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中期戦略の全体像

Ⅰ．チェン基盤整備

Ⅱ．本部体制整備

（1）　店舗規模・配置の適正化

（2）　店舗オペレーションの最適化

業態開発

運　営
（ﾁｪﾝﾏﾈｼﾞﾒﾝﾄ変革）

スーパーオートバックスタイプⅡ
（ＳＡタイプⅡ）

新営業システム

赤字
店舗

全店
黒字店

リーグ別の指導と
Ａ３法人の再建

【チェン価値】　店舗数からエリア内収益へ
【本部機能】　　ｶｰ用品供給からﾄｰﾀﾙｶｰﾗｲﾌ事業支援へ
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中期戦略に基づく今期の取組み

－目次－

Ⅰ. チェン基盤整備
1.　SAタイプⅡの業績状況
2.　新営業システムの展開
3.　A３所属法人の再建状況

Ⅱ. 本部体制整備
1.　店舗数からエリア内収益額へ
2.　カー用品供給からトータルカーライフ事業支援へ

Ⅲ. 今期の重点施策
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中期戦略に基づく今期の取組み

Ⅰ．チェン基盤整備

1.　ＳＡタイプⅡの業績状況

（1）　出店の状況

（2）　収益性の状況

（3）　成長性の状況

（4）　本部の収益性
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（参考） ３業態の基本フォーマット

ＳＡタイプⅠ ＳＡタイプⅡ オートバックス

商圏 人口（注） １０㎞／１４０万人 ５㎞／３３万人 ３～５㎞／１２万人

１０％ ２０％ ３０％

　SAブランド定着のための 　次世代の主力フォーマット 　商圏のドミナント化を実現する
　   フラッグシップ店舗 　       地域密着型店舗

敷地面積 3,000坪以上       1,500坪以上       700坪以上       

売場面積 500坪以上       300坪以上       150坪以上       

ピット台数 32台以上       10台以上       6台以上       

駐車場台数 300台以上       80台以上       50台以上       

損益 売上指標値 2,300百万円       1,050百万円       600百万円       

規模

位置付け

想定シェア

(注）商圏人口＝損益分岐点必要商圏人口
※経常利益率は3%を想定



2002年 5月23日

5

子 高槻 Ｆ 静岡中原 子 小倉西港 Ｆ TODA

（98．11－S&B） （99．7-S&B） （00．4） （01．4-SA化）

子 246江田 子 MITAKA Ｆ 宇都宮 直 SAPPORO

（98．11－S&B） （99．10-SA化） （00．4） （01．7）

Ｆ 郡山南 Ｆ 宮崎南 Ｆ 岩出 Ｆ 横浜ベイサイド

（99．3－RL） （99．11－RL） （00．9－RL） （01．7）

Ｆ 湖南 Ｆ 熊本東ﾊﾞｲﾊﾟｽ 子 NISHIKOYA Ｆ 会津若松

（99．3－S&B） （99．12-S&B） （00．10－SA化） (01 .10-RL)

子 東福岡 Ｆ KUKI 子 KODAIRA

（00．3-SA化） （00．10） (01 .10-S&B)

Ｆ 大分２１ Ｆ NAGAOKA

（00．11－RL） (01 .10-RL)

Ｆ 横浜みなとみらい Ｆ 伊勢

（00．12） (01 .11-S&B)

Ｆ 金沢

(02 .3-RL)

