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1869年創業という歴史を持つ丸善は、早くから海外

の思想や技術に目を向け、書籍をはじめとする様々な文

物の輸入事業により、日本文化の近代化へ貢献してきた

老舗企業である。

書籍、文具雑貨の店舗というイメージが定着している

丸善だが、創業して間もなくから大学への書籍を販売す

る事業を展開しており、現在では大学経営のソリューシ

ョンを提案している。洋書・和書などの販売をはじめ、

企業・官公庁などへ向けた外販や出版事業といった学

習・知識・生活文化の向上を目的とした事業を中心に、

幅広い分野でビジネスを展開している丸善では、全国に

約50店舗（内POSレジを導入店舗は約30店舗）を有す

る店舗事業において、売上や在庫などのデータを商品管

理に活かすために、1997年、店舗向けにPOSレジを導

入。さらに、POSで収集したデータを経営戦略に活用

するためにデータウェアハウスを構築し、OLAPツール

を導入、運用を開始して一定の効果を上げていた。

しかし、導入後５年余りが経過した頃、次第に社員か

ら「データが表示されない」という不満の声が上がりは

じめた。その原因は、日々増え続ける膨大な量のデータ

にあった。書籍や文房具など点数の多い商品を扱う性質

上、年間1億件ものデータが蓄積され続けることとなり、

その結果、ツールの処理能力が追いつかなくなっていた。

「日別の売上などはまだしも、２年分などの長期的な分

析となるとボリュームが大きすぎてデータが表示されな

いのです。そのため、例えば３ヵ月ごとにデータを抽出

し、分析用にExcelでわざわざ加工し直す作業が必要でし

た」と、丸善・店舗事業部データセンターの責任者であ

る石塚充氏は、当時の状況をこのように語っている。

そこで丸善では、2003年にこのデータ分析の際にか

かる作業負担を解消するため、リアルタイム集計が可能

なPOSレジへの切り替えを機に、データの分析ツール

についても再検討を開始した。

データ分析ツールの再検討に際しては、いくつかの候

補があがっていたが、ウイングアーク テクノロジーズ

の「Dr.Sum EA」を採用した。

「弊社が当時想定していたユーザー数は1000人規模、

クライアント数に応じて課金されるツールではコスト面

が懸念される。その点、サーバライセンスのDr.Sum

EAなら安心ですし、開発費用を含めても前システムに

投じた初期費用の10分の１程度で済むことも大きな魅

力でした。また、実際に使ってみて一番驚いたのはその

スピードの速さ。今までは何分、何十分とかかっていた

データ抽出が、数秒で瞬時に表示される。待ち時間はほ

とんどありません。これならシステム側の負担も大きく

解消されると考えたのです。」（石塚氏）

以前は分析データをリクエストしても社内のシステム

部門では即応できないという状況から、Dr.Sum EA導

入後は、誰でも必要な時に必要なデータをすぐに閲覧、

分析できるようになった。

また、当時丸善ではPOSがリアルタイム対応になっ

たことで、より迅速な商品管理ができるようデータ抽出

作業を店舗側に任せるという新しい動きがあった。その

ため、ユーザー数や店舗数の変化などにも柔軟に対応で

きる優れた拡張性を備えたDr.Sum EAは、まさに求め

ていた条件を兼ね備えた分析ツールだったのである。

年間1億件もの商品データを蓄積する丸善が
「Dr.Sum EA」で高速かつ自在なデータ活用を可能に
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Dr.Sum EA導入当初は、エンドユーザーに情報を開示

するという新しい試みに対して、ユーザー自身のPCス

キル不足が懸念されたが、徹底したユーザー教育に加え、

トラブルを最小限に抑えた操作手順を組むことでその課

題もクリア。PCに不慣れなユーザーでもノンプログラ

ミングで簡単に分析インタフェースをカスタマイズでき

るというDr.Sum EAの特長がスムーズな運用につなが

った。

その後、店舗展開のさらなる拡大を想定して「Dr.Sum

EA Enterprise」を中心に、Dr.Sum EAシリーズを本格的

に導入。前日売上などの短期的な帳票だけでなく、在庫

管理や予算管理などの中期的な帳票も作成・運用するこ

とで分析のバリエーションが増え、より多彩なデータ活

用が可能となった。その成功事例として「Dr.Sum EA

Visualizer」を利用した出版社向け販促ツールMCS

（Maruzen Communication Square）があげられる。

「MCSは、書籍ジャンル別シェアのグラフや、新商品

の売行状況など、弊社が保有する商品データを出版社側

がオンラインで自由に検索・閲覧できるサービスです。

日次の最新売行状況を必要な時にすぐ確認できると、高

い評価をいただいています。」（石塚氏）

MCSを利用している企業は約 80社（2007年８月現

在）、2007年度中には150社に導入される予定である。

MCSは出版社へのサービス提供という側面だけではな

く、丸善側においてもメリットがあるという。ひとつは、

販売・返品の加減を、担当者自身の経験則や勘に頼らず

に済む点だ。MCSのデータを閲覧した出版社から店舗

担当者へ様々な意見や要望がフィードバックされるた

め、その情報に基づいた販売戦略の練り直しなどが速や

かに行え、販売機会のロスを抑制できるのだ。また、

MCSの提供により出版社との営業コンタクトが増える

ことで、人気書籍を優先的に確保でき、商品調達の円滑

化も目指せるという。

「出版社向けサービスとしてのMCSと、社内向けの分

析帳票として見ている情報は、基本的には同じです。そ

の同じ情報をもとに、店舗担当者は販売管理を行い、本

部は分析や営業に利用し、出版社は自由検索で閲覧する。

ひとつのデータを無駄なく有効に活用できる仕組みがで

きてきました。」（石塚氏）

また、データ活用を進める過程の中で、ナレッジの共

有に対する社員の意識も高まっていった。例えば、店舗

の営業推進部門から各店舗へ販売戦略の指示があった場

合、店舗担当者は関連データを参照することで、戦略の

本質を的確に把握した上で販売計画を展開できる。つま

り、店舗の営業推進部門と店舗で同じ情報を共有しつつ、

各々が即座にデータを欲しい形で見ることができるとい

う環境が、情報に対する認識をすり合わせるのに大きく

貢献しているのだ。

店舗業務の標準化とデータ共有基盤が確立し、今後は、

店舗における業務プロセスのさらなる効率化に加え、出

店計画やお客様サービスといった方面へもDr.Sum EA

の活用範囲を拡大させていく予定である。

「弊社では、お客様が求めている商品をスピーディに

検索する端末（Mサーチ）を各店舗に設置しています

が、こうした情報提供もお客様サービスの一環です。ま

た他にも、売上や在庫数、お客様の属性情報など、これ

まで蓄積してきたデータをもとに、お客様のニーズに応

じた様々なサービスを提供していきたい。」（石塚氏）
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