
用フレーム以外が 50 代女性に売れ
ている』『フレーム金額にこだわっ
ていない』『普通の老眼鏡のつもり
で買っている』……のようなことで
す。
　ここに、顧客別売上・利益率・利
益額などの分析が加わると、TOP
シェアの顧客なのに、ゼンゼン儲
かってない！！ などという結果にな
りかねません。
　如何ですか？　かなり、お客様が
見えてきましたよね？

顧客プロファイリング
　
　さて、顧客の姿をより鮮明に描く
方法を加えましょう。
　〝上記の 50 代女性は、どこに住ん
でいますか？〟〝どんな家ですか？〟
〝自家用車の種類は？〟〝専業主婦
ですか？〟〝仕事はパート？〟〝ペッ
トは飼っていますか？〟〝社会活動
は？〟〝趣味は？〟〝日頃オシャベリ
する相手は？〟……
　ここいらあたりのお話が出来るか
否かで、自店のエリアを知っている
かどうかの判断ができます。

　一般に転勤のあるチェーン店店長
が、ここまで自店エリアに詳しいこ
とはマレです。つまり、個人店の最
大の強みだと思っています。（技術
力ではありません）
　そして、このプロファイルとの連
結を念頭に見直してみると、上記の
50 代女性は、
１．遠用・遠近両用などを常用する

べき度数なのに、メガネを掛け
ることはイヤ。

２．掛けたところを他人に見られる
環境の方は、デザイン +ブラン

ド優先。それ以外は
価格優先。

３．レンズは見えればヨ
シ。

　調べてみたら、フレー
ム単価の高い顧客は、サ
ラリーマンの夫を持ち、
自分自身も仕事持ちだっ
た。
　如何でしょう？　メガ
ネ本体とほとんど関係な
いところでの購入動機が
見えてきませんか？

もっとやってみる

　ここまでの作業を、
TOP １だけでではなく、TOP ３く
らいまではやってみてください。お
そらく、目からウロコが落ちます。
　特に、利益額を中心に調べると、
「セットの売場なんかいらない」「ブ
ランドの数が多すぎる」　なんて結
論は簡単に出てきます。
　はい、それが言い切れるようにな
ることが改善の一歩目です。では、
来月はどのように店を変えていくか
を探ってみましょう。
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分割せよ

　さて、先月の続きです。
　市場を自店にとって有利な位置づ
けになるよう、分割して考えてくだ
さいとの主張です。
　まず最初に分割についての考え方
です。これまで、お客様を分割して
ください…とお願いすると、ほとん
どの方は、「遠近両用専門」「偏光レ
ンズ」「特定ブランド展示」などの、
商品分類で分割例をお話しされま
す。
　すいません、市場を分割してくだ
さい。お客様を分割してください。
手順を示しましたので、お試し下さ
い。

分析

　ごく一般的な分析データが必要で
す。自店の商圏（エリア）が〝どこ
からどこまでか？〟を把握されてい
ると思います。そのエリアにお住ま

いのお客様、そのエリアに勤めに来
られているお客様を把握してくださ
い。
　その上で、〝自店の顧客がどこの
誰か？〟を確認してください。。

分割－１／市場
　
　お客様別のシェアを見てくださ
い。
　例えば、エリア内すべての 50 代
男性は 10％、エリアＡでの同対象は
30％といった具合です。
　顧客とエリアを掛け算した形式で
のシェアは出されたことがないかも
しれません。ぜひお試し下さい。
　そして、エリアをキーにしたTOP
３と、顧客をキーとした TOP ３を
出してください。（できれば、TOP 
10 くらいまで出ていると細かい検討
ができます）
　実際にやってみると、顧客のTOP
１が、各エリアの TOP １ではない
のは当たり前で、結構入り組んだ結
果になるはずです。
　ここからの判断が難しいのです
が、各々の結果によって見るポイン
トが違ってきますので、どうしても
知りたければ、ご相談下さい。

分割－２／商品
　
　商品の売上分析ですので、日常的
になさっているはずです。（コーナー
別の発想はないかも？）
　何が一番売れているか？　金額で
はなく数量で見てください。レンズ
の種類は、アイテム別ではなく、用
途別種類と屈折率と設計でよいで
しょう。遠用・１.60・非球面が１位
……とは限りません

複合分析／顧客管理シス
テム
　
　さて、ここで顧客管理システムの
登場です。顧客と商品を複合させて
分析します。かなり複雑なので、例
を示します。
１．顧客TOP１は、50代女性である。
２．同顧客は、各エリアでも TOP

３に入っている。
３．同顧客分類を顧客管理システム

で検索し、売上データを抽出す
る。

４．この売上データと、分割－２の
結果とを比較してみる。

５．すると、コーナーは２位・フレー
ム金額はバラバラ・レンズの種
類は近用・１.56・球面が１位と
なった。

　ここから想像できるのは、『女性
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特徴のある店の作り方（2）

今
年の夏は酷暑……との予報も。この号を読んでいただいてい

る頃はものすごく暑いのかな？　この文章がお手元に届くこ

とで、残暑お見舞いの代わりと思ってください。えー、景況

はものすごく悪いです。たぶん、７－９月期はほとんどの小売業が

前年割れします。フンバリ時です。
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