期中出店数

期末店舗数

（対国内店舗数比）

売上高 7,219百万円

（対総売上比）

客数

（対総客数比） 0.3% 2.2% 4.6% 7.2%

148千人 919千人 1,912千人 2,951千人

1,346百万円 15,551百万円 24,147百万円

0.4% 2.6% 5.5% 8.6%

0.8% 1.8% 3.2% 5.7%

８店舗

４店舗 ９店舗 １６店舗 ２４店舗

４店舗 ５店舗 ７店舗

2002年3月期

出店店舗名

1999年3月期 2000年3月期 2001年3月期

（1）　ＳＡタイプⅡの出店の状況　（国内）

（注）１．店舗名左側の表記　Ｆ：ＦＣ法人による運営 (１６店舗)　子：子会社による運営 (７店舗)　　直：直営 (1店舗）
　　　２. 2002年４月出店：ＳＡ 十日市場 (02.04-S&B)
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（2）　ＳＡタイプⅡの収益性の状況
○：黒字　●：赤字2000年3月期から2002年3月期までの経常利益の推移

上期 下期 上期 下期 上期 下期
1999年3月期中 高槻 ○ ○ ○ ○ ○ ○

　出店店舗名 246江田 ○ ○ ○ ○ ○ ○

郡山南 ○ ○ ○ ○ ○ ○

湖南 ● ● ○ ○ ○ ○

2000年3月期中 静岡中原 出店 ○ ○ ○ ○ ○

　出店店舗名 MITAKA 出店 ○ ○ ○ ○

宮崎南 出店 ● ● ○ ○

熊本東ﾊﾞｲﾊﾟｽ 出店 ○ ○ ○ ○

東福岡 出店 ○ ○ ○ ○

2001年3月期中 小倉西港 出店 ● ● ●

　出店店舗名 宇都宮 出店 ● ● ●

岩出 出店 ○ ● ○

NISHIKOYA 出店 ○ ○

KUKI 出店 ○ ○

大分21 出店 ○ ○

みなとみらい 出店 ○ ○

2002年3月期中 TODA 出店 ○

　出店店舗名 SAPPORO 出店 ○

横浜ﾍﾞｲｻｲﾄﾞ 出店 ○

会津若松 出店

KODAIRA 出店

NAGAOKA 出店

伊勢 出店

金沢 出店

2000年3月期 2001年3月期 2002年3月期
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（3）　ＳＡタイプⅡの成長性の状況

オートバックスの既存店対象店舗数は、452店舗
ＳＡタイプⅡの実績は、高槻、246江田、郡山南、湖南、静岡中原、MITAKA、宮崎南、熊本東バイパス、東福岡の 9店舗で算出

2002年3月期　通期の既存店 対前年比　
（　　 ＳＡタイプⅡ　　　 オートバックス）

・売上高・客単価・客数 （単位：％） ・商品別売上高 （単位：％）
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（3）　ＳＡタイプⅡの成長性の状況
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売上高 客　数

売上高（単位：千円） 客　数（単位：人）

2000年4月から2002年3月までの高槻、246江田、郡山南、湖南の4店舗の
売上高及び客数推移

（注）対象店舗はいずれも開店より３年以上経過店舗
　　１２ヶ月移動平均法にて算出。

~~ ~~
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（4）本部の収益性の状況

●ＳＡタイプⅡの本部収益性の実態（2002年 3月期 通期）

　　　　　　　 店舗数 本部売上 （注）2本部収益（率） （注）３本部資産 （注）４投資収益率
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（百万円）　　　　　　　　　　　　　　　　　　（百万円）
　子会社ＦＣ ６ ５，６２４ １，２３０（21.9%） ２，６９５ ４６％

　ＦＣ転嫁方式（注）５ ４ ２，５３８ ５３４（21.0%） ８８５ 　　６０％

　ＦＣ持込方式（注）６ ６ ４，４３１ ８２８（18.7%） ５　　１５，０９１％

　ＳＡⅡ合計　　　　　　　　　　　　　１６ （注）１ １２，５９３ ２，５９２（20.6%） ３，５８６ ７２％

（注）１．開店後1年以上経過した店舗の合計

　　　２．本部収益＝本部粗利＋ロイヤリティ＋受取家賃－支払家賃

　　　３．本部資産＝固定資産＋保証金＋建築協力金

　　　４．投資収益率＝本部収益÷本部資産

　　　５．FC転嫁方式：本部が自社物件として土地・建物を取得するか、借主として借り受けし、ＦＣ法人に貸し付ける方式

　　　６．FC持込方式：ＦＣ法人が全て自力で土地・建物を調達する方式　

・今後の店舗展開はＦＣ法人の財務体力を考慮すると、引き続きＦＣ転嫁方式が主流となる見通し
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中期戦略に基づく今期の取組み

