
ブランドディレクション/MD（商品政策最適化）
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⼩売・卸・流通業界等の戦略プロデュースカンパニー 
「戦略」×「メディアミックス」×「クリエイティブ」

右肩下りの時代に結果を出す『プロデュース型MD』のご案内

『ニーズの多様化、消費者⼼理の変化時代に「従来型MDロジック」は通⽤しない』



『ブランドディレクション・マーチャンダイジング（MD）』
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『マーチャンダイジング全体像』 
事業最適化連携プロセス

ブランドシーズン計画カレンダー カテゴリー・スタイリングマップ 商品検証資料（定量・定性）２軸

『情報収集、企画⽴案、商品政策、販売戦略まで⼀元化した全プロセス（プロデュース型MD体制）の構築』

☑ 従来型のモノ中⼼MDロジックではもはや限界を感じている 
☑ 主⼒商品の売り上げシェアが下がり安定的な売上確保が難しい。 
☑ 今のMD業務内容では販売機会ロスと在庫ロスが⽬⽴つ。  
☑ 差別化要素を⾒い出せず、価格以上の価値を⽣み出せない 
☑ 分析することが⽬的となり、努⼒の成果が得られていない  
☑ 関連部署との連携に難があり、価値観がバラバラで共通認識にギャップがある

「MD最適化」を考える上で、こんなお悩みはありませんか？

『ブランドディレクション・MD最適化』によって得られる成⻑シナリオとは？ 

☑ ⼤⼿アパレル4社のMD実務を融合した独⾃のMDロジックパッケージを提供  
☑『ブランドディレクション・マーチャンダイジング（MD）プロセス』を完全仕組み化  
☑「顧客視点」のマーケティング思考を取り⼊れたプロデュース型MDアプローチ  
☑ 差別化困難な「モノ発想」ではなく、消費者の「⾏動、⼼理」を着眼点に置いたMD施策  
☑ コンセプト設計の６原則で消費者の⼼に残るブランドメッセージを⽴案  
☑ リアルショップとEC、双⽅の役割・⽬的を明確にして、シナジーを⽣み出す体制を構築



『プロジェクト失敗の要因は「曖昧」さにあり』 MDロジックの「視覚化」「数値化」「共有化」

ビジョン・戦略が「計画倒れ」になる3つの要因

ゴールが曖昧 役割が曖昧計画が曖昧

成功基準が明確化 
されておらずメンバー 
が共通認識を持って 
いない。

具体的なスケジュー 
ルに落とし込んだア 
クションをしっかり 
組めていない

各⾃のポジションが 
不明確で都度作業を 
適当に振っている

「曖昧」からの脱却⽅法＝「⾒える化」

ゴールまでの 
道のり

進捗状況 登場⼈物

・課題と⽬標の設定 
・⽬標の分解 
・アクションへの落とし込み 
・ロードマップの作成 
・リスクの洗い出し

・進捗確認のシステム化 
・担当ごとの進捗状況の公開 
・コスト管理

・責任の所在の明確化 
・協⼒者の把握 
・妨害者の把握 
・関⼼度ごとの役割分担
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ビジネスにおける「マーチャンダイジング（MD）」の位置付け

情報収集、企画⽴案、商品政策、 
販売戦略まで⼀貫した全プロセス 
（次世代のプロデュース型MD体制） 
マーチャンダイジングの５適

「売れ続ける仕組みづくり」  
顧客を「知る」価値を「創る」 
価値を「届ける」 
ビジネスの核となる上位概念

「消費者に選ばれる仕掛けづくり」 
消費者の⼼をつかみ記憶に焼き付け認知 
、⾏動させる新規顧客、既存顧客との 
関係性に重点を置いた施策 

マーケティング

ブランディング

マーチャンダイジング

■業界課題  
 マーチャンダイジングはマーケティング戦略の⼀つの⼿段 
「部分最適」ではなく「全体最適」から新たな成⻑シナリオを描く必要性

『ニーズの多様化、消費者⼼理の変化時代に必要な「シームレスな視野と付加価値の創発⼒」』
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レバレッジ・マーケティング
『モノ発想では、もう「右肩下がり」の市場を戦えない』

