


★今回の講義の⽬的

マーチャンダイジングの本質や⽬的を
理解してもらうことによって、皆様の
お役に少しでも⽴つようにするため。
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★講義の流れ 算数で理解するマーチャンダイジング

MDの⽬的・役割とは？

正しいMD⼿順と実践を理解する。

売価・原価・粗利・値⼊を理解する

売価・原価の意味を理解し、
売価変更で起こる事象を知る。

粗利益を深く考える

粗利益を商品の観点から考える。

OTBロジックの意味

MD係数の基礎であるOTBロジックを理解し
適正な在庫コントロールを考える。

OTB表はなぜ必要なのか？

OTB表の重要性を理解し、
MD数値向上に繋げる。

仕⼊予算ってどう考えたらいいの？

売れる分だけ仕⼊れる！という考え⽅とは？
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1 MD（マーチャンダイザー）
の仕事とは？
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はじめに

マーチャンダイジングとは、
どういう意味、
またはどんな仕事か知っていますか？
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はじめに

⽇本語訳すると品揃え政策、商品計画等の
意味になります。

上記の業務に携わる⼈をマーチャンダイザー
と呼びます。

では、具体的にどのような仕事なのか？
を以下お話ししていきます。

マーチャンダイジング（MD）とは？
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1 MDの仕事とは？

お客様の欲求・要求に適う商品を適切な
数量・価格・タイミング等で提供すること。

上記には“適”という⾔葉がよく出ています。
マーチャンダイザー（MD）の仕事で意識しなければ

ならないことを⼀般的に“5適”と⾔います。

では“5適”とは何なのでしょうか？
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1 MDの仕事とは？
“5適”はMDを実⾏するうえで必ず意識しなければならないことです。

適品

適格 適所

適量 適時
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OLが多く集まる場所で、おにぎり屋を開業することにした。
●仕事の活⼒になるような、出来⽴てのおにぎりを⾷べてもらう●
をコンセプトにし、差し当たって以下のことを決めた。

1 MDの仕事とは？
“5適”とは？

誰に

何を

何のために

どうなってもら
いたい

営業時間

20〜40歳代のOLさんに向けて

OLさんが喜びそうな、安くておいしい出来⽴て
おにぎりと、それに合うサイドメニュー

少しでも、⼀⽣懸命働くOLさんの役に⽴ちたい

OLさんの仕事の活⼒源となってもらうために

11:00〜14:00 / 17:00〜20:00
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1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜おにぎり屋を例に〜

※“5適”の話に⼊る前に。

誰に

何を

何のために

どうなってもら
いたい

顧客ターゲット

どんな商品・サービスの提供

なんのためにビジネスしているか？

顧客にどうなってもらうことを
理想とするか？

このことを事前に決めることが⼤事。迷ったとき、⾏き詰ったときに
⽴ち返ることのできる“原点”。場所を作るということ。
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A：どこの⽶を使う？炭⽔化物低め？⻨飯も考慮する？

B：のりはどんなものにする？味付けのり？やきのり？

C： の⼤きさは？⼩さめが中⼼？

D：具の種類は何にする？ヘルシー志向？何種類⽤意する？

その他OLさんが喜ぶ を考えること。

OLさんが喜ぶおにぎりとは？何かを考える。

1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜おにぎり屋を例に〜

適品

このことが“適品”を考えるということ。
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OLさんに⽀持されるおにぎりの置き⽅は？

1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜おにぎり屋を例に〜

適所

A：⼊⼝⼊ってすぐのところにどんな を置く？

B：お客様が⼀番⾒やすい場所にどんな を置く？

C：レジ前には 以外の商品を置いてみる？

D：店内で試⾷できるスペースを空ける？

E：そもそもここはOLさんが来る場所？

その他OLさんが探しやすい場所、要求の多そうな商品に
すぐ気づいてもらえる場所に置くこと。

このことが“適所”を考えるということ。
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A：昼と夜で⾷べたい って変わる？昼は軽めの量？具？
夜は重めの量？具？

