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寒くて、雪が多くて大変だった今年の冬もようやく終わり、いよいよ春到来です。
新年度もスタートし、私たちも気持ちも新たにバージョンアップに臨みたいと思います。ご期待下さい！
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Vol.61

棚　　　　 バージョン14.00 5月中旬出荷予定です　 ～ 搭載予定の新機能紹介第2弾「分析機能編」をお届けします ～POWER

4. 分析検証・散布図を新設

比較売上の利用とは具体的にどういうことでしょうか？
たとえば、通常の売上情報をPOSデータと仮定すると、市場データにあたる売上情報を比較用の売上情報として登録し、
二つの売上情報を同時に分析検証グラフに表示して比較できるということです。今までは商品リストとマトリックス分析に
限定されていた「比較・売上情報」がすべての分析検証で利用可能になります。構成比率表と新設の散布図では1つの
グラフ内で同時表示が、分布表以下のグラフでは「比較売上を同時表示」を使用して2つのグラフを並べて表示が可能
です。

1. 「棚割チェック」機能を新設、フェイシング画面上で棚割のチェックが可能になります

2．分析表などの分析帳票に項目を多数追加します

売場の分析はしたいがどの分析機能を使用すれば良いのか、どんな点に着目すればフェイスの増減やカット候補
を見出せるのかよくわからないということはないでしょうか。新機能「棚割チェック」では問題点があるかどうかを確
認したい項目を構成比率表、トレンド分析、価格帯グラフから選択、設定でき、チェックを実行すると結果を一覧
表示します。
構成比率表では構成比のポイント差を、トレンド分析では回帰分析による今後の動向を、価格帯グラフでは価格
帯別の品揃えの確認を行なえます。詳細はチェック一覧の画面から分析検証画面を開き確認可能です。

フェイシングサブメニューに
「棚割チェック」を追加。

確認したいグラフ、項目を設
定後、≪設定≫を実行すると、
チェック結果を表示します。

設定したポイント以上に差が
ある場合、赤丸を表示するの
で、着目すべき部分がはっき
りします。

【クロス分析表】【モデル複合分析（クロス分析）】で、「十cm、百c㎡、千c㎥、十cm当売金、百c㎡当売金」など、ス
ペース生産性を確認できる項目が出力項目に加わりました。
ほかにも分析設定3で「売上のみの商品も分析対象にする」を有効にした場合、陳列商品と売上のみの商品との
区別ができるように「◆（既陳列）」を、【分析表】【クロス分析表】【クロスABC分析表】に追加しました。

3. 分析検証機能を拡張し、比較売上の利用も可能になります

分析検証グラフに新しく「散布図」を追加しました。このグラフは、比較売上情報の項目を横軸に指定可能なため、たとえ
ば縦軸に1店舗の売上金額、横軸に全国店舗の売上金額を設定し、1つの画面で商品の位置づけを確認することがで
きます。

各仕様は事前の予告なく
変更する場合があります。
あらかじめご了承ください。

選択商品リストも拡張し、≪オプション≫から基本売価や基本原価、売・
商品コード、売上数量など様々な項目が設定可能になりました。画面の
大きさも任意で変更可能に。もちろんファイル出力もできます。

トレンド分析、価格帯グラフ等では、「比較売上
を同時表示」が選択でき、2つのグラフを同時表
示可能です。

赤点はモデルに陳列している商
品。青点は陳列はないが、売上
情報に登録されている商品。緑
点は陳列もなく、売上情報にも
ないが、比較売上情報に登録さ
れている商品として表示します。

【選択商品リスト】

構成比率表では、「比・売上数量」等の項
目を追加し、比較売上グラフを表示。ドリ
ルダウンも可能です。さらに、参照モデル
を同時表示している場合でもドリルダウン
が可能になります。

≪分析検証≫をクリックすれば、確認したい分析検証グラフが
表示されます。また、チェック結果もファイル出力できます。

「どんな内容でチェックを行なったか」を、≪設定保
存≫できるため、カテゴリーによって設定を変えて
チェックを行なう場合も便利です。

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）
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また、部門には

２００６年０４月０３日現在

棚ＰＯＷＥＲ導入数棚ＰＯＷＥＲ導入数【９７０社　６【９７０社　６,,３２３２９９セット】セット】※企業ライセンス版含む
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サポートセンター トピックス No.46

