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●本誌で使用している略語
HC：ホームセンター／HI：ホームインプルーブメント
SC：ショッピングセンター／MD：マーチャンダイジング
SKU：ストック・キーピング・ユニット（絶対単品）
NSC：ネイバーフッド・ショッピングセンター（近隣商圏型SC）
RSC：リージョナル・ショッピングセンター（広域商圏型SC）
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ハンズマン宇宿店
鹿児島2号店!約1万㎡の売場に約21万SKUを導入

店舗視察お役立ちMAP

激戦! 鹿児島市エリア
企業研究

カンセキ
原点回帰の店舗展開でドミナント深掘り
カテゴリーの専門店化で差別化図る
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プロ顧客を射止める!


