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アイコンセプト ホームページ 特集　

Ver8.20

新しくなったホームページをご覧頂きましたか？

●ちょっと気になる業界情報を集めてみました。

●「ひとり言」だけれどもここに歴史あり。

●ＭＤ－ｉｎｇを基礎から学びたい方に朗報です。

●まだまだ充実のコンテンツが・・・・

ＭＤ－ｉｎｇ講座

活用事例紹介

６月３０日にアイコンセプトのホームページをリニューアルいたしました。
インストアマーチャンダイジングに特化したソフトハウスとしてシステムの
ご提供だけでなく、「少しでも皆様のお役にたちたい」との思いから、まず
はできる範囲からページ構成を企画しています。「見た目よりも内容にこ
だわりたい」、「少しでも早く最新情報を伝えたい」ため社内でプロジェクト
を発足し手作りのホームページから情報発信していきます。今後も更な
る内容充実を目指していきますのでよろしくお願いします。

日経新聞や日経流通新聞などからアイコンセ
プトが気になる業界情報を独自の視点で集め
てみました。一週単位でわかりやすく掲載し
ています。このページは毎週月曜日更新予
定です。

今週のトピックス
『IConceptのひとり言』では、棚ＰＯＷＥＲ誕生秘話とも言
える内容を掲載。棚ＰＯＷＥＲがどのように誕生し、どのよ
うに発展してきたか。そして今後は？そのテーマは更に深
まっていきます。

本誌で連載中の『ＭＤ－ｉｎｇ講座』がホームページに登
場しました。これからは古いＦＡＸをひっぱりださなくても
パソコン上からいつでもＭＤ－ｉｎｇの基本を学ぶことがで
きます。

http://www.iconcept.co.jp/

●ユーザーの皆様のホームページへリンクさせてください。

活用事例紹介として棚ＰＯＷＥＲユーザー様のホームページへリンクを行なっています。
現在も掲載企業を随時募集していますのでご応募をお願いします。

先月多くいただいた問い合わせをＱ＆Ａ形式でご紹介したり、インフォメーションやＮｅｗｓ＆Ｎｅｗｓ
のバックナンバーをＰＤＦファイルでご提供しています。また棚ＰＯＷＥＲ最新バージョンのダウンロー
ドも行なえます。
Ver8.20からは棚ＰＯＷＥＲと連動可能となった『棚ＰＯＷＥＲ Ｑ＆Ａ集』もご活用ください。

プルダウンメニューのヘルプから「ホームページのＱ＆Ａ
へ」を選択するだけで、普段お使いのブラウザソフトが起
動 し Ｑ ＆ Ａ 集 の 閲 覧 を 行 な え ま す 。
※お使いのパソコンでインターネット接続可能な場合のみ対応。

その他にも『News Release』、『おすすめサイト』等により最新情報のご提供やアイコンセプトが
推奨するホームページのご紹介をしています。また、『研修会のご案内』では研修会のメニュー
のご紹介やユーザー様主催で行なう社内研修会のご提案等も行なっております。
今後も最新情報のご提供はもちろんユーザーの皆様をご支援できるよう、更なるコンテンツの
充実を目指します。

●ご意見お待ちしています。

私達のホームページはユーザーの皆様と共に進化していきたいと考えています。「こんなペー
ジがあったら良いのに」「こんなことを教えてほしい」等、今後アイコンセプトのホームページへ
期待する内容のご意見をお待ちしています。

ユーザーフォーラム2000開催決定　
今年も恒例のユーザーフォーラムを開催いたします。またユーザーフォーラム翌日には活用促進のために棚Ｐ
ＯＷＥＲ講習会を開催いたします。詳細は追ってご案内いたします。
◆ユーザーフォーラム １０月２６日（木） 東京 ◆ 棚ＰＯＷＥＲ講習会 １０月２７日（金） 東京

●ユーザーの皆様のためのコンテンツもご用意しています。

棚ＰＯＷＥＲ Ｑ＆Ａ集

棚ＰＯＷＥＲ Ｖｅｒ8.20

●ダウンロードサービスについて。

ユ ー ザ ー の 皆 様 の み ア ク セ ス 可 能 な ダウンロー ドサービスを行なっておりま す。
棚ＰＯＷＥＲの最新バージョンのご提供やインフォメーション、Ｎｅｗｓ＆Ｎｅｗｓ最新号のＰＤＦ
フ ァ イ ル 、 入 門 マ ニ ュ ア ル 等 の ダ ウ ン ロ ー ド が 行 な え ま す 。
なお、今後ユーザー名、パスワード変更の際にはインフォメーションやNews&Newsにてお知
らせいたします。



・既存の棚割モデルに陳列している商品を一括で新商品に入れ替えたい
モデル活用の一括商品入換を使用すれば一括で商品の入換えが可能です。例えばカット商品に代わる
新製品を投入する場合などに便利です。また、指定した商品の一括削除のみ行なうことも可能です。

・他のモデルを参照して棚割を行ないたい
フェイシング時に参照モデルを使用すれば、他のモデルを参照しながらフェイシングを行なったり、
参照モデルに陳列されている商品を複写することが可能です。