　　①：主力部門

主力部門が何かによって、その業態の戦略や性格が決まる。これを「業態特性」という。
まず主力部門が何かによって、来店目的や来店頻度が決まり、商圏の規模や立地政策が決まる。
そして、店づくりや様々なマーチャンダイジングも主力部門を最も売りやすく効率を稼げる形で作られる。

ex：ＧＭＳ‥ 衣料・家電・家具
ＳＭ‥‥ 生鮮3品・日配・惣菜
ＤｒＧ‥‥医薬品・化粧品
ＣＶＳ‥ 弁当・雑誌・飲料

　　　　　ａ）競争相手を潰すほどパワーがあり、お客が購入する動機になるほど強力な売場群。

　　　　　ｂ）豊富な品揃えが必要。

　　　　　ｃ）店舗のイメージを形成する部門。

　　　　　ｄ）売上高と利益高の50％以上を稼ぎ出す部門。

　　　　　ｅ）主力部門の売場面積が補助部門の売場面積よりも大きい。

　と

　　②：補助部門

主力部門を買いにきた「ついで買い」として買われる部門。

　　　　　ａ）お客の来店目的にはならない、ついで買いの商品群。

　　　　　ｂ）主力を補完する部門。

　　　　　ｃ）間に合わせ程度の品揃え(売れ筋の2～3アイテム)。

　　　　　ｄ）衝動買いの部門。

　が有ります。

次に、部門の組合わせについてです。売場構成比を見ることによって、
どの商品部門に力を入れているかが分かります。
一部門約30坪位と言われています。ポイントは以下の通りです。

①：有利な部門を選び出す。（商圏内で勝てる部門）

②：有利な順に、適正規模で当てはめていく。

③：いっぱいになったら、他は捨てる。

　 　　（適正規模で並べるのであって、縮尺するのではない。
　 　　つまり、店舗面積によって、部門構成が違ってきます。）

例えば、部門ごとに（Ⅰ～Ⅴ）必要な売場面積が以下のような場合

店舗の売場面積がそれぞれＡ・Ｂ・Ｃ・Ｄ・Ｅと有った場合

A                                                               5部門の店舗

B                                                               3部門の店舗

C                                                               1部門の店舗

D                                                               1部門の店舗
* ⅠもⅡも置けないのでⅢを入れる

E                                                               2部門の店舗
* ⅠとⅡは置けないのでⅢとⅣを入れる

以上のように部門構成をします。各商品部門は、完全に品揃えできる範囲に限定します。
商圏内競争が激しい現在、この事を守らないと生き残れない。

　第1章 モデルを立体的に表示する
　　3D表示
　第2章 複数モデルの情報をやり取りする
　　モデル一括出力 , モデル一括入力
　　モデル一括印刷
　第3章 複数のモデルをメンテナンスする
　　モデル一括削除 , フェイス調整
　　モデル結合 , モデル項目変更

Ⅰ Ⅱ Ⅲ Ⅳ Ⅴ

Ⅰ Ⅱ Ⅲ Ⅳ Ⅴ

Ⅰ Ⅱ Ⅲ

Ⅱ

Ⅲ

Ⅲ Ⅳ

● 棚POWER ｅラーニング応用編 3月31日より公開しています！

第4章 陳列商品をまとめて入れ換える
　モデル検索 , ダミー一覧表
　一括商品入換　
第5章 モデル活用帳票作成 1
　星取表 , モデル分析
　追加カットモデル分析
第6章 モデル活用帳票作成 2
　売上情報の登録 , モデル一括再分析
　モデル複合分析

お申込、詳細の確認はホームページよりどうぞ→ 　http://www.iconcept.co.jp

初級編、分析編と公開している棚ＰＯＷＥＲ ｅラーニングですが、今回は応用編の公開となりました。多数のモデル
を一括で取り扱う方法など、できたら良いなができる機能を多数取り入れています。内容は下記目次をご覧ください。

● 棚SCAN for POWERS DT-5200版 販売開始！
棚SCANが業務用PDA端末「CASSIOPEA DT-5200」に対応しました。棚SCANとDT-5200や周辺機器をセットして、
平成18年9月30日までのキャンペーン価格148,000円（税別）にてご提供いたします。※通常価格178,000円（税別）
詳細は弊社ホームページよりご参照ください。

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18回の内容は 「商品を構成する各部門の詳細について」 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19回の内容は 「部門と売場構成の関係について」 です。