『顧客を「知る」価値を「創る」価値を「届ける』 
・⽬標からゴールまで「⾒える化」「共通認識」化 
・顧客の「⼼理」「⾏動」を戦略パッケージ化 
・時流に合った「売れる仕組み」を構築する

レバレッジ・ブランディング
『消費者の⼼をつかみ記憶に焼き付け認知、⾏動させる』

 『収益に貢献するブランディング環境を創る』 
・顧客満⾜度が上がる→価格競争から抜け出す 
・顧客との絆が強まる→ロイヤル顧客になる 
・顧客からの評判が⾼まる→顧客間で拡散される

マーチャンダイジング・VMD

『川上から川下まで業務プロセス最適化』 
・従来型MDからプロデュース型MDへ 
・実務経験10年以上の経験とノウハウ 
・⼤⼿アパレル４社のハイブリッド型戦略

『SPA&QRをミックスした新しいビジネスロジック』

× ×

アプローチ⽅法：「マーチャンダイジング（MD)最適化」

STEP1：ビジネスの原理原則 STEP2：マーチャンダイジング最適化

■アパレル業界の課題 
 STEP１を仕組み化出来ず「感性・経験」に依存している 
 顧客ニーズの多様化・消費者⼼理の変化に対応できず各社苦戦の最⼤要因 
■メニューの特徴  
 弊社メニューは「マーケティング」×「ブランディング」双⽅の役割・効果をパッケージ化 
 ビジネス成功のポイント＝2つの役割・効果を最⼤化させて独⾃の勝ちパターンを築く

■メニューの特徴：プロデュース型MD 
 購買前・購買時・購買後の 
 購買⾏動を⾒える化した全体最適のMD

■アパレル業界の課題 
 結果の検証に終始するMD⼿法

×

レバレッジ効果を誘発
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「マーケティング」×「ブランディング」の理解が「差別化・独⾃化」の重点ポイント

1.マーケティング×ブランディング＝レバレッジ

２.マーケティング視点＝顧客のリアル⾏動ターゲティング ２.ブランディング構築プロセス

■マーケティング 
顧客を「知る」価値を「創る」価値を「届ける」⼀連の仕組み

■ブランディング 
消費者の⼼にイメージとして蓄積、⼼を動かし、⾏動させる」仕掛けづくり

１.ブランディング視点＝「選んでもらう」仕掛けつくり
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1.情報収集・分析

・前年分析 
・素材・カラー情報 
・コレクション情報（2⽉・8⽉） 
・シーズントレンド情報 
・市場売れ筋情報 
・雑誌、Web 媒体情報 
・競合他社情報 
・ロイヤル顧客購買傾向

２.シーズンコンセプト

・予算計画 
・シーズンアイテム構成⽐の決定 
・⽉別・週別売上計画の決定 
・仕⼊れ・売上・在庫計画 
・カテゴリー・アイテム別型数・SKU決定 
 ・価格検証→再設計 
・主⼒商品⽉別展開計画 
・MDシーズンカレンダー作成 
・⽉別カテゴリー・アイテム別投⼊計画 
・売り場ゾーニング・フェイシング計画 

●ターゲットセグメント検証 
・エイジ×シーン×ティスト 
●コンセプトメイク 
・シーズンコンセプト（テーマ） 
・重点スタイリング・キーアイテム 
・ストーリー、キーワード 
●仕⼊れ先政策 
・海外バイイング、⾃社企画⽣産 
・OME・ODM ※各リードタイム考慮 

３.商品展開計画

5.⽣産仕⼊れ計画

４.計画商品確認会

・

●重点販売商品の確認と決定 
●重点スタイリング×キーアイテム 
・商品ラインナップアンケート 
   アキュレートレスポンス。ランキングMD 
・MD計画の修正・改善 
・サンプルに基づいた確認 
 『なぜこの企画なのか』企画の 
  妥当性について検証

