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アジア視察報告＜６＞ 

視 察 項 目 日系企業の進出状況について 

視 察 日 時
２０１６年１０月２３日（日） 

午前９時３０分～１１時００分 

視 察 先 名 イオンモール タンフーセラドン 

説 明 者 青木 恵三 氏（Operation General Manager） 

担  当 坂本 茂、浅野 文直、矢沢 孝雄 

【はじめに】 

 ベトナムの一人当たりのＧＤＰは、先進国と比較すると決して高くは

ない額だが、年々順調に伸びてきている。特にホーチミン、ハノイのエ

リアに関してはベトナム平均値の約２倍以上の額になっている。イオン

グループとしては、ベトナムにおいてはまず、ホーチミン、ハノイに注

目して出店戦略を進めてきた。インフレ率と消費者物価指数を見ても、

非常に緩やかにインフレ率と消費者物価指数は上昇を続けており、経済

的には安定した状態で推移している。 

 小売りの売上高を見ても、ベトナムでは今後年１０％以上の伸びが期

待されている。日本では百貨店・スーパーマーケット・コンビニなどを

含めた小売りの売上高は、昨年割れ、前月割れという状況が続いている。 

 ベトナムの従業員に関して、最低賃金は月給１万５千円程度だが、毎

年ベトナム政府から賃金の引き上げ依頼がある状況である。このような

環境であるが、国が成長し、国民一人当たりの収入が増える中、消費も

順調に増えているベトナムで大規模な出店戦略を進めているイオンベト

ナムを視察した。ベトナムにおける参入規制、市場との関係性、ベトナ

ム国民の消費動向の変化や従業員育成への取組みなど、実際の現場も確

認させていただきながら、ビジネス環境について学び、知見を得ること

を目的に視察を行った。 
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青木恵三氏にイオンモール タンフーセラドンの概要について説明いただく 

【イオンモール タンフーセラドンの概要】 

 イオンは、イオングループの中期経営計画（２０１１~２０１３年度）

において、グループ共通戦略の一つに「アジアシフト」を掲げ、アセア

ン地域や中国においてグループ一体となった成長戦略を推進しており、

２０１４年１月マレーシア、中国に次いで３カ国目のモール型大規模商

業施設である「イオンモール・タンフーセラドン」をオープンさせた。

 ホーチミンの中心地から西へ約９km に位置するタンフー区への出店

で、商圏は店舗からバイクで１５分圏内にある周辺 4 区の合計で、人口

約１８０万人が居住する人口密集エリアとなっている。店舗が位置する

「セラドンシティ」は、総面積８２ha の「ニュータウンシップ構想」と

して、レジデンス、インターナショナルスクール、医療施設、スポーツ

施設といった複合開発計画での「総合的なまちづくり」が進められてい

る。

社会主義国であるベトナムにおいては、通常１００％民間企業の独自

資本による進出はできないのが原則だが、イオングループとして長い年

月をかけて社会貢献活動を行ってきた結果、１００％独自資本での出店

を国から許可されるようになった。
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【主な調査内容】 

 アジアシフトを掲げ、大型店舗の出店を進めているイオングループだ

が、成長が続くベトナムの中でもなぜホーチミン進出を決めたのか。ま

た、政府との関係性、参入規制、今まで国民と共に歩んできた多くの市

場との関係性、ベトナム国民の消費動向の変化や従業員育成への取組み

などについて調査を行った。

 １ ホーチミン進出の理由について

 ２ ベトナム人の消費傾向について

 ３ 従業員への教育について

４ 日本の売り場とベトナムの売り場の違い

【イオンモール タンフーセラドンの状況】 

２０１４年１月１日にオープンしたイオンモール タンフーセラドン

の来場客数は、オープン当初から年月が経つにつれ、毎月１００万人を

超える状況となっている。ここまで順調に来場客数が伸びている理由と

してベトナムのＧＤＰ成長率、その中でも特にホーチミン及び、ハノイ

のＧＤＰ成長率が急速に伸びてきたことが大きい。一人当たりの収入も

増えている中で、それに伴い顧客の求めるニーズにも大きな変化が生ま

れている。

消費動向を分析してみると、家計支出で最も多い５２％を占めている

のが「日用品（食料品・消耗品など）」、２番目に「教育分野」、３番目に

「貯蓄」となっており、物を購入するだけでなく将来への投資も積極的

に行っている状況である。さらに商品購入にあたって、消費者の購買動

機に関し分析したところ、値段優先だった傾向から「安さよりも品質」

へと変化している。イオンベトナムで行ったアンケートでは、いま最も

求められているのは、まず「品質」であり、次に来るのが「生産者」で

あった。オーガニック商品も一つのコーナーを設けて販売しており、顧

客からも非常に好評な状況である。
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青木氏説明のもと、日本と異なる多くの点や店内・従業員・顧客動向についての視察 

スマートフォンも普及し、ＳＮＳによる情報収集が一般的なベトナム

人においては、広報・宣伝も日本とは異なっている点がある。日本では

広報チラシで宣伝をするのが一般的だが、ベトナムでは、Facebook の

特設ページでの広報が大きな武器となっており、多い時では「７０万い

いね！」を得たこともあった。

今後の戦略に関しては、ベトナムでまだ始まっていない e-コマース戦

略を進め、２０１９年からインターネット販売も始めていく予定となっ

ている。

【質疑・応答】 

Ｑ１： 顧客アンケートの中でイオンに対する要望として、トイレ環

境の改善があったが、これは食品関連の売り場との位置関係に

よるものか。 

Ａ１： そのような内容ではなく、使用方法や清潔さに関する課題と

思われる。便座を上げずに下げたまま用を足すことや、また、

汚したものを頻繁に清掃しようとしない国民意識があると考

えている。 

Ｑ２： 多くの顧客が訪れているが、客一人当たりの利益率はどの程

度を見込んでいるか。 

Ａ２： まず会社の業績に関しては、今年度は単年度黒字を目標とし
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ている。利益率は日本と比べ非常に低く、商品を売って得られ

