
小売・サービス業【経営不振の原因・対策追求フローチャート】 
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スタート 

再チャレンジ 再チャレンジ 

現在成長していない 

 

もっと成長させたい 

 

利益が出ていない 

資金繰りが苦しい 

だんだん閑になってきた 

 

競合店がある 

 

競合店の方が顧客居住地域に近い 

 

競合店の方が売場面積が広い 

 

競合店の方が商品品目数が多い                                    

 

競合店と戦い、脱零細を目指す意

欲が失われている 

終わり 

この段階では 

原因特定不可能 

廃業 



 

 

 

番号 原因 対策 

 

① 
 

消費マインドの冷え込み 

競合関係、立地条件などの変化の兆し 

消費者ニーズとのズレの発生の兆し 

一度、自店の現在の経営状況を振り返ってみる 

 

 

② 

 

費用の構造にゆがみがある 

 

計数管理を実践する 

粗利益率 人件費比率 部門別利益率など 

③ 

 

立地不適合（商売に不向きな立地） 

素人商売 

立地再検討 

経営者としての再勉強 

 

④ 

 

競合店よりもセリングパワーが劣る 

 

競合のない立地に移転する 

自店をパワーアップする 

プロモーションを強化する 

⑤ 「近さ」以外の魅力がない 適切な諸施策を実施する 

商品力の強化（付加価値・差別化） 

⑥ 

 

「地の利」に不利がある 商品・サービスの魅力で差別化を図る 

プロモーションを強化する 

 

⑦ 

 

 

品揃え不適合 

売場づくりのレベルが低い 

品質（鮮度）管理が悪い 

プロモーションの不足 

「売場づくり」の再検討 

品質（鮮度）管理体制を見直す 

 

⑧ 

 

売れ筋をとらえていない 

品質（鮮度）管理が悪い 

プロモーションの不足 

「売場づくり」の再検討 

品質（鮮度）管理体制を見直す 

⑨ 

 

商品の充実度に限界がある 

 

アイテム単位の販売実績を把握し、商品回転率を

あげる 

⑩ 実施可能な改善策を実施していない 適切な諸施策を実施する 

投資対効果を考慮し、ピンポイント改善 

⑪ 売上不振を他店や他人や景気などのせい

にしている 

自己の経営者責任をもう一度振り返る 

自店の将来をもう一度考え直す 

原因と対策 


