
RO I 経営の視点

売上高総利益率

売上高総費用率を下げる

売場の生産性
を上げる

売場の資本価値を下げる

　　評　 価　 基　 準　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　目　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　的　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　改　善　の　領　域

ROIを高める

ROI=投資収益率

思い出し購買を増やす
関連購買を増やす
衝動購買を増やす
「提案」を受入れる

まとめて買っていただく

ブランド・ロイヤルティを高める
事前に知らせる

買上品目数を増やす

1品目当たりの買上個数を増やす

ストア・ロイヤルティを高める
競合店と差別化する

計画購買個数を増やす

非計画購買個数を増やす

より高価格品を買ってもらう

来店意欲を高める
来店手段を増やす
来店機会を増やす

商圏内の自店顧客を増やす
商圏を増やす

売上高営業利益率を上げる

売場効率を高める

総利益を増やす

総費用を減らす

売上高を増やす

平均在庫金額を減らす

平均在庫金額を増やす

売場面積を減らす

在庫投資額を減らす
店舗投資額を減らす

値入率を高める

ロスを少なくする

固定費を減らす

変動費化する

客単価を増やす

来店客数を増やす

扱い品目を減らす
品目当たりの在庫量を減らす

売場面積当たりの陳列商品を増やす
陳列商品の単価を上げる

粗利の高い商品を増やす
売値を上げる
仕入原価を下げる

値下を減らす
品減を減らす
生鮮ロスを減らす

人件費を減らす
店舗コストを減らす
販促費を減らす

買上個数を増やす

買上商品単価のアップ

既存顧客の来店回数を増やす

新規顧客を増やす

売れない商品は置かない
1回当たり発注量を少なくする
リードタイムを増やす

商品回転率
を高める

売場の使用
効率を高める
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マーチャンダイジングの改善

ストア・マネジメントの改善

プ ロ モ ー シ ョ ン の 改 善

インストア・マーチャンダイジングの改善

マーケティング（狭義）の改善

在　庫　管　理　の　改　善

新 　 業 　 態 　 の 　 開 　 発

　インストア・プロモーション（I・S・P）とは、特定の商品に不可的な店内刺激を加えることによって購買の促進を図る
アクションの総称のことです。

「商品力」で売れた時代から「販売力」で売る時代です。つまり、「商品力」=商品あるいは商品構成が良い為、また、メー
カーの商品政策が良い為に売れた時代から、「販売力」=商品提示が良くて売る時代へと変化しています。商品に情報
提供、その他各種の刺激を店頭で消費者に加える活動が重要になっています。

売上増加=商品単価×買上個数×来店人数×営業日数（時間）

店舗の売上を増加させるためには、この式の構成要素のいずれかを増加させれば良いわけですが、詳しく図表にした
のが上記図表の赤い部分です。

さて、現状の店舗の状態で売上を増やすには図表の何処を改善すればよいのでしょうか?

もっとも基礎的なことは、「客単価を増やす」です。なぜなら、客単価が上昇するのはその小売店の商品の種類・品質・
価格と商品構成、ならびに商品の提示方法が適切であり、店舗の質が高いからです。
この条件を欠いた場合、いくら店の刺激によって来店を勧誘しようとしても、継続的には来店客数が増加することは
ありえません。客単価増加のメカニズムを究明することが大切です。

インストア・プロモーションの場合、購入のより大きな部分を占める「非計画購買者」をターゲットに、店内意思決定を
いかに刺激するかによって客単価増加につなげていきます。
ちなみに、店内における「非計画購買者（SM・CVS）」は70～80%にも及ぶといわれます。

インストア・プロモーションが店舗の立場で実施できるように企画したのが「FULL COLOR SIGN TOTAL PRO-
DUCE」です。店舗の戦略ツールとしてイベント企画デザインPOP制作をご提案いたします。
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