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◆インフレの影響と対策 

３月に鉄道各社がダイヤ改正に伴って運賃を値上げしました。インフレの影響で旅

費交通費以外にも様々な費用が増加しています。インフレの状況で利益を確保するに

は、自社の商品やサービスを値上げすることが考えられます。鉄道のように必需性が

高い商品やサービスの値上げは顧客から受け入れられやすい傾向があります。しかし

業界によって、また企業によって商品やサービスの値上げを顧客に受け入れてもらい

にくいことがあります。 

インフレ時に自社の商品やサービスの値上げを顧客に受け入れてもらうためには

ブランドが重要です。ブランドは顧客にとっての商品やサービスに対する信用、また

は企業自体に対する信用と捉えることができます。顧客が信用している状態が、顧客

からブランドが認められていることであり、ブランドとして確立していることになり

ます。ブランドが確立していることは、顧客に高い付加価値を提供していることの証

であり、継続的で優先的な利用や購入に結びつきます。 

ブランドを確立するための取り組みは、消費者向けのＢｔｏＣと企業向けのＢｔｏ

Ｂでは異なります。ＢｔｏＣでは商品やサービスをブランドとして確立することを優

先して取り組み、その結果として企業自体のブランドが確立することになります。一

方、ＢｔｏＢでは企業自体のブランドの確立を優先して取り組みことが考えられま

す。 

 

◆ブランドとブランディングの関係 

ブランドがインフレ対策として貢献するためには、日頃からブランドの魅力度を高

めるための活動を地道に継続的に進めることが必要です。こうしたブランドの魅力度

を継続的に高めるための活動はブランディングと呼ばれます。ブランドとブランディ

ングの関係は市場（マーケット）とマーケティングの関係と同じように捉えることが

できます。マーケティングは市場を確立して拡大していくための活動であり、ブラン

ディングはブランドを確立して魅力度を高めていくための活動です。 

ブランディングによって顧客から見たブランドの魅力度を高めることができれば、

インフレ時の値上げに加えて、競合先との差別化に結びつきます。差別化とは業界内

の競争優位を築くための基本的な戦略の１つです。基本的な戦略には差別化、コスト

優位、集中の３つがあります。差別化とは、競合先の同業他社には無い独自の価値を

提供できることであり、顧客からの信用の源泉になります。 

ブランディングによる差別化の実例にコーヒーショップのスターバックスがあり



ます。スターバックスは差別化によって、ロイヤリティが高い顧客を数多く獲得でき

ています。ロイヤリティが高い顧客は、スターバックスのブランドを魅力的であると

捉えているはずです。インフレの環境下で、もしスターバックスが値上げをしても、

ロイヤリティが高い顧客が利用し続けることが想定されます。 

 

◆ブランディングの進め方 

ブランディングを進めるにはアウターブランディングとインナーブランディング

の両方が必要であり、優先すべきなのはアウターブランディングです。アウターブ

ランディングの対象は顧客と社外の人材です。顧客に高い付加価値の提供を認めて

もらうこと、社外の人材に良い印象を持ってもらい入社意欲に結びつけることがア

ウターブランディングです。アウターブランディングのために、ブランドの意義を

社内で浸透させるための活動がインナーブランディングです。 

ブランドの調査などを行っているインターブランドジャパンはブランディングの

進め方が優れている企業を毎年、表彰しています。昨年は味の素が最高賞を受賞し

ました。受賞のためにはアウターブランディングを効果的に進めることが必要であ

り、タグラインが重要です。タグラインとはブランディングの目指している状態や

企業の存在意義を表現するために使われるキャッチフレーズのことです。味の素の

タグラインは「Ｅａｔ Ｗｅｌｌ，Ｌｉｖｅ Ｗｅｌｌ」です。このタグラインか

ら、食べることの重要性、顧客の生活を改善することへの貢献意欲を確認すること

ができます。 

インフレが続く環境においては、各社がタグラインの作成を含めてブランディン

グを効果的に進めることで、ブランドの魅力度を高めることが期待されます。 

 

以上 

 

 

大手コンサルティング会社、大手シンクタンクなどにて教育プランニング、営業、

コンサルティング、講師としてキャリアを積む。講師歴は約３０年で、様々な規模

や業種の民間企業のほか、地方自治体や公的機関・団体、福祉施設などでの

研修実績を豊富に持つ。 

研修スタイルは、経営コンサルティングのノウハウを活かしてグループ討議や

演習を組み込み、一般論にとどまらず、業務での実践に結びつけることを重視

している。研修で使用するオリジナルの演習様式は、長年の経験で培ったノウ

ハウが１ペーパーに凝縮されており、各研修の導入先から定評がある。 
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