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□ブログ公開中！ 

こんにちは！スキルパスの谷口です。ブログを公開しました。

私が仕事や日常生活を通して感じたこと・気づきなどを書いて

います。題名は「SS コンサルタント日記」。アドレスは下です。 

http://skillpath.exblog.jp 

□身だしなみについて 

先日ある記事に「口腔ケア商品」の売上げがとても伸びて

いるというものがありました。「口腔ケア商品」とは、舌用ブラ

シ・デンタルリンス・口臭予防スプレーなどで要はお口の臭いを

無くす商品のことですが、その売上げが対前年で数十％も伸

びているというのです。ライオンなど主要メーカーは、「このマ

ーケットはまだまだ伸びる傾向にある」といっています。また、

朝日新聞でも「デンタルクロスの正しい使い方」が特集で書か

れていました。こういう記事を目にすると「口臭」に対する意識

が社会全体的に高くなっている気がします。私も数年前から歯

磨きの時にデンタルクロスを使っています。今ではそれをやら

ないと歯磨きした気になりません。知らず知らずのうちに意識

していたんですね。 

そういえばSS スタッフの中には「口臭」の気になる人がいま

す。特に３０歳以上のタバコを吸う男性（マネージャークラスの

方）に多いように思います。服装や髪型などのマニュアルを作っ

ているお店は多いと思いますが「口臭」マニュアルはあまり聞

きませんね。私の知っているところでは１店舗だけ口臭に関する

ルールを設けているお店がありました。「カーケアをしっかり説

明して買って頂こう！」「テーブルセールスに力を入れよう！」

と気合いを入れたところで販売する人が、「お口くさーい」とい

う状況であればなかなか売るのは難しいですね。だって説明を

聞く以前にお客さんはその臭いから逃れたいわけですから・・・、

話に集中できませんよね。説明を聞かされているお客さんはた

まったものではないです。実は私もいろんなSSでこのような

体験があるので書いているのですが・・・。 

お互い「口臭」には気をつけていきましょう。 

□店頭演出の具体例 

前号で店頭演出のことを書きましたがもう少し詳しく教えて

欲しいという声がありましたのでそれに応えようと思います。 

１，３月は車検需要月でしたがあなたの SSはどうでしたか？ 

ちなみに私の

クライアント

さんは大幅台

数アップした

ところが多く、

８０台以上や

ったところも

数SS現われま

した。今後の

車検獲得のヒ

ントになる写

真をご覧ください。これはセールスルームに「車検のご注文

ありがとう！」の短冊を貼っているものです。車検をやって

いることが圧倒的迫力で伝わります。車検に真剣に取り組ん

でいる姿勢がお客さんから見えるのです。どうせ頼むのなら

真剣にやっているお店に頼みたいのは誰でも同じです。もし

あなたが「お客さんの喜ぶ車検に誠実に取り組んでいるのだ」

と心に強く思ったとしてもその気持ちが見えなければ無いの

と同じで、ゼロなのです。だから、その気持ちを表現する手

段の１つがこの短冊です。この短冊で車検客にありがとうと

いう感謝の気持ちを伝えることと、こんなに多くの方から支

持されていることを伝えるのです。今SSに求められているの
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は自分をきちんと表現することです。自分たちの気持ちをし

っかり表現しましょう。ちなみに用紙は１００円ショップや

ホームセンターで安く売っています。 

 

 

２，ここからは業界新聞に紹介された事例を参考に見てい

きましょう。これは洗車時に使用するムートンパットの展示

です。「やさしい羊毛１００％です。さわってみてください」

と書かれています。実際さわると柔らかいです。（なぜわかる

かというとクライアントさんに同じものがあるからです。早

速この演出をマネさせていただきました！）これなら本当に

やさしく手洗い洗車してくれそうだと感じます。特に何も展

示していない泡ムートンの SS とこのような展示を行ってい

る SS とではあなたはどちらが本当にやさしい手洗いをして

くれると感じますか？ 

 

 

３，これは面白いアイデアですね。３種類とも黒のホースだ

ったものをハイオクだけ黄色にして目立たせたものです。「加

速・燃費が最高の黄色いホース」といってハイオクをアピー

ルしているのです。記事にはこれによって何キロ伸びたとい

うことは書いていません。もしかしたらあまり効果はないか

もしれませんが、実績を改善する場合はこういった自由な考

え方が大切だと思います。 

 

 

