
お客を愛し、お客に愛される商人の総合誌

The JOurna1 0f Rctailing

「風評被害」に負けない商業

今から備翡「3年後の消費」

スーパー親父「安丼潤―郎」登場

辮揚鰍第…誂鍛10

江戸の「0れ月 に学ぶ
事業承継と人づくり

,日
l        
ロ

「

タレドで伸びる′
業績を伸ばし、人財を育てる
「一枚のカード」活用法

ほめる・|ヒるマネジメント
部下と一緒に自分も成長するチャンスノ



理時FJ
以内|に
できる

売上げアップのためには、客単価よりも客数を増やすことが大切だ。

効果バツグンの集客アイデア200本を厳選してお届けする。
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大切に乗られていた
車だけを全国から

べ憚
片
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燈しヽぐるみは「ぴよつち」と名付ナられ、店の
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“，一一̈一一̈̈｝ 心理的ハ=ドルを下げることで
前月比2倍の書数アップ

張
り
紙
■
枚
で
一
一
●
●
・

認
知
度
に
変
化
．　
●
●
一

物
販
の
店
な
ら
、
一気
に
入
る
も
の
一

が
な
け
れ
ば
何
も
買
わ
ず
に
店
か
ら

出
る
こ
と
が
で
き
る
。
し
か
し
、
サ

ー
ビ
ス
業
や
飲
食
店
の
場
合
は
別
だ
。

お
客
は
入
店
の
際
に
は
慎
重
に
店
を

吟
味
す
る
。
そ
こ
で
、
店
と
し
て
は

で
き
る
だ
け
入
店
時
の
心
理
的
ハ
ー

ド
ル
を
下
げ
る
必
要
が
あ
る
。

神
戸
市
の
住
宅
街
の

一
角
に
あ
る

「か
ら
あ
げ
専
門
店
チ
キ
ン
ハ
ー
ト
」

は
、
新
規
客
が
人
店
す
る
際
に
感
じ

る
心
理
的

ハ
ー
ド
ル
を
下
げ
る
こ
と

で
、
大
き
く
客
数
を
伸
ば
し
た
。

■
開
業
し
て
数
″
■
は
ず
近
隣
へ
の

チ
ラ
シ
配
布
な
ど
は

一
切
行
わ
ず
に

営
業
ｆ
当
初
は
、
限
ら
れ
た
常
連
客

が
利
用
す
る
の
み
だ
０
た
“
こ
れ
か

ら
、
集
客
に
注
力
し
よ
う
と
し
て
い

た
と
き
に
偶
然
に
も
人
気
バ
ラ
エ
テ

ィ
番
組

へ
の
出
演
が
決

‐ま
っ
た
。　
一

メ
デ
ィ
ア
に
登
場
す
れ
ば
、
そ
こ

か
ら

一
気
に
火
が
つ
き
、
客
数
が
伸

び
る
ケ
ー
ス
が
多
い
。
結
果
か
ら
い

う
と
、
チ
キ
ン
ハ
ー
ト
も
マ
ス
コ
ミ

に
取
り
上
げ
ら
れ
た
こ
と
を
き

つ
か

け
に
、
大
き
く
ジ
ャ
ン
プ
ア
ツ
プ
す

る
こ
と
に
な
る
。

し
か
し
、
客
数
が
急
増
し
始
め
た

タ
イ
ミ
ン
グ
が
普
通
の
ケ
ー
ス
と
少

一ｔ
一違
つ
て
い
た
ず
そ
れ
は
，
テ
レ
ビ
一

で
紹
介
さ
れ
た
当
■
で
は
な
く
●
そ
一

の
数
督
前
に
，
テ
レ
ビ
に
出
演
す
る

旨
を
．書
い
た
紙
を
店
頭
に
張
り
出
し

た
瞬
間
か
ら
だ
っ
た
。　
●

目
立
つ
よ
り
も

入
り
や
す
さ
が
大
事

も
と
も
と
住
宅