B：季節によって⾷べたいものは変わる？夏は冷やしたもの？
⾟い商品？冬は保温性の⾼いもの？

C：サイドメニューも時間・季節で変わる？夜はお酒を⽤意？
昼は栄養価の⾼い飲み物？夏はアイスで冬はおでんを⽤意？

その他OLさんの時間・季節に応じた、ベストマッチの品揃えを
考えること。

OLさんは時間・季節で⾷べたいおにぎりが変わる？

1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜おにぎり屋を例に〜

適時

このことが“適時”を考えるということ。
13



A： の具で⼀番⼈気は？その は昼・夜で何個ずつ必要？

B：サイドメニューを含めた、店内に商品を展開できる数量は？

C：品揃えが決まったら、それぞれの商品をどのくらいの数量
準備するべきなの？

D：商品が余らないようにするためには？

その他必要な分だけの商品の数量を考えること。

OLさんはどんなおにぎりが⼀番好きなのか？

1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜おにぎり屋を例に〜

適量

このことが“適量”を考えるということ。
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1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜ここで視点を変えて

適量

15

何故アパレル・ファッション⼩売業
界では、適量に⾒合った仕⼊ができ
ず在庫が残るのか？ミニマム問題等
ありますが。。。

＊次のページで考えてみよう。



前述したコンセプトを基にオープンしたおにぎり屋
の店⻑は、過去のデータを基に、1⽇の売上予算を8
万円。具の売上構成を以下のように考えた。
すると💡以下の数字が算出された。

1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜ここで視点を変えて

適量

このことが“適量”を考えるということ。
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価格 売上構成⽐ 必要数量
１００円 ４０％ ３２０個
１２０円 ３０％ ２００個
８０円 １５％ １５０個
１２０円 １０％ ６７個
１００円 ５％ ４０個

明太⼦
紅鮭
梅⼲し
塩昆布

シーチキンマヨネーズ

では、何故おにぎり屋の店⻑は適量を仕⼊することができたのだろう
か？



1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜ここで視点を変えて

適量
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それは、１⽇という販売期間。販売
終了⽇が予め決まっているから！！

実は“適量”を導き出すには、“適時”
が⼤事！！

多くのアパレル・ファッション⼩売
業界では、このことが曖昧でできて
いない。



A： ⼀個の値段をいくらにする？どのくらいの値段ならいっぱい
買ってもらえる？

B：⾼い商品・安い商品と価格に差をつける？
それともワンプライス？

C： ⼀個でどのくらいの材料費（原価）がかかるの？

D： ⼀個売れたらどのくらいの利益（粗利益）があがる？

その他OLさんが喜ぶ の価格戦略を考えること。

価格をいくらにしたら、喜ばれて多く買ってもらえる？

1 MDの仕事とは？
“5適”とは？〜おにぎり屋を例に〜

適格

このことが“適格”を考えるということ。
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1 MDの仕事とは？
実はMDの仕事は⼤きく2つに分類される。前⾴までの“5適”で考えてみると…

MD

商品⾯ 数字⾯

適量適時適品 適所 適格
少し意味合いが
違うかもだが

密接に絡む
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1 MDの仕事とは？
前⾴をアパレル⼩売業を例にしてみると？

・商品⾯（ソフトMD） ・数字⾯（ハードMD）

・ブランドコンセプト作成
・トレンドコレクション等分析
・シーズンテーマ作成（⾊、⽣地、
デザイン、デティール等）

・商品展開MAP作成（シーズン、⽉、
週）

・バイイング活動
・デザイナー、パターンナー、⽣産
管理等との連携

・プロモーションとの連携
・展⽰会
・その他

・MDスケジュール作成
・競合店分析
・⾃社、⾃ブランド過去分析
・売上、粗利、仕⼊、在庫予算設計
・上記における期中コントロール実
践
・追加商品のジャッジメント
・セール時の売変計画、実施
・その他
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1 MDの仕事とは？
実はMDの仕事は⼤きく2つに分類される。前⾴までの“5適”で考えてみると…

MDの仕事の商品⾯・数字⾯は⾞の両輪。だけど…より⼤事なのはどっち？

MD

商品⾯ 数字⾯

適
品 適

格
適
所

適
量適

時
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22

●商品⾯
●数字⾯

★当然、商品の⽅が重要。
但し数字⾯を怠れば、安定したブランド運営はできない。

★MDの商品⾯は⾃由な発想・ルールで良い。
但し数字⾯は、基礎に基づいた数字の並べ⽅・⾒⽅が必要！！

1 MDの仕事とは？



1 MDの仕事とは？
★MD（マーチャンダイザー）の仕事の⽬的は？

お客様の欲求・要求に適う商品を適切な
数量・価格・タイミング等で提供すること。

上記の活動を通じて
をより多くもたらすことである。

売上・粗利益
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損益計算書とは？簡単に
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★損益計算書とは？

