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Mission

ビジネスのすべてをダイナミックにし、

世界のサステナビリティを高める。

経営理念

Happy Growth
幸せに働くこと・生きることと、ビジネスとしての経済的な成長を、高いレベル

で両立することを意味します。私たち自身の働き方として実現するだけでなく、

サービスを通じて顧客においても、企業の影響力を通じて社会全体においても、

このHappy Growthを叶えることを目指しています。



高速バス

旅行代理店 テーマパーク

ゴルフ

SaaS

乗合タクシー

ホテル

駐車場

モビリティ業界

レジャー業界

小売/飲食業界

IT業界

京王電鉄バス
座席予約システムへのダイナミックプ

ライシング機能導入

2020年12月~

近鉄グループ
グループ事業へのダイナミックプライシ

ング導入

2020年5月~

東芝テック
資本提携、リテール業界の課題

解決を目指した協業

2021年8月~

鉄道他 スーパーマーケット

シェアリング

ホームセンター



https://www.harmoniainc.jp/reports/pricing-power-2021/ https://newspicks.com/academia/moocs/153

https://www.harmoniainc.jp/reports/pricing-power-2021/
https://newspicks.com/academia/moocs/153


小売価格戦略の進化の流れ

ハイ＆ロー EDLP・ESLP

パーソナライズド
プライシング

ダイナミック
プライシング

ストラテジック
プライシング

全員に、全て、いつでも
安く、は規模の競争
どこかで限界が訪れる

• 個人の価格感応度
• プロモーション反応率
• ロイヤルティ、会員種別

• 在庫、期限連動
• シーン、季節別、
• 地域、店舗別の価格感応度

• アイテム別、部門別
の価格感応度

• マージンミックス
寡占化（大型化） デジタル化
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ハルモニアのご支援範囲



食品小売りにおける食品ロス発生量

60万トン

スーパーマーケットにおける食品ロス
（見切り＋廃棄ロス）発生金額

4490億円

廃棄率1%と仮定した場合の
1店舗当たり惣菜部門

年間廃棄ロス

300万円

解決を目指す社会課題・事業課題＝食品ロス

国内小売市場では下記の規模感で食品ロスとそれに伴う損失が発生している

生鮮品 2056億円(45.8%)

惣菜 1166億円(26.0%)
日配品 793億円(17.7%)
一般食品 474億円(10.6%)

（みずほ総合研究所 https://www.mizuho-rt.co.jp/publication/mhri/research/pdf/insight/pl190801.pdf ）

https://www.mizuho-rt.co.jp/publication/mhri/research/pdf/insight/pl190801.pdf
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適切な値引率・回数の自動算出

店舗スタッフへの値引き指示

値引きロス、廃棄ロス、粗利率など
経営上のKPI可視化

製造数最適化への示唆提供
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サービス画面：ロス改善のための分析

ユースケース

店舗Xでは値引ロスが
粗利を毀損しているな…

特に部門Aの値引ロスが
大きくテコ入れが必要…

特定商品の
製造数と値引率に

改善余地があるはず…

本社経営陣、

バイヤー

うちの店舗の粗利率は、
最良店舗Yと比べて

5%も低い！

店舗Yと比べると、
値引ロス、廃棄ロス

ともに高い！

特に昨月のロスが
増えているが、
原因は何だろう？

店舗スタッフ

*イメージはワイヤーフレームです。開発段階で内容が変わる可能性があります。
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サービス画面：値引き業務の実行

*イメージはワイヤーフレームです。開発段階で内容が変わる可能性があります。

ユースケース

時間になったから
お寿司類を値引き

しましょう

1回目の値引きには
10%

2回目の値引きには
40%

店舗スタッフ



30%

13%

36%

10%

粗利率 値引き＋廃棄ロス率

Before After SAMPLE



https://business.nikkei.com/atcl/NBD/19/special/01113/?P=3

https://business.nikkei.com/atcl/NBD/19/special/01113/?P=3
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パートナー企業の価格戦略を支援する多職種チーム

