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株式会社ビューティ花壇

２００９年２月１３日

平成２１年６月期
第２四半期 決算説明

東証マザーズ 証券コード：3041
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１．事業内容
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会 社 名 株式会社ビューティ花壇 （Beauty Kadan Co., Ltd.）

平成18年６月19日東京証券取引所マザーズ市場上場 ≪発行済株数24,552株≫

本社所在地 東京都港区西新橋二丁目16番２号

拠 点 ７支社１営業所 （東京支社・西東京支社・神奈川支社・熊本支社

・福岡支社・仙台支社・大阪支社・千葉営業所）

関 連 会 社 株式会社クラウンガーデネックス・美麗花壇股份有限公司（台湾）

設 立 平成９年１月16日 （創業 昭和49年５月１日）

資 本 金 ２億904万円

売 上 高 3,621百万円 【単体】

3,808百万円 【連結】

事 業 内 容 生花祭壇の企画提案・制作・設営及び生花の卸・物流

代 表 者 代表取締役会長兼社長 小田 敬史

従 業 員 207人 【単体】

242人 【連結】

Ｕ Ｒ Ｌ http://www.beauty-kadan.com

企業プロフィール

（平成20年12月末日現在）

３

（平成20年６月期）
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２つの事業＋α 【主として冠婚葬祭の生花に係わる事業】

葬儀関連会社に対し
生花祭壇、供花に代表される葬儀における生花を使用した商品を制作して販売する事業

自社の祭壇事業で使用する生花の仕入部門として機能する一方で
葬儀関連会社の生花部や生花小売店に対して、菊を主力商品として生花を販売する事業

婚礼用の会場装花やブーケ制作・販売
プランツスケープ事業

４

生
花
祭
壇
事
業

生
花
卸
売
事
業

そ
の
他
事
業

売上高・売上比率

７９.４％

１,４６８百万円

１７.４％

３２２百万円

３.２％

６０百万円

連結売上高１,８４９百万円 ※連結売上高は平成２１年６月期第２四半期累計期間
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事業系統図

成長事業「生花祭壇事業」を軸に、相互利益を生み出す「生花卸売事業」を展開

５

生花祭壇事業 生花卸売事業 ブライダル装花事業

生花の納品 生花の納品

生花の発注 生花の発注

【株式会社ビューティ花壇】
連結子会社

【株式会社クラウンガーデネックス】

葬儀関連会社

葬儀関連会社 生花部

生花小売店

ウエディング事業者

一般顧客

生花祭壇
供花等の発注

生花祭壇
供花等の納品

生花の発注 生花の納品
装花・ブーケ

の発注
装花・ブーケ

の納品

生花祭壇事業

生花卸売事業

【株式会社ビューティ花壇】

連結子会社
【美麗花壇股份有限公司】

海外生産地 国内生産地 農協等 中央卸売市場 地方卸売市場

生花の発注

生花の納品

生花の納品生花の発注

生花祭壇
の発注

生花祭壇
の納品

花束・アレンジ
の納品

花束・アレンジ
の発注
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２．決算報告
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損益計算書 【連結】

・09年６月期第２四半期の業績は、増収・減益

生花祭壇事業売上増 +8.5％
生花卸事業・その他事業減収

売上総利益率 19.6％
生花祭壇事業人件費増

営業利益率 -2.3％

【増減のポイント】

経常利益率 -2.2％

四半期純利益率 -3.0％

販売管理費 +12.5％
内部統制費用

海外調達要員等人件費増

７
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決算のポイント （連結売上高の要因分析）

08年６月期第２四半期

1,816
1,849

+96 +18 -67 -20

生花祭壇事業
台湾美麗花壇

（生花祭壇事業）

生花卸売事業

（胡蝶欄ビズ・

台湾美麗花壇含）

ｸﾗｳﾝｶﾞｰﾃﾞﾈｯｸｽ

（その他事業）

ブライダル

主力の生花祭壇事業の売上高が国内・台湾の双方で伸びたが

生花卸売事業とブライダル装花のクラウンが減収となり、全社でわずかながら増収

前年同期比
＋33百万円

（＋１.８％）

① ②
+6

ﾌﾟﾗﾝﾂｽｹｰﾌﾟ

（その他事業）

緑化事業

09年６月期第２四半期

（単位：百万円）

８
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決算のポイント （経常利益の要因分析）

△1

△40

+6

△45

△5+5

売上増に伴う
売上総利益増

販売管理費の
増加

営業外収益

技術人員増強による人件費の増加、内部統制コストの増加、輸入増による荷造運賃の
増加が経常利益減少の要因

前年同期比
△41百万円

・J-SOX対応

・技術人員増強

・輸入増による荷造運賃

営業外費用

（単位：百万円）

前年実績

９

08年６月期第２四半期 09年６月期第２四半期
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貸借対照表 【連結】

