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成果目標・経営成果	

サブシステム	

組織概要　　収支概要　その他	コンセプト	

ターゲット	

内的環境	

外的環境	

コンセプトマップ	

～創業３００年｢大徳屋」の良さを知ってもらおう～	

テーマ	 ▼創業享保元年（創業300年）の老舗 
▼かりんとう饅頭の人気（三重県では初め

て販売した店、独自の製法） 
▼「小原木」という商標（同じ商品でもこの

商標を使えるのは大徳屋のみ）	

▽「鈴鹿抹茶」のブランド化	
▽周辺（道路沿い）に競合店が少ない	
▽鈴鹿市のホームページでも紹介されてい
る	
▽和食の世界遺産登録により市場のグ

ローバル化	
▽店舗前の道路の交通量が多い（観光客

は必ず通る道）	
	

常連客、地元の新規顧客	

創業300年の歴史をお客様の手
元に届ける	

月平均売上　300万円達成	

顧客　　	
管理	

イベント
企画	

広報	

◇顧客名簿の管理を行う（ポイント会員） 
◇顧客アンケート等の集計、分析 
◇店舗別売上分析、商品分析、顧客分析	

◇年間イベントカレンダーの作成 
◇イベントのＰＣＤＡサイクルを管理 
◇ＤＭ、営業ツールの作成及び各店舗への提供 
◇顧客管理との連携	

◇ホームページ、ブログの更新、充実 
◇フリーペーパー等を活用した広報活動 
◇イベントチラシ等のポスティング及び折込 
◇イベント等のＤＭ発送 

◇顧客への商品説明、小原木、かりんとう饅頭のＰＲ 
◇次回来店クーポンの配布及び次回イベント等の案内 
◇ポイントカード会員への案内 
◇お客様アンケートの実施、回収 
 
◇商品の管理（商品の品切れを防止） 
◇本社工場との綿密な連携を行う 

事業の基本システム	

売上目標
広瀬店 8月 9月 10月

売上目標 2,700 2,200 2,300

新規会員 15 100 100

(単位：千円/人）

社長	

営業部長	

店長	

仕入	
管理	

イベント
企画	

顧客管理	

創業300年　大徳屋広瀬店　増販増客作戦	

レジ・	
接客	

仕入管理	

■来店人数　 165人アップ／月（前年比10％アップ） 
■客単価　　　315円アップ／回（前年比20％アップ）	
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広報	
顧客
管理	

レジ
接客	

(ポイント会員）	

ＤＭ 
送付	

本
社
工
場	

(ポイント会員）	

広瀬店	

常連客	

既存客	

イベン
ト企画	

仕入	

注文	

広報	

顧客管理	

情報共有 
ツール作成	

イベント案内 
ポスティング、 
ネットツール	

フリーペーパ 
看板、案内の
充実、ＨＰ	

品数確認	

状況報告	

補充	

仕
入
管
理	

レジ・
接客	

顧客情報	 来店時に次回
クーポン券配布	

イベント案内 
手渡し 

地元　
新規客	

新規客	
観光客	

打合せ	

打
合
�	

確
認
作
業	

在庫
確認	

在庫
情報	

企
画
情
報	

打合せ	

顧
客
情
報	

(ポイント会員)	

　売上が何年か下降傾向にあり、新店舗を出すも振るわない。
　創業 300 年という老舗だが、地元でもその歴史を知る人はあまりおらず、300 年
であることを伝えると驚かれるという。また、銘菓と言われる菓子は、地元の競合数
店でも同じようなネーミング、味、見た目、価格で製造販売しており、元祖である同
店の売上はトップであるものの、どこで購入しても同じであるという認識が否めない。
　そうした環境の変化を睨み、専門店は独自の戦略で本当の和菓子ファンの心を掴み、
同時に自店のファンにしていく必要がある。これまで、そういった対策を講じてこな
かった結果、客離れが進んでいるのが現状である。

