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株式会社テクノの森

サービス概要資料



共通の課題

赤字
解消
したい

予算
達成
したい

黒字
経営
を伸ばし
たい

もしたった一つでも当てはまることがあれば当社にお任せください



特に生鮮の課題

値引き・廃棄ロスが多い

売上ばかりを追った結果、安売りで粗利益がほとんど残らなかった

生鮮は賞味期限が短く、値引きや廃棄が発生しやすい…

生鮮の在庫管理が大変で仕入れの量を決めるのが難しい…

単品の粗利益管理ができていない

粗利益率を追った結果、高売りとなり、売上・粗利ともに予算に届かな
かった



生鮮の粗利益管理は難しい…

しかし！
生鮮は

集客の要
利益の宝庫

であることは言うまでもありません



約50年の蓄積が導き出した方法…

毎日粗利益の業績管理をすることにより
粗利益を増やすことができます

月に一度や週に一度ではなく毎日、

売上ではなく粗利益を追うことで

予算達成・未達成を早期に発見することができます
月内の予算未達成は月内に取り戻すことを目指します



提供サービスについて

1，粗利益を可視化できるデータベース作成＆結果を予測するシミュレーションシステム

2，経営者向けカウンセリングサポート（経営陣もノウハウを習得できる）

3，現場スタッフ向け研修プログラム（現場スタッフがノウハウを習得できる）

データベース制作システムと

その運用ノウハウをセットでご提供
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経営に参画する人が常に良い業績をキープするスキルと心構えを身に付け
経営状態の健全な成長に役立つ人財育成を支援することです

テクノの森の支援目的



他社との違い

①パワー単品の定義

何千何万もある商品の中から『良く売れる』『利益が多い』『回転が早い』つまり業績に貢献している商品を

パワー単品として区分けしています。パワーのある商品を明確にしてピックアップし、それらに集中してエネルギー

を注ぐことで確実な成果を上げることができるのです。『粗利益率が高く』『お客様の支持（売上高構成比）が

高く』『消化率、つまりは回転が良い』という３つの基準で評価した数値をパワー度として表しています。

当システムでは、このパワー度の高い単品について、粗利益を可能性がある限り増やしていく事を推奨します。

②カバー率の定義

カバー率とは単品の実績粗利益が部門の粗利益予算に対して、どれくらいカバーしているかを表示したものです。

例えば、果物部門の粗利益予算が10万円に対して、単品で1万円稼いだら、その単品のカバー率は10％ということ

です。それぞれのカバー率の累積に基準を設けています。この累積カバー率の基準値をクリアした場合、部門別予算

達成の確率が高くなります。生鮮部門では、上位1品で10％、5品で25％、10品で40％、30品で60％が基準です。

③値引・廃棄利益比の定義

値引、廃棄額を売上ではなく、粗利益での比率をみます。これも基準値を設けており、20％未満でしたら許容範囲、

20～25％は要注意、25％を越えている場合は異常値とみなし、即分析と対策を実施して頂きます。

当社が用いる業績管理方法の特徴
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解決策

その１，パワー単品への集中対策

その２，カバー率の導入

その３，値引・廃棄利益比の分析

その４，グラフでの瞬時判断

その５，毎日の粗利益管理

その６，単品ごとの分析

その７，店舗間比較分析

その８，POSとの常時接続による分析

その９，関連販売・チラシ・販促の効果分析

その10，増客‣増収‣増益へのダイナミックな取り組み

システムでのデータベース管理
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解決
その１，パワー単品への集中対策

１，どの単品が部門業績に貢献しているか
２，どの単品が値引廃棄ロスが多くてマイナス状態か
３，との単品をどうするかの対策決定

★マイナス対策と同時に、業績貢献度が高い単品にありがちなチャンスロス対策も大切です。

★全店舗全部門を毎日見るのは大変ですが、特にマイナスが多い店舗をピックアップし
各部門の業績貢献度上位10品のみなら可能です。

★生鮮は来店客数に大きく影響します。
自動発注を導入している会社様も戦略的発注を併用されることを推奨します。

システムでのデータベース管理

※サンプル帳票抜粋
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解決策
その１，パワー単品への集中対策