・有形固定資産の減少 △79

・投資その他の資産の増加 112

（67百万円の科目振替）

・現預金の減少 △107

・売掛金の増加 51

・買掛金の増加 42

・短期借入金の増加 90

・長期借入金の減少 △37

・利益剰余金の減少 △64

１０
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キャッシュ・フロー計算書 【連結】

営業活動によるｷｬｯｼｭ・ﾌﾛｰ

投資活動によるｷｬｯｼｭ・ﾌﾛｰ

財務業活動によるｷｬｯｼｭ・ﾌﾛｰ

現金及び現金同等物の期末残高

現金及び現金同等物の増減額

（単位：百万円）

１１
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・09年６月期第２四半期の業績は、計画比で大幅な減収・減益

生花卸売事業
その他事業の大幅減収

売上高減収による減益
生花祭壇事業人件費増

による減益

内部統制費用
海外調達要員等人件費増

【増減のポイント】

2009年６月期第２四半期 決算計画比

１２
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決算のポイント （売上高の計画差異の要因分析）

09年６月期

第２四半期計画

1,950
+94 △182

生花祭壇事業

生花卸売事業

（胡蝶欄ビズ・

台湾美麗花壇含）

①

②

ｸﾗｳﾝｶﾞｰﾃﾞﾈｯｸｽ

ﾌﾟﾗﾝﾂｽｹｰﾌﾟ

（その他事業）

１３

△13 1,849

予算比
△101百万円

（△５.１％）

①生花卸売事業が計画と大きく乖離

・ 輸入品調達の計画未達（外部販売の十分な数量確保できず）

・ 花単価が安価で推移、小売店への販売不振による需要減

・ 企業業績の悪化と経費削減に伴う慶弔用の胡蝶蘭の需要減

09年６月期

第２四半期実績

②ブライダル装花の受注減少

・主力のニューオータニが△２０％

（単位：百万円）
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３．業界動向
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平成20年

