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店
舗
運
営
は
も
た
な
い
で
あ
ろ
う
。

　

売
上
の
増
加
を
図
る
対
策
の
一
つ

に
、「
売
り
場
の
改
善
」
が
挙
げ
ら

れ
る
。
そ
の
中
で
も
、
多
額
の
費
用

や
時
間
が
か
か
る
店
舗
改
装
を
行
う

の
で
は
な
く
、
商
品
陳
列
の
基
本
を

再
確
認
し
た
う
え
で
、
い
ま
あ
る
店

舗
の
陳
列
什
器
を
使
い
、
店
舗
レ
イ

ア
ウ
ト
を
見
直
す
こ
と
を
考
え
る
べ

き
で
あ
る
。

　

店
舗
改
装
を
す
る
と
な
れ
ば
、
工

事
期
間
に
も
よ
る
が
、
営
業
を
一
時

的
に
ス
ト
ッ
プ
し
な
け
れ
ば
な
ら
ず

売
上
が
な
い
日
々
が
続
く
。
一
方
、

店
舗
レ
イ
ア
ウ
ト
の
変
更
は
、
営
業

時
間
外
で
も
対
応
で
き
る
部
分
が
多

く
、
ス
タ
ッ
フ
で
も
対
応
可
能
だ
。

　

皆
さ
ん
の
取
引
先
の
中
に
は
費
用

を
か
け
ら
れ
な
い
と
い
う
小
売
店
も

多
い
と
思
わ
れ
る
。
ま
ず
は
、
で
き

る
こ
と
か
ら
考
え
る
べ
き
だ
。

さ
ん
の
取
引
先
の
中
に
は
、

残
念
な
が
ら
売
上
が
思
う
よ

皆うに上
が
ら
な
い
「
小
売
店
」
が
あ

る
の
で
は
な
い
だ
ろ
う
か
。

　

ダ
メ
な
小
売
店
の
特
徴
に
「
Ｋ
・

Ｋ
・
Ｄ
」
の
経
営
が
挙
げ
ら
れ
る
。

既
知
か
も
し
れ
な
い
が
、
最
初
の
Ｋ

は
「
勘
」、
次
の
Ｋ
は
「
経
験
」、
最

後
の
Ｄ
は
「
度
胸
」
の
こ
と
で
あ

る
。
つ
ま
り
、
普
段
は
経
験
や
勘
で

店
舗
を
運
営
し
て
い
て
、
最
後
に
困

っ
た
と
き
に
は
経
験
や
勘
で
培
わ
れ

た
度
胸
で
判
断
し
て
乗
り
切
ろ
う
と

す
る
意
味
だ
。

　

私
は
今
ま
で
、
こ
れ
ら
「
Ｋ
・

Ｋ
・
Ｄ
」
に
頼
る
小
売
店
で
、
売
上

が
高
い
と
こ
ろ
は
見
た
こ
と
が
な
い

し
、
現
在
の
よ
う
な
ス
ピ
ー
ド
感
あ

る
環
境
下
で
ゴ
ー
イ
ン
グ
・
コ
ン
サ

ー
ン
（
組
織
が
永
遠
に
継
続
し
て
い

く
こ
と
）
が
求
め
ら
れ
る
時
代
で
は

中
で
、
お
客
様
に
長
く
歩
い
て
も
ら

い
（
動
線
長
）、
い
ろ
ん
な
棚
や
コ

ー
ナ
ー
に
立
ち
寄
っ
て
も
ら
い
（
立

寄
率
）、
そ
の
都
度
、
商
品
や
情
報

を
よ
く
見
て
も
ら
う
（
視
認
率
）。

そ
し
て
、
数
多
く
の
商
品
を
選
ん
で

も
ら
い
（
買
上
率
）、
よ
り
多
く
の

数
量
を
手
に
取
っ
て
も
ら
い
（
買
上

個
数
）、
販
売
単
価
の
高
い
付
加
価

値
の
あ
る
も
の
（
商
品
単
価
）
を
買

っ
て
も
ら
え
る
よ
う
な
陳
列
を
す
る

こ
と
が
重
要
な
の
だ
。

　

