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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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売場&プロモーション
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脱・カードのコモディティ化
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商品と販促の教科書
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愛知県名古屋市
カーマ21名古屋城北店
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静岡県伊東市
カインズホーム伊豆高原店
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岩手県釜石市
イオンスーパーセンター釜石店
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東京都品川区
スーパーバリュー品川八潮店
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宮城県仙台市（Renewal）
ダイシン幸町店
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渕田昌嗣氏
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特別インタビュー
LIXILビバ渡邉修専務執行役員
年商規模5000億円を達成し、グローバル10をめざす
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リフォーム、次の一手