25

皆さんは、損益計算
書のことを知ってい
ますか？？



★損益計算書とは？
・損益計算書とは？
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●会社の利益を知ることのできる決算書のこと
・損益計算書の構造は？

粗利益⾼（売上
総利益）

販売管理費

営業利益

商品を販売・サービスによって得た代⾦

売上から（売上）原価分を差し引いた利益

事業を運営する上で⽣じた費⽤。⼈件費等

粗利益⾼ー販売管理費＝営業利益



★損益計算書とは？
★〜粗利益とは？〜

粗利益⾼
5700万円

売上原価
4300万円

粗利率
57％

売上原価率
43％

売上 1億円

粗利益とは（商品の）売上から（売上）原価を差し引いたものです。
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Aさんバッグ屋 損益計算書

ブランド名 Aさんバッグ屋

標準店舗

（単位千円） 上期計画 下期計画 通期 構成比 前期比

売上高 50,000 60,000 110,000 100.0%
半期構成 45.5% 54.5% 100.0%
既存店前年比

売上総利益 25,000 30,000 55,000 50.0%
（売上総利益率） 50% 50% 50%

販管費 23,000 27,000 50,000 45.5%
賃料 9,000 10,000 19,000 17.3%
広告宣伝費（サンプル代） 1,000 1,200 2,200 2.0%
人件費 6,000 7,000 13,000 11.8%
設備費 2,000 2,500 4,500 4.1%
（リース料） 1,600 2,000 3,600 3.3%
販売費 1,000 1,500 2,500 2.3%
その他販管費 2,400 2,800 5,200 4.7%

営業利益 2,000 3,000 5,000 4.5%

★損益計算書とは？
（例）損益計算書（P/L）

粗利益をいくら出せば
⿊字になるのか？？？

28



★損益計算書とは？
・損益計算書とは？

29

●粗利益が販管費を上回るほど⿊字になる。会社
にとっては利益増え好ましい状態といえる！

⿊
字

⾚
字

粗利益＞販売管理費

粗利益＜販売管理費

＊⾚字の状態が続くと、場合によっては組織は倒産に追い込まれる



★損益計算書とは？
・損益計算書とは？

30

“5適”の仕事の権限を持つMD
は、この売上・粗利益をコント
ロールできる⽴場にある！！

よって MDは売上・粗利益を多く獲得す
ることを仕事の⽬的しなければならない！



1 MDの仕事とは？
★今回の講義は？

今回の講義は、マーチャンダイジングの
“数字”の仕事が中⼼の話になります。

私も含めて数字・計算が嫌い、苦⼿な⼈が
多くいるとは思いますが、⼩学校4年⽣
レベルの算数しか出てきません。

是⾮、今回の講義で数字に興味を持ちましょう。
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2 売価・原価・粗利・値⼊の
意味を知る
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
はじめに

MDの⽬的は売上・粗利益をより多く
獲得することです。

ここからは、MD数値の基礎の話になります。MD数値の
基礎が理解できないと、正しいMD戦略を組めず、杜撰な
管理（仕⼊・在庫等）に繋がります。

簡単かもしれませんが、真剣に受講してください。
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る

●売価とは？
アパレル⼩売業ではよく上代という⾔い⽅をされます。
元上代＝元売価➡プロパーともこの業界ではよく⾔う。

●原価とは？
よく下代という⾔い⽅をされます。
また⼩売業で⾔う原価は“製造原価”ではなく、“仕⼊原価”
のことになります。

※今回の講義では、原価は仕⼊原価のことになります。

では、“粗利益”、“値⼊”とは何かを次⾴以降で説明していきます。💡
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
バイヤーAさん
元売価10,000円のバッグを仕⼊原価5,000円で1個仕⼊れた。

この5,000円の
ことは何と⾔う？

仕⼊原価⾼
5,000円

仕⼊原価率50%

バッグ1個10,000円の商品を仕⼊れた
（バイイング中）

★この売価から仕⼊原価を
引いた5,000円のことを

といいます。

では、このバッグがセールしないで売れたらどうなる？
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
バイヤーAさん
元売価10,000円のバッグを仕⼊原価5,000円で1個仕⼊れた。

