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1．（全国の）商店街・市場を取り巻く商環境の変遷
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2．令和時代の大型店の現況（開発担当・テナントからのヒアリング等より）

●ビフォーコロナ「いかに密を作るか」（全業種業態共通）

・【テナント】アルバイト求人応募大苦戦⇒出店したくてもできない（店長がいない）
・平日は高齢者の楽園、休日は家族連れで混雑（繁盛）

●ウィズコロナ「いかに密をさけるか」（全業種業態共通）

・食料品（スーパー部門）、ドラッグストアは大繁盛
・アパレル、飲食ゾーンは大苦戦手

●アフターコロナ（推測）「密と隙のバランス」（全業種業態共通）

・大手アパレルのオンライン化推進⇒ファッションゾーンの維持困難
・ビルド＆スクラップ加速
・商店街（商業地域）との連携推進⇒vsNET

単純労働業務
（パート・アル
バイト）の
滅失時代到来



枝光本町商店街（北九州市）



●既存のネットで買えない商品・サービスの開発

●「五感」に訴えかける

●イベントではなく販促、新規客のリピーター化に注力

コラボ商品（楽天やアマゾンにないもの） 

風景（映え）、リアルな会食、人との会話や触れ合い、温泉……

生鮮食料品、しずる感の強調、出来立て、焼きたて、非日常

●清潔・安全・安心の徹底継続

子ども・孫の背後にいる「父母」「祖父母」をターゲットに

●記念セールや他団体主催事業に対する迅速な対応

ストレス解消につながる企画や催し

矛盾 ネット販売強化？

3．ネットによる宅配でなく「リアル店舗」にお客（消費者）が期待するのは？

●子供連れの新規客とその子供の「名前」を覚える



4．まちなかに「来てもらう」ためには？ → 「滞留時間」の増加と購買機会の向上

定住人口増加 ＋ 交流人口増加

★住みたくなる街（町）とは？

●公共交通が便利
●買物が便利
●教育環境が良い
●子育て環境が良く支援が充実
●医療機関が集積
●都心に近い、または離れている
●物価が安い
●雇用が多い 他

★行きたくなる街（町）とは？

●観光資源が多い
●名物料理がある
●地元で買えないものが売っている
●ブランドイメージが良い
●行きやすい、または滅多に行けない
●歴史がある
●非日常が味わえる
●楽しいイベントや祭の存在 他



「稼ぐ」…様々な税収＋α

ハード（事業含む）を
有効活用できない

滞留時間（購買機会）の増加

ハードとソフトの一体的展開

ソフト事業だけでは
弱い（稼げない）

地域資源を
経営資源に！



5．キャッシュレス店舗増加→止まらない無人化店舗増殖→店頭無人商店街？







IT（情報技術）：情報処理や通信技術全般を指す
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6．アナログ→デジタル→DXへ



商店街の「アナログ」 商店街の「デジタル」 商店街の「DX」

回覧板連絡
事務員の手渡し

メール一斉送信
ライン等SNS

事務作業の軽減
伝達の迅速化
ペーパーレス

会議室で会議 オンライン会議（Zoom等）

会議時間の短縮
出席率の向上
商売への専念
ペーパーレス

折込チラシ
ポスター

フリーペーパー

デジタルサイネージ
SNS（有料・無料）

納期短縮
印刷経費削減

ピンポイントアプローチ
（子育て世代・若者）

ペーパーレス

効率 効果
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効率
効果

FAX

ホームページ

7．商店街におけるDXとは（一例）



8．商店街企画における情報発信の今昔

●2015年頃まで…「市(町)広報誌（紙媒体）」が最大の告知反響ツール

今：公式SNS（Facebook・X・Instagram）

●2000年頃 折込チラシのリターン率は平均2～5％（内容による）

今：新聞定期購読は全世帯の8％程度(地方＞都心)

