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<< ひとつずつ見ていこう！>> 

父さん、実は相談事があるんだ･･･ 

どうした？店の売上のことか？ 

そうなんだ。どうも最近、売上が思わしくなくて。商品の構成をオーディオ中心の若者向けにシフトして

みたんだけど、どうもうまくいってなくて･･･  

レポートの参考使用例 

（個人商店編） 

読み解き事例編 市場情報評価ナビ 

商圏レポートはどのように利用されるのでしょうか？ 

ここでは、ある電器店の一風景を参考に、読み解いていきましょう。 

 

 

父さん 

2代目店主。 

息子がUターンで店主を引き継ぐ

ことになってからご隠居暮らし。

趣味の釣りをたのしむ毎日。 

3代目店主。父を尊敬している。 

日々大黒柱として奮闘するが、

なかなか思い通りに行かず 

「何とかしなければ」の気持ちが

強まっている。 

息子 

登場人物 
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この資料は店の近所にどういう人が住

んでいるか、商売として成り立つのかを

評価している資料だ。 

 

ふむ。ところでお前、こういう資料を見たことがあるか？ 

商圏レポート？ 

そういうグラフや数字は得意じゃないんだ。 

 

 

最初から得意な人なんていない。ひとつずつ、必要なところ

だけを見ていけばいいんだ。 

 

なるほど。簡単に説明してもらえるかな･･･？ 

 

<< わかるところから順番に！>> 

 

 

この「居住者マーケットとしての評価」っての

がそれだね。総合Aってことは市場としては

良いってことだね。 

そういうことだ。その下を見てみろ。「居住者の

年代構成」ってところだ。 

年代別の割合だね。年齢層高いなあ･･･ 

まあ高齢化の問題もあって、最近ではどこでもそれは同じかもしれない。ただ、この店の立地が市街地

であることと、「マーケット水準評価」をあわせてみるとよりわかりやすいかもしれないな。 
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【マーケット水準評価】 

【マーケット特性評価】 

 

人口総数のところだね。比率ではなくて、こっちは実数なんだね。５０代以降が全て「+ +」になっている。

年齢層の高いところと言えそうだね。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

次の「マーケット特性評価」では比率での水準判定が記載されている。比率でいうと、やはり２０歳代までは 

平均を下回るほど比率は低いようだな。 
 
 

若者向けの商品構成があたらなかった訳か･･･。 
 
 

商品が悪いわけではないと思うがな。やっぱり、買う人と商品が一致しないとなかなか商売はうまくいかな

いってことかな。 

 

 

<<イメージを膨らませてみよう！>> 

 

 

じゃあ、どういう商品を扱っていけばいいんだろう？ 

 

そのヒントも、この商圏レポートの中に隠れているぞ。たとえば、「マーケット水準評価」内の、｢富裕｣を見

てみると、どの水準も「+ +」だろ。  
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【マーケット購買力評価】 

 

年齢層が高くて、ゆとりのある家庭が多い･･･？ 
 

 
 

そうそう。なんとなくお客さんの暮らしぶりが見えてきただろ？それだけじゃないぞ。「マーケット特性評

価」の「世帯人員 1人世帯比率」、「借家世帯比率」、「消費購買力計」なんかも高そうだ。 
 
 

借家で一人暮らし、ゆとりのあるお年寄り･･･？ 
 
 

一概にそんな人がたくさんいる、というわけではないが、店の周辺地域の特徴であることは間違いない

ようだな。 
 
 

なんとなくわかってきたぞ！ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

そして「マーケット購買力評価」だ。電器店のうちに関係が有りそうなのは「家具・家事用品購買力」や

「パーソナルコンピュータ購買力」といったところかな。中心地だけあって、購買力自体が全体的に高く

て水準判定は「+ +」がほとんどだ。ちゃんと商売としてやっていけるってことだ。  
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で、具体的にどんな商品を取り扱えばいいの？ 

 

さすがに資料を見るだけでは「この商品を置きなさい」という答えまでは教えてくれない。そこは電器店

の腕の見せどころだ。 

ごめんなさい･･･。でも、さすが父さん。昔からこういう資料を見て商売してきたんだね。 

いやぁ～アハハ、銀行の営業の人にな、このサービスを教えてもらったんだよ。昨日。 

（ ゜д ）゚･･･ 