平成19年

平成18年

前年比

死亡人口

年度別

前年比較

出所） 厚生労働省 人口動態統計速報 （平成２０年１１月分）

過去３年の死亡人口の推移をみてみると、

毎年微増ながら確実に増えている。

直近の１１月度も前年比＋３.０％、

当期７－１１月の累計において前年比＋２.１％の増加。

Ａ－１．生花祭壇事業： 死亡人口推移

【死亡人口推移】
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対象市場

死亡人口

まだ約３０年は市場成長が見込まれる単位：千人 単位：億円

【死亡人口 将来推計】

単位：人 前年比

*死亡人口は国立社会保障・人口問題研究所 「日本の将来推計人口」 （平成18年12月推計）による。

*葬儀単価は経済産業省 「平成17年特定サービス産業実態調査」 の葬儀業の調査結果を参照。

*市場規模は死亡人口に当社平均受注単価18万円、そして上述の葬儀単価の下落率をかけて算出。

死亡人口は毎年増加しており、高齢化社会を背景に平成５２年まで年率＋２％で増え続けていく

＋４５％

＋２４％

葬儀（花）単価が ０.５％下がり続けたとしても

２６年後の平成４６年まで市場は増加し続ける見込み

１５
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Ａ－２．生花祭壇事業： 葬祭業の業績推移

【葬祭業 売上高推移】 【葬祭業 取扱件数推移】

１２月度の売上高は前年比＋０.７％、取扱件数においても前年比＋１.８％の増加。

７月～１２月の累計では売上高前年比＋２.６％、取扱件数前年比＋２.２％。

経済産業省 特定サービス産業動態統計調査（サンプル調査） 平成２０年１２月）

死亡人口の推移と同じく葬祭業の売上高及び取扱件数ともに増加しており、市場は拡大傾向にある

１６

単位：件単位：百万円
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葬儀平均単価

四半期前年比

Ａ－３．単価の下落傾向

単位：百万円 前年同月比

出所：経済産業省 「特定サービス産業実態調査」 サンプル調査 平成２０年１２月

葬儀業１３表 葬儀業の売上高、取扱件数、事業所数及び従業者数より作成

前年を割り始める

１７

葬儀の小型化傾向を受け、特に平成１９年度４Ｑ以降から葬儀単価が前年比下落し始めている

【四半期毎の葬儀単価の推移】

消費者の価値観の変化や家族葬など簡
素化ニーズの高まりによる葬儀の小型化

葬儀情報の普及や新興企業による葬儀
料金の明瞭化・パッケージ化が進む

冠婚専門業者に加え、ホテルや電鉄、
農協、生協などの新規参入も相次ぐ

都市部を中心に、親族・近隣との関係
が希薄化することによる会葬者の減少

①葬儀の小型化

②葬儀社間の競争の激化
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Ｂ－１．生花卸売事業： 切り花の卸売金額・数量推移
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切り花類平均単価

前年比

生花の卸売金額および単価は前年比でマイナス傾向が続いている

・原油価格の下落

・小売販売・法人需要の不振による需要減

・円高による安い輸入花の流入

前年割れが続いている
昨年はこの時期に
花単価が暴騰

【卸売市場 切り花卸売金額推移】 【卸売市場 切り花卸売単価推移】

出所） 農林水産省大臣官房統計部資料より作成 平成２０年１２月

昨年に見られたような花単価の暴騰の兆しはない。

単位：千円 前年比 単位：円 前年比

１８
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卸売金額

前年比

法人の慶弔用に多く利用される胡蝶蘭の卸売金額・数量ともに減少傾向

【胡蝶蘭 卸売金額推移】 【胡蝶蘭 卸売数量推移】

前年割れが続いている

平成２０年１１月には前年比▲１５％の大きな落ち込み。

景況感の悪化や法人の業績悪化に伴い、胡蝶蘭を贈る機会が減少、経費削減に伴いギフト装花市場が縮小

単位：鉢単位：千円 前年比 前年比

Ｂ－２．生花卸売事業： 胡蝶蘭の卸売金額・数量推移

１９

出所） 農林水産省大臣官房統計部資料より作成 平成２０年１２月
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Ｂ－３．卸売市場の再編と手数料の自由化

＊社団法人日本花き卸売市場協会発行資料やＨＰ等より作成

地方卸売市場を中心に花き卸売市場の閉鎖・統合が進んでいる

■想定される状況

・力のある卸売市場への取引集中

・小売店・生産者が新たな仲介業者を模索

・卸売市場と仲卸業者と競争激化

２００９年４月より卸売市場手数料の自由化、更なる卸売市場・仲卸業者の再編・淘汰が始まる

単位：市場数

２０
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Ｃ－１．ブライダル装花事業： 婚姻件数推移

婚姻件数は毎年減少しており、少子化を背景に今後も減少していく見通し

59 662 58 703 59 147

49 492
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76 632

109.7%

81.8%

128.7%

96.7%
102.0%

93.2%
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110 000

130 000

6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月

平成20年

平成19年

平成18年

前年比

婚姻数

年度別

前年比較

出所） 厚生労働省 人口動態統計速報 （平成２０年１１月分）

過去３年の婚姻件数の実績推移をみてみると、

横ばいないし減少傾向にある。

直近の１１月度も前年比▲６.８％、

当期６－１１月の累計において前年比▲０.２％微減。

【婚姻件数 実績推移】
単位：人 前年比 【出生数 将来推計】単位：千人

*出生数は国立社会保障・人口問題研究所 「日本の将来推計人口」 （平成18年12月推計）による。

▲２７％

２１
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Ｃ－２．ブライダル装花事業： 結婚式場業の業績推移

【結婚式場業 売上高推移】 【結婚式場業 取扱件数推移】

婚姻数の推移と同じく売上高及び取扱件数ともに減少しており、市場は横ばい～微減傾向にある
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88.8%

