
うところでしょうか？
　すいませんが、他の小売業態で、
このような価格帯幅を持った業態を
さがすのは大変難しいです。先ほど、
業態を販売スタイルに置き換えて考
えましたが、その理由のひとつに、
業態をキチンとイメージできる方が
少ないことが挙げられます。業態と
は、〝どんな顔で、どんな格好で売
るか？〟ということなので、消費者
から見た時、そのスタイルが一目で
わかる必要があるのです。
　例を挙げると、店構えがすごく高
級なのに、メニューに 350 円のラー
メンから、1万円を超すフカヒレスー
プまで載っている中華料理店……こ
んなの変ですよね。しかし、既存店
の販売スタイルは実際にこれと同じ
だと思います。ラーメンが売れると
言えばメニューに、客がフカヒレ
スープを飲みたいと言えばメニュー
に加えてきた結果、ツギハギだらけ
になり、消費者からは「どんな店な
のか？」　まったくわからなくなっ
たわけです。
　極論してしまうと、現在の一般的
な路面の個人店は、業態ではありま
せん。販売スタイルとして、消費
者から見て、「何者かがわかる状況」
ではないからです。

イチから考えたほうが早い

　よって、業態転換……
　販売スタイルを変えて、消費者の
支持を得たいなら、既存店スタイル
を捨ててください。
　もう一度言いますが、既存店スタ
イルは既に死んでいます。新しくイ
チから立て直してください。その時
に重要なことを書き連ねます。

1．顧客になりえる消費者の範囲を
見定めよ
　来店を前提とすれば、距離とアク
セスで決まるでしょう。前提としな
ければ、ネット販売を視野に入れる
ことになります。

　この作業はマーケティング・リ
サーチそのもの……もろに情報分野
です。この作業は本来小売の基本で
すが、この業界の方はかなり苦手の
ようです。
　昔と比べると、地図ソフトがかな
り便利になっていますし、人口統計
もネットで入手できたりします。と
りあえず、仮の商圏を決めてくださ
い。そこに、既存の購入客データを
重ね合わせると、アクセスの便利性
や、シェアを分析できます。
　今の地図ソフトは一般 PCショッ
プで売っているものでも充分高性能
ですので、ぜひこの機会に導入検討
してください。この時点では、顧客
は人数としてのみ勘定してくださ
い。

2．エリア内顧客層の内容を見定め
よ
　ここでは来店を前提に進めます。
（これ以外は、出張・ネットを考え
なくてはなりません）
　エリア内消費者の内容を確認しま
す。〝男女比は？〟〝どの年齢層が多
いの？〟〝自営業は？〟〝事業所は？〟
〝昼間人口は？〟〝学校は？〟〝移動
方法は？〟〝民度は？〟〝所得層は？〟
……ちょっと本格的なリサーチを必
要とします。
　今回は、消費者に顔の見える店に
変えるので、相手である消費者の内

容は、出来るだけ細かく知る必要が
あります。ここでも地図ソフトが助
けてくれる場合があります。
　ここまで来ると、やったことがな
い方が大半でしょう。しかし、必要
です。ここでは詳しく方法論は語れ
ませんが、（教えるより、私がやっ
たほうが早いし）取り組むことをオ
ススメします。
　男性ばかりが勤める工場があるエ
リアに、美容室を作るような愚挙は
防ぎましょう。

　ここまで進めてもらえると、自店
顧客の顔も、今まで以上に見えてき
ます。
　例えば、お得意のＡさんが紹介し
てくれたＢさんは住所が近いのに、
Ｃさんはゼンゼン離れている。どう
して紹介してもらえたのだろう…
…？
　このように考えるだけで理解が深
まります。それと同時に、エリア内
の消費者全員が自店の顧客になった
らエライことになる。とても作りき
れない量のメガネを、売ることにな
るのがおわかりになるはずです。
　そこで売場を見てください。今の
売場は、エリア内すべての消費者に
対応しようとしていませんか？
　はい、その考え方を捨てて欲しい
のです。
　次号に続く
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業態転換

　さて、前号の続きです。
　今回は「業態転換」です。この業界、
既存店のスタイルは驚くほど変わり
ません。話題になるのは、新規で参
入される店舗ばかりです。その業態
が売れると、非難は出ますが、評価
は出てきません。衰退していく業界
の典型的パターンと言ったら怒りま
すか？
　この状況を外部から見るとどうな
るかを述べてみます。業態をわかり
やすく「販売スタイル」と置き換え
て整理した図を見てください。言い
たいことをわかってもらえますか？
　環境の変化を見れば、現況は全く
不思議がないということ。環境に
合った店舗を出したのが新規参入組
だったというだけです。
　小売業は、本来環境対応業です。

変化することのほうが自然なので
す。なのに、既存店舗の変化スピー
ドは大変遅いといえます。よって、
繁盛店になりたいなら、「店を、な
んらかのカタチで変え続ける」こと
を是としてください。

　その気のない方はここで読み終
わって結構です。

どのように変えればいいか？

　〝どこを、どのように変えればい
いのか？〟この点はかなり悩んでお
られるようです。
　正直に言って中途半端な取り組み
が多すぎます。お店の中を見てくだ
さい。フレームの最低価格は 5000
円くらいでしょうか？　それに対す
るフレーム最高価格は 30 万円とい

経済産業省推進資格 ITコーディネータ 天川 龍介：ｒｙｕ＠ｇｌａｓｙｓ．ｃｏｍ

３年後の繁盛店になる方法
　　　＜情報戦略という視点＞（２）

今
年初めての大型展示会にお邪魔してきました。私もメガネを

見始めてからは 25 年になるので、毎度のことですが目新し

さは感じませんでした。特に、各ブースの展示方法の工夫の

なさにはガッカリします。「何を見せたいのか？」がわからない。新

製品を並べておけば売れる時代は、もう既に終わっていると思うの

です。「誰に、どうして、どのようなポイントで、いくらくらいで、売っ

て欲しい」という意図を展示で見せて欲しいのです。
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