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中小企業のための実践マーケティング 第 2回 

既存顧客にもう 1 品 ～クロス MD～ 
 

【基本的な考え方】 

クロスMD とは、カテゴリーの異なる商品を関連付けて消費者に提示・提案することにより、ついで買いを促

す手法である（例えば肉売場に焼き肉のタレを並べるなど）。顧客に対して、既存の取扱商品の提示方法を工

夫することで購買点数を上げるクロスMDの手法は、低コストで実施できる比較的取り組みやすい手法といえ

る。 

クロスMD実施には 2つのポイントがある。 

第一のポイントは顧客の想像力をかき立てる商品提示・提案で購買の背中を押すこと。ただ単に相性の良

い商品をセットで販売すれば良いというものではない。顧客の中にあるぼんやりとしたウォンツを具現化し、陳

列してある組み合わせを消費（利用）して満足している自分をイメージできるよう提案するのである。 

顧客は何を求めて売場に来てくれたのか、本当に手に入れたいものは何か。そういった顧客の買い物の真

の目的を理解することが第一歩になるだろう。その上で、何と何を組み合わせれば顧客の目的にかなう提案が

できるか、購買の背中を押すことができるかを検討する。  

第二のポイントは顧客の動線、目線を意識した売場づくりをすることである。顧客が自社の店舗、あるいは

WEB空間でどのような動きをするのかを把握することが大切になってくる。顧客の売場回遊ルートを想定した

上で、その動線、目線の先にターゲットとなる関連商品を並べることが重要だ。 

したがって、まずは POSデータやWEBのアクセス分析等を通じて顧客の行動を調査し、その行動に何らか

の法則、パターンが見つからないか探してみることから始めると良いだろう。 
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【コラム】 

見て楽しむＩＫＥＡの売場づくり 

世界最大の家具チェーン、IKEA の売り場構成は世界共通である。店舗に入るとまず 2階のショールームに誘導される。

その後はリビングからベッドルームのルームセット、キッチン用品、ファブリック等ホームファッション用品を見て回

る。出口まで一方通行でぐるぐると腸の中のように設計された動線は、買物客が目当ての商品までたどり着く過程で、

掘り出し物に出会う楽しさを演出している。 

売り場の中でも特徴的なのがルームセットである。20 代登山が趣味の女性の一人暮らしの部屋、30 代の夫婦と子供一

人のリビングルームなどすべての部屋に細かな設定がある。  

IKEA 商品による収納のアイデアやコーディネート例を買物客に紹介することで、「こんなセンスのいい部屋で生活でき

れば毎日が楽しいだろうな」「このラグとテーブルの組み合わせが素敵だな」等と想像力を掻き立て、商品のまとめ買い

を促している。  

また、各店舗に専属のデザイナーを抱え、頻繁に模様替えを行うことで、来店するたびに新しい発見をしてもらい、

来店頻度を高めることにもつながっている。                           

 

【他業界へのヒント】 

 「クロスMD」は一般的に小売業における陳列方法で使用される言葉ではある。しかし製造業でも、よりエンド

ユーザーに近い取引先と共同でクロスMDの手法を展開することは一考に値する。 

 例えば 2013年 5月にファミリーマートの PB商品として発売された「バリスタが考案したチロルチョコと一緒に

楽しむブラックコーヒー」などはクロスMDの一例として挙げられるだろう。プラスチックタイプのコーヒーの上蓋

の中にチロルチョコが入っており、コーヒーの味はチョコとの相性を考えて作られている。  

製造業のケースでは、まずは自社製品のエンドユーザーでの使われ方を調査することから始めると良い。そ

れまで自社では想定されていなかったような意外な使われ方や組み合わせが見つかるかもしれない。そこでの

発見をもとに製品を改良したり、パッケージを変更して、使われ方を訴求できるようにする。その上で一緒に使

うものと同じルートで販売するのである。 
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