４，昨今家計費の中で惣菜（調理食品）の需要は年々伸びています。
下記表は総務省が出している家計調査の抜粋です。
一部の都市を無作為に抽出しましたが、地域によって違いがみられます。
消費動向に合ったアイテムの選択や新商品の開発をしましょう。

システムでのデータベース管理
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★次頁以降、近年の惣菜の動向について農林水産省から出ているデータです。
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※農林水産省
データ抜粋
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※農林水産省
データ抜粋
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※農林水産省
データ抜粋



解決策

１，会社全体の年間の部門予算
⇩

各店舗各月の部門予算
⇩

各店舗今月の単品の予算 へとブレイクダウンします。

２，その際カバー率を利用することで上位10品の予算（目標）を簡単に設定することができます。

★上位10品でのカバー率管理をすると効率的かつ効果的な
部門及び単品管理ができて更なる部門全体の業績アップにつながります。

システムでのデータベース管理

その２，カバー率の導入
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店舗別に年間予算粗利益を入力すると、
昨年の実績を基にした月度の構成比から
各月の予算粗利益が計算されます。

全店舗の年間の予算粗利益を入力すると、
昨年の実績を基にした月度の構成比・部門の構成比から
各月・各店舗の予算粗利益が計算されます。



解決策

１，粗利益に対しての値引・廃棄の比率は25％を目安とします。

売上に対する比率ではありません。粗利益に対する比率です。

★25％以上は即対策が必要です。

★逆に25％以内ではまだ伸ばせる可能性があるとみなし

売場の商品の数量を増やすことでチャンスロスを防ぐこともできます。

システムでのデータベース管理

その３，値引・廃棄利益比の分析
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廃棄を値引きに ➡ 値引きを売価に反映し投入量を約倍増 ➡ 約倍増の増益