137.5%

82.6%

104.8%
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前年比

１２月度の売上高は前年比▲１１.７％、取扱件数においても前年比▲１８.４％の減少。

６月～１２月の累計では売上高前年比▲１.８％、取扱件数前年比▲４.３％。

２２

単位：件単位：百万円
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Ｃ－３．単価の上昇傾向

婚礼件数の減少する一方で、結婚式・披露宴の平均単価は上昇傾向にある

単位：百万円 前年同月比

【四半期毎の結婚式単価の推移】

披露宴などにこだわる人が増え、準備期
間が長くなり、費用が増加

晩婚化に伴い資金力のある３０～４０代
「アラフォー世代」のマーケットが拡大

「こだわり」に対応できるハウスウェディ
ングの人気が高まる

挙式から披露宴まで総合的に式進行を
プロデュース、サービス産業の色合い濃く

②サービスの高付加価値化

①こだわり・オリジナル化

100.2%

101.7%

100.9%

102.7%102.6%

101.6%
102.1%

101.7%

100.7%

102.0%
101.4%

103.0%

104.4%
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1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q

平成16年 平成17年 平成18年 平成19年 平成20年 平成21年

結婚式場業平均単価

四半期前年比

出所：経済産業省 「特定サービス産業実態調査」 サンプル調査 平成２０年１２月

結婚式場業１４表 結婚式場業の売上高、取扱件数より作成

２３
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業界動向のまとめ

Ａ．生花祭壇事業

Ｂ．生花卸売事業

Ｃ．ブライダル装花事業

・ 小売、ブライダル、法人の慶弔需要の減退により卸売販売は減少傾向

・ 微増ながらマーケットは堅調に拡大している

・ 葬儀の小型化や葬儀社間の競争激化により単価は下落傾向

・ 花単価は安価に推移しており、当下期においても花単価が高騰する要因は見当たらない

・ 少子化により婚礼件数は減少傾向

・ こだわりやオリジナルウエディングの高まりによる単価の上昇傾向 （差別化が鍵）

葬祭業は市場は拡大しているが単価は下落、ブライダルは市場は縮小しているが単価は上昇と相反する動き

卸売市場の生花単価下落は卸売販売にはマイナスだが、葬祭分野の生花祭壇事業には大きなプラス

葬祭分野の生花祭壇事業に絞り、経営資源を集中させることで収益の拡大が図れる可能性大

２４
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４．事業進捗

２５
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１３期 事業課題と打ち手

２６

假屋崎省吾プロデュースのブライダル装花・
ブーケの展開を皮切りに東京にも拠点を展開

年３０名以上の技術者採用による13期末220
名、15期末270名体制に向けた基盤構築

業務委託費等の低減、更なる拠点拡大に向
けた社内技術者の採用・育成

中国、東南アジア以外に台湾を中心に海外生
産者からの切り花の直接調達

切り花の原価コントロール及び低減に向けた
国内外の生産者・調達先の確保・拡大

現状、熊本に限定されるブライダル装花の全
国展開

その他事業

生花祭壇事業は１４期以降の拠点拡大・飛躍の準備

生花卸売事業で大きく売上高を伸ばす施策

収益率の改善・向上： １３期に５％、１５期に経常利益率７％を目指す

全社

生花祭壇の技術教育・技術支援による地域一
番の生花店と販売ネットワークの構築

０９年４月からの卸売手数料自由化を控え、
卸売事業拡大の突破口を見出す

生花卸売事業

祭壇単価ＵＰのために、社葬・大型葬の獲得、
假屋崎省吾プロデュースの生花祭壇の拡販

下落する葬儀単価に対し、祭壇単価の維持・
引上げ

生花祭壇事業

打ち手事業課題事業部門
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大型祭壇の獲得実績

１３期は前期比+２３％の年間１５０件の大型祭壇の受注を目指す。 ＊大型祭壇の社内定義：50万円以上の生花祭壇

