重要性が高まっている。 

資生堂製品値崩の元凶となる在庫横流し行為を行うチェーン店 

 

 

 
対策②：アメとムチ「強制的支配と情報パワーの活用」 

問題②：チェーン店による在庫品の横流し・乱売 
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アメ（情報） 

関係が悪化してしまった、

チェーン店との信頼関係

を再構築するため、チェー

ン店が製品を販売する上

で有益な情報、例えば、製

品の強みや効果的な販売

手法などを提供する。 
≪横流しを行うチェーン店≫ 

ムチ(強制) 

流通経路において主導権

を握っている資生堂の優

位な地位を利用して、販売

努力を怠っていると思わ

れるチェーン店に対し、リ

ベート減らすなどの制裁

措置をとる。それによっ

て、再び統制力を強化す

る。 
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5．業態転換戦略の吟味                               

既存の小売業態の問題点に対する改善提案は前節において行った。本節においては、資生堂の更なる成

長を目指して、当社の打ち出している新たな流通戦略に対する吟味を行う。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

≪4つ店舗業態≫ 

 コスメティックハウス…化粧品に高関与(高付加価値志向、買い回り志向)な全ステージの消費者対象 

 ユアシセイドウ…比較的化粧品に高関与(付加価値志向、最寄り志向)な主婦が対象 

 家庭百科…化粧品に低関与(合理性志向、最寄り志向)な主婦が対象 

 Y&Y…化粧品に比較的高関与(買い回り志向)な若年層が対象 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

新業態導入の目的は、不採算チェーン店を活性化させることである。 

←大型量販店の登場により、一部の消費者がブランド・スイッチした。 

 

 
大型量販店と差別化できているか、ターゲットがかぶっていないか 

という観点で新業態の是非を論じていく。 

 

品揃えの幅が広く深いため、ワンストップ・ショッピングが可能であり、単独でかなりの消費者を惹

きつけることができる。この販売力を背景に商品を安く仕入れ、それを安く販売した。 

 ⇒化粧品に対し合理性志向の強い消費者が利用すると考えられる。 

大型量販店 

☆ コスメティックハウス 

☆ ユアシセイドウ        付加価値志向の消費者をターゲットとしている。 

☆ Y&Y              

 

☆ 家庭百科  

合理性志向かつ最寄り品志向の消費者をターゲットとしているため、大型量販店とターゲットが

かぶっている。 

しかし、上述した大型量販店のビジネスモデルを考慮すると、大型量販店の方がより安価で品揃

えの豊富な製品を提供できると考えられる。 

 
よって、大型量販店に流れた消費者

を取り戻すことはできない！！ 
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