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「プリンターとインク理論」 

誰でも経験があることですが、家電量販店で「プリンター」を買ったことがあると思いま

す。今では、コピー機能の付いたプリンターの価格も安くなり、安いものでは、6000 円～

8000 円で買うことができます。うれしくてどんどんカラープリントしていると、あっとい

う間にインクが無くなってしまいます。替えのインクを買いに行くと、そのインクが、3000

円とか 4000 円とかとんでもなく高く驚いた経験はありませんか。 

これが、家電メーカー、家電量販店の「荒利ミックスの戦略です」。主力商品のコピー機や

プリンターなどの箱ものは極端に安く売り、「補助商品」である消耗品のインクでしっかり

と利益を確保しているのです。実にうまい商売をしています。プリンターを売れば売るほ

ど、インクが自動的に売れる仕組みになっています。 

それに比べてスーパーマーケットの売り方はどうでしょう。単品商品ばかりをディスカウ

ントとして、バーゲンハンターが店を買い回るのでは、店にはなかなか利益は生まれませ

ん。今年の夏商戦は、売上重視だけでなくしっかりと利益が残せる商売をしたいものです。 

 

スーパーマーケットは販売点数アップを追求 

豆腐やゆで麺、生麺、牛乳、豆乳、プレーンヨーグルト、食パンなどは、タレ、スープ、

ソース、トッピング具材などでメニュー提案をするのと、しないのでは関連商品の売れ行

きが全然違います。 

「豆腐」に「山形ダシ」を提案したから「山形ダシ」が売れるようになった。「牛乳、豆乳、

ヨーグルト」に「シリアル」を提案したから「シリアル」が売れるようになったのです。 

「主力商品」と「補助商品」の「逆ピラミッド」を作成して、一番上に主力商品、次にツ

ユ、タレ、スープなどの組合せ商品、その下にトッピング具材の販売数量を書いて図表を

作ります。 

主力商品の数が売れると、それに比例して、組合せ商品や関連販売商品が売れる。売上、

点数を稼ぐには、大きな逆ピラミッドをつくることです。主力商品以上に補助商品が売れ

ることはありません。主力商品を思い切り売り、「逆ピラミッド」を大きくして販売点数を

増やし利益利益ミックスを行う。 

 

関連販売商品は、極端な高値入戦略はあまり通用しなくなった。 

消費者も賢くなっています。「ＰＢ商品はお店が儲かる商品でしょ」「関連販売商品は店が

儲かる商品でしょ」と逆にお客様から質問されることもある。確かにそうですが、商品の



価値と価格のバランスが合えばお客様は買っていただけます。 

現在は「ハイ＆ロー価格戦略」があまり通用しなくなってきています。アメリカのように

定番商品を含めた「ＥＤＬＰ価格戦略」を取る企業が増えて、お客さまも定番価格にも敏

感になるようになりました。 

全く違う商品を探して来ない限り、ＥＤＬＰ価格戦略をとる競合店と全く同じ商品の高値

入商品では、客は高く感じます。競合店が 98 円で販売している商品を、128 円で関連販売

すれば「高い店だな」と感じてしまいます。関連販売商品のオリジナル商品の開発と値頃

価格の販売が必要となっています。関連販売商品も値入を下げて販売点数を上げて、荒利

益高を稼ぐことが正解です。 

ＥＤＬＰ価格政策を行う企業は、あまり関連販売のノウハウはありません。値入率が常に

フラットであるため、利益ミックスの必要がないためです。 

 

夏の組合せ販売、関連販売による利益ミックスの提案 

豆腐とタレ、ドレッシング、トッピング 

夏に向かい「冷やっこ」の需要が高まります。今年は、やっこタレ、刻みネギ、生姜を使

った「和風やっこ」の他に、野菜サラダの売れ行きが好調であるため、「豆腐サラダ」の訴

求も行います。「和洋中ドレッシング」、「食べるラー油」、「食べる生姜」、「食べるオリーブ

オイル」「サラダ用カット野菜」、など部門の垣根を超えた関連販売します。 

 

麺とスープ、トッピング 

麺コーナーの夏のメニューは、「冷し中華」「冷麺」「ざるそば」「ザルうどん」です。今年

は、さらに新しく「冷しつけ麺」「ざる中華」の訴求を行います。メニューが広がれば食卓

が豊かになったり、関連具材もよく動きます。「つけ麺スープ」「ざる中華スープ」「半熟卵」

「チャーシュー」「メンマ」「キムチ」などを販売する。 

最近は、スープなしの中華麺と好みでスープ、具材を選べるような売場づくりも行われて

いるため、「自分好みの冷し麺」の提案も行います。 

 