14

松村大貴 代表取締役 CEO
ヤフーでUS企業との事業開発やブランディング、復興支

援に携わった後、ハルモニア株式会社を創業。インター

ネット広告の仕組みから着想を得て「MagicPrice」サービ

スを立ち上げ、企業へのコンサルティング、ビジョンメイ

キングを行っている。

森脇和也 リードエンジニア
ヤフーにて決済領域のアプリケーションエンジニアとして

設計から保守まで担当した後、決済サービス「PayPay」

に立ち上げから参画して活躍。ハルモニアにジョインし、

テックリードエンジニアとして各業界に向けたソリュー

ション開発全般に携わっている。

田仲紘典 取締役 CTO
大学院在学中にパケットによるDoS攻撃検知システム

（IDS）を開発・研究し、卒業後ヤフーに入社。主にアド

テクのインフラエンジニアとして活躍。その他社内システ

ムの開発・保守や新卒研修のメンター、次世代リーダー育

成Yahoo!アカデミア等を経験。ハルモニアの立ち上げ期

からエンジニアとして参画し、2016年6月取締役に就任。

Consultant
博報堂コンサルティングにてマーケティング・ブランディ

ングのコンサルティングを行い、PwCアドバイザリー

Deals StrategyにてM&Aに関わるコンサルティングに従事。

ハルモニアでは事業戦略・マーケティング戦略からプライ

シングに関わる戦略を組み立てるコンサルティングを実施

一覧 https://www.harmoniainc.jp/corporate/#team

武田奈々 UI/UXデザイナー
英Huddersfield大学でビジネスマネジメントを修学。

GMOインターネットで「お名前.com」のディレクション

やUI/UXデザイン、トラストバンクでふるさと納税サイト

「ふるさとチョイス」のリニューアルなどに取り組む。ハ

ルモニアへ入社し一貫してUI/UXデザインをリードしてい

る。

Analytics Consultant
東京大学大学院にて博士 (科学) 取得後、ボストン・コン

サルティング・グループに入社。エネルギー・医療業界を

中心に新規事業立ち上げ支援やM&Aに従事。その後ベン

チャーキャピタルに入社し投資向けAI開発に従事する一方、

ハルモニア株式会社にアナリティクスコンサルタントとし

て参画。モビリティ業界を中心にプライシング戦略の作成

支援やデータ分析に従事。

https://www.harmoniainc.jp/corporate/#team


目標
(指標)

従来の考え方 新しい考え方

売上の最大化
利益の最大化と
ロスの最小化

製造・販売の方針
(マインドセット)

不足しないよう、先週と同

じ9パック製造しよう。

(先週は2p廃棄)

値引率は20%, 50%

通常値引の期待需要は7p。

3p単位の製造なので、

6p製造しよう。

値引率は5%, 20%に削減

売上
・
利益
・
廃棄

1,200

180

1,620

360

240

売価300円、原価180円の製品Aをいくつ製造し、何％値引きするか？

1,200

645

1,080

285

240

定価販売：4p

20%引販売：1p

半額販売：3p

製造原価：9p

粗利

定価販売：4p

5%引販売：1p

20%引販売：1p

製造原価：6p

粗利

売上
1,800円

粗利
180円

廃棄
180円

売上
1,725円

粗利
645円

廃棄
0円

新しい考え方を実装するために

• 薄利多売や売上偏重の考え方を

アップデート

o 人口減、人手不足、物価上昇の環境下で

旧来モデルにも限界

• 社員の評価をアップデート

o 評価指標が旧来のままでは、現場の行動

は変化しない

o 廃棄削減や利益を重視するなど、目標と評

価法を合致させる

• 働き方・インフラのアップデート

o システムにできることは任せ、企画や提案

などに注力

o データ収集・管理のインフラ整備も必要



ビジネスのすべてをダイナミックにし、地球のサステナビリティを向上させる

私たちはプライシングのダイナミック化を起点に、リアルな世界における"人の動き、モノの動き、車輌の動き"を変えることにフォーカスし、時間や資源のムダが最小化さ

れた「ダイナミックエコノミー™」の実現を目指します。

ありがとうございました。

ハルモニア株式会社
pricetech@harmoniainc.jp