解決策

１，11枚の帳票を一つのシートでグラフ化したものを見ることで、問題点を瞬時に

発見することができます。

現在の仕入れの状態も確認することができます。

システムでのデータベース管理

その４，グラフでの瞬時判断

※サンプルグラフ
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解決策

１，POSでの売上ではなく、毎日粗利益を見ます。

２，データベースを見て結果をシミュレーションし、分析をして対策を実行することで、

本部マネジメントのPDCAサイクルが回り経営全体が効率的かつ効果的になります。

※弊社ではPDCAにプラスし、OP＋DCACサイクルと呼んでいます。

O=Object目標 P=Plan計画 D=Do実行 C=Checkチェック A=Action改善 C=Ｃontribution 評価

システムでのデータベース管理

その５，毎日の粗利益管理

※サンプル帳票抜粋
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解決策

１，単品ごとに詳細分析も可能です。

売価と利益や反応率との関係を知った上で売価を設定します。

システムでのデータベース管理

その６，単品ごとに分析

※サンプルグラフ抜粋
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解決策

１，店舗間の比較ができます。店舗間での違いを分析してみましょう。

システムでのデータベース管理

その７，店舗間比較分析

※サンプル帳票抜粋
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解決策

１，POSとの常時接続ができれば、粗利益をいつでも確認することができます。

毎時決算が運用できるため営業時間内の最も効率的かつ効果的な時間帯を知ることにより

現場のエネルギーを優先的・重点的・集中的に投入することができます。

DX効果の一つとして人的生産性が上がるというメリットがあります。

２，客数折り返し時点での粗利益を確認し、商品の店舗間移動ができれば廃棄ロス、チャンスロス

を減らすことも可能です。

システムでのデータベース管理

その８， POSとの常時接続による分析

※サンプル帳票抜粋
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解決策

１，消費者の購買動機をキャッチするには青果は不可欠です。

青果を中心に、部門間を超えた関連販売を実施しましょう。

関連付けて販売するアイテム、チラシ掲載アイテム、販促アイテムを登録することで

それぞれの効果を検証することができます。

システムでのデータベース管理

その９，関連販売・チラシ・販促の効果分析
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解決策

大幅な低価格で目玉商品を掲げ増客を図る方法はよくあるかと思いますが、

必ず結果をシミュレーションし、価格を下げた単品の粗利益マイナスと、

それをカバーする単品の粗利益プラスを組込み、店舗全体の総合粗利益をプラスにすることが必須です。

弊社では「ダイナミックオペレーション」という手法で、

データベースとシミュレーションと約50年の他社様との取り組み事例の蓄積からベストな方法をご提案します。

システムでのデータベース管理

その10，増客‣増収‣増益へのダイナミックな取り組み

22

粗利益 客数 売上高

目玉商品 ー ＋ ＋

関連商品 ＋ ＋ ＋

関連合計 ＋ ＋ ＋

粗利益 客数 売上高

A部門 ー ＋ ＋

B部門 ＋ ＋ ＋

店舗全体 ＋ ＋ ＋

粗利益 客数 売上高

A店 ー ＋ ＋

A店以外 ＋ー ＋ ＋

全社 ＋ ＋ ＋

一時的 その後 期間トータル

客数 ＋ ＋ ＋

粗利益 ー ＋ ＋

売上高 ＋ ＋ ＋

≪一単品犠牲型≫

≪A店舗追加赤字型≫≪一部門犠牲型≫

≪一定期間犠牲型≫



実績

1，茨城 5店舗＋１本部

1年ごとに粗利益率が1％アップ。計5年間で4億円の増益額⤴

パート・アルバイト社員まで単品で利益管理が出来るようになった。

2，千葉 ８店舗＋１本部

１人の店長の実績が全店へ波及し、５年後には6億円の利益ＵＰに繋がった。

８店舗平均粗利益率27.65％➡31.20％に改善。 3.55％アップ⤴

３， 大阪 8店舗＋１本部

店舗粗利益率21.7％➡27.92％ 6.22％アップ⤴

既にＰＯＳシステムとは別にシステム会社とも契約していたが、現場スタッフが使いこなせる

ノウハウがなかったためテクノの森導入を決意。

国内264店舗 ＋ スペイン3店舗
（北海道・東北６/関東104/中部70/近畿10/中国・四国27/九州70）
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会社概要

1973年マネジメントコンサルティング業として創業。
創業から約50年、スーパーマーケット業界に特化し、導入実績は全国300店舗以上。

創業者千原建生は中小企業診断士資格を所有し、経済学、統計学、心理学、論理学を
学んだ広範囲の知識と独自開発システムの構築による相乗効果がもたらす確実な成果
の実現を可能にしてまいりました。

阿蘇に約3万平米の土地を所有し、自然との共存で人間らしい生き方を追求している
一面も持っています。

海外への事業拡大の一環とし5年前からスペインの店舗の導入も開始。
長男自らスペインに赴き著しい業績改善にも成功しております。

経営理念 your success is our business

スーパーマーケット業界に特化し活動を続けた約50年の歴史
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サポート体制

その１，月に１度のZOOMなどオンライン又は訪問カウンセリングにて
経営トップ、本部の皆様へ運用ノウハウを全てご提供します。

操作方法等のお問い合わせは、電話、FAX、メール、Skype、で常時サポート。
パソコンのリモート操作でのサポートも可能です。

その２，全スタッフが運用ノウハウを習得できる
オンラインによる学習プログラムをご提供します。

システムを売って終わりではありません
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サポート体制

月に一度、オンライン（ZOOMやSkype）または訪問でのカウンセリングを行います。
このカウンセリングで経営トップ、本部の皆様に運用ノウハウをご提供します。

弊社ではコンサルタントではなく『カウンセリング』と呼んでいます。
私たちは、業績を上げるのは皆様の力だと考え、自分達で考える力を付け定着して頂くことを
支援するのが使命だと思っています。

病気で例えるなら、具合が悪くなってから処方する薬も大切ですが、健康を維持する予防医学
も重要であると考え『カウンセリング』と呼んでいます。

その１，カウンセリングサポート
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サポート体制

オンラインで個別に運用ノウハウを
学習することができます。

システムの操作や運用ノウハウを
全員が理解することにより
本部からの指示も伝わりやすくなり
現場での確実な実行へと繋がることで
システムのコストパフォーマンスが
向上します。

その２，オンライン学習プログラム
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HPからログイン
して動画を視聴

動画が
終わったら
ミニテスト



安心のご利用プラン

★弊社システムをご活用いただき、もし3か月以内にご契約料金に見合う以上の
価値を実感できなければ、契約解消して頂いて構いません。
インストール料を除いて全額返金致します。
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御社に合ったサービスと内容のプランを
ご相談させて頂きます


