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ご提案の背景（目的）
 一言の指示で即実行できる社員の育成

～「言語の共通化」が業務改善・売上拡大につながる～

通常の
指示命令

• 各種マニュアル、会社の方針、社内SNS等も増加・定着

• 会議・での指示・命令、店舗内の朝礼・ミーティング

• 現場での口頭での指示・命令

• OJTを通じて指示・命令・指導を提示

指示・命令の
改革改善

• 「一を聞いて十を知る」社員の育成

→「言語の共通化」で中堅社員の早期の育成と戦力化が実現

• 店舗スタッフ→「言語の共通化」による指示命令の簡素化

→共通理解で業務効率は飛躍的に向上する

言語共通化
の効果

• 店舗スタッフの最重要業務は担当売場での売上向上！！

• その実現には顧客との3つの接点（商品、情報、人的）充実が不可欠

• 業務効率向上は3つの接点機会を飛躍的に増加させられる

➡言語の共通化が売上増進を決定づける

「言語の共通化」により一気通貫の指示命令の実現
職場内で自学自習できる雰囲気の情勢で中堅社員のスキルアップ



研修の特徴
 リモート研修のメリットを100％生かすカリキュラム

メリット
• 高い研修効果
• スムーズな双方向意思伝達
• 活発な情報交換
• 人間関係の構築
• 高い研修効果

デメリット
• 全国一律の受講が難しい
• 交通費、会場費等の経費発生
• 移動の時間や手間が多い
• コロナの状況により安定的な

開催ができないことも…

メリット
• 全国一律での開催が可能
• 素早い職場への復帰（職場で

の研修受講も可能）
• 短時間・多頻度の研修開催が

可能
• 副次的に経費の節減

デメリット
• 研修効果が出にくい場合も…
• 意見交換がしにくい

集合研修 リモート研修

弊社のノウハウとカリキュラム開発によりリモート
研修のデメリットを解消し研修効果の最大化



研修フロー
 リモート研修だから効果的・効率的な知識習得！！

◇1週間・1業務分のテキスト《用語集（前半）》の独習
テキストとして使用される売場《用語集》を独習
テキストは1週単位で講師から送付

◇オンライン研修
◇オリエンテーション、前回までの振り返り
◇「習熟度判定テスト」の回答に基づいて習熟度の解説
◇用語集の解説、売場担当者の実務についての解説

職
場
で
の
実
践
研
修

◇業務ごとに《習熟度判定テスト》の実施
用語ごとに送付されてくる「判定テスト」の解答を作成→送付
解答作成は次の「用語集」の独習と併行

担
当
講
師
に
よ
る
リ
モ
ー
ト
研
修

各テーマごとに必要回数を研修実施

現場での実践研修【完成度判定テスト】の実施・まとめ

現場での独習＝【完成度度判定テスト】内容の実践

業務効率の改善と3つの接点強化による売上拡大の実現



研修内容とスケジュール例

研修日程の組立て、取上げる用語の順番・内容に

ついては御社オリジナルに変更することも可能です
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№ 用語テーマ 用語数