　他の和菓子店との差別化を図るため、「300 周年記念イベント」を開
催した。
　限定販売の菓子や親子生菓子体験教室、スタンプラリー、定額以上の
購入で粗品進呈など、数種の企画を同時進行し、売上を上げていった。
　常連客、新規客それぞれの PT設計をつくり、Facebook やブログ等
でこまめに告知。更新頻度も高い。
　店の売上が毎年落ち込む 6月の催事開催で、見事に昨年対比 112％を
達成した。

背景 ポイント

老舗和菓子屋の増販増客

イベントで来店した顧客や
獲得した個人情報を名簿
化する顧客管理部門とイ
ベント企画部門が連携し、
広報部門の作成したDM
等を発送。
接客部門は直接のやりと
りの中で、さらに顧客情
報を収集していく。

これを中小企業では、2
～ 3 名、もしくは一人で
行う。

イベントを軸に、創業
300年であることを認知し
てもらう仕組み。
鍵は、やはり直接お客様
と接触のある接客レジ担
当が握っている。

ただし、この基本システム
には、顧客から店へのリア
クション（矢印）が描か
れておらず、この点はマイ
ナスである。
DMを送付されたあと、ど
ういう行動に移すか、イベ
ント案内を手渡ししたら、
どうなるかといった顧客目
線のアクションを記入する
必要がある。
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テーマ	

内的環境	

事業方針の基本的な狙い	

外的環境	

成果目標・経営成果	

基本戦略　方向性	

▼創業享保元年（創業300年）の老舗 
▼かりんとう饅頭の人気（三重県では初めて販売した店、独自の製法） 
▼「小原木」という商標（同じ商品でもこの商標を使えるのは大徳屋のみ）	
▼知名度の低さ（鈴鹿市内でも） 
▼従業員のレベル（商品知識、接客）の低さ 
▼立地条件の悪さ	

▽周辺に競合店が少ない	
▽鈴鹿市のホームページでも紹介されている	
▽和食の世界遺産登録により市場のグローバル化	
▽コンビニのデザート市場への販売強化 
▽洋菓子市場の拡大 
▽「鈴鹿抹茶」のブランド化 
	

①創業３００年の「大徳屋」の知名度アップを図る	

②競合店にない「小原木」と「かりんとう饅頭」の売上
増を図る	

③イベントがある時期とそれ以外の時期との売上

ギャップを縮める	

■基本戦略	

 ▽広瀬店開店１周年記念イベントを機に、定期的なイベン 
ト開催により集客アップ。	

 ▽「小原木」「かりんとう饅頭」を軸に販売強化。	

■方向性	

 「待ち」の店から、｢攻め」の店へ 

　	・CTを明確にし、情報発信 
・季節ごとのイベントを開催し来店率を高めると同時にポ
イント会員を増やす。⇒　最終的にはファン化。 
・既存客（ポイント会員）へのＤＭ、クーポン券 
・和菓子の説明ができるスタッフの育成 
・新規顧客の来店計画（イベント案内、ＨＰの充実） 
 

◎広瀬店売上前年比30％アップ	

■来店人数　 165人アップ/月（前年比10％アップ） 
■客単価　　　315円アップ/回（前年比20％アップ）	

☆月平均売上300万円の達成	
～創業３００年｢大徳屋」の良さを知ってもらおう～	

事業方針と狙い　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　	

創業300年　大徳屋広瀬店　増販増客作戦	

売上高＝告知数×反応率×来店率×販売数×単価	
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成果目標・経営成果	