立
地
と
は
い
え
、

比
較
的
交
通
量
の
多
い
道
路
に
面
し

て
お
り
、
さ
ら
に
は
、
見
通
し
の
良

い
四
つ
角
に
あ
る
た
め
よ
く
目
立
ち
、

近
隣
住
人
に
と

っ
て
気
に
な
る
店
の

一
つ
に
な

っ
て
い
た
。
し
か
し
、
外

観
が
濃
い
ピ
ン
ク
色
の
派
手
め
の
建

物
で
、
入
り
日
付
近
の
手
書
き
看
板

に

「
か
ら
あ
げ
専
門
店
」
と
書
い
て

あ
る
だ
け
な
の
で
、
パ
ッ
と
見
た
と

こ
ろ
ど
ん
な
店
な
の
か
よ
く
分
か
ら

な
い
存
在
で
も
あ

っ
た
。
い
わ
ば
入

店
の
ハ
ー
ド
ル
が
非
常
に
高
い
店
だ

っ
た
の
だ
。

し
か
し
、
張
り
紙
を
し
て
、
「人
気

テ
レ
ビ
番
組
で
紹
介
さ
れ
る
ほ
ど
の

店
」
と
認
知
さ
れ
て
か
ら
は
、
実
に

前
月
比
で
２
倍
以
上
の
お
客
が
な
だ

れ
込
み
、
状
況
が

一
変
し
た
。

Ｉ
「〓
ス乞
二
ひ
‘
〓
え
イ゙
ｔ
う
．
」
´ヽ

商
品
、
議
貢
、
任
摯
、
従
業
員
、
客

暖
、
内
装
な
ど
の
情
報
が
、
事
の
外

か
ら
見
て
も
分
か
る
よ
う
に
し
て
、

人
店
の
心
理
的

ハ
ー
ド
ル
と
な
る
要

素
を
排
除
し
て
い
く
必
要
が
あ
る
。

そ
れ
が
で
き
る
と
、
チ
キ
ン
ハ
ー
ト

の
よ
う
に
、
い
き
な
り
入
店
し
や
す

い
店
に
生
ま
れ
変
わ
り
、
新
規
客
が

集
ま
り
始
め
る
の
だ
。

（メ
ン
タ
ル
チ
ャ
ー
ジ
Ｉ
Ｓ
Ｃ
研
究
所

／
岡
本
文
宏
）

|

ト

店の一番目立つ場所で、メディアに取り上げられたこ

とを告知。その途端に入店客数が1曽加した

…
従席開代 所店
蒼  表 在舗
数数業者 地名
//// //
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2

メンタルチャージ SC研究所代表 日]本,勁菫

一一一獅制り行ガジンを
　
蒻莉錯剛相ガ狐”餞“

Ｉ
ボ
ン
を
手
渡
す
　
靡
鷺
販
売
す
る
　
　
　
　
　
　
　
名
前
を
呼
ぶ

メ
ー
ル
マ
ガ
ジ
ン
を
　
兆

特
別
感
が
味
わ
え
る
　
鑑
頸
「回
数
券
」に
し
て
　
　
　
　
会
員
カ
ー
ドド
で

お
客
の
記
憶
か
ら
消
え
な
い
よ
う
、
定
期
的

絲
　

再
来
店
を
促
す
た
め
に
次
回
使
え
る
値
引
き

織
　
商
品
を
回
数
券
に
し
て
販
売
す
る
と
、
そ
れ
　
　
名
前
を
呼
は
れ
て
接
客
き
４
る
こ
、
（ｃ
〓
Ｃ̈

に
思
い
出
し
て
も
ら
え
る
た
め
の
ア
プ
ロ
ー
チ

一
券
を
渡
す
店
は
多
い
。
し
か
し
、
今
ど
き
少
額

崚
を
使
い
切
る
ま
で
は
リ
ピ
ー
ト
利
用
が
担
保
さ

　

一記
憶
に

一こ
の
店
は
自
分
を
大
切
に
し
て
く
れ

が
必
要
だ
。
そ
の
際
、
Ｅ
メ
ー
ル
で
送
る
メ
ー

銀
の
値
引
き
で
は
大
き
な
効
果
は
期
待
薄
。
居
酒

”
れ
る
。
昔
か
ら
あ
る
喫
茶
店
の
コ
ー
ヒ
ー
回
数

　

