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長梅雨で待ち続けた夏がようやく到来‥でも連日の暑さに早くも秋を待ちわびてしまう今日この頃です。
暑い上に忙しい時期ですが、どうぞ体調管理にはご注意ください。

－ 棚ＰＯＷＥＲ インフォメーションVol.63 －

Vol.63

棚　　　 Ver14.00でさらに便利になった「提案書ウィザード」など、是非ご利用いただきたい機能をご紹介します。POWER 

棚割の提案を行なう際の資料を簡単に作成したい。棚割図や陳列情報などを一度にPowerPoint出力したい。
2つの棚割を比較して分析した結果も一度に出力したい。そんなご要望にお応えするのが「提案書ウィザード」
です。基本と比較、2つのモデルが選択でき、棚割図や分析表などの帳票、構成比率表や分布表などの分析検
証グラフを任意のレイアウトでPowerPointまたはExcelファイルに一括出力できます。
一度行なった設定はファイル保存できるため、定型となるレイアウトを一度作成すれば、社内で同じレイアウト
の提案資料を共有したり、次回提案時期にも同じ資料を作成する手間が省けたりと大幅に効率がアップします。

ｅラーニング 「提案書ウィザード」 を無料公開！

昨年11月より公開しております【棚ＰＯＷＥＲ ｅラーニング】
「ホームページにサンプルはあるけれど、もっと長く見てみたい。」
「実際のＬＭＳの画面で試用してみたい。」といったお声をいただ
いております。
そこで、今回左記にもご紹介しております「提案書ウィザード」の
運用方法、詳細な作成手順を盛り込んだコンテンツを、無料で公
開いたします。この機会に是非お試しください。

ウィザード形式で提案書を作成する方法

「売上データやＰＯＳデータを登録したいが、棚ＰＯＷＥＲの定型フォーマットに合わせるのが面倒。」
「毎月同じ形式でデータがくるのだから、逆にこの形式を定型にしたい。」
などと感じておられる方に是非ご利用いただきたいのが、「ユーティリティー・データ変換・テキストデータ」です。
テキストファイル（*.txt）やカンマ区切りテキストファイル（*.ｃｓｖ）であれば、売上情報マスターに直接インポート可能です。
さらに、一度設定した内容も保存できるので、同じ形式のデータを使用する場合、二回目からはほとんど設定を行なう
必要がなくなり、大変便利です。

様々な形式の売上情報を直接登録する方法

ユーティリティー・データ変換・
テキストデータ・≪売上情報≫
をクリックし、①インポートする
ファイルを指定します。

Excelファイルの場合は、
ファイルメニュー・「名前を
付けて保存」でＣＳＶに保存
しなおせば使用可能です。

　②売上情報の該当する項目にデータを関連付け、
　③インポートを実行します。
※詳細は、基本マニュアル「ユーティリティー・データ
変換・テキストデータ」の項目をご覧ください。

①

②

③

ｅラーニング特別企画

↓ログインはこちらから↓

https://www.tanapower.com/

　●ご使用方法

右記は今回無料でご利用いただける ＩＤとパスワードになります。
同じＩＤでは複数名同時にログインできませんので、「現在このＩＤは
使用されています～」とメッセージが表示されましたら、別のＩＤをご
使用ください。すべてご使用中の場合は、お手数ですがしばらく経っ
てからお試しいただきますようお願いいたします。
ログインできない。エラーが発生する。使用方法がわからない等と
いった場合は、サポートセンターまでご連絡ください。

ＩＤ / パスワード

・USER6801 / 180001 
・USER6802 / 180002 
・USER6803 / 180003 
・USER6804 / 180004 
・USER6805 / 180005 
・USER6806 / 180006 
・USER6807 / 180007 
・USER6808 / 180008 
・USER6809 / 180009 
・USER6810 / 180010

① 運用・≪提案書W≫をクリックします。
② PowerPointまたはExcelファイル形式を選択します。

①

③
モデルを選択します。　　
たとえば、提案用の「2006
年秋冬」モデルを「基本モ
デル」に、現状の「2006年
春夏」モデルを「比較モデ
ル」に選択すれば、
2モデルの帳票類を一度に
出力可能です。

③

④

レイアウトの設定を行ないます。
ここで使用する帳票や分析検証グラフを
選択、設定します。8種類のレイアウトが
≪レイアウト選択≫ から選択可能です。

⑤

⑤ ≪作成≫をクリックし、ファイル
　　保存で作成完了です。

⑥ 設定した内容の≪設定
　　保存≫を行ない、設定
　　ファイルを作成します。

⑥

②

次回は②の≪設定読込≫から保存
したファイルを読込むと、モデルを
選択するだけで同じ設定の提案書
が作成可能です。

　　　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　
　　　　　　　

【レイアウト設定】

↑

↓

④

≪設定保存≫を
すれば、次回も
≪設定読込≫で
同じ設定を利用
できます。

※正規ユーザー様への

サービスとなります。
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［商品回転率］の考え方を前提に、いよいよフェース数を調整することによって「商品回転率を一定化する方法」
について見ていきましょう。
基本は、ＳＫＵごとの目標回転率に合わせるために、フェース数を変え、在庫数の調整をする事です。
（商品回転率は、通常年間を単位にしている）
２つの方法を紹介します。

Ａ　適正フェース数確定の計算式－１

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　販売数　　　　　　　　　 　 １２
　　適正フェース数＝　　　　　　　　　　　　　　　　　　×
　　　　　　　　　　　　　　　目標回転率×奥行き数　　　　 販売期間