値⼊⾼5,000円

仕⼊原価⾼
5,000円

仕⼊原価率50%

バッグ1個10,000円の商品を仕⼊れた
（バイイング中）

★セールしないで売れれば値⼊⾼（率）＝粗利⾼（率）
36

★商品が売れると値⼊→粗利益。仕
⼊原価→売上原価。に名前が変わる

粗利益5,000円

売上原価⾼
5,000円

売上原価率50%

粗利率50%値⼊率50%



2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る

●値⼊率＋仕⼊原価率＝１００％

●粗利率＋売上原価率＝１００％

※上記２つの計算は⾜すと必ず１００％になりま
す。これ簡単ですが必ず覚えてください。
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
★セールしないで売れると、値⼊と粗利益は同じ⾦額・率になる

値⼊⾼
5,000円

仕⼊原価⾼
5,000円

仕⼊原価率
50%

バッグ1個10,000円の商品を仕⼊れた
（バイイング中）

このバッグが売れずに30％オフで売れたら
粗利率はなん％になりますか？

値⼊率
50%

粗利益⾼●●●●円

売上原価⾼
5,000円

左記のバッグが30%オフで売れたら？

オフ⾼3,000円

売上原価率
●●％

オフ率
30％

粗利率
●●％
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
★セールしないで売れると、値⼊と粗利益は同じ⾦額・率になる

値⼊⾼
5,000円

仕⼊原価⾼
5,000円

仕⼊原価率
50%

バッグ1個10,000円の商品を仕⼊れた
（バイイング中）

の答えは？？

値⼊率
50%

粗利益⾼2,000円

売上原価⾼
5,000円

左記のバッグが30%オフで売れたら？

オフ⾼3,000円

売上原価率
71.4％

オフ率
30％

粗利率
28.6％

39（重要）セールして売れると、粗利率は下がる！！

〇粗利益高2,000円÷セール売価（売れた売価）7,000円＝28.6％



2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
公式まとめ

粗利⾼

売上 粗利益率

（仕⼊・売上）原価⾼

売価・売
上

（仕⼊・
売上）
原価率
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
MDにとって、粗利益を多くあげるということは仕事の⽬的の⼀つです。
セールすれば粗利益は減りますが、セールしないと商品が減らないケースが
あるのも事実です。以下の問題は現実に起こりうることなので、頑張って解きましょう！

問題１） 1個10,000円の元売価の商品を仕⼊原価4,000円
で仕⼊れた。値⼊率はいくらになるでしょうか？

問題２） 問題１の商品がセールしないで売れた。粗利率
はなん％になるでしょう？また売上原価⾼はいくらになる
でしょう？

問題３） 問題１の商品がプロパーで売れず、6,000円にした
ら売れた。粗利率は何％になるでしょうか？

問題４） 問題１の商品がセールして売れた結果、粗利率
が40%になった。なん％オフして売ったことになります
か？
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
バイヤーBさん〜ロスの話〜

荒利益⾼
60万円

売上原価⾼
40万円

売上原価率
40%

バッグ1個売価1,000円を仕⼊原価400円で
仕⼊れた。1か⽉で1000個売れた。
➡売上100万円

ロスが発⽣すると、売上原価に計上しなければならない！

バイヤーBさんが1個1,000円の売価、仕⼊原価400円で仕⼊れたバッグが
1か⽉で1000個、100万円売れた。しかし1か⽉後、バッグが100点なくなっている
ことが判明した。

荒利率
60%

粗利益⾼
56万円

売上原価⾼
40万円

しかし１か⽉営業終了後、あるはずの
バッグが1０0個なくなっていた。
➡売上100万円

売上原価率
40%

粗利率
●●%

なくなった分のバッグの
原価4万円

ロス率
●●%

なくなったバッグ

⼩売業ではロスとよぶ。
ロスはどのような要因で起こる？
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
バイヤーBさん〜ロスの話〜

