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気が付けば、今年も残りわずかとなってまいりました。今年は街も人も例年より早く冬支度をはじめたような気がします。
皆様にとって2008年はどのような年でしたでしょうか？来年もどうぞよろしくお願いいたします。

－ 棚ＰＯＷＥＲ インフォメーションVol.77 －

Vol.77

Ver16.00新設「POS分析」機能特集第2弾「条件設定」編をお届けします
帳票WEB閲覧システム POWER SCREEN

店ＰＯＷＥＲと連動させることで、
バイヤーの必須業務である「指示書の作成」を自動代
行可能になりました。
予約日に基づき各種帳票を自動出力し、売場からカッ
トされる商品の売切処理を開始するなどその週に必要
な指示を強調表示により確認可能です。

新しくＰＯＷＥＲシリーズに加わった帳票ＷＥＢ閲覧システム
ＰＯＷＥＲ ＳＣＲＥＥＮをご紹介します。

ＷＥＢブラウザで指示帳票を閲覧。
本部と店舗のオペレーション効率化を実現！POS分析を起動し、≪分析実行≫をクリックします。

床POWERと連動させることで、店舗のフロアレイアウト図をベース
にした画面表示が可能になりました。
レイアウト図では変更指示のあるゴンドラの枠線だけが、強調色表
示となり、店舗全体の変更箇所が一目瞭然です。

POS分析「条件設定」

①分析情報
分析情報には、これから分析を行なう対象となるデータを
設定します。どの企業の、どの店舗の、どの期間のデータ
で分析をしたいかを選択していきます。

3．POSデータを種別毎に分けて登録した場合は、≪POS種別≫をクリックし、該当する種別を設定します。
POS種別の指定を行なっていない場合は、「未設定」を選択してください。

4．分析期間の設定を行ないます。「月別」「週別」を選択し、分析開始期間、終了期間を設定します。

5．分析するデータの区分を設定をします。「通常」「特売」「通常＋特売」を選択可能です。

6．レジ通過人数を設定します。レジ通過人数を事前に登録している場合は「マスター参照」を選択してくだ
さい。「手動設定」を選択し、レジ通過人数を手入力することも可能です。

②基準情報

「基準情報」を設定すれば、上記の「分析情報」と比較しながら分析することができます。
例えば、分析情報に複数店舗のPOSデータを設定し、基準情報に市場POSデータを設定すると
設定した店舗と市場のデータで比較分析でき、効果的な分析が可能になります。
比較する必要がない場合、設定する必要はありません。
分析情報と同手順で各項目を設定します。※ただし、複数店舗は選択できません。

③集計商品絞込・ABC区分点・分析分類

「集計商品絞込」は、「全商品」、棚POWERに登録されている分類属性より2分類を選択し絞込む「分類指定」、
重点商品や新商品などをJANコード指定して分析対象にする「商品指定」の3つから分析対象の商品を選択
します。「全商品」，「分類指定」選択時は、売上数量や金額などの上位何位までを対象にするかを設定する
必要があります。絞込条件に「全商品」か「商品指定」を選択している場合、「未登録商品も対象にする」を有
効化にすると棚POWERに登録のない商品も分析の対象となります。

更に詳しい内容は、下記ホームページをご覧ください。

アイコンセプトトップ→製品案内→POWER SCREEN

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

前回はPOS分析を行なうための事前準備、POSデータ登録の概要，手順をご紹介しました。今回は登録した
POSデータを元に、条件設定を行ない、分析した内容を表示するまでの流れをご紹介します。
条件設定では、「登録したどのPOSデータを使用するか」、「どんな分析を行なうのか」の設定を行ないます。

●年末は2008年12月26日（金）まで、年始は2009年1月5 日（月）より営業いたします。

年末年始の営業について

【条件設定手順】

上記①②③全ての条件設定完了後、≪集計開始≫をクリックし、各POS分析を行ないます。

「ABC区分点」はクロスABC分析、ランキング/ギャップ分析で使用するABC区分点の設定を、手入力で行な
います。
「分析分類」では、分析を行なう分類1，2を一覧より任意で選択可能です。