　　　　　　　　　　　
　　　　ｅｘ：２フェース、奥行き４列で、年間２４０個売れている商品がある場合。
　　　　　　 この商品の回転率は３０回転。これを２０回転に合わせたい場合を考えてみましょう。
　　　　　　 答えは、１フェース拡大し３フェースにすれば良いことになります。
　　　　　　 また４フェースで１５回転しかしていない場合は、１フェース減らして３フェースにすると
　　　　　　 ２０回転に増える事になります。
　　　　　　 基準となる商品回転率を維持するには、フェース数を調整する。

　　　　　　　　［計算式…例］

　　　　　売価‥‥‥‥１２０円 　　　　　　　　　　　　　　 ２４０　　　　 １２
　　　　　販売数‥‥‥２４０個 　　 　適正Ｆ数＝　　　　　　　 ×
　　　　　奥行き数‥‥ 　　４個　　　　　　　　　　　　　 ２０×４ 　　　 １２
　　　　　販売期間‥‥１２ヶ月
　　　　　目標回転率‥２０回転　　　　　　　　　　 ＝３フェース

Ｂ　適正フェース数確定の計算式－２

　　　　　最大在庫数が明確な場合のフェース数の決め方

　　　　　　　　　　　　　　　最　 大 　在 　庫 　数
　　適正フェース数＝
　　　　　　　　　　　　　　陳列の奥行き数×積み数（1フェース当たりの在庫数量）

　　ｅｘ：最大在庫数‥‥‥　 ５５
　　　　 陳列の奥行き数‥‥ ８
　　　　 積み数‥‥‥‥‥‥ 1

　　　　　　　　　　　　　　　　 ５５　　　　　５５　　　
　　適正フェース数＝　　　　　　　＝　　　　　＝６．８８＝７
　　　　　　　　　　　　　　　８×１　　　　　 ８

それでは、棚１本全体の回転率を合わせる（フェース数を調整する）方法について説明します。
その前に、回転率について簡単に説明しておきます。
　

［商品回転率］とは、「商品が1年間に何回入れ替わったかを示し、平均在庫高が１年間に何回回転して
売上高を構成しているかを示しています」
別な言い方をすると、「どのくらいの在庫金額または、数量で、売上高を作っているかを見ることができる」
になります。
当然、［商品回転率］は大きいほうが、「在庫高」は少ないほうが良いことになります。
例えば、「年間売上高」が１億円で、「平均在庫高」が２５００万円の場合［商品回転率］は４回転となり、
「平均在庫高」が２０００万円の場合［商品回転率］は５回転となります。
この場合後者の方が良いことになります。

　　　　　　　　　　　　　　　年間の売上高（売価）
商品回転率=　

　　　　　　　　　　　　　　　平均在庫高（売価）
　　　　　　　　　　　　　　　*平均在庫高=（期首在庫高+期末在庫高/2）

［商品回転率］に関連した用語に［商品回転日数］があります。これは、「仕入れた商品が在庫ゼロになる
まで何日（何月）かかったかを示し、１年間の中で商品が１回転するのに要した期間を示しています」
別な言い方をすると、「今の在庫量は、現在の売上高ペースで行くと、どのくらいの日数でなくなるか」に
なります。
例えば、２０００個の在庫が倉庫に有り、１日５０個のペースで売れていく場合、倉庫の２０００個を１日の
販売ペース５０個で割ると、４０日になります。
倉庫には４０日分の在庫が有るという事になります。

　　　　　　　　　　 　　　　　　　３６５　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　１２
　　　　　商品回転日数=　　　　　　　　　　　　　　　　　商品回転月数=
　　　　　　　　　　　　　　　　商品回転率　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 商品回転率

次に、カテゴリー全体の回転率を求める場合（年間）

　　　　　　　　　　　　　当該カテゴリー全体の年間売上数量
　　　　　回転率=
　　　　　　　　　　　　　当該カテゴリー全体の平均在庫数量

ＳＫＵごとの回転率を求める場合（年間）

　　　　　　　　　　　　　SKUごとの年間売上数量
　　　　　回転率=
　　　　　　　　　　　　　SKUごとの平均在庫数量

以上のようになります。

ダウンロードページへのアクセス方法

　ダウンロードサイトへのアクセスにはパスワードが必要となり、
バージョンアップＣＤのお届けと同様、正規ユーザー様のみ利用いただくことが可能です。

ユーザー様専用
サポートセンター 無料ダイヤル

０１２０-９８７-５７１
携帯電話からは06-6821-0904へ

*** 受付時間のお知らせ ***
１０：００～１２：００
１３：００～１７：００
（土日祝日除く）

流通マーケティング講座は正規ユーザー様へのサービスとなります。

　　　　　　　　

下記、弊社ホームページよりユーザー様専用のID・パスワードを入力の上ご参照ください。

専用ID・パスワードはFAX送信させていただいております最新の「インフォメーション」を
ご参照ください。

　　・セミナー&コラム → 流通マーケティング講座

　　　　　　　http://www.iconcept.co.jp/series/marketing/index.htm

第22回の内容は 「フェース数を調整する方法」 です。

流通マーケティング講座は正規ユーザー様へのサービスとなります。

　　　　　　　　

下記、弊社ホームページよりユーザー様専用のID・パスワードを入力の上ご参照ください。

専用ID・パスワードはFAX送信させていただいております最新の「インフォメーション」を
ご参照ください。

　　・セミナー&コラム → 流通マーケティング講座

　　　　　　　http://www.iconcept.co.jp/series/marketing/index.htm

第23回の内容は 「商品回転率を一定化する方法」 です。