る利益率は大体３３０％程度である。そこから経費を引いて、

営業利益は３３０％程度になる。ベトナムの場合、商品を売っ

て得られる利益率が３３０％程度しかない。ただし、人件費を

はじめとするコストも安く抑えられる部分があるため、３３

０％の利益を得ることができる。そこから本社分を除いても単

年度黒字とすることを目標にしている。 

   （企業情報が含まれている部分は黒塗りしております。） 

Ｑ３： 商品の単価に関する考え方について。 

Ａ３： 我々は売上を伸ばすため、客単価を上げることではなく客数

を増やすことに注力している。このイオンモール タンフーセラ

ドンには、１ヵ月に１００万人のお客様が来店される。１人ひ

とりのお客様がいつもは５個買っていたものを６個買ってもら

えるよう売り場作りに注力している。 

Ｑ４： 日本に比べて万引きなどの被害状況はどうか。 

Ａ４： 通常、ベトナムの一般的なスーパーマーケットでは入口で手

荷物を預けることになっている。しかし、当店ではそのような

ことは実施していない。当初、地元のスタッフからは万引きが

増えるなどの理由から反対されたが、方針を変えなかった。そ

れは顧客をお客様としてお迎えしたいからであり、顧客を信頼

しているからである。実際の万引き率について詳細に調べては

いないが、商品の棚卸のタイミングにロス率を調べることで把

握に努めている。直近のロス率を調べた限りでは、手荷物の持

ち込みと万引きの相関性はあまりないように思われる。 

Ｑ５： 現地スタッフを雇用する際の心得について。 

Ａ５： 心に留めていることは、日本人の考え方と異なり、ベトナム

人にとって仕事は、「自分のスキルを高める」ものであり、一定
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期間働き、仕事が身についた段階で転職する職員が非常に多い

ことである。 

Ｑ６： 国の雰囲気として、男性よりも女性の方が労働意欲が高い傾

向があるようだが、イオンの職員も同様か。 

Ａ６： ベトナムは日本よりも女性の社会進出が進んでおり、男性よ

りも女性の方がよく働くことは事実である。イオンベトナムに

おいては、幹部職員は６割以上が女性である。 

Ｑ７： 従業員に対して、接客に関する規則やルールに類するような

ものは設けているのか。 

Ａ７： 日本と同様だが、顧客を迎えるにあたって５つの要綱があり、

様々なミーティングの際には売り場で唱和している。教育の面

では、ベトナムでは接客の概念がないので、特に１号店進出の

際には日本流の接客を徹底させた。実際に現在、顧客から一番

多く受けるクレーム内容は、従業員の接客態度に対するクレー

ムであり、日本とほぼ同様である。 

Ｑ８： 出店にあたって法的な規制が多種あったかと思うが、具体的

な内容を教えてほしい。また、出店にあたって近隣の商店等か

らの意見としてはどのような内容のものがあるか。 

Ａ８： まず、ベトナムで事業を行おうとすると、ベトナムは非常に

参入規制が強いため、日本企業の多くは現地法人と合弁会社を

設立して進出する。ただ、現地法人が入ると様々な決めごとが、

なかなか前に進まない。そして日本流にできないといった課題

が生じるのが実際のところだが、イオンベトナムの場合は１０

０％独自資本で進出している。なぜそれができたかというと、

イオンベトナムは進出する前から、長い年月をかけてベトナム

や地域に対しての社会貢献活動を継続して行ってきたからだと

考えている。 
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議員視察団による質疑の様子 

  近隣の市場からの意見に関しては、現状はまだ売り上げの規

模を比較しても圧倒的に市場の方が多い。また、実際に顧客の

声を聞いても市場の方が利便性がよいという意見がベトナムに

は多くある。例えば、市場であればバイクに乗りながら買い物

が可能である一方、イオンではしっかりと駐輪場に止めてから

買い物をしなくてはならないなどがある。 

Ｑ９： 本視察団は、ダナン市での一連の視察の中で物流施設として

の港湾（ダナン港）の視察を行う機会があった。イオンベトナ

ムの流通経路について教えてほしい。 

Ａ９： 流通経路の構築については独自ではできないため、商社を通

して行っている。 

【総括】 

  今回の視察で特に印象的であったのが、イオンモールを訪れるベトナ

ム国民の消費者心理が、もはや日本国民と変わらないということであっ

た。さらに、従来から国民と共に歩んできた市場との関係性についても

印象的であった。質疑内容にも記載したが、現状はイオンモールと市場

の関係性は良好であり、互いが互いの売り上げに貢献している Win-Win
の状態ではあるが、今後も継続した成長が進むベトナムを考えると、売

り上げにも大きな変化が出てくる可能性があると感じた。

今回、イオンモール タンフーセラドンを視察させていただき、ベト

ナム国民消費動向の変化、事業進出に対する参入規制、労働力確保に関
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する日本との違い、外資系企業進出が進む中で従来の市場との関係性、

今後ベトナムで成長が見込めるインターネット販売事業への取組み状況

等について学ぶことができた。この知見を活かし、今後市内企業がビジ

ネスマッチングの機会を活用し、海外へ参入していく際の手助けとなる

よう、本市の施策作りにつなげていきたい。