●SNSが一般化するまで… 告知手段は限られていた

昔：(折込)チラシ・ポスターなど

今：SNSなど多様な告知手段（無料・有料）

お客の受信手段（ツール）も多種多様

告知内容・手段を「細分化」せねばターゲットに届かない（響かない）

YouTubeよりティックトック？ ポストInstagramは何か？



●2020年以降…無料SNSでは差別化が図れない時代に

(例)SNS有料リーチ広告 Instagram＞Facebook

●コロナ禍：Ｘ（旧ツィッター）が大活躍

性別・年代・嗜好・エリア（市・郡単位）：より広くorより深く

混雑情報などのリアルタイム発信

50,000円 ： 3週間

子育て世代主婦ヒアリングより

大型店でなく専門店に求められていたのは「正確な情報」

ネット情報と異なる
急な休みや早じまいは敬遠される傾向



●コロナ前…ポスティングは半径500mマーケティングに有効だった

コロナ禍：よほどのインパクトがなければ外出動機にならない
（折込チラシも同様だった）

今：ポスティング行為そのものが難しい時代？

●商店街マップ

昔：制作、印刷しても店舗が入れ替わり、都度対応が困難

今：Googleマップ（ビジネスプロフィール）
PDFダウンロード、QRコード対応

すべてデジタルでよいか？アナログとの共存は必要か？

●東日本大震災（2011年）当時、岩手県内の某ショッピングモール内
スペースで多くの高齢者がパソコンに向き合っていた。

パソコン教室？ ・・・・・・・



●Ｂｅｆｏｒｅコロナ いかに「3密」を作るか

いかに「3密」を避けるか。衛生管理の徹底。Withコロナ

●3密に対する「一定の」配慮の継続（クラスター事例がないことの分析と発信）

●新規創業者受入のための「受け皿」と、受け皿となる空き店舗の選択とその貸店舗化

●子供を連れて「家族そろって」参加できるイベントと、子供(学生)の発表の場づくり

●あえて「接触機会」を増やして対面販売を強化

●一か所に集客が集中しない分散型のイベント開催

●ありとあらゆるSNSツールを駆使。SNSを組み合わせる。

●NET（通販）で代替えできぬ商店街(外出購買）の魅力の追求と発信

●事業経費の見直しと再配分

9．アフターコロナ時代の商店街に期待される役割？

Afterコロナ



10．「手土産」考～貴女が頂くと嬉しいモノ（サービス）は何ですか？

●貴女が好きな店はどこですか？なぜその店が好きなのですか？

多くの人が知っている「手土産」 長大な歴史と時間が必要

知る人ぞ知る「手土産」 いかに価値を伝えるか。高めるか。

モノ(サービス)の価格の違いではない

1,000円の指輪 1,000円のマスク 3,000円のカバン 3,000円の靴下

5,000円のスーツ 5,000円の食パン 30,000円の旅行券 30,000円の1泊温泉宿泊券

＜

＜

＜

＜

●自分のためには買わない（買えないが）、人のためのプレゼントならば？

孫？彼女？お世話になった方？

●ポイントよりも「気配りサービス」（コロナ以降のヒアリングより）



11．デジタル疲れ？（アナログへの回帰現象）

●数年前まで、購買店舗の決め手は「ポイント」の回答が多かった

今：ポイントが当たり前に（2倍・3倍では響かない）

●つい最近まで、インバウンド客はキャッシュレス

ポイント2倍より心に残るサービスを（子育て世代主婦ヒアリング）

子ども連れ客に駄菓子1ヶサービスなど

今：日本人はスマホ決済、外国人は現金(某市場ヒアリング）

