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ＳＣの客層の客層形成力とは!! 

 

ＳＣのマーケットは２つの概念から成り立っています。１つは「商圏」（ＳＣへの来街の地理的範囲）と、

もう１つは「客層」（ＳＣへの来街のターゲット）です。 

「流通とＳＣ・私の視点(1616)」で、ＳＣの商圏形成力を説明させていただきましたが、ここではＳＣの

マーケットのもう１つの概念である「客層形成力」を解析します。 

通常、客層（ターゲット）を属性で把握する場合を「名目客層」と呼び、客層をカスタマイズ性で把握す

る場合を「実質客層」と呼びます。すなわち「客層形成力＝属性客層（名目客層）×カスタマイズ性客層（＝

実質客層）」の算式から成り立っています。それゆえに、ＳＣの高業績及び安定実績を確保するためには、

対象とする客層の“広い”“狭い”の戦略と客層の１人当たりの年間売上高を“高くする”（低くするは基本

的にはない）戦略のミックスが必要です。 

この２つの性格の異なる客層を形成するメカニズムを「客層形成のＴ理論」と言います(六車流：マーケ

ティング理論)。 

※客層深耕力とは「カスタマイ

ズ化率」のこと 

 

 

 

 

 

 

 

競争が少ない場合は、客層の幅を広くし、かつ客層の深耕(カスタマイズ化)を浅くしてもＳＣは成り立ち 

ますが、競争が激しくなるとこのような「客
きゃく

幅
はば

広く、客
きゃく

深
しん

浅い商法」は効果がでません。 

客層の幅を広くするか狭くするかはＳＣの選択ですが、単に幅広い客層にとって「何でもあるが、買う物

がないＳＣ」と評価されても困ります。一番良いのは「客幅が広く、かつ客深が厚いＳＣ」です。対極は「客

幅が狭いが客深は厚いＳＣ」です。 
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代  表 六
む

 車
ぐるま

 秀  之   

視点(1632)  

（ＳＣ理論編） 

客層拡大力（横線）

（縦
線
）

客
層
深
耕
力

（基本型） 拡大均衡型縮小均衡型

（基本型） 客幅狭・客深厚型客幅広・客深浅型