Ⅰ．チェン基盤整備

2.　新営業システムの展開
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（参考）新営業システムの概要

先行会議
店舗三役

全体会議
店舗社員全員

・先行企画を検討して、
店舗計画を企画・検討

・先行企画内容の
　周知・徹底
・企画、実行の結果検証

会議体

＜店　舗＞

・
商
戦
企
画
徹
底
会
議

・
商
品
施
策
会
議

・
商
戦
企
画
会
議

・
運
営
部
会
議

＜ストアサポートセンター＞

・企画の提案

・要望、結果を
フィードバック

●新営業システムの概要　
　　本部が提案する施策を実際に実施した店舗からフィードバックを受け、次回の企画に
　　つなげる一連の流れ

●導入とは
　　　①店舗幹部が新営業システムの主旨・目的を理解した上で、②会議体などの　　　　　　
　　　コミュニケーション手段を導入した上で、チェン本部の企画を伝達し、検討すること

●定着とは
　　　①本部企画を元に、②コミュニケーションの場（会議体）を設定し、③ﾎﾞﾄﾑｱｯﾌﾟ的
　　　（現場社員の声）に検討し、④決定した事を実行に移し、⑤実行した結果を振り返る
　　　この①から⑤のサイクルを毎月継続できている状態
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・新営業システムの実績と成果

（注）数値は全店舗数に占める構成比

2001年3月末 2001年9月末 2002年3月末

導入
４０％

導入
７５％

導入
８５％

導入実績

導入成果（2001年3月末時点で導入済みの店舗の増収・減収構成比）
増収を実現した店舗の割合は，前回実績を上回っており、店舗への定着が進んでいる

54.6%

増収　　　46.2%

45.4%

減収　　　53.8%

②2002年3月期第2・3・4四半期（7～3月）
　における対前年同期比　（194店舗）

※ 期中退店店舗（５店舗）の実績は含まない

※ 平成13年11月の中間決算説明会での説明分

①2002年3月期第2四半期（7～9月）に
　おける対前年同期比　（199店舗）
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・新営業システム導入店舗の事例
＜モデルケース＞　　ザ・モール安城店　　

開店：１９９６年６月　　売場坪数：１６７坪　　ピット台数：１０台　　店舗スタッフ：１５名
新営業システム導入月　２０００年９月

35,000

37,500

40,000

42,500

45,000

47,500

50,000

20
00
/4

20
00
/6

20
00
/8

20
00
/1
0

20
00
/1
2

20
01
/2

20
01
/4

20
01
/6

20
01
/8

20
01
/1
0

20
01
/1
2

20
02
/0
2

5,500

6,000

6,500

7,000
売上高・客数推移（12ヶ月移動平均）（百万円） （人）

売上高

客　数

導入月

~~ ~~
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・新営業システムの今期の取り組み

新営業システムの「導入」から「定着」を目指して

●定着店舗での顧客及び従業員満足度調査の継続的実施に向けた仕組み作り
　　定着店舗の実態を検証し、「定着」のコツと店舗改善ノウハウの蓄積

●売り方・売場作りの成功パターンの提供
　　店舗改善ノウハウをフィードバックし、定着化をすすめ、成果を出す

●店舗・事業部・商品部コミュニケーションの強化
　　ストアサポートセンターのマーチャンダイジングの根本的な改革と、　　　　　　　
　　商品総合力を発揮し、オートバックスの新しい「魅力」を創造する
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中期戦略に基づく今期の取組み