＊大型祭壇 ⇒ 全国に施行エリアを拡大 （1400件DM）

◆大型祭壇件数実績 （累積）

7月 8月 9月 10月 11月 12月 1月 2月 3月 4月 5月 6月

07年６月期 6 11 20 30 39 48 60 68 87 97 104 116

08年６月期 11 19 29 41 44 51 67 77 88 103 109 122

09年６月期目標 10 21 32 43 56 69 84 98 113 126 138 150

09年６月期実績 17 31 40 50 60 75

目標差異 7 10 8 7 4 6

達成率 163.6% 146.5% 124.4% 115.3% 108.1% 108.6%

前年比 154.5% 163.2% 137.9% 122.0% 136.4% 147.1%

０９年１２月時点で目標６９件に対し７５件獲得

前年比＋２４件、＋４７.１％増

２７

（単位：件）
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「故市川準監督お別れ会」

▼ 「筑紫哲也氏お別れ会」

当期大型祭壇の施行例

２８
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単価の上昇傾向

＊受注単価前期平均との差異で計算

＊ＫＰＬ：假屋崎省吾プレステージライン

単価の下落続いていた

単価の上昇傾向が見られる

ＫＰＬの受注開始

大型祭壇獲得活動強化 家族葬等で

ＫＰＬ４件受注

大型葬の受注が落ち込む

大型葬だけに頼ると単価の上下変動が大きいので、モダンフューネラルに加え、洋花を採り入れた新たな
プレミアムラインの生花祭壇を当期下期において新たに開発・販売していく。

【生花祭壇の受注単価推移】前期との平均
差異額（円）

新しい生花祭壇の提案 「モダン・フューネラル」

菊主体でなく、洋花を多く採り入れた生花祭壇

２９
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技術者の採用と育成

３０

【生花祭壇の技術者数の推移】
単位：人

生花祭壇制作の技術者の数は０９年４月入社予定の新卒３２名を加え、２１０名体制になる見込み

（期初の予定より▲１０名となるが、各支社の下期の業績見通しに基づく中途採用抑制による調整）

【当社トッププロ９名・技術者の頂点】

180
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0
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200

250

08年6月末 08年12月末 09年6月末

技術者

新卒採用
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地域有力の生花店とのネットワーク構築

加盟生花店の悩みを生花祭壇事業の技術力でサポートすることで
加盟店の売上拡大を目指し、それに伴う加盟店の仕入増加で当社
への発注量を増やし、生花卸売事業の売上増加を狙う。

０９年６月期には１０店舗の契約を目標する。
０９年２月現在、５店舗で技術研修指導を実施ないし実施予定

★ネットワークの仕組み

＊生花祭壇画像提案

＊マーケティング

＊経営コンサルティング

３１

①

②

④③

⑤

０８年１２月末には全国の生花店にＦＡＸ ＤＭを送付、約１００店舗より資料請求あり。

０９年５月を目処に全国の生花店対象に技術講習プログラムの提供を検討中。

東北ブロック

関西ブロック

九州ブロック
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低いロス率
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ＪＵＬ ＡＵＧ ＳＥＰ ＯＣＴ ＮＯＶ ＤＥＣ ＪＡＮ ＦＥＢ ＭＡＲ ＡＰＲ ＭＡＹ ＪＵＮ

12期ロス率（累積）

13期ロス率（累積）

12期輸入比率（累積）

13期輸入比率（累積）

【ロス率と輸入比率：単月推移】 【ロス率と輸入比率：累積推移】ロス率 ロス率輸入比率 輸入比率

前期は花単価の高騰で急きょ輸入を増やした結果、ロス率が高くなったが当期は低いロス率を維持できている。
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12期ロス率（単月）