荒利益⾼
60万円

売上原価⾼
40万円

売上原価率
40%

バッグ1個売価1,000円を仕⼊原価400円で
仕⼊れた。1か⽉で1000点個売れた。
➡売上100万円

→ロス率＝ロス原価÷売上 粗利益⾼＝荒利益⾼ーロス原価

荒利率
60%

粗利益⾼
56万円

売上原価⾼
40万円

しかし１か⽉営業終了後、あるはずの
バッグが100点なくなっていた。➡売上100
万円

売上原価率
40%

粗利率
56.0%

ロス率
4.0%

ロス前は荒利益
ロス込は粗利益
と使い分ける。

このケースでの
ロス率と粗利率
はどうなる？

➡ロス分は売上原価に計上しなければならない。ということは？
粗利益が減るということ。ロスを知り、削減するということは組織にとって重要！！

ロス含めた
売上原価率
44.0%

なくなった分のバッグの
原価4万円
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
公式まとめ

原価率＝原価⾼÷売価 値⼊率＝（1−原価率）

粗利率＝粗利⾼÷売上 粗利⾼＝荒利⾼−ロス原価

ロス率＝（期間）ロス原価÷（期間）販売売価

荒利率＝荒利⾼÷売上 売上原価＝販売売価−粗利⾼

数式で覚えられない⼈、構造で理解してください！
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
1個500円の元売価の弁当を500個売ることにした。原価100円。
下記2つのパターンがあります。MD的思考だと、
どちらを選択することがベターでしょうか？

B

C

300個は元売価で売れたが、売れ残りそうだったので
残り200個を40％OFFしてすべて売り切った。

300個は元売価で売れたが、売れ残りそうだったので
残り200個を30%OFFして売った。
結果25個も余ってしまったので、その分は廃棄した。
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
〜更に例題を⽤いて深く理解してみよう〜

* １個500円の弁当を1日で５００個売ることを考える。
○弁当・・・売価５００　　原価１００

case
売価 500 売上高 250,000 粗利率 80.0%

値入率 80.0% 荒利率 80.0% 粗利高 200,000

値入高 400 荒利高 200,000 ロス原価高 0

原価 100 売上原価 50,000 ロス率 0.0%

個数 500 売上数 500 残り数 0

売価 500 売上高 210,000 粗利率 76.2%

値入率 80.0% 荒利率 76.2% 粗利高 160,000

値入高 400 荒利高 160,000 ロス原価高 0

原価 100 売上原価 50,000 ロス率 0.0%

個数 500 売上数 500 残り数 0

売価 500 売上高 211,250 粗利率 76.3%

値入率 80.0% 荒利率 77.5% 粗利高 161,250

値入高 400 荒利高 163,750 ロス原価高 2500

原価 100 売上原価 47,500 ロス率 1.2%

個数 500 売上数 475 残り数 25

C　残りそうだったので、残り
200個になった時点で３０％
オフし結局25個余った。

営業前 営業後

A　セールなしで全部売れた

B　残りそうだったので、残り
200個になった時点で40％

オフし全部売れた

残したほうがいいケースもあるということ（委託商品➡買取商品等）

★1個500円の弁当を1⽇で500個売ることを考える。
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2 売価・原価・粗利・値⼊の意味を知る
少し難易度の⾼い問題を解いてみよう。覚えたことを忘れずに！！！

仕⼊（元）売価12,000円、仕⼊原価⾼5,000円で仕⼊れた商品
が結果8,000円で売れた粗利率はなん％になるでしょう？

仕⼊原価率35%で仕⼊れた商品がプロパーで売れず、セールして売った
結果、粗利率が55％になった。なん％オフして売ったことになる？

元売価1,000円。値⼊率60%で商品を100個仕⼊れた。75個はセール
しないで売れた。
残り25個は40％オフしたら全部売れた。粗利率はなん％になる？

元売価1,000円。値⼊率60%で商品を100個仕⼊れた。75個はセール
しないで売れた。
残り25個を30%オフで売ったら5個余った。残った5個は廃棄した。
すると粗利率はなん％になるでしょう？
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3 粗利益を深く考えてみる
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3 粗利益を深く考えてみる
★もう⼀度考えてみよう〜粗利益とは？〜

粗利益⾼
5700万円

売上原価
4300万円

粗利率
57％

売上原価率
43％

売上 1億円

粗利益とは（商品の）売上から（売上）原価を差し引いたものです。
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3 粗利益を深く考えてみる

