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これからの三越伊勢丹 

2008年4月1日 
■三越・伊勢丹の経営統合により、 
　三越伊勢丹ホールディングス誕生 

2007年 

2005年 ■東急百貨店と業務提携。 

2004年 ■岩田屋・連結子会社化。 
　名鉄百貨店と業務提携。 

2003年 

■新館完成により 
　「三越日本橋本店」 
　グランドオープン。 

1993年 ■本店「メンズ館」リモデルオープン。 

1991年 ■天津伊勢丹オープン。 

1972年 

■新光三越1号店が 
　台北に開店。 

1968年 

■本店「男の新館」オープン。 

■シンガポール伊勢丹オープン（海外1号店）。 

1960年 

1933年 

■新宿に本店オープン。 1932年 

■地下鉄「三越前」駅 開業、 
　日本橋本店地下売場と直結。 

1930年 

■銀座店開店。 

■商号を「株式会社三越」と 
　改める。 

1928年 

■「株式会社伊勢丹」設立。 

■業界初の 
　パーキングビル完成。 

1927年 

■三越ホール（現三越劇場）開設。 
　日本初のファッションショー 
　を開催。 

1914年 

■日本橋本店 
　ルネサッンス式5階新館落成。 
■ライオン像、 
　日本初のエスカレーターを設置。 

1907年 

■美術部創設（百貨店業界初）。 

1904年 

■「株式会社三越呉服店」設立。 
　「デパートメントストア宣言」を 
　行ない、日本初の百貨店となる。 

■三井高利が江戸本町一丁目に 
　呉服店「越後屋」を創業。 
　当時の商習慣になかった「店前現金売り」 
　「小裂れいかほどにても売ります」の 
　スローガンを掲げた。 

1886年 ■小菅丹治が神田旅籠町に 
　伊勢屋丹治呉服店を創業。 

1673年 
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三越伊勢丹の課題と戦略 

■ 今後のスケジュール 

首都圏旗艦3店へ 
集中投資 

併存エリア最適化 

Ⅰ 

営業基盤統合 Ⅲ 

Ⅱ 

カード戦略 
拡充・強化 

その他 

本店第六次再開発 

インフラ整備 

2008年度 2009年度 2010年度 2011年度 2012-13年度 

精度向上・効果具現化 グループ最適化 

第1ステップ 第2ステップ 第3ステップ 

新潟エリア 
体制構築 

食品 
リモデル 

業務フロー順次導入 

MD方針/計画フロー 
順次統一・運用開始 

順次業務フロー統一・統合 

新アイカード 
デビュー 

JR西日本グループと共同で出店準備 

カード機能 
プレ統合 カード順次切り替え 

増床リモデル工事 2010年秋 
グランドオープン 

システム 
統合 

MD機能 
統合 

シェアード 
統合完了 

カード機能 
統合 

2011年春 
グランドオープン 

新潟エリア 
連携強化 

アルコットとの連携強化 

その他エリアに拡大 

大規模リモデル 

伊勢丹新宿本店 

三越日本橋本店 

三越銀座店 

併存エリア 
一体運営 

情報システム 
業務フロー統合 

MD統合 

後方業務統合 

カード統合 

JR大阪 
三越伊勢丹 

Ⅳ 

※内容・時期などに関しては、2008年8月現在想定されているものであり、修正されることがあります。 

統合効果の早期創出等による百貨店事業の売上高・収益力の早期向上（特に三越） 

事業ポートフォリオの見直し（事業の選択と集中・育成） 

基本方針 

基盤整備 

・先行投資 
（カード・システム・リモデル等） 

・負の遺産の整理 
（減損・売却等） 

重点戦略 

Ⅰ 首都圏旗艦3店への集中投資 

Ⅱ 併存エリアの最適化 

Ⅲ 営業基盤の統合 

Ⅳ カード戦略の拡充・強化 

「三越」「伊勢丹」ブランドの明確化と 
ブランド価値の向上 

グループ力を最大限発揮するための 
営業基盤の統合 

店頭における販売員一人ひとりが 
提供する顧客満足の最大化 

のブランドの価値向上 

課　題 

システム 
子会社統合 

2013年度、連結営業利益750億円
を目標に、施策を進めていきます。 
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三越伊勢丹グループの重点戦略 