1年単位でなく最低でも半年単位で時流を掴まねばならない

観光産業は「外部要因」(政治・パンデミック・円安等）の影響が大きい



大都市：フリーペーパーも情報も氾濫 効果が薄い

次巻発行まで捨てずに手元に置かれる傾向が高い
（人口10万都市の子育て世代主婦ヒアリングより）

●フリーペーパーは街の規模によって極めて強いツールに

小都市：フリーペーパーの種類が少ない 効果が高い

●LINE案内から回覧板への回帰？

「顔を合わせる」「会話する」
コミュニケーションツールとしての見直し

お客のデジタルツールに合わせねばならない時代への対応
重要なのは情報発信の手法よりも「内容」

デジタル化が一般化すれば差別化には「中身・内容」が重要



A２AA１ A3

B２B１ B６B３ B４ B５

KH I GD E F GC

１

青：誰に？
黄：何を？

赤：どうやって？

実現のために必要な（地域）連携は？

ビジョン・プラン（増強・新設）を考えましょう！

地域のニーズ把握

12．取組の構造化～誰に・何を・どうやって～ → ロジックツリー

重視？ ⇒ スマホ・パソコンを使いこなせない世代 or 次世代



13．アフターコロナ時代の商店街の生き残り「戦略」

●顧客が入れ替わっていることを想定し、数年後の顧客層を意識

●面をいかに広く使うか＝連携強化（大型店含む）

●不足業種の発生を逆手に取る戦略構築

新たな客層の開拓：今の常連層から1～2回り下へのアプローチ

商店街にない（提供できない）補完機能の提供

同一業種の集積による商圏拡大と差別化

●大型店との住み分け

品質・接客＞品揃え・価格

●ターゲットの更なる細分化

販促費の見直し（効果的な配分の見直し） 

１商店街１アプリ

1店舗1アプリ
時代へ

ロゴマークの重要度UP



14．これからの市場・商店街（100年後も繁栄するために）

①地元客重視＋α

生鮮食料品店の新たな増加は全国的に困難

外出意欲の喚起、接客コミュニケーション

インバウンドは外部要因が大きすぎる

人口減少時代、新たな顧客を生み出していく

②生鮮食料品の可能な限りの店舗数維持

加工食品、中食など可能な限り「食品」の店舗数維持

③無人化と差別化を図る「対面販売」の継続



●今からSNS（現時点ではインスタグラム？）を
商店街全体に加え個店単位でも徹底的に取組む

●各店も集客対策に徹底的に取組み、
その集客を商店街全体に広げる

割引セールと割引しない販促とのバランスに留意

●各店の集客を優先しつつ商店街全体
の取組で連動、底上げさせる



コミュニティの場（核）から
「コミュニティを体験できる場」へ？

日常の生活空間から
「非日常なリアル空間」へ？

50年後、100年後の商店街



「住みたくなる中心市街地（まちなか）」へ

23．住みたくなる街なかを目指して（令和8年2月現在の前提）

●一般的に商業従事者数（小売・飲食・サービス等）とその関連家族が最も多い
●まちなか（中心市街地）に魅力が無ければ人は住まない（帰ってこない）
●地元に支持される店、施設ほど観光客にも支持される
●郊外からまちなかへの居住回帰は続いている

●人口減少社会の中で、商圏を広げるよりも足元商圏内の人口増加を目指す
●ディベロッパーが投資したくなるまちづくり（地価の下落をチャンスと捉える）

■就業環境と教育環境を充実させる
■他市では高校生向け創業勉強会やビジコン（Uターン機運醸造）
■懐かしさを喚起させる風景を（一部でも）残す
■商業ゾーンと住宅ゾーン、観光ゾーンと地元ゾーンを整理