飲料とドライフルーツ、シリアル、穀物パウダ― 

今年の夏は、「牛乳」、「豆乳」、「果汁、野菜飲料」、「ヨーグルト」と「ドライフルーツ」、「シ

リアル」、「穀物パウダー」を組み合わせた「朝食メニュー」の訴求を徹底的に行います。 

プルーン、レーズン、ザクロなどのドライフルーツ、穀物シリアル、きな粉や香煎（麦こ

がし）などのパウダーは、そのままですとパサパサして食べづらい食品ですが栄養価の高

い健康食品です。飲料やヨーグルトを加えることで食べやすくなるためメニュー訴求をす

ることで、まだなじみのない顧客を取り込みます。部門を超えた関連販売を行いましょう。 

 

 



食パンとスプレッド、ジャム 

「食パンにバタ―、マーガリン」が一般的ですが、夏は乳製品をを使ったものよりも、「野

菜サンド」「ポテトサンド」「ツナサンド」「卵サンド」「ＢＬＴサンド」「ハムレタスサンド」

などマヨネーズを使ったサンドイッチの訴求を行います。サンドイッチは、コンビニの売

れ筋商品であるため、家庭でサンドイッチを作ることを提案する。ツナマヨ、卵マヨなど

のサンドイッチ食材やマヨネーズ、辛子マヨネーズを関連販売します。 

 

「組み合わせ販売」や「関連販売」をするとしないのでは、それに関連した商品の動きが

全然違います。安価な単品の販売数量だけを見るのでなく、「メニュー提案」を行い、それ

に関連した商品がどれだけ動いているのか「逆ピラミッド発想」で商品を販売しょう。 

 

 

夏の「冷しつけ麺」企画 

中華麺１食（スープなし）、ラーメンスープ、トッピング具材の関連販売 例 

通常価格６８円の中華麺１食を、特売４８円で販売、値入率は２５％であるが、値入率３

５％のつけ麺スープ、メンマ、半熟卵、チャーシューを通常価格で関連販売したところ、

トータルの荒利益率は、３２．２６％を確保できた。（表１） 

表１ 

 売価 荒利益率 販売数量 売上金額 構成比 相乗積 荒利益高 

１食中華麺 ４８ ２５％ ４０ １９２０ ２７．３％ ６．８２ ４８０ 

つけ麺スープ ５８ ３５％ ３０ １７４０ ２４．７％ ８．６５ ６０９ 

メンマ １４８ ３５％ １０ １４８０ ２１．１％ ７．３８ ５１８ 

半熟卵 １２８ ３５％ ７ ８９６ １２．８％ ４．４８ ３１３ 

チャーシュユー １９８ ３５％ ５ ９９０ １４．１％ ４．９３ ３４６ 

   ９２ ７０２６ １００％ ３２．２６ ２２６６ 

 

さらなる、売上アップ、荒利益高アップ対策 

中華麺の特売価格をさらに３円下げて４５円で販売（値入率２０％）、それに加えて、関連

販売商品も特売に入れることにし、納入価格を下げ、値入率３５％を確保して販売した。 

結果は、「表２」の通りで、荒利益率は３１％と若干下がったものの、「表２」のグループ

企画（麺と関連販売）は「表１」の企画に比べて、売上１４６％ 荒利益高１４０％を達

成。 

一つの例であるが、中華麺の販売数量をアップさせ、しかも関連販売商品の値引きを行う

ことで販売数量が増え、「逆ピラミッド」が、表１に比べて大きくなり、売上高、荒利益高

ともアップした。 

 



表２ 

 売価 荒利益率 販売数量 売上金額 構成比 相乗積 荒利益高 

１食中華麺 ４５ ２０％ ６０ ２７００ ２６．３％ ５．２６ ５４６ 

つけ麺スープ ４８ ３５％ ５０ ２４００ ２３．４％ ８．１９ ８４０ 

メンマ １２８ ３５％ ２０ ２５６０ ２４．９％ ８．７２ ８９６ 

半熟卵 １１８ ３５％ １０ １１８０ １１．５％ ４．０３ ４１３ 

チャーシュユー １７８ ３５％ ８ １４２４ １３．９％ ４．８７ ４９８ 

   １４８ １０２６４ １００％ ３１．０７ ３１８２ 

 

商業界 「食品商業 ６月号 ５月１５日発売」に掲載された原稿です。 