Ⅰ．チェン基盤整備

3.　 A３所属法人の再建状況

（1）　リーグ別の実績

（2）　所属法人の再建状況
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（参考）法人の所属リーグ

•FC法人の所属リーグの基準

　　「収益基準」「財務基準」２つの指標で測り、所属を決定

A１　：　収益基準　財務基準ともに基準値を満たす法人

A２　：　A１、A３いずれのリーグにも属さない法人

A３　：　累積欠損を抱え、自力での業績回復が難しい法人

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　※上記基準に基づき毎期見直しを図る

•リーグ別施策・指導の徹底
•営業推進施策のリーグ別実施　

•A３リーグ法人の方向性の決定

　　（個別再建計画策定　未達成時：剪定策へ移行）
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上段：2002年3月期末の見込み
中段：2002年3月期 上期末の実績
下段：2001年3月期末の実績

（1）　2002年3月期のリーグ別の実績　

Ａ１ Ａ２ Ａ３ 合　計

法人数 ４６法人 ７３法人 １９法人 １３８法人

４６法人 ７５法人 ２０法人 １４１法人

３７法人 ８５法人 １７法人 １３９法人

店舗数 ２２８店舗 ２０７店舗 ４５店舗 ４８０店舗

２２７店舗 ２０４店舗 ５１店舗 ４８２店舗

１７１店舗 ２８７店舗 ２９店舗 ４８７店舗

売上シェア 47.8% 36.1% 8.4% 92.3%

47.6% 37.0% 9.5% 94.1%

36.4% 53.9% 4.0% 94.3%

平均経常利益率 3.5% 1.2% 0.2% 2.0%

1.6% ▲0.6% ▲2.2% 1.2%

3.0% ▲0.1% ▲4.7% 0.4%

（注）１ （注）２

（注）１．Ａ１リーグには上場会社２社の実績を含まず
　　　２．Ａ２リーグには２社の実績を含まず
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（2）　Ａ３所属法人の再建状況
（参考）
2002年3月期　１年間での
チェン契約解除実績　５法人
　・船橋カー用品　・ダイキンオート
　・オートバックス福山　・パル
　・ピットイン

●現在の法人数
　２０法人　 （2001年6月　見直し時点）

　▲１法人　（2002年1月　チェン契約解除実施）

１９法人　　現時点でのＡ３リーグ所属法人

赤字　６法人への施策
　３法人： 赤字幅　減少
　・2法人は不採算店舗リストラ効果が現れる
　・１法人は売上高増加

　1法人： チェン契約解除の方向　

　1法人： 既存子会社との合併案を含め
　　　　　　交渉中

　1法人： ２年前に店舗リストラ済み　　　　　
　　　　人材・商品鮮度管理で本部支援中
　

●１９法人の業績変化

法人数 経常利益 法人数 経常利益

黒字法人 ５法人 23百万円 13法人 254百万円

赤字法人 １４法人 ▲545百万円 6法人 ▲211百万円

合　計 １９法人 ▲522百万円 １９法人 ４３百万円

2001年3月期　 2002年3月期　（見込み）
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中期戦略に基づく今期の取組み

Ⅱ．本部体制整備

1.【チェン価値】　店舗数からエリア内収益額へ
　　

2.【本部機能】　カー用品供給から
　　　　　　　　　　トータルカーライフ事業支援へ
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1. 【チェン価値】　店舗数からエリア内収益額へ

●店舗の統廃合状況
　　　　　　　　　　　　　　　2001年3月末　　　　　2002年3月期　　 　　　　2002年3月末　　　
　　　　　　　　　　　　　　時点での店舗数　　　　通期の実績　　　　　　時点での店舗数
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　出店　　　退店
　　　　ＳＡタイプⅠ ５ ０ ０ ５
　　　　ＳＡタイプⅡ １６ 　　　　　　　　８ ０ ２４
　　　　オートバックス ４７２ ４ １７ ４５９
　　　　　　　　合計 ４９３ １２ １７ ４８８