４，写真はセールスルーム前の犬走りにオイルとティッシュ

を大量展示している事例です。私がいつもクライアントさん

にお願いする店頭演出はこのレベルです。これ位やって始め

てお客さんは「何かキャンペーンやっているの？」と気が付

いてくれます。逆にこれくらいやらないと伝わらないのです。

是非そこを理解してください。SSをアドバイスしていて面白

いなと思うのは、売れるSSはこれ位「大量」の店頭演出をや

ろうというと「面白いですね、やってみます！」といい、売

れない SSは決まって次の４つを言ってやるのを拒みます。 

その言葉とは、 

①「そんなに置いたらお客さんの邪魔になります」 

②「スタッフが動くとき危険です」 

③「風が吹いたら飛んでしまいます」 

④「盗まれます」 

あなたの SS で以上の４つの言葉が返ってきたらそれは売れ

ないお店マインドになっていることが考えられます。この４

つの言葉、実は全て同じことを言っているのです。それはつ

まり「やりたくない」、もう少し詳しく言うと「面倒くさい、

俺の日常生活を乱さないでくれ！」と言っているのです。あ

なたの SSはいかがですか？ 

 

５，曜日によってガソリン割

引をしている SS は多いです。

その割に内容がお客さんに

伝わっていないところも多

いです。それはもったいない

ですね。この告知はそんなこ

とありません、よく伝わって

いる事例です。 
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６，これは店頭演出をよく理解している SSですね。捨て看板

が全面道路に３０本くらい並んでいます。そうなんです、こ

の位やると通過車両に伝わるのです。この SSは新規入店が増

えていると思います。 

どうでしょう。効果的な店頭演出の勘所が伝わりましたでし

ょうか。参考になれば幸いです。また折を見てご紹介してい

きます。 

 

□他業界に学ぶ。 

今回は書店業界から、成長し続けるお化けチェーンのご紹

介をします。あなたは「ヴィレッジヴァンガード」という本

屋さんを知っていますか？ 

２００５年５月現在で全国１７３店舗・年商１４０億円とい

う会社です。５５ヶ月連続“既存店”売上高前年クリア、お

まけに「安売りなし」「POSなし」でも売れ続ける驚異の店で

す。しつこいようですが「既存店」が成長し続けているので

す！既存店は売上げダウン、新規出店により売上げ拡大して

いる多くのチェーン店とはワケが違います。 

実は私も前からこのお店のファンで、今でも月に１回は通

っているのです。「遊べる本屋」というコンセプトで、本だけ

でなく雑貨やCDなどが所狭しと陳列されています。陳列棚が

通常の什器ではなくビリヤード台だったり、なぜかミニクー

パー（ホンモノ！）が置いてあったりと今までの本屋の常識

を覆す店作りになっています。最新のベストセラーは置かず

その店が本当に良いと思った本に絞っているのも面白いです。 

ジャンルも極めて狭く、クルマ・オートバイ・アート・デザ

イン・建築・音楽・絵本・コミックそして文芸の一部。しか

も、新刊ではなくて既刊がほとんど。なにしろ「当店は新刊

を追いかけません」と宣言しているお店なのですから。 

 日本の書店は、というか出版界は、新刊を中心に回ってい

ます。多くの書店は話題の新刊やベストセラーの確保に必死

になっています。日本の書店数は１７，０００店ですが、書

籍の初版部数は、例えば文芸書の場合、数千からせいぜい数

万冊。大型書店にはどーんと積まれるでしょうから、小さな

書店は商品確保が難しいのです。ところが、ヴィレッジヴァ

ンガード（以下ヴィレヴァン）は、ベストセラーランキング

なんて関係ない。１点のベストセラー確保に費やすエネルギ

ーを、１０点の既存書発掘に振り替えようというのです。 

そんなヴィレバンの店作りの特徴が棚の並べ方です。その

事例を社長の菊地敬一氏のインタビューから引用すると、

「・・・・村上春樹の『ノルウェイの森』があります。あの

本は「蛍・納屋を焼く」という短編がもとになっています。

その場合は、『ノルウェイの森』とその短編、２つを並べて陳

列します。そして、こんどは処女作、代表作などをそこにま

とめて陳列し、村上春樹コーナーを作ります。次ぎに、その

村上春樹が影響を受けたトルーマン・カポーティの本を隣り

に陳列します。例えば『ティファニーで朝食を』などです。

それでこの作品はオードリー・ヘップバーン主演で映画化さ

れているので、また隣りにヘップバーンの写真集を置く。さ

らに、ヘップバーンと同じ時代の女優マリリン・モンローの

写真集。彼女と結婚していた野球選手のジョー・ディマジオ

の伝記を置く。ついでに恋人といわれているケネディ関連の

書籍を置く・・・というように、連想ゲームで棚を広げてい

くのです・・・・」このように通常の書店から考えると非常

識な陳列方法をやって「究極の衝動買い」を演出しています。 

それからヴィレヴァンの最大の特徴、というか魅力は、そ

の独自の「POP 作製技術」にあります。同社の POP はこれま

での POP と全く異なるものになっているのです。いわゆる、

「作業レベル」の POP ではなく菊地社長のいうところの、「思

いを込める POP」「熱い POP」になっています。とにかくユー

モアにあふれ、読んで笑える POP が同社最大の強みであり特

徴です。私自身もこの POP でどれだけ衝動買いさせられた

か！とにかく魅力的です。 

つい買ってしまいたくなるその陳列方法やユーモアあふれ

る POP をぜひ見学して体感してみてください。このお店に関

してはあれこれ説明するよりもまず店舗へ入ってみてその店

作りや雰囲気を体感することをオススメします。不思議なお

店なので違和感を訴える方もいるかもしれませんが、それで

いいです。軽い気持ちで入店して新しい刺激に触れることが

必ずあなたに良い影響を及ぼすでしょう。SS経営のヒントに

なることがあると思います。売れているお店には売れている
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理由と売れている雰囲気があります。是非それを体感してみ