サブシステム	

組織概要　　収支概要　その他	コンセプト	

ターゲット	

内的環境	

外的環境	

コンセプトマップ	

～創業３００年｢大徳屋」の良さを知ってもらおう～	

テーマ	 ▼創業享保元年（創業300年）の老舗 
▼かりんとう饅頭の人気（三重県では初め

て販売した店、独自の製法） 
▼「小原木」という商標（同じ商品でもこの

商標を使えるのは大徳屋のみ）	

▽「鈴鹿抹茶」のブランド化	
▽周辺（道路沿い）に競合店が少ない	
▽鈴鹿市のホームページでも紹介されてい
る	
▽和食の世界遺産登録により市場のグ

ローバル化	
▽店舗前の道路の交通量が多い（観光客

は必ず通る道）	
	

常連客、地元の新規顧客	

創業300年の歴史をお客様の手
元に届ける	

月平均売上　300万円達成	

顧客　　	
管理	

イベント
企画	

広報	

◇顧客名簿の管理を行う（ポイント会員） 
◇顧客アンケート等の集計、分析 
◇店舗別売上分析、商品分析、顧客分析	

◇年間イベントカレンダーの作成 
◇イベントのＰＣＤＡサイクルを管理 
◇ＤＭ、営業ツールの作成及び各店舗への提供 
◇顧客管理との連携	

◇ホームページ、ブログの更新、充実 
◇フリーペーパー等を活用した広報活動 
◇イベントチラシ等のポスティング及び折込 
◇イベント等のＤＭ発送 

◇顧客への商品説明、小原木、かりんとう饅頭のＰＲ 
◇次回来店クーポンの配布及び次回イベント等の案内 
◇ポイントカード会員への案内 
◇お客様アンケートの実施、回収 
 
◇商品の管理（商品の品切れを防止） 
◇本社工場との綿密な連携を行う 

事業の基本システム	

売上目標
広瀬店 8月 9月 10月

売上目標 2,700 2,200 2,300

新規会員 15 100 100

(単位：千円/人）

社長	

営業部長	

店長	

仕入	
管理	

イベント
企画	

顧客管理	

創業300年　大徳屋広瀬店　増販増客作戦	

レジ・	
接客	

仕入管理	

■来店人数　 165人アップ／月（前年比10％アップ） 
■客単価　　　315円アップ／回（前年比20％アップ）	
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広報	
顧客
管理	

レジ
接客	

(ポイント会員）	

ＤＭ 
送付	

本
社
工
場	

(ポイント会員）	

広瀬店	

常連客	

既存客	

イベン
ト企画	

仕入	

注文	

広報	

顧客管理	

情報共有 
ツール作成	

イベント案内 
ポスティング、 
ネットツール	

フリーペーパ 
看板、案内の
充実、ＨＰ	

品数確認	

状況報告	

補充	

仕
入
管
理	

レジ・
接客	

顧客情報	 来店時に次回
クーポン券配布	

イベント案内 
手渡し 

地元　
新規客	

新規客	
観光客	

打合せ	

打
合
�	

確
認
作
業	

在庫
確認	

在庫
情報	

企
画
情
報	

打合せ	

顧
客
情
報	

(ポイント会員)	
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START 

ＥＮＤ／	
　ＣＯＮＴＩＮＵＥ	

顧客	

顧客状況	顧客心理段階	

事業体	

業務	
（何をするか）	

担当	
（誰がするか）	

ツール　情報	 費用	
（いくらか）	

段階目標	
（どう見積もるか）	

備考	
留意すべきこと	

創業300年　大徳屋広瀬店　増販増客作戦	

～創業３００年｢大徳屋」の良さを知ってもらおう～	

月平均売上　300万円達成	テーマ	 成果目標	

ＰＴ（プロセスツール）設計①　　【常連客（ポイント会員）】	

事前準備	

認知	

継続	

関心	

行動	

和菓子は基本的に
大徳屋で買ってい

ます。	

え、大徳屋は創業
300年の老舗なん

だ。すごい歴史が
あるんだな～。 
「小原木」の名前も

大徳屋だけなんだ。 
いつも来ているけ

ど知らなかったな。	

イベントもあるみた
いだし覗きに行って

みようかな。歴史あ
る「小原木」も食べ

てみたくなったな。 

小原木やかりんと
う饅頭以外もたくさ

んあるな。イベント
も結構あるんだ。	

このクーポンはお
得だな。来月の限

定商品も楽しみだ
し、また来よう。	

のぼりを増やす	

・イベント企画 
・クーポン券の

反応調査	

社長、
店長 

・次回来店クーポン 
・翌月限定商品の案内 

・イベント案内
作成 
・ＨＰの充実 
・ブログ案内 

・ＤＭ発送 
・店頭での

手渡し 

・イベント
実施 
・商品説明、
試食等の
実施 
 
 