　　　　（注）店舗数の（　）は、内数で、リロケーションに伴う出・退店　　

●前期の取り組み：エリア毎の店舗配置イメージを作成し、エリアの優先順位をつけ、
　　　　　　　　　　　　事業部毎の中期的エリア戦略を確立（ＳＡタイプⅡを中心に）
　　　　　　　　　　　　①不振法人対策　②高投資収益性エリアへの投資を優先

●今期の取り組み：①中期的エリア戦略の実行加速
　　　　　　　　　　　　 ②不振法人対策

●SA出店の積極化　

エリアの投資収益性を慎重に見極めながら、ＳＡ出店を積極的に推進

(8)
(6)
(2)
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2. 【本部機能】　カー用品供給からトータルカーライフ事業支援へ

トータルカーライフ事業開発 事業支援

ストアサポートセンター

スーパーオートバックス
トータルカーライフ事業の実現の場

ニーズに応じて

役割：トータルカーライフ事業を供給すると共に、
事業支援を行う

各　店　舗　

各メーカー

以前の本部機能

オートバックス本部

役割：ｶｰ用品の本部機能として
商品の仕入・供給を行う

カー用品 ④ Ｅ・コマース

⑤ 中古カー用品

新車 ⑥ エクスプレス 資金

① 中古車 ⑦ チューニング 人材育成・派遣

② カスタムカー 保険 経営指導

③ 車検・整備 ファイナンス ブランド

修理 ・・・・
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2. 【本部機能】　カー用品供給からトータルカーライフ事業支援へ

・カー用品販売と相乗効果の高い中古車販売事業を
　「オートバックスカーズ」として展開
・今期の重点課題

中古車①

カスタムカー②
・オリジナルスポーツカー「我来也」を昨年１２月に発表
・年内に実車を納入予定

車検・整備③
・平成１４年３月末時点で認証取得店舗数は２９１店舗
・今期の重点課題

Ｅ・コマース④
・昨年１月にＷＥＢサイトを開設、序々に会員数も増加

中古カー用品⑤
・「走り屋天国　セコハン市場」を展開、現在７店舗を出店済
・売上高も堅調に推移中

エクスプレス⑥
・セルフガソリンスタンドに小型カー用品店舗併設した事業として　
　４月に「オートバックス・エクスプレス　１２９厚木店」を出店

チューニング⑦
・平成１４年４月に足回り関係の会社と資本・業務提携
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カーマニア度の
高いお客様

一般の
お客様

中
古
カ
ー

用
品　
　
　
　
　
　
　

Ｅ
・
コ
マー
ス

中
古
車

ＳＡタイプ1の客層

ＳＡタイプⅡの客層

ｵｰﾄﾊﾞｯｸｽの
客層

車
検
・
整
備
・
修
理

カ
ス
タ
ム
カ
ー

チ
ュー
ニ
ン
グ

マーケットに対する新規事業のターゲット

エ
ク
ス
プ
レ
ス
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中期戦略に基づく今期の取組み

Ⅲ．今期の重点施策

今期のチェン重点課題
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今期のチェン重点課題

●営業戦略
　　・「量」と「質」を追求した販促施策
　　・競合店からの売上奪取
　　・ピット部門の体制強化（車検）
　　・新市場への挑戦（中古車販売チェン、中古カー用品販売店）　等

●商品戦略
　　・全店統一品揃え商品の設定
　　・品揃え、価格の見直しによる店舗の魅力の底上げ
　　・セントラルマーチャンダイジングによるコストダウン
　　

●管理戦略
　　・店舗３役のマネジメント能力の強化
　　・ＦＣ法人の会計基準、会計制度の統一による実態把握
　　・クレームから学ぶ小売の基本実践　等　　　　




