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 洋服は人にとって必要なものである。実際に私はスウェットを愛用しており着心地の良さからユニク

ロを選んで購入し続けている。ユニクロの商品は誰もが着やすい個性のない無難なデザインが多く破格

な値段で販売しており日頃から利用している人は多いと思う、なぜここまでいい素材を他社よりだいぶ

安く販売できるのかと疑問に思った。 

一方しまむらは昔いろんなところでみかけたが今では地方でよくみかけると感じる。 だが売り上げ

が良いというのをネットで見たことがある。だが国内業界第２位とは正直思わなかった。それに周りに

しまむらはユニクロほど利用されているイメージはないので私はしまむらに対して謎が多かった。今で

は、次々にアパレル企業は倒産に追い込まれているが、その馴染みの薄いしまむらであるがなぜ各所に

店舗を見かけるのかきになった。 

今では生活になくてはならない企業になっているが。現在ユニクロとしまむらの名前を聞いたことのな

い人はいないと思う。その二つの知名度の高いアパレル企業の経営戦略の比較してみたいと思うからで

ある。 

 

完全 SPAのユニクロ 

ユニクロは、完全 SPA というすべて自分達で商品を作り出す戦略を取っている。これはユニクロの基

本的な MD 戦略である。1 アイテム当たりのロット数を拡大して、アイテム数を絞り込んでいった。こ

れが SPA の優位性を引き出す手法である。この結果、単品大量 MD による大ヒットを飛ばした。店の

オペレーションは、店舗主導である。少アイテム、リピートオーダーが主体のため店舗主導が適してい

る。課題や問題点は店舗で発見して、本部はそれを手助けするだけである。物流は、完全アウトソーシン

グである。日本ではコストが高いため自社の物流センターは持たないで、早い、丁寧、確実、安いソーシ

ング先に委ねている。人材開発は、スペシャリスト育成である。店舗主導であるから店長が最重要になっ

てくる。その中で最高峰の店長が SS 店長と FC 店長である。いずれも厳しい審査によって選び抜かれ

た店長である。 

 

メーカーや問屋から商品を仕入れる集荷品揃えを戦略としている、しまむら 

商品を仕入れるのと同じように企画・デザイン・開発ノウハウも仕入れればいいという考え方である。

MD 政策は、リピート（追加仕入れ）不要、売り切れ御免と独自である。商品は多品種・多アイテム・

少量品揃えが基本で、店舗には 4～5 万アイテムが展開され、1 アイテム 2 着までと徹底されている。
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店のオペレーションは本部主導である。しまむらの MD 政策ではバイヤーの目利きが重要なため本部主

導になる。店舗の従業員は簡単な言葉や絵で書かれた誰でも理解のできるマニュアルを使って業務を行

っている。物流は、100％自前で行っている。国内ナンバー1 級の高度な自社物流網を築き上げた。 

人材開発は、ゼネラリスト育成である。しまむらは、パート比率が約 84％に及ぶ。しまむらメイン顧

客の年齢と重なり、お客様がどのような要望を持っているか知り尽くしている。正社員は 2、3 年で配置

換え、担当換え、部署換えを行って、マニュアルがあればどの仕事もできるということ高速配転を行って

いる。以上のように両社の違いを振り返ってみた。ユニクロはユニセックスで男女問わず商品を展開し

ており、しまむらは婦人服中心の展開をしている。 

 

ユニクロとしまむらの経営戦略対比 

 ユニクロ しまむら 

商品政策 完全 SPA （集荷）品揃え 

店オペレーション 店舗主導 本部主導 

物流 完全アウトソーシング 100%自前主義 

マーケティング戦略 ブランディング ストアロイヤリティ 

人材開発 スペシャリスト育成 ゼネラリスト育成 

 

ターゲットとする層が若干違うものの、同じ衣料品小売業である。このアパレル小売業の ２大巨頭が

まったく逆の経営戦略を取っている。ユニクロは単品大量 MD 政策で今も好調を維持している。最新の

トレンドをしっかり反映させた MD 戦略が見事にはまっている。近年のユニクロの商品は一目でそれが

ユニクロの商品かどうかわからないほどである。ユニクロはお客様がどういったものを要求しているの

かをしっかりと研究していると思う。常に最新のトレンドを反映させている商品を出していき、それを

ヒットさせていかなければならない。一方のしまむらは、常に鮮度の高い売場の構成をしていき、トレン

ドをうまく入れた商品展開が必要になってくると思われる。 

両社は、MD 戦略において最新トレンドを採用していく。今までは少し違ったフィールドで戦ってい

た。しかし今後は同じフィールドでの戦いも見ることができる。今後、都市部での大型店も同じように展

開していくと思われる。ユニクロは世界一へ向けた戦略を、しまむらはトレンドを入れながら徐々に都

市部への進出、高度な物流網を生かした商品展開を行っていくと感じる。 
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