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で大量に数差が発生している場合は、ばら売りや棚卸カウントの問題である可能性が高い。

ロスの単品データを入手した場合は、最終的には店舗の現場でヒアリング及び目視によ

つに単品を分類する。 

以上) 

個以上) 

まで分類することは、現場での調査のあたりをつける作業である。

、管理ロスそれぞれの要因ごとに具体的対

対策を立案する際には、以下のような魚の骨の形をした図を

あまりされていないと述べ

内部不

であっても万引ロスに

るとロス対策が売場の一部の担当者や警備の付随業務

データ上は在庫がある

販売の機会ロスとなり、欲しい商品が無ければ顧客離れの主

のポイントは、商

チェックすることである。規定値の粗利率と違っているものは要注意

「仕入・返品処理の入力間違い」「仕入処理が終わっていない

のポイントは、データをなるべく細かい単位にまでブレイクダウンすることである。

一番大枠では、「カテゴリー」ごとのロス額、個数が分かる場合は、「何階でロスが多い

のか」、「衣料や生活関連といった大分類でのロス発生の傾向」が明らかになる。次の段

「どの

ようなオペレーションの商品で」（セルフ販売、対面販売）、「どのくらいのサイズ（体

積）の商品で」ロスが発生しているのかが明らかになる。次に「部門」ごとのロス額、個

付いていない商品で」、

」ロスが発生してい

タグ付け

の有無」、「店頭の陳列個数」、「在庫所持数」、「在庫保管方法、保管場所」、「被害

の有無」、「品番分解の有無」、「伝票入力過程の不備の有無」などを追及できるの

個しかしていない商品が例え

とは考えにくい。また、在庫所持数がせいぜい 10
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の商品

で大量に数差が発生している場合は、ばら売りや棚卸カウントの問題である可能性が高い。 

ロスの単品データを入手した場合は、最終的には店舗の現場でヒアリング及び目視によ

まで分類することは、現場での調査のあたりをつける作業である。 

、管理ロスそれぞれの要因ごとに具体的対

対策を立案する際には、以下のような魚の骨の形をした図を
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 私の経験からして、ロス率が悪化する店舗は、最初、棚卸毎のロス率がマイナス（逆ロ

ス）、プラス（ロス）を大きく変動している。それは管理面に問題があるからだ。その状態

を放置すると内部不正や万引を増長させ、最終的には高ロス店舗になる。逆に管理面の不

備を是正し、ロス率の変動幅が少なくしていくことで、残る万引対策・内引の対策がやり

やすくなる。焦ってロス率を下げることだけに注力するのではなく、まずは各作業の正確

さを向上させることが必要なのだ。つまり、ロス管理とは、作業工程の振れ幅の最小化を

目指す品質管理なのである。 

棚卸業務やロス分析はその店舗のメンバーだけでなく、本部の監査や外部委託、さらに

は専門のコンサルトントがチェックをすることで、不正防止や新たな改善につながる。ロ

スの切り分けの手法に関しての専門的な内容は、エイジスリテイルサポート研究所㈱や高

千穂交易㈱ＭＳＲに相談されると良いと思う。 

 
不明ロス対策に関係しない店舗スタッフはいない。清掃のおばちゃん・おじちゃんも大

切な役目を担っている。なぜなら、売場に落ちている値札や防犯タグを最初に見つけるの

は清掃の方々だ。「試着室のゴミ箱に値札と防犯タグがあったわよ！」と。そのような情報

を集めることで、ロス原因の切り分けが可能になる。そのような業務の大切さを共有する

ことで全スタッフの参加意欲が高まっていく。逆に、ロス対策・万引対策を一部の担当者

しか行わない店舗の不明ロスはいつまでも改善しない。 

文責：全国万引犯罪防止機構 事務局 
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