●●●事業部損益計算書

ブランド名

（単位千円） 上期計画 下期計画 通期 構成比 前期比

売上高 55,500 44,500 100,000 100.0%

半期構成 55.5% 44.5% 100.0%
既存店前年比

売上原価 23,865 19,135 43,000 43.0%
売上総利益高（粗利高） 31,635 25,365 57,000 57.0%

57% 57% 57%
販売管理費費 23,763 20,837 44,600 44.6%

賃料 9,435 7,565 17,000 17.0%
広告宣伝費（サンプル代） 1,110 890 2,000 2.0%
人件費 5,000 5,000 10,000 10.0%
設備費 2,000 2,000 4,000 4.0%
（リース料） 2,000 2,000 4,000 4.0%
販売費 1,166 935 2,100 2.1%
その他販管費 3,053 2,448 5,500 5.5%

営業利益 7,872 4,528 12,400 12.4%

●●●事業部

標準店舗

（売上総利益率（粗利率））

〜前⾴の売上・粗利益を損益計算書にまとめてみた〜
損益計算書の上段は売上⾼と粗利益（売上総利益）
実はMDの数字における部分で⼀番重要なのはここ！
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3 粗利益を深く考えてみる
★付加価値とは？

会計的概念では

というのが通説。
⾔い換えれば付加価値が⾼いほど、多くの粗利益を獲得
できるということ。

付加価値 ＝ 粗利益
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3 粗利益を深く考えてみる
より多くの粗利益を獲得する⽅法は⼤きく考えて2つ

1

2

売上をあげる

粗利率をあげる
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3 粗利益を深く考えてみる
前⾴を更に分解して考えてみると？〜付加価値ってなに？

★粗利益を
より⼤きく
するには？

売上を
あげる

粗利率を
あげる

商品点数を
多く売る

客単価を
⾼める

値⼊を
よくする

セールを
抑制する

付加価値のある商品にする

売れるぶんだけ仕⼊れる

（顧客に）セールをしないショップという
付加価値を認知してもらう

セールして商品点数を多く売る

付加価値のある商品を売る

まとめ買いさせる

安い商品を多く売る

MD予算設計・管理運⽤の精度

仕⼊原価率を
さげる

多くの⼈を集める
必要性がある
＝付加価値？
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3 粗利益を深く考えてみる
他社の粗利益を⾒てみよう①〜各社で数字は全く違う

47%53%

ファストリテイリング粗
利率（2017年期）粗利率

売上…

33%

67%

しまむら粗利率（2017
年期） 粗利率

売上…

51%49%

ユナイテッドアローズ粗
利率（2017年期）粗利率

売上…
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3 粗利益を深く考えてみる
★損益計算書

★各社決算数値比較→ビジネスプランの参考にしよう

→各社の数値をみて、その企業の特徴を考えてみよう

特徴

実績・見込み 構成比 実績・見込み 構成比 実績・見込み 構成比 実績・見込み 構成比

売上 1,850,000 565,469 9,356 145,535

売上総利益（粗利益） 878,750 47.5% 188,658 33.4% 4,977 53.2% 74,155 51.0%

売上原価 971,250 52.5% 376,811 66.6% 4,379 46.8% 71,380 49.0%

販売管理費 703,000 38.0% 139,863 24.7% 3,687 39.4% 64,990 44.7%

営業利益 175,750 9.5% 48,795 8.6% 1,290 13.8% 9,165 6.3%

推定平均在庫金額（佐藤推測） 263,192 45,670 859 27,951

推定在庫消化日数 101 45 73 146

推定在庫回転率 3.6 8.1 5.0 2.5

交差比率（粗利率×在庫回転率） 172.0 270.1 266.2 127.7

推定原価率（皆で推測してみよう） 40% 52% 38% 35%

推定OFF率 23.8% 22.0% 18.8% 28.6%

ユナイテッドアローズ

（2016年4月1日～2017年

3月31日）

★要注目

（単位百万円）

セレクトショップ セレクトショップ

ファストリテイリング

（2016年9月1日～2017

年8月31日予測）

しまむら（2016年２月

21日～2017年2月20

日）

グローバルSPA型 メーカー仕入小売型

tokyo ba se（2016年3

月1日～2017年2月28

日）
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3 粗利益を深く考えてみる
まとめ

付加価値を考えるとき、まずは⾃社の

強み
に⽬を向けよう。
他社の成功例や時代の空気感などは、ときに
“隣の芝⽣は⻘く⾒える”的な発想で失敗をする。
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END

企画・資料作成：株式会社エムズ商品計画 57


