
【無料レポート】売上・利益が自然に増える

たった一つの戦略 

～「売れる店舗」に変えるだけで結果が変わる！～ 

 

はじめに 

「集客できない」「売上が伸びない」「利益が残らない」── 

多くの店舗経営者が抱える共通の悩みです。広告費をかけても一時的。値下げして

も利益が減るだけ…。では、どうすれば店舗の売上と利益を 持続的に増やす ことが

できるのか？ 

答えは、たった一つの戦略を実行することです。 

それは、「店舗を売れる店舗にする」こと。 

 

なぜ“売れる店舗”がすべてを解決するのか？ 

✔ 集客できる店舗は「わざわざ来たくなる」理由がある 

✔ 売れる店舗は、商品より「体験」「空間」「人」で選ばれる 

✔ 利益が出る店舗は「値下げ」ではなく「価値」を売っている 

“売れる店舗”には、共通する仕組みと設計思想があります。 

つまり、「売れる店舗」は偶然ではなく、意図的に作れるのです。 

 

「売れる店舗」に変えるための３ステップ 

① 店舗の魅力を“言語化”する 



自分たちの強みやこだわりをお客様目線で表現できていますか？ 

→ 価値が伝わらなければ、存在しないのと同じ。 

② 売れる「導線設計」を作る 

お客様の動線、視線、感情をコントロールする配置・演出があるか？ 

→ 入店～購入までの「心理の流れ」を設計する。 

③ リピートされる“体験”を提供する 

モノを売るのではなく、心に残る体験を提供できているか？ 

→ 感動・共感・信頼がリピートの原動力になる。 

 

実際の改善事例 

例 1：飲食店 A（地方の個人店） 

・ビフォー：メニューが多すぎて特徴がぼやけていた 

・アフター：人気メニューに絞り、「ストーリーPOP」で訴求 

→ 月商 40 万円 UP、口コミが急増！ 

例 2：美容室 B（都市型） 

・ビフォー：どこにでもある内装とサービス 

・アフター：「貸切サロン」「悩み解決型カウンセリング」を打ち出す 

→ 新規予約が 2 倍、客単価 15％UP！ 

 

無料アドバイスのご案内 

本レポートでは概要をお伝えしましたが、店舗の状況やターゲットにより対策は変わり

ます。 

そこで、あなたの店舗の状況に合わせた【無料アドバイス】を実施中！ 

▼ 無料アドバイスの内容（オンライン相談・30 分） 

・店舗診断（魅力・導線・価値の伝え方） 



・改善ポイントと優先順位のアドバイス 

・「売れる店舗」への第一歩をご提案 

 

まとめ：戦略はたった一つでいい 

あれこれやるより、「売れる店舗に変える」ことに集中しましょう。 

それだけで、集客・売上・利益の悩みが一気に解決する可能性があります。 

 

＼売れる店舗化レポートを読んで、あなたの店を変えてみませんか？／ 

 

 ࿨࿩࿪ 事例①：町のパン屋さん（地方・個人経営） 

■Before 

・品数は多いが特徴が伝わらない 

・店内が雑然としていて回遊しづらい 

・「何を買えばいいか分からない」という声が多かった 

■戦略と改善 

・人気 5 商品に絞って「一番人気」「限定」などの POP を設置 

・店内を「入り口→焼きたて→レジ」へと自然に導く配置に変更 

・商品の背景（素材・想い）をボードで紹介 

■After 

・迷わず買える安心感と信頼感 

・客単価が 20％アップ、リピート客も増加 

・月商 40 万円 → 65 万円に上昇 



 

 ࿨࿩࿪ 事例②：美容室（都市部・競合多数） 

■Before 

・内装やサービスが他店と差別化できていない 

・「安いだけの店」という印象 

・予約数が横ばいで客単価も低かった 

■戦略と改善 

・「1 日 5 組限定の貸切カウンセリング型美容室」にブランディング 

・初回に「悩みをじっくり聞くカウンセリング時間」を導入 

・内装に木材やアロマを取り入れ、五感を刺激する癒し空間に 

■After 

・SNS で「他にない体験ができる」と拡散 

・新規予約 2 倍・リピート率 70％達成 

・客単価 5,500 円 → 7,800 円にアップ 

 

 ࿨࿩࿪ 事例③：文房具・雑貨店（商業施設内） 

■Before 

・商品は豊富だが“どこにでもある店”という印象 

・通路から目立たず、立ち寄られにくい 

・価格競争で利益が出づらい状態 

■戦略と改善 

・「手紙を書く喜びを届ける店」へコンセプト再構築 

・通路面に「今日、誰に手紙を書こう？」というキャッチコピーを掲出 

・文房具売場を「体験型ワークショップ」コーナーに変化 



■After 

・通行客の立ち寄り率が 1.5 倍に 

・「手紙セット」やギフト商品の売上が伸びる 

・ワークショップ経由の購入で利益率の高い商品が動くように 

 ࿨࿩࿪ 事例④：住宅設備ショールーム（郊外・メーカー直

営） 

■Before 

・展示はあるが「売る気がない」と言われていた 

・スタッフは説明専門で、購入につながらない 

・来場者のほとんどが冷やかしで終わる 

■戦略と改善 

・「暮らしの体験ツアー型ショールーム」にリニューアル 

・来場者の属性に合わせて生活シーン別に動線を設計 

・受付時に「住まいの悩みアンケート」→ その内容に合った提案へ 

・リアルな生活感のある演出（生活音・香り・調理デモ）を追加 

■After 

・来場者の滞在時間が平均 15 分 → 45 分に 

・具体的な相談が 3 倍に増加し、成約率が 30％アップ 

・1 件あたりの契約単価も上昇し、月間売上が約 2 倍に 

 

この事例は、「見せ方を変えただけ」で冷やかし来場者を「顧客化」した好例です。 

どの業種でも「売れる店舗化」は可能です。業種別のレポートやテンプレートもご希望

があればご用意できます。 


