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Office WaDa　和田浩子 

マーケティング・マネジメントコンサルティング 
東京財団理事、ウオーターデザイン顧問	


•  元大塚製薬ほか数社の顧問 
•  元アデランス社外取締役 
•  元桃山学院大学客員教授	


p 新製品導入 
p ターンアラウンド 
p セミナー・講演・出版・教育	
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経歴	


•  大分県出身、大阪外国語大学英語学科卒 
•  1977年P&G入社 

– マーケティング　１８年 
– マネジメント　米国副社長　　　　５年 

•  2000年　P&G退社（２３年在職） 
•  2001年   ダイソンジャパン社長 
•  2004年　日本トイザらス社長兼COO 
•  2005年　Office WaDa　設立	
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•  P＆G時代 
– マーケティング 

•  洗剤、ヘアケア、紙製品、新規事業 
•  新ブランド育成、新規事業部育成 

– 営業 
•  大阪営業所担当 
•  医科向け営業のトップ 

– トップマネジメント　 
•  紙製品事業部　研究所、工場、マーケティング等 
•  アジア新規事業開発	
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手がけた代表的ブランドたち	
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マーケティング	


マインドシェアｰの確立	


– ターゲットの記憶への刷り込み	


– 「必要な時」に主要な選択肢の一つに
なる。	


– 差別化＜優位性、ユニークさなどの裏
付け＞による動機付け。	
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消費者のビヘイビアを変える	


	


•  知らなかった事を知り、好きになる	


	


•  使わなかったものを使いたい	


	


•  買わなかったものを買う/買い続ける	
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マーケティング	


目的	


製品	

ポジショ	

ニング	


戦略	
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マーケティング	


目的	


製品	

パッケー	


ジ	


ポジショ	

ニング	


広告	

ＰＲ 

ネット	

ＳＰ	


戦略	


価格	
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Positioning	


– Benefit・製品便益	


	


– Reason-Why・根拠	


	


– Brand Character・ブランドイメージ	
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•  Positioning/Concept　ポジショニング	


	


•  Creative Output　クリエーティブ	


	


•  Branding　ブランディング	


	


•  Brand Equity　ブランド資産	
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　後発で成熟市場　ビッグブランド
に対抗できるか？　	


•  全員競合品ユーザー 
 
•  ディマンドクリエーション＝どうやって自分の

ブランドへ？ 
– 競合品を旧型に見せる製品 
– ニーズのグレードアップ 
– 知ってもらう、使ってもらう仕掛け 
– 買いたくなる仕掛け 
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ウイスパーの場合　	


イノベーション　＋　パーソニフィケーションで	
  
「誰も知らない」から「皆が知ってる/使ってる」

へ　　発売3年でNo.1　ブランドへ	
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　ブランドW	


•  状況	


– 強い競合と後発メーカー	


– 優れた品質と高い価格設定	


– ノウハウの蓄積がない	


– 価格に走る営業。洗剤の価格競争	


– 社内の自信の欠如	


– トップの期待	
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開発当初:失敗つづき	


•  知識不足 
	


•  やり直し	


– ポジショニング	


– パッケージ	


– TVCM 
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マーケティング	


目的	


製品	

パッケー	


ジ	


ポジショ	

ニング	


広告	

ＰＲ 

ネット	

ＳＰ	


戦略	


価格	
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消費者理解と分析	


	


–  ｢しつこく」　競合品、イメージ、競合品
ユーザー	


–  目的に沿って	


	
→ユニークなプランへ反映	
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ターゲット　	


•  「買わざるを得ない人」	

– その製品がなくてはならない人	


– その製品が未解決の問題を解決 
	


•  １８才～２８歳の女性	

– 「大学、社会人」　ライフスタイルの変化	


– 大人の女性	
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ディマンドクリエーション	


•  製品　ドライメッシュ　←　不織布	


	


•  ポジショニング　ドライ感　←　安心感	


	


•  ブランディング　パーソニフィケーション	
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他社がやらない計画	


–  革新的な製品　＋　ブランディング	


•  発売前/同時進行から第２弾、３弾の製品開発	


•  人格化　「ミス　ウィスパー」　	


•  大規模サンプリング	


•  ポイント　オブ　エントリー　教育プログラム　情報と
サンプル	


•  ＴＶＣＭキャストは、素人のキャリアウーマン	
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テストマーケット・全国発売	


２年目　　羽根付き　　　	
  
３年目　　超薄型　　　　トッププランドへ	
  
	
  
	
  
競合：　メッシュタイプ追従	
  
	
   	
  ２年目以降　　　	
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ヘアケア事業起こし	
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ヘアケア事業部	


•  チームワーク作り	
  
Ø 失敗の理由の分析	
  

• 消費者理解に基づき、新技術の応用	
  
• 新事業戦略	
  
• 差別化したポジショニング	
  
• システムユースで多品目ラインアップ	
  
• アジアチームのアプローチ	
  
• ノウハウの蓄積・共有化と人材育成	
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　ヘアケア事業部確立	


