
コーポレートアウトライン2022
セブン＆アイグループの業績と戦略を理解する

成長戦略（サマリー）

SEJにおいて培われた「食」の強みを源泉に、新規ビジネスを展開

既存ビジネス：食領域の強化

既存～新たな挑戦：新コンセプト店舗の展開

新規ビジネス：7NOWデリバリーとリテールメディアの活用
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●   セブンプレミアムを中心とした「食」領域を引き続き強化
●   競争力の源泉として、新規ビジネス発展への基礎固め

●   社会構造の変化に対応した新たな店舗形態の実現
●   SST事業でのノウハウをグループ横断的に活用

●   店舗による商品・サービスを基盤として新規ビジネスを強化
●   事業競争力の一層の強化と利益成長を加速
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店舗数 平均日販 荒利率

●  エリアごとの特性に応じた最適な出店の実施
●  トップシェア地域をホワイトスペースに拡大
●  商品・販促と連動した出店を実施

●  新商品開発 - 地産地消を打ち出す
●  地域フェアの実施 - 販促との連動
●  品揃え強化 - 価値訴求、経済性への対応、健康・環境配慮

●  高付加価値商品の開発強化 
スムージー、焼成パン、銘店との 
コラボレーション等
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7プレミアム商品が
各領域をカバー

価値の幅

* 2016年度から2019年度の平均

「食」の強みを活かした店舗集客力・収益力の向上により安定成長を引き続き実現

食領域におけるセブンプレミアム売上構成の拡大 直近の物価高騰下における既存店前年比の伸び セブンプレミアムのカバー領域

セブンプレミアムを中心とした「食」の強み

既存ビジネス：食領域の強化1

国内コンビニエンスストア事業
成長戦略
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IYが育ててきた
青果ブランド
生鮮の品揃え・
売場展開を強化

グループの強みを集結した
商品開発
スーパーストアの売筋商品等、
品揃えの幅を拡大

IYが育ててきた
冷凍食品ブランド
スーパーストアの
品揃えの幅を活用

グループ連携による
値ごろ感のある商品対応
店舗特性に応じて
アイテム数を拡大

新コンセプト店舗の展開

SST事業で培ってきた知見・お取引先様とのネットワークを活用することにより品揃えを強化

顔が見える野菜。

SIP*ストアの位置づけ

セブンプレミアム商品

冷凍食品（EASE UP） 新ブランド「セブン・ザ・プライス」

売場面積

これまでにない
新しい店舗フォーマット

コンビニとスーパーストアを
組み合わせた新型店舗

「SIPストア」

約100～150坪約100～150坪

約5,000SKU～約5,000SKU～

品揃えの幅

約40坪

約300坪～

約20,000SKU～

約2,500SKU

新コンセプト店舗

更なる「食」のニーズへ対応するべく、
新しいコンセプトの店舗の在り方へ挑戦

SEJのリソースを活かし会員基盤が拡大することで
7iD活用の拡張性が高まりビジネスチャンスに

データ利用収入 アプリ広告

アプリ広告収入

1st Party Data

デジタルサイネージ

購買データを活用した
外部メディアへの
広告配信

セブン - イレブンアプリに
広告バナーを設置
メーカー広告掲載

● 精緻なターゲティング
可能なデータ

店舗
● 約21,000店のネットワーク
● 約2,000万人／日の接点
● 最大のリーチメディアの
可能性

セブン - イレブンアプリに
広告バナーを設置
メーカー広告掲載

データ利用収入

購買データを活用した
外部メディアへの広告配信

店舗に来店いただく、
約2,000万人／日のお客様
に向けたサイネージ広告

セブン - イレブンアプリ
● 約2,000万人の会員基盤

● 7NOWアプリが加わり会員拡大

リテールメディアの活用

* SIP=SEJ・IY（イトーヨーカ堂）・パートナーシップ

既存～新たな挑戦：新コンセプト店舗の展開2

国内コンビニエンスストア事業
成長戦略

2024年度の全国展開に向けた体制を強化

SEJにおける7NOWデリバリーの拡大 7NOWアプリ／7iD連携

ユーザビリティ改善
店舗で商品を選ぶような
使いやすさ
顧客接点の拡大
7iDを基軸としたデータの
拡張可能性

新規ビジネス：7NOWデリバリーとリテールメディアの活用3

店舗拡大に向けた2023年度の取り組み

上期 下期

ユーザビリティ
改善

● 7NOWアプリ/7iD連携
● 商品お勧め機能搭載

配送体制
構築

● 1エリア複数業者差配による配送体制強化
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　● 配送パートナー拡大

店舗業務
効率

●  店舗端末のアプリ化によるユーザビリティ改善
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