・クーポン券
手渡し 
・次回限定
商品の案内 
 

社長 

店長
及び
店員 

・時期に適したイベント企画 
・ツール（クーポン）のテスト 

・店内ＰＯＰ 
・ホームページ 
・ブログ 

・チラシ 
・ＤＭ 

・他の商品の説明 
・顧客アンケート 
・次回イベントの案内 

個客の興味の
引くイベント 

既存客に大
徳屋の歴史、

伝統の小原
木を知って

もらう 

来店客全員にイ
ベントチラシの

配布。ポイント
会員に対しＤＭ

発送。 

前回の反省
点を盛込む 

目標、平均購
入単価1,885
円 

口頭での案内
を付け加える 
 

創業享保元
年、創業

300年の歴
史を伝え、

小原木のＰ

Ｒ 

手渡しの際、
必ず口頭での

案内を付け加
える 

商品購入後
にアンケート

実施 

クーポンの
利用方法の

説明も行う 

ツールを使って
の告知	

ＤＭ発送	

チラシ手渡し	

来店	

試食	

購入	

クーポン配布	

イベント案内	

翌月限定商品
の案内	

店長
及び
店員 

店長
及び
店員 

■来店人数　   165人アップ／月（前年比10％アップ） 
■客単価　　　  315円アップ／回（前年比20％アップ）	

店内ＰＯＰ　 
印刷代10,000円 
ＨＰ、ブログ　無償 
 

チラシ　 
印刷代20,000円 
ＤＭ発送 
郵送料　1部90円 
 

クーポン 
印刷代20,000円 
 

アンケート 
印刷代20,000円 
次回イベント案内 
印刷代20,000円 

12	

欲求 
記憶	

試食が出来ると、
安心して買えるね。 
商品やイベント内
容の説明もしっかり

してくれて助かるな。 

商品,イベント説明	

質問、相談	

他商品の説明	

アンケート回答	

店長
及び
店員 

・試食用商品 
・商品説明 
・イベント説明 
 

忙しくても笑顔
での対応、心

遣い、客との
会話の中から

要望、課題等

を引き出す 

・他商品の
説明 
・アンケー
トのお願い 

試食用商品 
小原木　2,700円 
かりんとう饅頭 
　　　　　3,000円 
商品説明書 
　　　　100,000円 

クーポン券　 
印刷代10,000円 
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START 

ＥＮＤ／	
　ＣＯＮＴＩＮＵＥ	

顧客	

顧客状況	顧客心理段階	

事業体	

業務	
（何をするか）	

担当	
（誰がするか）	

ツール　情報	 費用	
（いくらか）	

段階目標	
（どう見積もるか）	

備考	
留意すべきこと	

創業300年　大徳屋広瀬店　増販増客作戦	

～創業３００年｢大徳屋」の良さを知ってもらおう～	

月平均売上　300万円達成	テーマ	 成果目標	

事前準備	

認知	

継続	

関心	

行動	

小原木やかりんと
う饅頭以外もたくさ

んあるな。イベント
も結構あるんだ。	

のぼりを増やす	

社長、
店長 

・ポイントカード 
・次回来店クーポン 
・翌月限定商品の案内 

・イベント
実施 
・商品説明、
試食等の
実施 
 
 