・陳列した商品の2重陳列チェックをしたい
フェイシングの分析検証･分布表でチェックすることができます。
方法は、
①メニューから分布表を選択。
②設定で、出力値を2重陳列チェックを選択して、設定する。
1ヶ所陳列している商品と2重陳列している商品を色で確認することができます。

・バックアップ方法について
万が一の事態に備えてマスターのバックアップを行なっておくことは大変重要です。
従来からユーティリティー機能を活用すれば、大切なマスターのバックアップを行なうことが可能でした
が、Ver8.0からは一回の操作で全てのマスターのバックアップが可能なバックアップ機能を新設しました。
また、リストア機能では同じPCでの復旧はもちろん全く同じ環境で別PCのセットアップを行なうことも
可能です。追加導入時のセットアップ作業も容易に行なえます。

・イメージ未登録商品をリスト出力したい
どの商品がイメージ未登録の商品なのか容易に判断できればメンテナンス作業も軽減されます。
メンテナンス商品情報の商品情報エラーリストでイメージ未登録商品リストの出力で対応できます。

・商品情報をVer8.20から下位Verに渡す場合の拡張分類の扱いについて
Ver8.20から、「グループJAN」項目を「拡張分類」項目として使用しています。Ver8.20で出力した商
品情報(固定長)や支店展開を下位Verで取り込むと、「グループJAN」項目に「拡張分類」項目の内容が登
録されます。基本的には同じVerでのやり取りを推奨いたしますが、万が一「拡張分類」項目が下位Ver
に取りこまれてもシステム的には問題ありません。また、取りこまれた内容をクリアすることも可能です。
詳細はサポートセンターへお問合せください。
下位Verとのやり取りについては以下の方法でお願いします。

＝＝ 商品情報のみ渡す場合 ＝＝
CSV形式でエクスポートします。
Ver8.20から対応している拡張分類については、項目名称が下位Verと異なるため仮に全項目出力した場
合でも下位Verでは取りこまれません。

＝＝ 支店展開を渡す場合 ＝＝
インポート時に選択項目から「グループJAN」、「グループ陳列数」を外してインポートを実行します。
商品情報・固定長出力の場合も同様です。
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ＭＤ－ｉｎｇ講座ＭＤ－ｉｎｇ講座 21   21   ●● 各種分析手法各種分析手法 その１その１ ●●
今回から各種分析手法について説明いたします。次のような手法です。

１．時系列（ヒストリカル）分析
時間の経過の中で傾向をみる分析手法です。
（1）その現象が増えていく状況なのか、減っていく状況なのか、あるいは水平で変化がない状況なのか、といった
大きな流れを作っていく力。
これを傾向変動要因と言っています。
具体的には、「１２ヶ月移動平均法・・・Zチャート」という手法で表します。販売分析・販売予測などに活用できます。
式は、当月の移動年計売上高＝（前月の移動年計売上高＋本年当月の売上高）―前年当月の売上高
（2）傾向を長期的に観察すると、普通１年以上の波長を周期としてやや定期的に上昇したり下降したりする傾向
が現れる。
これを循環要因と言っています。
具体的には、「最小自乗法」という手法で表します。年度の販売予測に活用できます。

（3）春夏秋冬で変動する要因を季節変動要因と言っています。
具体的には「季節指数法」という手法で表します。これには普通最低３年分の月別データが必要です。毎月の販
売計画・仕入計画に活用できます。
（4）ライフサイクルを分析する。
商品や市場が現在、導入・成長・成熟・衰退のどのポジションにあるのかを見極め、それぞれのポジションで対応
策を検討する手法です。商品によってもそのサイクル全体の期間が違いますが、消費財については、最近非常に
短くなってきているのが特徴です。

２．ＡＢＣ分析
（1）商品を管理する上で、どの商品に重点をおいて管理するのが効果的かを思考する場合、ＡＢＣ分析は、一つ
の要因（ex.販売量・販売額etc）で重点管理の対象を明確にする手法です。
上位20％を押さえれば全体の80％を把握できる。という考え方です。

３．マトリックス分析
（1）商品を管理する上で、どの商品に重点をおいて管理するのが効果的かを思考する場合、マトリックス分析は、
二つの要因（ex.ＡＢＣ分析と企業成長率・売上数量と粗利益率etc）で重点管理の対象を明確にする手法です。Ｂ
ＣＧのポートフォリオ分析が有名です。

４．ランチェスター分析
（1）競合との相関をシェア構造で分析する手法です。

・目標数値の基準
独占シェア ：73.88% トップに立つための上限目標
相対シェア ：41.70% トップに立つための第一次目標
トップシェア ：26.12% トップに立つための下限目標
影響シェア ：11.00% 当該業界に影響を及ぼす最低限のシェア目標
存在シェア ： 7.00% 当該業界で存在価値が認められるシェア
射程距離 ：√3 ・・市場全体の中で1位になるための2位との差

： 3 ・・一顧客の中で1位になるための2位との差

この続きは次回です。

サポートセンターへのお問合せが
多い項目や便利な機能のご紹介サポートセンター トピックスNo.12
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※今回よりカテゴリー変更を行なっております。