首都圏旗艦3店への集中投資 

旗艦3店への集中投資でプレステージをさらに高める 

首都圏はマーケット規模として国内最大であり、東京

23区に限っても約1兆9,000億円の百貨店売上規模が

あります。このエリアの特色として、百貨店の重要顧客

である富裕層が他の地域に比べて圧倒的に多いこと

があげられます。全国の高額納税者の54%が関東に集

まり、東京だけで45%を占めています。 

三越伊勢丹グループは、このエリアにおいて全国百貨

店で店舗売上高1位、2位の三越日本橋本店、伊勢丹新

宿本店と、日本の繁華街を代表する銀座四丁目に店舗を

構える三越銀座店の旗艦3店を有し、きわめて優位なポジ

ションにあるといえます。この東京23区のマーケットにおいて、

三越伊勢丹グループは他を圧倒するシェア33％を確保し

ています。 

その特質を最大限に生かし、一層ポテンシャルを顕

在化していくために、この3店に戦略的に大規模な投資

を行ない、お客さまのご要望とご期待にお応えできる店

づくりを積極的に進めていきます。 

伊勢丹新宿本店では、世界最高のファッションストア

の地位を磐石なものとすべく、婦人フロアのリモデルが

進行中です。 

三越銀座店は、2010年秋の完成に向けて既存の本

館と新館を一体化し、売場面積を約２倍にする増床リ

モデルを計画しています。さらに伊勢丹の業務フローを

導入しMD機能でも連携を図ることで、三越の新たな象

徴店として銀座地区一番店をめざします。 

三越日本橋本店については、食品に続いてファッショ

ン、リビングなど全館リモデルを推進し、日本最高のプレ

ステージストアとして収益面の向上を図ります。 

三越伊勢丹グループは、この旗艦3店を中心に首都

圏および東京のマーケットでさらなるシェア拡大を図って

いきます。 

「三越」「伊勢丹」ブランドの象徴である両本店を更に強化し、 
ブランド価値を高める。 

富裕層が集中する最大・最重要マーケットで、 
他社を圧倒する。 

伊勢丹新宿本店 

・第六次再開発 
・アルコットとの営業連携強化 

三越銀座店 

・2010年秋、増床リモデル 
面積約2倍、本館・新館一体構造 

三越日本橋本店 

・食品に続く、全館リモデル 
・周辺再開発との連携 

池袋 
（三越） 

恵比寿（三越） 

日本橋（三越） 

銀座 
（三越） 

新宿 
（伊勢丹） 
（アルコット） 

Ⅰ 
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全国で顧客基盤を確立し、併存エリアでもブランド価値明確化で満足度向上 