・仕⼊れ区分の修正 
・⽣産背景の計画 
・⽣産スケジュール 
・発注書 
・承認制度

●関係者に向けて総合的な 
 プレゼンテーション 
・現状課題と打ち⼿ 
・商品計画説明 
・外部環境トレンド説明 
・コンセプト説明 
・主⼒商品説明 
・スタイリング説明 
・売り場演出説明

６.商品展開計画説明会7.デリバリー

8.売り場作り

９.販売活動

10.売上動向分析・修正⾏動

【ウィークリーマネジメント】 
●週間動向分析 
・ベストセラー/ワーストセラー度 
●修正⾏動 
・補充QR 
・追加判断・処理判断 
・売場・EC展修正・変更指⽰ 
＜売れ筋拡⼤/死に筋排除＞

10.シーズン反省会

●シーズン単位での反省会 
・⽅針に対する新着度 
・計画達成度 
・売れ筋ベスト20 
・死に筋ワースト20 
・仕⼊れ先評価 
●次年度計画の⾻⼦作成

『ブランドディレクション・マーチャンダイジング（MD）プロセス』

マーケティング × ブランディング

クライアント様の課題、ニーズの「深さ」「広さ」によって次ページ以降、「参考実務資料」を柔軟にカスタマイズ
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情報収集・分析

1.ヒアリングシート 2.素材・カラー分析

3.コレクション傾向分析 4.リアルマーケット分析
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シーズンコンセプト

3.カテゴリー・ティストポジショニング

2.コンセプトアウトライン

4.スタイリングマップ

1.コンセプト設計シート
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シーズンMDカレンダー
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マーチャンダイジング プロセス

MD⽉別マップ

1.予算計画
2.シーズンアイテム構成⽐・SKU設計

3.⽉別商品展開マップ
52WMD 管理ルール
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売上動向分析 ウィークリーマネジメント

１.ベスト20商品購買傾向検証シート（⽉間・週間） 2.商品投⼊・消化・在庫管理シート（⽉間・週間）



 『新規顧客獲得施策と既存顧客の育成』

■RFM分析 
R（recency：最新購買⽇）  最近購⼊したのはいつか 
F（frequency：累計購買回数）どのくらいの頻度で買っているか  
M（monetary：累計購買⾦額）今までいくら購⼊しているのか

■⽬的

「新規」に依存したビジネスは 
 持続的な成⻑が難しい。

「売れ続ける仕組みづくり」 
「買いたい気持ちづくり」

■課題

■継続率が⼤事な根拠

「新規」と「継続」の売上傾向 
①継続年数が⻑くなればなるほど、 
 お客様の離脱率は緩やかになる。 
 ある程度「傾向値」は決まっている 

②⻑期的な関係性を築くことができれ 
 ば、購⼊頻度、購⼊単価が上がる 

③その結果、新規客獲得にかける広告 
 費を削減することができる。

売上５原則と顧客分析の徹底により最適な施策化へ

１．新規顧客の獲得 
２．顧客の流出防⽌ 
３．購買頻度向上 
４．買上点数の増加 
５．１点（１商品）当たりの価格 
 （単価）を上げる 

■顧客分析

+

傾向がわかれば売上予測ができる

新規顧客が２年⽬、３年⽬と、 
毎年リピートしてくれる仕組み化

■アクション
「継続顧客」維持シミュレーション

購買頻度傾向分析（1⼈あたり１年間購⼊回数）

「継続率」を最重要指標として管理（40%⽬標の場合）

■売上５原則

■結論

最適な情報発信「タイミング」×「コミュニケーション」
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事業プロデュース/コンサルティング概要