・ポイントカード発行 
・クーポン券手渡し 
・次回限定商品案内 

社長 

店長
及び
店員 

・他の商品の説明 
・顧客アンケート 
・次回イベントの案内 

来店しやすい
イベント 

前回の反省
点を盛込む 

目標、平均購
入単価1,885
円 

創業享保元
年、創業

300年の歴
史を伝え、

小原木を中

心に商品の
ＰＲ 

商品購入後
にアンケート

実施 

ポイントカード、
クーポンの利
用方法の説明

も行う 

ツールを使って
の告知	

ポスティング	

店舗外の案内板	

来店	

試食	

購入	

クーポン配布	

イベント案内	

翌月限定商品
の案内	

店長
及び
店員 

店長
及び
店員 

■来店人数　   165人／月アップ（前年比10％アップ） 
■客単価　　　  315円／回アップ（前年比20％アップ）	

クーポン 
印刷代20,000円 
 

アンケート 
印刷代20,000円 
次回イベント案内 
印刷代20,000円 
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欲求 
記憶	

試食もできるんだ。 
初めてだけど安心して
買えるね。 
商品やイベント内容の
説明もしっかりしてく

れて助かるな。 

商品,イベント説明	

質問、相談	

他商品の説明	

アンケート回答	

店長
及び
店員 

・試食用商品 
・商品説明 
・イベント説明 
 

忙しくても笑顔
での対応、心

遣い、客との
会話の中から

要望、課題等

を引き出す 

・他商品の
説明 
・アンケー
トのお願い 

試食用商品 
小原木　2,700円 
かりんとう饅頭 
　　　　　3,000円 
商品説明書 
　　　　100,000円 

鈴鹿の和菓子屋は
どこも同じかな～	

・イベント企画	 ・時期に適したイベ
ント企画 

え、大徳屋は創業
300年の老舗なん

だ。すごい歴史が
あるんだな～。 
「小原木」の名前も

大徳屋だけなんだ。 
他とは違うんだ～	

・フリーペー
パー掲載 

・べるぶ、鈴鹿ＶＯＩＣＥ 
（フリーペーパー） 

フリーペーパ掲載
料　7万円 
 

大徳屋の歴
史、伝統の小
原木、他店と
の違いを知っ
てもらう 

創業300年イベントも
あるみたいだし一度
行ってみようかな。歴

史ある「小原木」はど
んな味なんだろう？ 

・ポスティ
ング 
・のぼり等
の整備 

・ポスティング 
・のぼり 
・店舗外への案内板 

チラシ　 
印刷代20,000円 
ポスティング 
外注　1部100円 
のぼり　3万円 
案内板　5万円 
 

広瀬店周辺
住宅（高塚
町）にポスティ
ング 

近くを通った
人が見て目

立つようにの
ぼり等を工夫 

クーポン券ももらった
し、来月の限定商品も
食べてみたいからま

た来ようかな	

ポイントカード	

ＰＴ（プロセスツール）設計②　　【地元の新規顧客】	

口頭での案内
を行う 
ポイントカード
発行率　90％ 
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増販増客カレンダー案	

