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（１） 売上が2倍違う！繁盛店が必ず押さえている『品出しUPメカニズム』

私のご支援先で最近、意識していただいているのが、『品出し枚数』です。
繁盛している古着店とそうでない古着店の明らかな違いは何でしょうか？繁
盛している古着店は、いついっても新しい商品が入荷していて、真新しい鮮
度の高い売場を維持しているお店です。当たり前のことですが、これを置き
換えるとこうなります。
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0１ Phase1. 繁盛する古着店のメカニズム、絶対法則８ルール

繁盛店 不振店

品出し枚数
＝品出し力

多い 少ない

買取（仕入）枚数
＝仕入力

多い 少ない

ディスプレイ変更
＝鮮度UP力

頻度高い 頻度低い

POPの数
＝価値訴求力

多い 少ない

お客様への印象 いつ行っても商品が入
れ替わっている

いつ行っても同じ商品
ばかり

結果として 良く売れる、購入の決
断が早い（売れてしまう
のではと心配）

売れない、購入の決断
をしにくい（焦って買わ
なくても大丈夫）

特に、お客様に訴えかけるのが、品出し力です。これは在庫枚数に対して、
月間どれだけ品出ししているかです。言い換えると、どれだけの商品を月間
で入れ替えているのかです。例えば、在庫5000枚の古着店でしたら月間
2500枚は品出ししなければ鮮度を維持できません。この場合で年間回転率
6回転です。繁盛している古着店はこの6回転以上をキープしていることが
ほとんどです。ですので80枚/日の品出しをできているのかが重要です。

年月 メンズ レディー
ス

キッズ 靴 バッグ 合計

目標 1200 1200 250 100 300 3050

4月1日 30 28 10 6 6 80

4月2日 40 33 8 10 13 104

・
・

・
・

・
・

・
・

・
・

・
・

4月30日 29 33 7 20 12 101

合計 1400 1200 200 100 200 3100

【月間品出し計画枚数表の例】

店舗によっては、部門別の品出し枚数とともに、『引き枚数』もカウントしてい
る店舗もあります。これは、鮮度落ちした商品を売場から引いた数です。①
月間売れ枚数、②月間品出し枚数、③月間引き枚数をカウントして鮮度管
理を行っています。売場のスペースに限界がありますから、『引き』という作
業も発生します。

品出し枚数のカウントは売上アップに効果的ですが、最も重要なことは、現
場のスタッフの方が、品出し枚数を増やすことで売上アップに直結するのだ
という意識を持ってもらうことです。なんとなく作業をして品出しするよりも、
目的意識を持って品出しするようになって、確実に品出し枚数を増やし、結
果として、買取を強化するという流れになるのです。ぜひ、自店の売上アッ
プに向けて、品出し枚数への意識を高めていただければと思います。
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（２）廃棄していた商品が売れる！お客様も喜ぶ、『不景気対応型アウトレットコーナー』の作り方

【定期的にマークダウンするアウトレット売場】
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【グラム売り販売コーナー】

古着店の場合、売れ残った在庫に頭を悩まされているところが多いと思い
ます。今お付き合い先で好調なのが、『古着のアウトレットコーナー』です。こ
れは単純に売場に出して○ヶ月経った商品を別のコーナーに移動して販売
するのです。それもできるだけプライスをわかり易くして売っています。ご支
援先では４つのプライスで売るパターンが多いです。980円、780円、480円、
280円など、分かりやすいプライスで販売します。商品タグには値段はつけ
ないのも特徴です。例えば980円（赤）、780円（緑）など、値段の無いタグを

つけたりしています。そしてこのコーナーの魅力は、『ドンドン値段が下がる』
ことです。通常の売場で売れなかった商品をアウトレット売場に持ってきて、
最初の1週間は980円で売ります。1週間経つと780円、さらに480円・・・と毎

週値段が下がる仕組みにしています。これはお店によって値下げの日数や、
プライス設定を変えていますが、非常に簡単にマークダウンができるのがメ
リットです。古着の場合、枚数が多いので値下げをするのも大変な作業でし
たのでこの手法は簡単に値下げできます。また、1週間後に値段が下がる
ので、お客様からしたら、『今買うか、次まで待つか！』といった駆け引きが
楽しさに変わります。いついっても商品も値段も変わらないお店はつまらな
く感じますが、毎週値段が変わり、商品が入れ替わっていればエキサイティ
ングな売場になるのです。

また、最近の新しい試みとして、『グラム販売コーナー』を設置しています
値下げしても売れない売れ残った商品をこのグラム販売コーナーに集め、1

グラム1円で服を販売しています。ジーンズ1本で500グラム～ですのでほと
んどの商品が1000円以下で販売するようなイメージです。このコーナーの
商品には値札を付けず、設置した秤（重量計）にお客様が商品を入れて計
測して値段を調べるという形式です。袋詰め放題企画など、ワクワクする買
い物の演出として、このご時世で受け入れやすい販売手法になります。
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（３）品出しパートスタッフを活用して、売上が1.5倍になった『品出しパート活用テクニック』

古着店でよく悩まれていることで、『バックヤードに買取った商品が溜まり
やすいのでどうにかしたい・・・』というものがあります。バックヤードに商品
が溜まるので、現場のスタッフさんが無意識に蓋をしている可能性が高く
なっています。現場のスタッフさんが無意識に蓋をするというのは、言い換
えると、買取を制限しているということです。バックヤードに出し切れていな
い商品が溜まっていると、ついついお持ちいただいた商品をお断りしたり、
通常よりも安く査定を出しすぎたりと、無意識に買取量を減らそうとするもの
です。こういった状態の場合、現場のスタッフの買取業務へのモチベーショ
ンが下がり、結果として買取客を手放しかねません。

こういった場合、つまり、買取が多いが、品出しできていないという場合に
有効なのが、『品出しパートスタッフ活用』です。ご支援先でいわゆる買取多
寡、品出し不能の状態になったお店には、積極的に品出し専用のパートさ
んを募集することをお勧めしています。

募集内容としては、
①1日の労働時間は2～3時間でOK!

②業務は簡単な品出し業務のみ、査定はしなくてOK!

という内容です。特に主婦の方などをターゲットにして募集をすると集まりや
すくなっています。

品出しパートスタッフの活用のメリットは、
①品出し枚数がアップする
②バックヤードの整理整頓ができる
③査定するスタッフに知識が蓄積しやすい
④単純作業（品出し）に時間を取られない分、売場作りなどに時間を割ける

などがあります。まず最初のステップは、絶対的な買取件数が多いことが前
提ですが、次のステップとして、効率的な品出し、そして、売場作りへの着手
です。
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テキストサンプルをご覧いただき有難うございます。

本商品では、全30項目（残り27項目）のノウハウを詳しく掲

載しております。実践的なノウハウなので、明日からスグご
活用頂ける内容となっております。

9,800円（テキスト＋ＣＤ）で全てが分かります！！

是非お申し込みお待ちしております。