実践できる⽅法・プロセスを。 
次世代の「ビジネス」を創る

『デジタル時代の成⻑戦略プロデュース』 
「戦略」×「クリエイティブ」×「デジタルシフト」
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「経験知」に「価値」を加える 『弊社独⾃の2STEP』アプローチ
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事業の特徴① 3つの事業領域を掛け合わせた「シナジープロデュース」

『デジタル時代の成⻑戦略プロデュース』 
事業プロデュース/戦略プロセス設計 

 「戦略」 
× 

「デジタルシフト」 
× 

「メディアミックス」

■ ⾃社メディア『 Leverage-Share』の企画・運営 
http://leverage-share.com 
・「最新Webサービス」と「⼈財」の情報発信基地 
・オウンドメディア・コンテンツマーケティングの企画・運⽤ 
・異業種コラボレーション開発及びセミナーの企画運営

■クリエイティブ制作事業 
・Webディレクション・プロデュース 
・ECサイト・カンパニーサイトの制作 
・PRツールの企画・制作 
・各種Webサービス・ソリューションのご提案

 「Business 」

 Produce/Consulting
 /Alliance

■コンサルティング・プロデュース事業 
・新規事業開発・事業再構築⽀援（リアル・WEB） 
・デジタル・Webマーケティング 
・各種デジタルツールの企画、導⼊、運⽤ディレクション 
（MA・SFA・CRM・チャットボット・BIツールなど） 
・SEO、広告運⽤最適化 
・効果測定（アナリティクス・アドワーズ・サーチコンソール）    
・商品政策（MD)・インストアマーチャンダイジング 
・異業種コラボレーション開発及びセミナーの企画運営

http://leverage-share.com/
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「結果の全てはプロセス次第！」 
①シンプル ②本質的 ③効率的へのこだわり 

「簡単」なことを「難しく」する悪 
『Simplicity Mind』最⼩の時間で成果を最⼤化する 

「成果が出ない原因は、 
時流にあった正しいやり⽅を実践しているだけ」

『プロセス特化型』のアプローチ

多様化・複雑化した時代でだからこそ「戦略設計」もあらゆる課題を想定してシームレス化

選ばれる理由はシームレスなポジショニングにこそあり

業界の常識からはみ出した先にビジネスチャンスは存在する 

・「もっと効果的なやり⽅があるんじゃないか？」 
・「頭では分かっているんだがどうしたらいいんだ？」 
・「資⾦・⼈材・時間」の制約があって新たな変⾰ができない」 

⾝近なところに答えはない！「つなぐ」「まとめる」「組み合わ 
せる」シームレスな活動・連携を武器にクリエイティブな発想で、 
新たなビジネスの可能性を追求します。

事業の特徴② 「実践」できる「⽅法・プロセス」を ＜①シンプル ②本質的 ③効率的へのこだわり＞



『ビジネスモデル設計〜売れ続ける仕組み構築』 『顧客の⼼をつかむ差別化要因「選ばれる理由」』

『ブランド開発・商品政策（MD）』

『企業のメディア化を新たな武器に』 
 オウンドメディアの企画・運⽤

『多様な顧客接点に⼀貫したメッセージを』 『デジタル・Webマーケティング最適化』

『勘や経験に頼らないデータ経営』 
効果検証・PDCA

『武器となるデジタルルールの導⼊⽀援』 
MA・SFA・CRM・BIツールなど

『実績⼗分なクリエイターパートナーズ』 
 Webディレクション・制作 
 カンパニーサイト・ECサイトなど
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『2Step 9つのメニュー』を 課題に合わせてカスタマイズ
「部分最適」ではなく「全体最適」のシナジーを！ 

STEP1:戦略設計の原理原則・⼟台構築

STEP２:ニーズに応じた柔軟なカスタマイズ
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『無料相談 受付中』
⼀度のお打ち合わせで、今後の⽅針が固まる⽅もいらっしゃいます 

是⾮、お気軽にお問い合わせ気ださい。

E-Mail: info@leveragelabo.tokyo 
TEL: 03-4595-0156

mailto:info@leveragelabo.tokyo