コ
ン
ビ
ニ
チ
ェ
ー
ン
の
各
店
舗
に

は
、
分
厚
い
マ
ニ
ュ
ア
ル
が
置
い
て

あ
り
、
そ
こ
に
は
必
ず
前
述
の
公
式

が
説
明
さ
れ
て
い
る
。
コ
ン
ビ
ニ
で

は
、
カ
ッ
プ
ラ
ー
メ
ン
の
容
器
を
横

置
き
に
し
て
見
せ
て
前
出
し
陳
列
を

す
る
が
、
こ
れ
は
フ
ェ
イ
ス
（
パ
ッ

ケ
ー
ジ
）
情
報
を
来
店
客
に
よ
く
見

て
も
ら
い
、
視
認
率
と
買
上
率
を
高

め
る
テ
ク
ニ
ッ
ク
だ
。

　

仮
に
、
売
り
場
が
貧
相
で
、
探
し

て
い
る
商
品
が
棚
下
の
奥
で
埋
も
れ

て
い
た
り
、
視
線
が
届
か
ず
に
見
づ

ら
か
っ
た
り
し
て
視
認
率
が
ゼ
ロ
に

な
る
と
ど
う
な
る
の
か
―
―
。
前
述

し
た
公
式
は
掛
け
算
な
の
で
、
視
認

率
が
ゼ
ロ
に
な
る
と
売
上
も
ゼ
ロ
に

な
っ
て
し
ま
う
の
だ
。

　

取
引
先
の
小
売
店
に
は
、
ま
ず
こ

小
売
店
の
買
上
金
額
は

６
つ
の
項
目
か
ら
成
り
立
つ

　

小
売
店
の
買
上
金
額
は
次
の
よ
う

な
公
式
か
ら
成
り
立
つ
。
６
つ
の
項

目
に
分
け
ら
れ
る
の
だ
。

・
買
上
金
額
＝
動
線ち

ょ
う長×

立
寄
率
×

視
認
率
×
買
上
率
×
買
上
個
数
×
商

品
単
価

　

具
体
的
に
は
、
店
舗
の
売
り
場
の

特別企画②

取引がある小売店に伝えたい

売り場づくりの
テクニック
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お
客
様
が
集
ま
る
小
売
店
の
「
売
り
場
」
に
は
、
実
は
売
上
を
高
め

る
た
め
の
様
々
な
工
夫
が
あ
る
。
本
稿
で
は
、
費
用
を
か
け
ず
に
売
り

場
を
改
善
し
た
い
と
い
う
小
売
店
に
ア
ド
バ
イ
ス
し
た
い
、
売
り
場
づ

く
り
の
テ
ク
ニ
ッ
ク
を
紹
介
し
て
い
く
。

●買上金額の公式

●売り場づくりを考えるうえでの基本テクニック

■動線長…店内をくまなく歩いてもらい、
店奥まで回遊性を高めるためにどうするのか

商品構成／そのくくり方／店内レイアウト／マグネット・コーナー（磁石のように
引き寄せられる場所）の作り方／通路の設定など

■立寄率…店内を歩く間に、個々の売場やマグネット・コーナーや商品にどれだけ
立ち寄ってもらえるか

商品群の関連のさせ方／什器の選定／ゴールデン・ゾーンの陳列方法／特殊陳列・
関連陳列の方法／ゴンドラエンド（メイン通路に面するよく見られる商品棚）のあ
り方など

■視認率…立ち寄ったお客様に、どれだけ多くの商品を見てもらえるか

フェイシングの方法／ディスプレイの形態／POP（販売促進のための広告）・アイ
キャッチの付け方／陳列スペースと陳列量など

■買上率…見てもらった商品をどれだけ買ってもらえるか

価格の設定／ POPの情報・内容／マスコミ宣伝との連動／店内インパクト・デザ
イン／店内イベントなど

■買上個数…より多くの商品を買ってもらうためにどうするのか

ノベルティの提供／パック販売／フレンドリー・サービスのあり方など

■商品単価…より販売単価の高いものを買ってもらうためにはどうするのか

陳列場所・陳列手法の改善／ POPによる比較訴求方法／イベントの展開／店内デ
モ販売の実施など

動線長 × 立寄率 × 視認率 × 買上率 × 買上個数 × 商品単価

※出典『インストア・マーチャンダイジング』
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買上金額
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マーケティング・コンサルタント