1．≪企業≫をクリックし、表示されたリストから分析対象と
なる企業を設定します。

2．≪店舗≫をクリックします。指定した企業の店舗リストが表示します。
対象店舗を追加、設定します。店舗については複数指定可能です。（最大250店舗まで）

①

②

③

今年も１年お世話になりました。来年もどうぞよろしくお願いいたします。

ユーザー様専用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

*** 受付時間のお知らせ ***
１０：００～１２：００
１３：００～１７：００
（土日祝日除く）
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* 棚POWER 次回バージョンの重要なお知らせ *

前回のインフォメーションVol.76でもお知らせいたし
ましたが、棚POWER次回バージョンより、以下の
OSは動作保証外とさせていただきます。

・Windows 98/98 Second Edition
・Windows Me

次回バージョンアップ時期などは、詳細が決まり次第
お知らせいたします。ご了承くださいませ。

サポートセンタートピックス No.55

これまでの「メンテナンス編」の名称を変更し、「データ登録・移行編」
として、2008年12月22日より公開いたします。
更に構成も変更し、Ver.16.00の新機能も追加して、分類・商品情報、
イメージなどのマスターデータの概要、登録方法を分かりやすく、
詳細に説明しています。

内容や目次など、詳細はホームページをご覧ください。
アイコンセプトトップ→オンライン研修会→コース一覧

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

◆オンライン研修会「データ登録・移行編」公開！

５：陳列手法の種類

先ず、陳列の「３大基本型」について説明します。講座３０ ・ ３１で解説した、企業、あるいは

店舗のマーチャンダイジング政策に基づき商品分類を行い、各商品を分類ごとにグループに

まとめます。まとめた商品群をこの「３大基本型」に基づき陳列すると、見易く、選び易く、買い

易い売場になります。

陳列の基本型－１：前進立体陳列（フォワード陳列）

＊棚板の前面に商品の陳列面を合わせるように陳列

＊商品のフェイスはすべて通路面に向くように陳列

＊前面の棚板面、棚のバックボードが見えないように陳列

陳列の基本型－２：垂直陳列（バーチカル陳列）

＊一般的に顧客の目線は、横に流れる。そのため、商品は、垂直

に並べた方が視線を止め易く、商品を見つけ易い効果がある

＊商品間の品質に差がない、またアクセント ・カラーコントロールをする場合

＊同一商品群や関連商品を最上段から最下段まで“縦”に陳列し、

見易さを優先した陳列

陳列の基本型－３：水平陳列（ホリゾンタル陳列）

＊同一カテゴリーの中で商品間の品質に著しい差がある場合有効

＊商品を棚板に対し横に並べて水平に配列する陳列

実際の陳列場面では、「前進立体陳列」を守りながら、「垂直陳列」と、「水平陳列」を組み合わせて

います。例えば、商品の使用用途や容量・サイズを「水平」にブランドを「垂直」に陳列などです。

次に「変化陳列」について説明します。

１．ジャンブル陳列･･･投げ込み陳列

選り取り均一セールのようなバラエティーの楽しさを訴求する場合、顧客が既に
よくその商品を理解している場合、衝動買いし易い商品の場合など、そして投げ
込みに耐える壊れ・傷み・変形しにくい商品をジャンブルケース、ワイヤーケース、
籐かご、平台などに商品をランダムに投げ込む陳列で、売場のアクセントになる。

２．サイド・スタッフ陳列･･･ソデ陳列

エンドのテーマに沿った商品を、または関連商品をエンドの脇に陳列什器を
使い設置する陳列で、新しい客導線を作り、買い上げ点数を高める効果が有る。

３．ピクチャー・ウインド陳列･･･額縁・窓陳列

陳列ゴンドラ上で、レールＰＯＰや、仕切り板などで商品を囲み、商品ゾーンを際立
たせる場合の陳列で、新商品の訴求などに効果が有る。

４．アイランド陳列･･･平台・島陳列

店舗の主通路に「島」になるように陳列する事により、壁面商品との関連（生鮮３品･
日配・惣菜）、催事コーナーとの関連など店内の回遊性を高め、購買点数を上げた
り、量販を実現する効果が有る。

５．イクステンダー陳列･･･張り出し陳列

棚板自体が張り出している場合・棚板自体を張り出す場合・棚板に器具を取り付け
る場合があり、いずれも商品あるいはゾーンを際立たせる陳列で、商品の前面へ
の拡張で重点商品の注視度、注目度を高める効果が有る。

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50回の内容は 「陳列技術 3」 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51回の内容は 「陳列技術 4」 です。