13期ロス率（単月）

12期輸入比率（単月）

13期輸入比率（単月）

生花祭壇事業と生花卸売事業の相互補完機能を活きて、

大手優良生花店で３～５％、一般生花店で２０～３０％といわれるロス率と比較して

０.１％台の圧倒的に低いロス率を実現

３２
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台湾：美麗花壇

■美麗花壇の事業展開

① 生花祭壇事業

② 生花卸売事業

予算比

上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期

売上高 112 174 286 99 103 202 -13 -71 -84 -11.3% -41.1% -29.4%

売上総利益 27 35 62 27 16 43 -0 -19 -19 -0.3% -54.2% -31.0%

（売上総利益率） 23.9% 20.3% 21.7% 26.8% 15.8% 21.2% 12.3% -22.2% -2.3%

一般管理費 27 29 56 30 25 55 3 -4 -1 10.6% -14.3% -2.5%

営業利益 0 6 6 -3 -9 -12 -3 -15 -18

(単位：百万円）

前年比

上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期

売上高 47 72 119 99 103 202 52 31 83 110.9% 42.4% 69.4%

売上総利益 5 20 24 27 16 43 22 -3 19 469.5% -17.1% 76.6%

（売上総利益率） 9.9% 27.2% 20.4% 26.8% 15.8% 21.2% 170.0% -41.8% 4.2%

一般管理費 -24 -41 -65 30 25 55 54 66 120 -221.0% -161.5% -183.7%

営業利益 -20 -21 -41 -3 -9 -12 17 12 29

前年 実績（下期・通期予想）

予算 実績（下期・通期予想） 差異 差異率

差異 差異率

（大半がビューティ花壇向け）
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龍厳以外比率

売上推移

日本式の祭壇比率は５０％以上に 龍厳以外の葬儀社との取引が拡大

【日本式の祭壇売上比率】 【龍厳以外の顧客売上比率】
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日本式祭壇

受注金額

日本式比率

売上推移
■決算のポイント

前年と比較すると営業赤字が
大きく縮小

生花祭壇事業は現地の生花
店との価格競争が激化

単価の下落で売上総利益率
が減少するが駐在員比率を下
げて低コスト体質を高める

３３

＊龍厳：出資比率５０％を占める当社合弁先の大手葬儀社

単位：万円 単位：万円

（単位：百万円）
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台湾からの輸入拡大

１３期は現地法人のある台湾を調達拠点として輸入を大幅に増加させる計画。

高付加価値の胡蝶蘭を中心に輸出商品の種類を順次拡大する。

１３期は１２期の約５倍の金額の生花を台湾から調達予定。
０９年６月期末で前期比で３倍程度は見込めるものの、小規
模の生産者からの安定供給が続かず未達成となる見込み。

台湾最大手の生産者との契約により安定供給を図る方針に
変更し、０９年３月より本格的に胡蝶蘭の輸入を開始する。
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【台湾からの輸入額】
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台湾輸入金額月次推移

台湾輸入金額

台湾輸入比率

単位：百万円

単位：円

輸入比率

輸入比率

５倍へ
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ブライダル：クラウンガーデネックス

■クラウンガーデネックスの事業展開

△会場装花 △ブライダルブーケ

△グランガーデン熊本１Ｆショップ

上期においてニューオータニが▲２０％等、主力のホテルの婚礼受注

が減少したことに伴い売上高が減少する一方で、人件費や広告宣伝

費等の販売管理費が増えて、営業赤字が拡大。

下期は東京におけるブライダル受注に伴い、売上増が見込めるが、

熊本におけるブライダル及び生花小売業は厳しい状況が続くため、

下期において赤字削減にむけた抜本的な収益改善に着手する。

予算比

上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期

売上高 89 95 185 75 92 167 -14 -4 -18 -15.9% -3.7% -9.6%

売上総利益 52 56 108 43 48 91 -9 -8 -17 -17.6% -13.6% -15.5%

（売上総利益率） 58.3% 58.7% 58.5% 57.1% 52.7% 54.7% -2.0% -10.3% -6.6%

一般管理費 54 53 106 63 67 130 9 14 23 17.4% 26.8% 22.1%

営業利益 -2 3 2 -20 -18 -39 -19 -22 -40

(単位：百万円）

前年比

上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期 上期 下期 通期

売上高 92 82 173 75 92 167 -17 10 -6 -18.1% 12.6% -3.7%

売上総利益 42 43 85 43 48 91 1 5 6 1.7% 12.2% 7.0%

（売上総利益率） 46.0% 52.9% 49.2% 57.1% 52.7% 54.7% 24.1% -0.4% 11.0%

一般管理費 55 57 111 63 67 130 9 10 19 15.8% 18.0% 16.9%

営業利益 -12 -14 -26 -20 -18 -39 -8 -5 -13

前年 実績（下期・通期予想）

予算 実績（下期・通期予想） 差異 差異率

差異 差異率

３５

（単位：百万円）



Copyright (C) 2009 Beauty Kadan Co., Ltd.  All Rights Reserved.