第Ⅰ 商品一般

第Ⅱ 店舗・売り場管理

第Ⅲ 品揃え・売価

第Ⅳ 発注・在庫管理

第Ⅴ 商品陳列・pop①

第Ⅵ 商品陳列・pop②

第Ⅶ 顧客（ユーザー）・需要（ニーズ）

第Ⅷ 売り場数値

第Ⅸ 流通関連

第Ⅹ 店頭接客

《習
熟
度
判
定
テ
ス
ト
》

ﾃｰﾏ 上記「各回テーマ」に同じ

問題

第1問 説明文⇒用語名記入 採点

第2問 説明文⇒正誤選択 採点

第3問 文章問題 コメント

第4問 文章問題 コメント

第5問 文章問題 コメント

全テーマ重量後に《実践力判定テスト《実施》

受講者全員に全員分の回答を回答者名を伏せて返送



【見本】 研修で取上げる用語 ①全体像

No グループ 用語数 No グループ 用語数

01 商品一般 36 06 06商品陳列・ＰＯＰ② 39

02 売り場数値 40 07 07顧客（ユーザー）・需要（購入） 42

03 品揃え・価格 44 08 08発注・在庫管理 36

04 店舗・売り場設計 45 09 09流通関連 56

05 商品陳列・ＰＯＰ① 53 10 10店頭接客 58

№1 商品分類 №1 売上高（売上額） №1 商品構成・品揃え №1 立地形態
2 ジャンル（品群・部門） 2 商品別売上高（台数・個数） 2 商品リスト 2 ロードサイド店舗
3 カテゴリー（品種） 3 売上原価 3 定番リスト 3 都市型立地店舗
4 アイテム（品目） 4 仕入原価 4 定番商品 4 駅前商店街
5 型番（機種番・品番） 5 客単価（購入客単価） 5 定番ランク 5 商業集積
6 製造番号（製番） 6 買上点数 6 廃番 6 ピロティ店舗
7 季節商品 7 商品単価 7 定数（陳列定数） 7 多層階店舗
8 年間商品（年中商品） 8 PI値 8 フェイス数 8 （建物）外装
9 季節指数 9 パーヘッド 9 スポット商品 9 屋外看板
10 季節需要 10 前同（前年同期比） 10 ベーシックアイテム 10 敷地レイアウト
11 必需品（コモデティグッズ） 11 昨対 11 ホットアイテム 11 店頭閑地
12 買回り品 12 移動年商（売上高） 12 チャンスロス 12 駐車スペース
13 専門品 13 坪当り売上高 13 売れ筋・売り筋 13 テナント（出店）
14 高付加価値商品 14 粗利益額・粗利益率 14 値入れ 14 昇降設備
15 ＮＢ商品 15 （全体の粗利益率） 15 値入率 15 横断幕・懸垂幕
16 PB商品 16 （粗利ミックス） 16 値付け 16 ゾーニング
17 ダブルチョップ商品 17 売上総利益 17 マークアップ率 17 レイアウト
18 純正商品 18 坪当り粗利益 18 マークダウン 18 棚割り
19 サードパーティ商品 19 商品回転率 19 粗利益額・粗利益率 19 売り場構成
20 ラインロビング 20 商品回転日数 20 （粗利ミックス） 20 定番売り場
21 （商品の）ライフサイクル 21 在庫日数 21 値ごろ感 21 特売売り場
22 ハード商品 22 在庫金額 22 目玉商品 22 特設売り場
23 ソフト商品 23 在庫評価 23 ロスリーダー 23 回遊性
24 スポット商品 24 ロス率（商品ロス率） 24 価格ライン 24 （シャワー効果）
25 定番商品 25 （ロス退治） 25 価格ゾーン 25 通過率
26 売れ筋・売り筋 26 交叉（主義）比率 26 オープン価格（商品） 26 立寄り率
27 ベーシックアイテム 27 業績貢献度 27 希望小売価格 27 （「顧客接点」の充実）
28 チャンスロス 28 ＡＢＣ分析・ＡＢＣ管理 28 再販商品 28 アイキャッチャー
29 目玉商品 29 パレートの法則 29 二重価格（二重価格表示） 29 マグネット
30 再販商品 30 二八の法則 30 実売価格 30 マグネット売り場
31 ＪＩＳ規格 31 損益分岐点売上高 31 相対価格 31 ワンウエイコントロール
32 電気用品安全法 32 損益分岐点売上高比率 32 ボリュームディスカウント 32 メイン通路
33 商品コード 33 労働分配率 33 ポピュラープライス 33 サブ通路
34 JANコード 34 季節指数 34 ワンプライスショップ 34 客溜まり
35 ＱＲコード（二次元コード） 35 （売上構成比） 35 DS 35 客動線
36 POSシステム、端末 36 人時生産性 36 総額表示の原則 36 動線計画

37 必要売上高 37 仕切り価格 37 ゴンドラエンド
38 可能売上高 38 ポイントサービス 38 （トップエンド）
39 通過率 39 リーゾナル（プライス） 39 （トップボード）
40 立寄り率 40 クロスマーチャンダイジング 40 レジ前エンド

41 （需要の）価格弾力性 41 視野角

01商品一般 02売り場数値 03品揃え・価格 04店舗・売り場設計

研修する用語



【見本】 研修で取上げる用語 ②テキスト



研修概要
1. 研修対象

• 家電量販店の売場担当者
• 家電量販店担当のメーカー（販売会社）担当社員

2. 研修要領
• 受講グループ

✓ グループは同一会社あるいはグループ会社の社員
研修効果を高めるため、1グループ15名以内（16名以上の場合は原則として2グループ
での開催となります）

✓ 同一会社（グループ）で同時3グループまで対応可
スケジュール、曜日等を調整

3. 受講環境（推奨）
• 受講者1人当り1台のネットワーク接続されたPCまたはタブレット端末
• リモート研修ではzoomまたはTeamsを使用
• オンライン研修も受講者の都合に併せて受講が可能
• 当日、受講が困難な場合のみ研修時に撮影した動画を閲覧可能