てください。ヴィレヴァンは北海道から沖縄まで全ての県に

ありますのでお近くのお店に行ってみてはどうでしょう？詳

しい店舗情報は同社のホームページで確認ください。「ヴィレ

ッジ・ヴァンガード」と入力すれば検索されます。 

なぜ私がこんなに体感しろと言っているかというと、SS経

営者やスタッフの方々があまりにも勉強不足だと感じること

があるからです。どの位勉強不足かというと、１０人のマネ

ージャーがいるとすると、その人達に「競合のセルフで給油

したことある人」と質問するとたいがい半分位しか手が上が

りません。つまり残りの半分の人は行ったことがないのです。

自店と競合し、それにより減販しているのにその減販の原因

になっている競合店に行ったことがないというのはどういう

ことでしょう。中には「毎日通るので入店しなくてもわかり

ます」という人もいるのですが入店もせず何がわかるのでし

ょう、入店しなければわからないことはいっぱいあります。

給油客にどんな特典（割引券やポイントカード etc・・・）

があるのかとか、スタッフはお客さんとどんな会話をしてい

るのかとか、彼らの接客レベルは気持ちよいものかとか、今

力を入れておすすめしている商品は何か等々・・・入店しな

いとわからないことだらけです。全面道路から見えるハード

面（主に建物や機械）より、ソフト面（運営力やサービス全

般）が重要なのです。ソフトは目に見えないものなので入店

して体感しないとわからないのです。 

いろんな SS を訪れて思うのが、売れない SS ほどそこで働

く人の感性がさびていると感じるのです。そのような人の特

徴は、自宅と SSとコンビニとパチンコ屋をぐるぐる回ってい

るだけで新しい刺激に触れていない生活をしていることがよ

くあります。新規オープンの話題の店に行くこともなければ

最近の映画を見に行くこともありません。話がそれてしまい

ましたが、お客さんに支持されている店、伸びている店を見

学することはとても勉強になります。そこで「これはいい」

と思ったことがあったら自店でやってみるのです。それが売

れる SSになっていく方法です。また、人にいわれてやるので

はなく自分で考えてやるのは楽しいですよ。SSに勤めている

のであればいろんなチャレンジが出来るはずです。私の知り

合いのコンビニ経営者は独自の棚割にしただけでコンビニ本

部から怒られてしまいました。その方が本部が指示する棚割

より売れていたのにですよ！だからやろうと思ったことがや

れるのはラッキーだと思うのです。いろんなトライ＆エラー

が仕事を楽しくするポイントです。何より SSはそれが自由に

出来る環境にあるのですから。 

 

□SS ワンポイントアドバイス 

ここではお客さんに喜んでもらえる「ちょっとした工夫・

気づき」や「業務改善のヒント」をお届け致します。今回は

「部下を思い通りに動かす方法」・・・をお伝えするつもりで

したが紙面が尽きてしまいましたので次回に続くということ

にします。予告編として紙面の続く限りお読みください。 

 

部下が思い通り動いてくれない、期待に応えてくれないと

思っている方は多いのではないでしょうか。ではどうやって

解決していけばよいのか？その答えを、同じ悩みを解決した

先達の成功例から学んでいきましょう。 

私は、悩みを解決した SS経営者・マネージャーに共通する

点を発見しました。いきなり答えを書いてしまいますが、そ

の共通点とは、「部下としっかり話をしている」ということで

す。なんだ、当たり前のことを・・・、と思わないでくださ

い。これが大切なのです。そしてこれがなかなか出来ないの

です。ほとんどの SSはこのコミュニケーションが不足してい

るから「思い」が部下に伝わらないのです。ここで重要なこ

とは、 つづく・・・・。 

 

参考になりましたか？次回をお楽しみに。 
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☆顧問コンサル・セミナー・ご質問・ご相談は・・・ 

スキルパス 代表 谷口竜司（たにぐちりゅうじ）まで 

お気軽にご連絡ください。 

【連絡先】 

TEL：０４５－９７１－７１０４（留守録） 
FAX：０４５－９７１－７３９３（２４時間受付） 
メール：ryu@hs.catv.ne.jp 
お急ぎの方は・・・ 

携帯：０９０－８０３９－５９４５ 