る
」
と
刻
ま
れ
る
　
だ
が
、
お
客
を
名
前
で
呼

ル
マ
ガ
ジ
ン
は
絶
好
の
ア
プ
ロ
ー
チ
ツ
ー
ル
と

蝉
屋
ぢ
ど
り
長
屋

（福
岡
市
）
で
は
新
規
客
限
定

一
券
は
そ
の
代
表
。
財
布
の
中
に
回
数
券
が
あ
る

一一
ぶ
店
は
少
数
派
ｃ
実
際
、
全
て
の
顧
客
の
名
前

■
ま

ぶ

ｒ

ｉ

″
〓̈

毎

Ｆ
重

ｉ

睾

１ヽ

一事

事

や
ｔ

〓

■̈
■
１

１

１

一１

暮

三

ま

”
電

鷲

〓

Ｉ

‥

¨
１

註

ｈ

一
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鶉鰤瘍魏饒Ψゾ
地域商店コンサルタント は■ヨ技[言寒

一叢
葺
で
も
」
で
始
ま
る

，
■
不
安
を
先
に
解
消

■
―‥ヽ‐―‥―‥聞
き
耳
を
立
て
て

薫
「
も
ら
う
ト
ー
ク

買
い
た
い
と
思
っ
て
も

「で
も
」
で
始
ま
る

一一　
人
は
自
分
以
外
へ
の
商
品
説
明
は
安
心
し
て

一

“曜め燿「畦い臨喘』耐陣いりげ崚っけ
一硝ス鵠ｍ，ビ噸∞姉ｍ幅増江補齢翻剛対
一

篠
螂
“
詢
』
新
型
鰤
端
喘
［
嗅
¨
一
詢
雅
榊
泄

一
時
中
¨
赫
一
時
囀
崚
】
¨
げ
轟
」
】
¨
”
』
細

一

し
た
不
安
は
お
客
に
聞
か
れ
る
よ
り
先
に
教
え

一
く
聞
こ
え
分
か
り
や
す
い
よ
う
に
説
明
す
る
と
、
一

る
接
客
で
、
購
買
率
が
上
が
る
。　
　
　
　
　
　
一
周
り
に
い
る
人
の
購
買
率
が
上
が
っ
て
い
く
。　
一

ｅ
晶
　
　
　
　
　
　
一
●
占
　
　
　
　
　
　
．一

一一^一一一一一一一一一一一一一ヽ
一一一一一一一一一一一，一一一一一一一一一一ヽ一一ヽ
一一ヽ
一́ヽ一，
一ヽ́一^一一一ヽ
一一^一一一一一一一一一一一一一一一一一一一一一一一^
ｔ
一一一一一一ヽ
一一一ヽ
一一】●
一̈一̈
一一一^一ヽ
一ヽ́ヽ
●
一一一一一一一一́
一一一́
一一一́
一一一一一一一̈
一一一一一一“一
一̈一̈
一一， 一一一一一

本
人
よ
り
も
友
達
を

　