4. 研修料金
• 基本料金 550,000円（税込み） 受講人数に関わらず発生します
• 1人あたり 33,000円（税込み） テキストおよび副教材等込み

※1社2グループ以上の場合は別途お見積もりいたします
※大幅なテキストの加筆・修正の場合は別途お見積もりいたします

5. その他
• テキスト・副教材の著作権はC&A社に帰属し、本研修並びに関連する業務にのみ使用可能
• 本研修に関するお問い合わせは下記へお願いいたします

電話 03-3865-6676
メール k.tsumaki@com-adv.co.jp



会社概要

現場経験の豊富なコンサルタントを中心に、理論だけでなく実態に即したアドバイスをいた
します。
研修会形式だけでなく、OJTや同行販売、マーケットリサーチ、データ分析など幅広いサ
ポートを行い、即実践可能なアドバイスを実施いたします。

株式会社 コミュニティ・アドバンテージ(略称C&A)
代表者：代表取締役社長妻木潔
資本金：1,000万円
所在地：〒101-0025 東京都千代田区神田和泉町1-1-12
電話番号：03-3865-6676
FAX番号：03-3865-6677

詳細は弊社HPをご覧ください



弊社講師陣
◇妻木 潔 代表取締役 チーフコンサルタント

エレクトロニクス専門紙・電波新聞社で家電流通専門記者・支局長を経て中堅コンサルティング会社・日本
領通技術研究所に入社、取締役指導部長。
その後、他のコンサルティング会社を経てコミュニティ・アドバンテージ（C&A）を設立し、代表取締役に就
任。家電・ガス・化粧品等の流通業界の指導・支援に従事し、現在に至る。

◇仲谷 佳純 取締役チーフコンサルタント
大学卒業後、大手建設会社に就職。流通専門コンサルタントを目指し、日本流通技術研究所に入社、数
多くの指導実績を残し、退社後も指導・支援業務を継続。現在、C&Aの取締役チーフコンサルタント。流通
業全般に明るく、特にガス・家電・リフォーム業界ではその指導力が高く評価されている。
「人が本来持っている潜在能力を引き出す」「企業の成長の可能性を具体化する」ことをモットーに東奔西
走の毎日を送っている。

◇妻木 健吾 取締役チーフコンサルタント
大手コンビニチェーン本部のＳＶ（店舗指導員）を経てC&Aに入社、現在Ｃ＆Ａ社取締役チーフコンサルタ
ント。小売業界全般の指導に従事しているが、特に立地調査、潜在購買力調査には独自の理論を持ち、
店舗戦略の成功への助言は高い評価を得ている。

◇勝 英雄 チーフコンサルタント
大手家電メーカーに勤務。長年、家電小売店の支援活動に従事し、家電品流通に精通している。地域家
電店、家電量販店の双方に精通しており、その経験をコンサルタントとして活かし、指導に従事している。

◇武多 利晃 コンサルタント
大学卒業後、大手証券会社に入社。その手腕を買われ、業務改善を中心にコンサルタントに転身。業務
の仕組みづくり・業務改善を得意とし、「販売の活性化は、仕組みと人のやる気の両輪をまわすことだ！」
を合い言葉に、明るくやさしく指導にあたる。また、セールスプロモーションの企画開発、調査分析、販売
戦略、マニュアル、販促ツールの作成まで幅広く手掛ける。

◇丹後 亨 コンサルタント
大手百貨店に勤務する中で市場調査、店舗戦略、開店販促等を幅広く経験、その指導力を背景にＣ＆Ａ
社に入社。大型流通施設のコンセプトづくり、開店売出し企画、社員教育など幅広く活動している。
その指導はデータをベースにしつつ現地・現場をも重視するという姿勢は高い評価を得ている

本研修に関するお問い合わせ先
電話 033865-6676 またはメールk.tsumaki@com-adv.co.jp

mailto:またはメールk.tsumaki@com-adv.co.jp