三越に伊勢丹の情報システムと業務フローを導入してレベルアップを推進 

三越伊勢丹グループでは、インフラとしての営業基盤

の統合に積極的に取り組んでいきます。こうした営業基

盤はあくまでお客さまの満足を向上させるためのインフラ

であり、統合したものを運用・活用して、はじめてその効

果が出てくるものです。 

そこでまず、三越の店頭業務に、伊勢丹の情報シス

テムと業務フローなどの営業基盤を導入し、お客さまの

要望に的確・スピーディーにお応えしていくために

PDCA（Plan－Do－Check－Action）のサイクルを回し、

サプライチェーン全体の改革を速めていきます。　 

情報システムと業務フローの統合後、両社の統一さ

れた営業基盤を活用し、スケールメリットによる「売れ筋

商品の確保」、クオリティの高い「新規プライベートブラン

ドの開発」などを促進して、お客さま満足の向上を図る

とともに、お取組先とのWIN-WIN体制の構築を通じて、

売上・収益の向上につなげます。 

2010年以降に本格稼動させる準備として、伊勢丹から

三越に人材を派遣しMDサイクルを回す基本的な考え方を

浸透させています。これらの活動基盤であるシステムをより

強化するため、2008年7月に両社のシステム子会社を統合し、

三越新潟店 

新潟伊勢丹 

併存エリアの最適化 Ⅱ 

営業基盤の統合 Ⅲ 

首都圏以外の店舗については、百貨店だけでなく郊

外ショッピングセンターとの厳しい競合環境にもさらされ

ています。これらの店舗については、お客さまのご要望

にお応えできる店づくりを進め、全国規模でも他社を圧

倒する顧客基盤を確立し、お客さまとの信頼関係を構

築していきます。 

特に、三越と伊勢丹の店舗が併存する新潟エリアでは、

営業面での連携を開始するなど一体的運営をめざしま

す。同時に、グループ化のメリットを活用し、両店舗のブ

ランドの明確化を行ない、それぞれ特色ある店舗として

お客さまのご期待にお応えすることで、両店が提供でき

る品揃えの幅を広げていきます。お客さまにとっては商

品サービスの選択肢が増えて一層満足度が高まり、そ

の相乗効果で両店の業績を高めていきます。また、2店

舗がそれぞれ持っていた後方部門を統合することで、

運営コストの削減と高効率化も期待できます。2010年ま

でに両店の一体運営化・協働による店づくりを完成させ

ていきます。その後、新潟での実績をモデルに福岡エリア

などにも適用し、それぞれ優位性を高めていく計画です。 

2011年春に予定している大阪新店については、西日

本旅客鉄道株式会社（ＪＲ西日本）の連結子会社で、

株式会社伊勢丹の持分法適用関連会社である株式

会社ジェイアール西日本伊勢丹が事業主体となって展開

していきます。本事業では、三越、伊勢丹、ジェイアール

西日本伊勢丹、JR西日本のそれぞれの強みを生かした

新しい百貨店の魅力と機能を打ち出していきます。 
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「三越伊勢丹システム・ソリューションズ」を設立しました。 

さらに、シェアードサービスなどの後方業務の統合も幅

広く実施していくことで、コスト削減を推進していきます。 

お客さまから見たカードサービスという視点はもちろん、

三越伊勢丹グループから見たときもカードは重要な位置

づけになります。 

カード統合については、2010年度実施をめどに前倒

しで計画を進めており、2009年からカードの相互乗り入

れを開始する予定です。カード統合により、三越伊勢丹

グループのカード会員は約330万口座になり、きわめて

優良な顧客基盤を有することになります。 

また、グループならびに提携百貨店を含めたカードを

合わせると、三越伊勢丹グループは約430万口座をもつ

日本最大のハウスカードを有することになります。この顧客

基盤をもとに三越と伊勢丹のカード機能、業務フローが統

合されることで、多くの情報を同じ手法で分析できるととも

にその精度が高まり、よりお客さまのご要望にあった品揃

えや店づくりが可能になると考えます。そのためにもサー

ビスの拡充を図り、お客さまにご満足いただくことで、常時

財布に入って使われるファーストカードをめざします。 

計画の 
業務フロー 

戦略の 
立案フロー 

戦略立案 
実行の 
支援体制 

最小単位： 
ブロック 
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グループ 
企業理念 

顧客像の 
明確化 利益 

明確な付加価値 

情報システム 
BPR※への取組み 

三越の 
2009年 
春夏シーズン 
計画の策定から、 
伊勢丹 
業務フローを 
導入 

システム子会社 
2008年 
7月統合 
 
人材交流 

めざす 
方向 

経営 
計画 

年度 
計画 

品揃え  販売サービス 

環境・展開 

オペレーション 

 販促・訴求 

シーズン 
計画 

月次 
計画 

ワーク 
スケジュール 

仮説 検証 

修正 

仮説 検証 

修正 

仮説 検証 

修正 
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※BPR（ビジネス・プロセス・リエンジニアリング） 
「機会損失（売り逃し）」と「不良在庫（売れ残り）」の削減によりお客さまのご満足の向上をめざしています。実需に対応した生産を実現する
ことで、お客さまの欲しい商品が、欲しいときに、欲しい数だけ、欲しい価格で品揃えされるという百貨店、アパレル企業の本来の役割を果た
していこうとする取組みです。 