鷲
磯
繊
士冗
れ
る
も
の
を

先
に
巻
込
む
接
客

一
人
で
来
店
の
お
客
と
比
べ
て
友
達
ク
ル
ー

プ
の
お
客
は
購
買
率
が
低
い
。
こ
う
し
た
場
合

は
、
一妥
客
■
．に
付
き
添
い
の
友
達
を
先
に
話
に

き
き
込
ん
で
し
ま
う
の
が
よ
い
ｃ
友
達
を
接
客

）な
い
で
店
内
に
放
置
し
な
い
よ
う
注
意
す
る
。

一
緒
に
コ
ー
デ
ィ
ネ
ー
ト
の
手
伝
い
を
し
て
も

ら
う
感
覚
で
商
品
提
案
を
す
る
と
、
売
上
げ
に

つ
な
が
る
ｃ

繊
■
２
倍
売
る
意
識

何
も
し
な
く
て
も
売
れ
や
す
い
商
品
が
あ
る
。

売
れ
な
い
商
品
を
何
と
か
売
ろ
う
と
努
力
す
る

こ
と
も
大
切
だ
が
、
同
じ
努
力
で
売
れ
る
も
の

を
倍
売
る
意
識
を
持
つ
こ
と
も
大
切
だ
。
今
買

っ
た
物
を
も
う
１
個
余
分
に
買
っ
て
も
ら
う
方

が
心
理
抵
抗
な
く
購
買
率
が
上
が
る
。
１
個
売

り
商
品
の
隣
に
２
個
セ
ッ
ト
、
６
個
セ
ッ
ト
、

箱
売
り
を
作
っ
て
置
い
て
み
よ
う
。

来
店
は
あ
る
が
買
い
上
げ
に
つ
な
が
ら
な
い

ケ
ー
ス
が
あ
る
。
う
っ
か
り
声
掛
け
す
る
と
逃

げ
ら
れ
て
し
ま
う
。
こ
う
し
た
と
き
は
店
側
か

ら
お
客
に
言
い
訳
を
先
に
提
供
す
る
と
よ
い
。

「下
見
で
す
か
？
」
「は
い
」
「で
は
下
見
の
お
手

伝
い
を
し
ま
し
ょ
う
」
と
会
話
の
流
れ
を
つ
く

る
こ
と
で
買
い
上
げ
に
つ
な
が
る
糸
口
が
で
き

る
。
店
頭
会
話
は
売
上
げ
を
つ
く
る
基
本
だ
。一　

螂

゛
銅

ヽ
該

ミ
熱

付き添いの友達を店内に放置しない。商品提案

をして、話に巻き込んでしまおう

▲固▼０一

▲田▼一一

鰐
辮
い
一鋒
」一話
一一・汗
舞
」押
辮
い
」

メンタルチャージ
ISC研究所代表

岡本文宏客層拡大の陳列法で買上客数アップ

普通は子供が1個買いだが
チロルチョコといえば、子供が好んで購
入する駄某子と思われがちだ。しかし、コ

ンビ■で購入客層を調べてみたところ、実

は20歳以_上の大1人も買上客に含まれている
ことが判明した。
そのデ■夕をもとにチロルチョコの購入

対象客に「20歳以上男女Jも力Πえることに
し、駄菓 rコーナーと並行し、レジ前の最

も目立つ場所にもチロルチョロを陳列したc

すると、子供や親子連れだけでなく、大学

生から若いOL、 サラリニマンなど、今ま
で想定していなか・lたお客がどんどん買い

始めた。売上げも、以前は一日の販売4‖数

が平均60個ほどであったのが、陳列場所を

増やしたことで99il・|に 1曽加。さらに、数人

に1人は10個、20個 とまとめ買|ヽをしてい

ることも分かったので、「もしかしたらケー

スで購1入できることを知らせれば、ケース

賞いのお客がよ‖てくるのではないか」と仮

説を立て、その旨をアピールするPOPを
イ」けた。すると案の定、今までまとめ買い

をしていたお客が今度はケース買い (1ケ
ース454iFl入 り)をするようになった。それ
により、売上げはさらに伸び、一 [1平均108

111の 人ヒットヘとつながった。

過去の売り方にこだわらない
この事

"Jで

販売llFl数を大きく伸ばすこと

ができたのIま、今までチロルチョコを買お

うと思っていなかった (思ってもみなかっ

た)お客が、チコルチョコの存在を知lっ て

着i規に購入したこと:また、 リピート客が
新しい購入な法 ケース買い)ができるこ
とを知って、まとう買いをしたからだ。

過去の売:}i二 こだわらず、販売データ

と現場でのお客E二:き を菱泰し、それをも

とに1反説を主て今までと|まやり方を変えて

販売して ・ヽ(:そ す́ることで、物が売れ
ない時貴でも、 ■までふ三に売 liげをつく
ることう■ftと な

=:

駄
菓
子
コ
ー
ナ
に
か
ら
レ
ジ
前
の
目
立
つ
場
所
に
陳

列
変
更
し
、
ケ
ー
ス
販
売
を
行
っ
た
こ
と
で
購
入
客

層
が
広
が
り
、
売
上
げ
は
１
　
８
倍
に
増
加
′
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ザタザタ轟書の達人14

鰈鶉熊野卓司 くまのたかし
早稲田大学卒業後、いオリコム勤務を経て、 くまなりじ
kumaknow edge主 宰。群馬県立女子大非常勤講師。日本広

告学会会員。研究対象は、イベント (商店街 商店振興)、 広
告ほか。著書に Fイ ベント入門』『ソニースクエアイベント物

語』(以上誠文堂新光社)、 『CM界名コピー珍事件』(廣済堂出
版)ほか多数

巡蝙岩本俊幸 ぃゎもととしゆき
冊イズ アソシエイツ代表取締役。小売店、飲食店、美容室
をはじめ、地域密着型ビジネスの販売促進を、企画 コンサ
ルティング セミナー 研修 ツール製作などさまざまな方
法でサポートし、多くの成果を挙げている。著書に『この 1

