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  店長の職務とは  
店長の役割は、店の目標営業利益を達成する

事です。これは、店長に与えられた重要な職務

の一つです。そこで、これを達成させるために

何をするか。公式では売上から売上原価を引き

そこから販売管理費を引いたものが営業利益

です。目標どおりにいかに売上高を達成させる

か、売上高がいかないならいかにして売上原価

を下げるか、売上もだめ、売上原価も下げる事

が難しければ、いかに販売管理費を下げるかと

いう事で、方法は多様になる。そこである店長

は考えた。店長がいくら売上を上げようと激を

飛ばしても肝心の人が動かなければ仕方がな

い。であれば、「店長の最も大きな仕事は人を

育てる事」だと考える。人が育てば売り方が変

わる。売り方を変えようとすれば売場が変わる

良い売り場に変われば、お客さまの支持が高ま

る。支持が高まれば、お客さまが増える。お客

さまが増えれば売上が上がる。人が育てば生産

性が上がる。生産性が上がれば利益も出てくる。

では、人を育てるためには何をすればいいのだ

ろう。少なからず物を販売することは嫌いでは

ないはず。物が売れて、お客さまに喜んでもら

える。お客さまが“何故”その商品を買わなけ

ればいけないか納得すれば物は売れる。一人ひ

とりが考える。「働いている一人ひとりがいか

にやりがいを持てるかが重要」になる。「何の

ためにその作業をするか」が理解させれば、的

を得る。理解してもらうまで、じっくりと話し

合う。目的がわかれば人は育つ、人が育てば売

上は上がる。人が育てば利益は出る。だから人

を育てる。作業の効果を測定し、上手くいって

いれば褒めたたえ、そうでなければ繰返し取り

組んでもらう。納得してもらうまで話し込む。

「コミュニケーションが上手くいけば業績は

おのずと付いてくる」。それが仕組みづくりで

す。でも現実、「部門の主任が野球で言う４番

でピッチャーを務めている。」一人の人に負担

がかかりすぎては続かない、それぞれが力を出

し切る全員野球が課題になる。単に売上を上げ

ることを目標にして毎日がんばっていてもけ

して業績は上がってこない。それより、店長が

とにかく人を育てたい。何のために私たちは働

いているのかそれが共有できれば業績は上が

ってくる。そのための手段にコミュニケーショ

ンは欠かせない。やり方もいろいろあるはず。

入口や特設コーナーでの催事企画、企画をたて

て主任に任せる。主任は、それを部下に落とす。

全員でアイデアを出させる。役割分担もさせる。

演出が好きな人もいる。色使いが得意な人もい

る。試食販売が上手なパートさんもいる。人が

持っている能力を引き出せばよい。そのように

させていくのも店長の役割である。

 カットフルーツ  
消費者の価値を創造してあげることが競争

で生き残っていくうえで必要なら、消費者が問

題にしていることに対して、解決策を売場の中

に出していくこともその一つの対応策になる。 

例えば「果実を食べる際に嫌なことは何です

か」というお客さまアンケートに対する答えは、



６０％強の人が「皮をむくのが面倒」と応えた。

であれば、果物の皮をむくことが面倒なお客さ

まに対してカットフルーツの販売は、その問題

解決の一つの対応策となる。その試みを売場で

検証していく。ではどうすればよいのかを考え

る。①カットフルーツだから冷ケースでの販売

が基本（平冷ケースも OK）②衛生管理③鮮度
のアピール③値ごろな価格設定。 ケーキ感覚

でかえるプライスゾーンの設定 などがポイ

ント。価格ゾーンは、ハレの日のセットアイテ

ムも入れれば９０円～１４８０円。通常の中心

価格レンジは１９８円～３９８円、プライスポ

イントに１００円（１００円ケーキの感覚）、

１９８、２９８円を設定。苺、パイン、キュウ

イ、オレンジ、メロンのアイテムで量目をかえ

ＳＫＵで対応すればよい。ハレの日にはセット

アイテムで７８０円、９８０円、１２８０円も

登場する。 
鮮度の訴求をピーアールするには、一気に切っ

て一気に売り切るタイムサービスも効果的。一

口サイズ、カットしたばかりのフルーツであれ

ばフルーツの香り、シズル感も出る。果実は、

衝動買い商品だから、いかに美味しそうに、あ

るいは付加価値を訴求して売るかがポイント。

専門性を高めた情報提供（美容と健康に）、カ

ットフルーツの詰め合わせ。ヨーグルト、ジャ

ムの併売、デザート、スイートコーナーとして

の魅力を出す、少量パック、目新しい輸入果実

の導入もいい、アイデアと手間を掛けた工夫を

して、マーケッティングの力量を試すことにな

る。試食、量り売りを実施すれば、お客さまに

楽しんでいただける。好きなものを必要な量だ

け、組み合わせも出来れば魅力である。（杉田）

 
 
 
 
 
 
 
 
某店定点観測 正午のカットフルーツ売場    午後６時の売場 スイカ、パインが好評 
講習会案内 

 ５月の講習会 
 講習会名 ： 第１１３回店舗職員資格認証（初級）講習会 
 場  所 ： 神奈川県 「全農営農技術センター 」              
 開催期間 ： 平成１９年５月８日（火）～５月１１日（金）４日間 
申込締切日： 平成１９年４月２７日（金） 
 
講習会名 ： 第５３回青果部門強化講習会 
 場  所 ： 東京都 「カワジュンショールーム」「東京都立産業貿易センター台東館」

 開催期間 ： 平成１９年５月２２日（火）～５月２４日（木）３日間 
申込締切日： 平成１９年５月８日（火） 
   テーマ別セミナー 
講習会名 ： 第１８回先進ＳＭ視察セミナー 
 場  所 ： 千葉市より南西部 流山おおたか森ＳＣ、ヤオコー牧の原モア店 村の市場

 開催期間 ： 平成１９年５月２３日（水）～５月２４日（木）２日間 
申込締切日： 平成１９年５月７日（火）  
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ツの実習あり