1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

季節 新春 立春 春分 桜 新緑 梅雨 中元 盛夏 秋分 収穫 立冬 年末

キーワード
お年賀

成人の日

節分

バレンタイ

ン

ひな祭り

卒業

入学入園

花見

端午の節句

母の日

和菓子の日

父の日

中元

七夕

お盆

夏祭り

お彼岸

月見

ハロウィン

運動会

七五三

紅葉

クリスマス

お歳暮

イベント 新春フェア

鬼退治フェア

和菓子でバレ

ンタイン

雛祭り 花見フェア 端午の節句
和菓子の日

イベント

七夕祭り

お中元フェア

お盆特別

キャンペーン

お月見

フェア

栗きんとん

フェア

七五三

お祝いフェア

お歳暮フェア

年末キャン

ペーン

ターゲット ポイント会員
ポイント会員・

地元新規顧客
ポイント会員 ポイント会員 ポイント会員

ポイント会員・

地元新規顧客
ポイント会員 ポイント会員 ポイント会員

ポイント会員・

地元新規顧客
ポイント会員 ポイント会員

戦略商品
詰め合わせ

商品

鬼最中・

ハート最中
いちご大福 桜餅 柏餅

水まんじゅ

う
いばら餅 上生菓子 おはぎ 栗きんとん 赤飯

詰め合わせ

商品

イベント名称
鬼退治フェ

ア

和菓子の日

記念

～和菓子を

楽しもう～

秋の和菓子

フェア

戦略

鬼をモチー

フにしたお

菓子と豆の

セット

和菓子作り

を体験でき

るイベントに

季節商品の

「栗」をテー

マに、出来

たて栗きん

とんの試食

会

その他 ポイント２倍デー ポイント２倍デー ポイント２倍デー
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現在の販売状況から、売上高がダウンする時期（2月、6月、10月）に新規顧客をもターゲトにした大がかりなイベントを行う。それ以
外の月に関しては、ポイント会員を対象とした季節ごとのキーワードに合わせたイベントを企画する。なるべくコストをかけずにできる
範囲のことを考える。	
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大徳屋広瀬店組織図	

社長	

店長	

顧客管理部	

イベント企画部	

レジ・接客部	仕入管理部	 広報部	

営業部	

本社機能	

広瀬店独自	

◇名簿管理担当	
◇割引券等管理担当	
◇集計分析担当	

◇広告宣伝担当	
◇ウェブ担当	

◇レジ担当	
◇商品管理担当	

◇発注担当	
◇在庫管理担当	
◇売上分析担当	

店長	店長	店長	店長	店長	店長	

広報部	

店長	

レジ・接客部	 広報部	

店長	

顧客管理部	 レジ・接客部	 広報部	

店長	

仕入管理部	 顧客管理部	 レジ・接客部	 広報部	

店長	

30	



※禁無断転載　　　株式会社企画塾・総合企画研究所　〒 151-0051　東京都渋谷区千駄ヶ谷 3-59-4 クエストコート原宿 410　TEL 03-6447-0880　FAX 03-6447-0881　URL＜ http://www.kjnet.co.jp/ ＞　web@kjnet.co.jp　　2017企画塾 netch

内
部
環
境�

外
部
環
境�

���� ����

��

��

��

��

■��解決す��課題� ■���な改善��解決の��� ■�������

■��の��������

■ある����

■��の������

SWOT分析を踏まえ、今すぐ解決したい問題点3点をあげてください。� あなたが考える左記３つの課題はどうしたら改善されると思いますか。�
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ＳＷＯＴ分析	

それぞれの和菓子に込められ
た意味、作り手の思いを伝え
るとともに、洋菓子にはない四
季を感じてもらいたい。	

和菓子	
小原木、かりんとう饅頭、季節
の和菓子など	

和菓子好きの地元客、若い客
層。	

・創業享保元年（創業300年）の老舗	
・かりんとう饅頭の人気（三重県では初め
て販売した店、独自の製法）	
・「小原木」という商標（同じ商品でもこの
商標を使えるのは大徳屋のみ）	
・店舗が新しく、きれい。	
・かりんとう饅頭をその場で揚げることが
できる	

・知名度の低さ（鈴鹿市内でも）	
・従業員のレベルの低さ	
・立地条件の悪さ	
・経費の都合上、販売員を増やすことが
できない。	

・「鈴鹿抹茶」が地域を上げてブランド化	
・周辺に競合店が少ない	
・鈴鹿インターから鈴鹿サーキットへ向か
う道路沿い（観光客が通る）	
・鈴鹿市のホームページでも紹介されて

いる	
・和食の世界遺産登録により市場のグ
ローバル化	

・近くに「酒まんじゅう」を売りにする和菓
子店あり	
・住宅街から少し離れている	
・隣にコンビニが２軒ある	
・コンビニのデザート市場への販売強化	
・洋菓子市場の拡大	

①知名度のアップ	
②ポイントカード会員の
増客	
③コンビニを含む他店
舗のとの差別化	

①イベント開催及び周辺住民
への広告	
②来店客に必ずポイントカード
を作ってもらう	
③他店舗では作れない商品の
販売強化	

大徳屋　広瀬店の
ファンを増やす	
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