冊ですべてわかる 販促手法の基本』(日 本実業出版社)などが

ある

公式HP htp://www koukokuッ a ip/

鰺隆櫻田弘文 さくらだひろふみ
大学卒業後、販売促進の企画 制作会社に勤務。専門店の販
売促進計画、マーケテイング計画、商品開発、店舗開発、経

営指導など数 の々プロジエクトを手掛ける。2001年 に「店が
ブランドになる」ことの支援 プロデュースをミッションと
するいクエストリーを設立する。ショップブランディング
プロデューサーとして、これまでに300社以上の専門店のブ
ランデイングを指導している

涸颯日本達彦
販促コンサルタント。広告制作会社時代に100億 円を超える

販促展開を見て培つた成功体験をベースに、難しいマーケテ

ィング理論 言葉 テクニックを覚えなくてもアンケー トの
答えから売れる広告を作るとしヽう独自の広告作製手法を生み

出す。著書に『「A4」 1枚アンケー トで利益を 5倍にする方

法チラシ DM ホームページがスゴ腕営業マンに変わる !』
(ダイヤモンド社)がある

舅隧渋谷雄大 しぶゃたけひろ
売らない販促コンサルタント 中小企業診断士。訪間販売会
社で最年少 トップセールスを樹立後、サプリメント専門店を

チエーン化させ成功に導くなど豊富な経験と実績を持つ。現

在はWEB、 営業強化、販売促進など経験に裏付けら検た超実

践型コンサルティングを展開。 講演回数は年150回を超える
人気講師である

プログ htpノ /ameblo ip/kukkin999/

魃鶉日本文宏 ぉかもとふみひろ
日本初の商店主専門ビジネスコーチ。婦人服専門店チェーン、

セブンーイレブンFC店経営を経て、2005年メンタルチャージ

SC研究所を設立。延べ2700時 間以上を商店主のコーチング
に費やし、自ら考動する (考え 動く)スタッフを活用した
店舗運営メソッドを提供。著書『もう人で悩みたくない 1店

長のための採る 育てる技術』(日本実業出版社)
公式HP http:″www o17sfC COm/

鰈熾内藤加奈子 ないとうかなこ
Vert(ヴ ェール)代表。VMDコンサルタント。いオンワー
ド樫山グループに入社後、メンズブランド事業部にて店舗専

属ヴィジュアルマーチャンダイザーとして従事、某百貨店メ

ンズスーツのフロアでセールススタッフとしてナンバーワン

の売上げを収める。在籍 7年間で 3ブランド全国120店舗を

統括。販売スタッフの育成やセミナー、全国約1200の店舗構

築を手掛ける

鼈涸中山マコトなかやま
人の心をシンクロさせる「シンクロニストJと して、「狙つて
売る ! マーケティング」の企画 実践を行う。「売れるヒン
トは人から訊き出せ !」 を人生訓に、独自のインタビュー術
を駆使し、お客の心を動かす企画を考案、大きな実績を挙げ

続けてしヽる。『「バカ売れ」キャッチコピーが面白いほど書け

る本』『「バカ売れ」POPが面白しヽまど書ける本』(以上中経出
版)など著書多数

‐   ぞれの生い立ちから販売方法を組み立てる独自性を持つ
公式HP htp://yamadaayamLcom/

離戻上條美由紀 かみじょぅみゆき
澤
=レ
ラー 重ヽ二 (専門店課の小売店開拓、百貨店担当営業)

そ毛て ■3二三 こェムトウー カンパニーを設立し代表に就
≡.董
= 
名
=三
毛区の百貨店、ショッピングセンター、地

下

= 
妻ここ
=圭
て販売代行業 (従業員100人 )を展開。一方

≡三
= ,ヽ
一
=―
などで接客力強化や部下育成法などの人材

百三ニミ,一 生員研修に携わる。著書に『私だつて社長に
ヽ
~= 
百美界  「プロ接客術』(繊研新聞社)

K熙 菊原智明きくはらともあき
=芋
丁
~―  ` ニンフルティング鞠代表。訪問しないで売る

三手二l丁 F́し ｀,大学卒業後 トヨターホームいに入社し
三≡
「 =言
 ‐講百をやめ「営業レター」に替えたことが転

■二II _三 三f、 ップ営業マンになる。著書『訪問しな
■
~「 ~1三

事_ こ変わる本』(大和出版)など多数
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