
 

 

 

          何故、自社の強みが薄れ競争力が低下したのか 
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消費のマインド面での厳しい視線

料理のマンネリ化

お客様の意識の変化

贅沢商品と実質商品の切り分け

じっくり比較する購買行動

価格と品質へのバランスを配慮する

競合関係

値引き合戦

低価格志向の店舗の進出

その結果として競争力の低下

サービスに満足感が生まれない

安易な値引き策（割引、クーポン）

強みの喪失、焦点ボケの発生

店舗の雰囲気がマッチしていない

     売上不振の場合のロジックツリー 

     売上不振の場合のロジックツリー 

 

・サ－ビス力の強化  サービスコンセプトの確立 

                   サービスマニュアルの整備 

                   サービス教育訓練 

・販売促進強化      営業力の強化 

                   店内販促活動（計画～効果測定） 

・店舗イメージアップ 店舗イメージアップ指導 

                   クリンリネス指導 

・メニュー政策      メニューコンセプトの確立 

                   メニュー診断･開発 

・売上管理と人材    責任者教育（マネジメント教育） 

 育成          売上管理のしくみづくり 

                    階層別教育・訓練 

 

・業態の再構築・親業態開発 

・店舗コンセプトの再構築 

 新規客が 

 増えない 

リピ－タ－が

固定しない 

客単価が 

アップしない 

顧客ニーズ 

との不一致 

客
単
価
が
確
保
で
き
な
い 

客
数
が
増
え
な
い 

不振店対策診断 

お問い合わせ先 

株式会社パートナーズコンサルティング 

担当：中山 （携帯までお電話ください！ 電話：090-4728-9272） 

〒133-0073 東京都江戸川区鹿骨１－１８－４  電話：03-3676-2269 FAX：03-3676-2269 