•  　　　　　ターンアラウンド	


•  　　　　　　　　失敗→撤退	


•  　　　　　　　　　　　　　成功	


•  　　　　　　　　　　　成功	


リジョイ	


H&S 

パンテーン	


VS 

事業基盤	

確立	


復活！	

H&S 
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Head & Shouldersの失敗	
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USのトップブランドを日本へ	


•  ポジショニング：　フケ用 
•  製品：　リンスインシャンプー　ラインアップ 
　　　　　　シャンプー＆リンス　ラインアップ 
•  ブランド名：ヘッド・アンド・ショルダー 
•  テストマーケット：九州 
•  発売直後から苦戦　後に撤退。 
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ｄｙｓｏｎの場合	


• 紙バッグ式クリーナーへの挑戦	
  
• 小さなダイソンが日系の主要メーカーへチャ

レンジ	
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成功しない理由	


ウルトラ高価格 
使いづらい外国製品、紙バッグではない 
売っている店が少ない 
会社の知名度が低い 
社員数が少ない 
経費が少ない　　 
等々 
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マーケティング	


目的	


製品	

パッケー	


ジ	


ポジショ	

ニング	


広告	

ＰＲ 

ネット	

ＳＰ	


戦略	


価格	
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チャレンジ	


1.   ユーザーを理解	
  
2.   ブランディング　買わざるを得ない人への説

得力	
  
3.   販売店舗の増加、売り場つくり	
  
4.   販売店の商品知識	
  
5.   アフターサービスの充実と認知	
  
6.   安定した品質と在庫管理	
  
7.   実行できる組織作り	
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製品の良さはどこか？ 
その根拠 
	


ユーザーのプロファイリング　 
使ってくれているユーザーは誰なの

か？	

	


Office WaDa 

CS840508
タイプライターテキスト
３１



ポジショニング	


•  ベネフィット 

「吸引力の衰えない唯一の掃除機」 
•  その根拠 

デュアルサイクロン　 
•  ブランドキャラクター 
　　エンジニアリング的、サイエンス的 
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ディマンドクリエーション 
ユーザープロファイリング	


「買わざるを得ない人」	

	


– 30代～40代のファミリー層	


– 国産メーカーに不満	


– アレルギー症状	


– ペットオーナー	
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•  公表データ	

–  アレルギー患者は増加中、約3000万人	


–  ペットは、子供人口を越える	


•  ターゲット	

–  同じプロフィールを持つユーザーを捕まえる	


•  低予算でフリーパブ「製品価値をあげる」
PR作戦	


•  城の拡大、「製品をトライ・買う場所」　取り
扱い店舗数を増加	
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強さに焦点・既存のやり方を避ける	


–  独自のテクノロジーのブランディング	


–  ファウンダー立志伝的ストーリー	


–  エキスパートエンドースメント型マーケティ
ング・ＰＲ	


–  次世代機種・日本向け製品の開発をリー
ド	
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弱さの改善	

–  日本のビジョンと戦略を明確に	


–  組織力向上	


•  役割、目標、説明責任	


•  チーム力向上　マネジャー会議、全体
会議	


•  トレーニング	


•  情報公開	
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ブランディング	


•  エキスパートのサポート	


	
 	
・英国アレルギー協会の承認	


	
 	
・日本アレルギー協会とのコラボ	


	
 	
・獣医とのコラボ	


	
 	
・お掃除アドバイザーの監修	


	
 	
・有名人とのコラボ	


•  ＰＲ活動　	

–  媒体別ストーリー	


–  デザインコンペ等	
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英国アレルギー協会認証	


アレルギー症状 
改善を助ける 

掃除機	
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　PR	


強さに焦点・既存のやり方を避ける	


–  独自のテクノロジー	


–  ファウンダー立志伝的ストーリー	


–  ビジネス戦略 
–  キャリア	
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• 店舗－「城」と「味方」作り	


– 展示／取り扱い店鋪数を４倍 
– 店員へ勉強会	


• アフターサービスをPRする	
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その結果… 

l 取扱店は約４倍増	


l 直販は＋９０％増、マージン改善	


l フリーパブは　年間3６０件　ＴＶ，ラジオ、新聞、
デザイン雑誌、その他雑誌などなど	


l 売り上げ　約70％アップ、初めて黒字化	


l 日本市場に向けた新製品開発と投資の意欲	
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次世代ルートサイクロン	
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What to Do	


•  「買わざるを得ない人」　誰？ 
•  知ってもらう　　 

– 何を＝ポジショニング 
– どうやって　媒体、スポークスマン 

•  使ってもらう・試してもらう 
– トライアルはどこで、どのように 
– コンセプトの世界観とともに 

•  買ってもらう・ロイヤルユーザー化 
–  買える場所作り 
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