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■活性化と人材
　５年ほど前から、「活性化」と当社が呼ぶ店舗の大きな改装を進めてきています。全

15店舗のうち、昨年で13店舗の活性化を終えました。今年、残りの２店舗の活性化を

計画しており、全ての店舗が一新されることになります。

　活性化を終えた店舗は、パートナーさん（当社でのパートタイム勤務の方の呼称）を

中心とする従業員の採用を増やして運営するようにしています。しかし、ここにきて採

用が厳しくなってきているのが課題です。こうした採用難の状況は、当社だけでなく県

内の同業者、さらには異業種の多くの企業においても、同じ状況なのではないでしょう

か。

　秋田県の有効求人倍率は全国でもトップクラスの高さとなっており、アフターコロナ

を迎えると人手不足はさらに深刻になっていくとみられます。人材を確保していくため

には「選ばれる会社」になる必要があり、仕事にやりがいを感じることができる「魅力

のある職場」をつくっていきたいと考えています。そのためには、お互いに「やる気」

を注入し合う社員がたくさんいることが大切ではないかと思っております。

　先日、人事・労務関係の実態を知る方に、当社の人員充足率、離職率、新規雇用者数、

高齢従業員の割合などを説明したところ、県内企業の中でも当社の状況は良い部類に入

るという話をされました。私が思っていたよりも良い結果でしたので、少なくとも今の

状態を維持しつつ、会社の中身を向上させていかなければならないと感じています。

■スーパーマーケットの仕事と事業
　スーパーマーケットの仕事は、毎日、同じことの繰り返しのように見えますが、実は

毎日のように変わっています。生鮮だと、季節によって商品が変わります。加工食品だ

と、毎日のように新商品が発売され、商品の改廃も非常に多くなっています。このよう

に「毎日が違う」という面白さが、我々の仕事にあります。

　また、毎日結果が出る仕事でもあります。売上が毎日あるいは時間単位で出ますので、

売場に出した商品が売れたかどうかがすぐ分かります。自分で考えたことを直ぐに実行

できる柔らかい仕事です。この仕事をしたことがない人たちに、我々の仕事の楽しさが

伝わり、人材不足の解消につながって欲しいと思っています。
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　ここで、スーパーマーケットを「事業」という大きな観点からみると、その方向は二

つに分かれると思います。

　一つは、どこで買っても同じものをできるだけ安く便利にお客様へ提供する、それを

とにかく突き詰めていく方向です。

　もう一つは、お客様に「こんな商品もあるのか」「こういう食べ方もあるのか」とい

う発見や提案、すなわち買物の楽しさを提供する方向です。当社は、この方向でお客様

の「生活が豊かになる」「生活が楽しくなる」ことに引き続き力を入れていきたいと考

えています。

■物価と給与
　私が初めてアメリカへ行ったのは30年ほど前になります。この世界に入ってから３年

に１回くらいの頻度でアメリカに視察に行っていますが、初めの頃はアメリカのスーパー

マーケットのほとんどのモノの価格について、「なんて安いのだろう。日本はモノが高

い」と感じました。ところが、10年ほど前から、アメリカのほとんどのモノが日本より

高いと感じるようになりました。現地の人の話を聞いたところ、年収が６万ドル（１ド

ル114円として684万円）あっても、もっと頑張らないと生活できないということでし

た。（インフレで給与も上がっている状態）

　統計数値によると、日本の物価水準は世界の主要国の中でも低いものとなっています。

また、日本の給与水準も、かつては世界でも高いほうだったのですが、ほとんど上昇で

きないまま今日に至った結果、他国に抜かれたり、差を広げられたりしているとのこと

です。その一方で、物価は多くの品目で上昇することなく低迷しておりました。

　日本がこうなった原因の一端は、我々の業界にもあると思っています。

　スーパーマーケット業界は、これまで安く売る努力をして発展してきました。そのた

め、安く売れば売上があがるという考えが染みついてしまっています。「値上げ」とい

う選択は、可能な限り避けてきたのです。しかし、小売業者はサプライチェーンの最後

のところなので、ここでの販売価格が上がらないと、我々につながる卸売業者、メーカー、

（グランマート飯田店）
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原材料生産者は収入が増えないことになります。

　また、値上げの大きなタイミングを、ことごとく逃してきた歴史があるように思いま

す。最たるものとして、消費税が３％から５％に上がるときに価格表示を税込の総額表

示にすることが求められ、98円の商品は税込価格が103円になってしまい売れなくなる

ので、税込価格で98円据え置きにしました。実質的な値下げを、小売業者、卸売業者、

メーカーがみんな我慢をして吸収しようとしました。こうしたことも、デフレに拍車を

かけたと思っています。その反省を生かして、消費税が上がる場合は、税込の総額表示

はするけれども、お客様向けに税抜価格（本体価格）をアピールしても良いと認めてい

ただくべく業界がまとまって陳情を行って今に至りました。（これにより取り敢えず増

税があっても本体価格を下げる必要は無くなりました……一部大手衣料品チェーンなど

は果敢に本体価格を下げましたが……）

　今般、政府が給与の引上げを財界に要請し、「引上げできる企業は努力する」という

ことになったようであります。特に大手の好業績な企業は是非とも給与を引き上げたり

設備投資を行ったりして経済の良い循環を作り出す方向に行って欲しいと思っておりま

す。

　加えて、このところ原油などが値上がりしインフレの懸念が出てきましたが、コロナ

禍で家計に待機した貯蓄による「挽回消費」も今後十分に期待され、景気拡大をともな

う「良いインフレ」につながってもらいたいと願っています。

■本部と店舗
　我々の業界では、10店舗以上ある場合に「チェーンストア」と呼ばれますが、本部が

機能していて、本部が決めたことを各店舗が展開するという原則があります。

　「100％本部で決めたことをやってくれ。各店舗は何も考えなくてもよい」というス

タイルを徹底しローコスト経営を追求する企業もありますが、当社はそうではありま

せん。本部が機能しないと企業の統

一感は保てないのですが、その店舗

や地域の事情によって、決められた

ことの一部を変えても良いというこ

とにしています。そのためには、「こ

れは本部の言うとおりにする。それ

は少し変える」という判断を店舗が

しなければなりません。

　この５年ぐらい、店舗で適切な判

断ができるよう会社組織が機能して

きていると感じています。「本部標準」 （イーストモール　充実の地産地消コーナー）
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と「店舗判断」のバランスをうまくとりながら、各店舗の持つ力を最大限発揮していき

たいと考えています。

■今後について
　今後については、まずはスーパーマーケットとして厳しい競争に勝ち残っていくこと、

これが最優先になります。当社の経営理念を構成する「従業員」「店舗」「地域貢献」

が勝ち残っていくための原点であり、使命だと考えています。

　また、既に述べたとおり店舗の「活性化」は今年で終了しますので、新店舗の出店が

当面の目標になります。新店舗の出店は社内に活気を与え、従業員の会社を見る目も変

わります。ただし、大きな投資が必要で、また、必ず成功するという保証もなくリスク

が伴いますので、慎重に進めたいと思っています。
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