
経営さぷりメント 各方面の専門家による
ビジネスに役立つエッセンス。

佐 瀬 道 則
さ      せ　 みち   のり

中 小 企 業 診 断 士づいてしっかり考えて、計算して、仮説を立てて、実践し

て、判断して行く必要があります。

儲けがなければ経営は続かない

　新しくお店をオープンさせる場合は、誰しも、建築関係

費用、仕入、在庫、価格、人件費、広告費等々、様々な事柄を

「数字」で表してみるはずです。そうでなければ成功するか

しないかの見通しが立てられません。　

　店舗の営業が始まってからは、単品商売ならまだしも、

多くの商品を扱っていれば、個々の商品の動きを的確に掴

み、それらをトータルとして管理できなければ、最終的な

「儲け」がどこからどうやって出て来ているのか分からな

いことになります。

　いくら売上が大きくなっても、最後に手元に残る利益を確

保できなければ、経営は継続できません。今年は、今月は、今

週は、今日は、いくら儲かっているのか。または、いくらの儲

数字がわかれば商売はもっと楽しい！

数字をつかむことの大切さ

　私はもともと文系です。とくに文系出身の方は数字が

苦手だとおっしゃる割合が多いようです。でも、ちょっと

した計数や（数学ではなく算数程度の）数字の知識があれ

ば、そしてその知識を活用し応用することができれば、必

ず商売にはプラスになります。

　なぜなら、商売の結果はすべて数字で表され、店舗の戦

略や商品の見極めなども数字で判断することができるか

らです。つまり、お店の数字に強くなるイコール「儲ける

こと」。儲けという言葉は、何となくえげつないようなイ

メージに捉えられがちですが、商売はボランティアで

やっている訳ではなく、適正な儲け、すなわち利潤を確保

できなければ、早晩行き詰ってしまうことになります。

　近年商売する側にとっては、お客様の選別がますます

厳しくなり、経営の舵取りが難しくなっています。そうい

う時代だからこそ、思いつきの商売ではなく、データに基
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けを出すためには「最低限あとどのくらい売る必要があるの

か」などを、逐一数字で判断して行かなければなりません。

商売の楽しさは数字を知ることから

　先日、とある商店から経営相談を受けた時のことです。

この店は、何から何まで（いまどき珍しいほど）大雑把な経

営をしていて、経営者に数字的なことを聞いても殆ど分か

りませんでした。儲かっていたときは、それでも良かった

でしょうが、ここ数年売上が低下し借入金の返済にも窮す

るようになって、初めて危機感が生まれたケースです。

　とりあえずお願いしたのは「毎日、商品別に売れた個数

を数えて、手書きで記録してください」ということでした。

すべてはここから始まりました。毎日販売個数の記録を取

ることで、お店の数字がどう見えて来るか・・・ということ

を身をもって実践してもらうことで、この店のオーナーは

今、商売の面白さに目覚めつつあります。

　「売上高」「客数」「客単価」「買上げ率」「通行客数」「来店客

数」「来店率」「買上単価」「買上数量」「売上原価」「変動費」「固

定費」「棚卸高」「商品回転率」「交差比率」「貢献度」「曜日変動」

「季節変動」・・・etc.　並べてみると頭が痛くなって来るよう

ですが、実はそれらの数字ひとつひとつに意味があって、地

道にデータを取り、数字に基づいた見方や判断ができるよう

になれば、場当たり的で無計画な経営から、計画的で目指す

ポイントがはっきり見える経営になって行くと思います。
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　「商売は気合いだ！」「商売は根性だ！」「商売は勘だ！」「商売は感性だ！」「商売は

笑顔だ！」・・・etc.　いずれも、ある意味で的を射ているかも知れません。一方、経営

者の方々と話をしていて、意外に聞くのが“数字はどうも苦手で・・・”というひと言

で、決算書の大枠は理解して掴んでいても、少し細かい話になると逃げ腰になった

り、面倒くさそうな表情に変わったりするケースがあります。また、いまだに“パソコ

ンは苦手で、自分ではどうも・・・”という方も。

　勢いで売る商売は長続きしません。数字で現状を押さえて次の一手を考えること

が大切です。「会社の数字に強くなる」「売場を数字で見てみる」「数字を捉え、ビジュ

アル化して議論する」ようになれれば、商売はもっと楽しいこと・面白いことになる

はずです。

　数字で経営を見ることはあらゆる業種業態に共通することですが、今回は「売場の

計数管理」という視点から考えてみたいと思います。

　「お客様に買ってもらって喜ばれる、店は売って儲かる」

という商売の楽しさの基本は、数字を知るところから始ま

ると思います。

売上高

入  店  客  数

店前通行人数

商品の魅力度
　　（×）
価格の魅力度
　　（×）
店内プロモーション度によって決まる

立地によって決まる

買上点数を増加する努力

入 　 店 　 率

客　数 買  上  げ  率

買  上  点  数

１点商品単価

（×）

（×）

（×）

（×）

客単価

総合的な店の魅力度

取扱商品によって決まる

売上高の分解
～客数と客単価からみてみる～

BICAkita06 BICAkita 07
2012.11 2012.11