SNSの進展

立地優位性の低下



参考：DX事例？：バーチャル貸店舗ツアー

室内で事業用空き物件（貸店舗等）を「動画」
「スライドショー」で紹介しながら内装工事や
物件選びのポイント、オススメ業種業態等を解説

メリット

●天候(雨)や時間(夜間)、曜日(定休日の多い日祝)に左右されない

●参加者が大人数でも対応可能

●オンライン参加も可能

●スライドショーデータをHP等で常時公開可能(YouTubeなど動画含む）

●管理不動産事業者や所有者の当日立ち合い不要（事前撮影）

●対象エリアが広域でも対応可能

●ビフォーアフター画像の紹介可能（工事前・工事中・開店後）





新規出店者受入のための機運醸造

黄金地区商店連合会（北九州市）

若松商店街連合会（北九州市）



新規出店希望者の受け皿となる、商店街が取り組む際の空き店舗対策の課題

●営業中の周辺店舗（商店街）の売上増加に「直結」しにくい

時間はかかるが「間接的に」な売上増加（新規客獲得）は期待可能

●組合活動に理解の少ない物件オーナーにお願いせねばならない

ただし地域外に居住していたり、契約形態を考慮する必要あり

●空き店舗対策に取り組む「組合としてのメリット」の発信と共有

組合加盟に伴う賦課金収入増加による組合活動の安定化

新規出店店舗による新たな客層の取り込みと波及効果

近い将来の役員候補の発掘

●チャレンジ(お試し）ショップ終了後の受け皿店舗の確保

無ければ他地区へ出店してしまう

線としての商店街でなく面としてエリア向上を商店街が可とするか



空き店舗の貸店舗化が進まない理由（一例）

●生活に困っていない

●以前、入居テナントとトラブルになった

●住居兼用で貸したくても貸し出せない

●土地と建物が別オーナーのため「更地契約」に縛られることも

★「貸せない」「貸し出さない」理由（課題）の確認

★「どうすれば貸し出しに応じるか」を確認

●相続で共同取得したため一存で決められない

●オーナーと連絡が取れない（地元に居ない）

●競売等で手を出せない、抵当権がネック

●子ども（息子・娘など）から貸し出さないように言われている

ヒアリング アンケート

●ディベロッパーによる買い占め 他



●空き店舗の「貸店舗」化を推進（まずは貸店舗の抽出）
空き店舗の中で「貸店舗」占める割合は１～２割。まずは「貸店舗」を増やすべし

●「貸店舗」の見える化を推進
シャッターに「貸店舗」表示を貼ることは基本中の基本

●空き店舗（貸店舗）情報の集約と発信

居抜き物件や内装がキレイな物件はシャッター表示に写真入りで表示

●貸物件の相場と出店希望者のニーズを把握（心理的ハードル）

物件により不動産事業者や問合せが異なる

空き店舗を滅失するために～すぐに取り組めること～

●長所（強み・チャンス）の積極的なSNS発信（ビジョンの策定）
●●へ出店してみようという動機付け

ＨＰやＳＮＳなどネットと、空き店舗情報館（コーナー）のようなリアルを併用

開業未経験者が重視するのは「賃料１０万円以下」「居抜き」

広すぎる店舗面積は要注意（パート・アルバイトの確保困難であることを強調）

鍵管理の一元化

シャッター等にQRコード



従来は配布・回収・手作業集計

QRコード併用で
回収率向上



強み（Ｓ） チャンス・効果
的な施策（Ｃ）

弱み（Ｗ）
恐怖・効果の
薄い施策（Ｈ）

自
助
努
力
で
改
善
可
能

（内
部
環
境
）

自
助
努
力
で
改
善
困
難

（
外
部
環
境
）

強みを発信することで出店者の関心を惹く

定
期
的
に
見
直
し

新
た
な
展
開
の
模
索

エリア（商店街・商店会・市場・中心市街地・街なか他）の強み（資源）は何ですか？

数ある候補地から当該商店街を選んでもらうために









●市政だより（9月1日号）



のぼり

リアル貸店舗ツアー





リアル貸店舗ツアー

黄金地区商店連合会（北九州市） 若松商店街連合会（北九州市）
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リアル貸店舗ツアー



「アナログ」 「デジタル」 「DX」

チラシ印刷
市広報誌
新聞広告

チラシデザインのみ
市公式SNS＋広報誌
SNSリーチ広告

費用削減
45歳以下へのアプローチ
（SNSリーチ広告）

電話・FAX申込 QRコード申込
事務作業軽減
24時間受付可能

所有者立ち合い 画像事前撮影

時間・曜日関係なし
大人数でも対応可能
アーカイブ保存可能
オンライン参加可能

効率 効果

効率 効果

効率 効果

ホームページ

貸店舗ツアーのデジタル化

メール

ただし「空き店舗の貸店舗化」交渉はアナログで！









クリック

●ホームページ・Facebook（空き店舗情報）





お試し出店者を告知支援

すべて本格出店へ！





クリック

●Google広告
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●門司港レトロ
旅手帖(Vol.35）

●北商ニュース
（2021年9月号）





熊手銀天街ホームページ
貸店舗ツアー告知動画（YouTube）



熊手銀天街ホームページ 貸店舗ツアー告知動画（YouTube）②















AIが作成

AIが作成



②広報とよかわ11月号

①東愛知新聞記事(2025年11月16日） ②豊川市広報誌
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