５．下半期の活動計画
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業績見通し

３７

第２四半期累計期間において生花卸売事業、その他事業で大幅な予算乖離が発生したため、業績予想を修正

＊その他事業

大型祭壇の受注件数も
前年同期比＋24件、受
注単価も4.0％アップし
堅調に推移

＊生花祭壇事業

＊生花卸売事業

急速な需要の減退による
販売の低迷

胡蝶蘭の法人用ギフト需
要の大きな落ち込みによ
り大幅な減少

主力ホテルでの婚礼件数
の大幅な減少、営業損失
拡大
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基本方針

■下期の事業環境

・ 葬祭マーケットは微増ながら引き続き拡大していく

・ 当面の経済状況から生花卸売、法人販売、ブライダル事業は厳しい状況が続く

・ 生花祭壇事業のマーケットシェアは１％台とまだ低く、伸ばす余地大きい

・ 生花祭壇制作の技術者の数も２００名を超え、さらなる売上拡大を図る体制が整う

・ 生花単価が安ければ、生花祭壇事業の売上増に伴い売上総利益が大きく伸びる

■下期の事業方針

・ 売上高の８０％を占める本業の生花祭壇事業に絞り、経営資源を集中させることで収益の最大化を図る。

・ それ以外の事業に関しては次年度を視野に入れ、下期中に事業の再編、見直しを行う。

【市場の拡大傾向】

【注力市場の見極】

【売上の拡大余地】

【事業の拡大余力】

【収益の拡大余地】

３８

下期における主施策

・ 売上高の拡大

・ 単価ＵＰ

・ 仕入原価の低減

売上総利益の最大化

＋経費削減および効率化による

販売管理費の低減

営業利益の増加
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当社事業の収益構造

粗 利

原 価

粗 利

原 価
原 価

粗 利

祭壇事業 卸売事業 祭壇事業 卸売事業

原 価

粗 利

生花の市場価格

下がった場合 上がった場合

・ 現在の市況からすると、下期は生花単価が高騰の要因は見当たらなく市場価格は下がっていく見通し

・ 売上高の８０％を占める生花祭壇事業に注力すれば生花単価下落のメリットを最大限享受できる

下期において
このメリットの
最大化に注力

３９
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営業強化・エリアの指定

・市場規模が大きく、成長の余地があり、単価が高いマーケットに営業・技術者を集中投入 （経営資源の再配置）

①東京支社、②西東京支社、③大阪支社、の３支社を販売強化エリアに指定

0%

‐23%

16%

26%

35%
39%

‐15%

‐33%
‐40%

‐30%

‐20%

‐10%

0%

10%

20%

30%

40%

50%
平均単価指数

生花祭壇の全国平均単価＝０として各支社の平均単価を比較

＊神奈川支社は大手互助会との取引を開始したばかりのため、今回は対象としない

【支社別生花祭壇平均単価比較】

４０
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第2四半期

【支社別上期売上高前年実績差異】
単位：百万円

【支社別第２四半期顧客数前年実績差異】

西東京や大阪のように単価が高く成長余地のあるマーケットでは顧客数を伸ばせば、売上高も増えていく。

東京は市場規模が最も大きく、売上高も最大。直葬（ちょくそう）の増加で伸び悩むが拡大の余地あり。

単位：社数
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上期前年実績差異

直葬とは…
葬式をしない葬儀の形態のことで、いわゆる葬式をしないで直接火葬に処するもの。火葬炉の前で僧
侶等により簡単に読経をあげてもらう等の宗教儀礼をあげてもらうことはある。2000年以降に都市部

で急激に増加した形態で、東京では３０％近く、全国平均でも１０％程度あると推定される。

営業強化・顧客ベースの拡大

４１
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地域ブロック制の導入

【当社の営業拠点と競合の所在と売上高】

大手の競合は関東に２社、九州に１社

地域毎に競合を意識した戦略を実行していく。

関東競合

・Ｙ社 ３０億円

・Ｈ社 ２０億円

関東競合

・Ｙ社 ３０億円

・Ｈ社 ２０億円

九州・関西競合

・Ｍ社 ２０億円

九州・関西競合

・Ｍ社 ２０億円

①地域ごとに異なる慣習や様式

②地域ごとに異なる競合

・関東：Ｙ社（３０億円）、Ｈ社〔２０億円）

・現場挿しの比率

・生花祭壇の普及率

・異なる葬儀慣習

③経営資源の共有化・販売管理費の低減

・稼働率による支社間の人員移動

・道具・花材の共有化

従来は各支社単位で競争・効率化を図ってきたが、
今後は地域ブロック単位で考えていく。

＊生花祭壇事業

４２
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単価ＵＰ

・単価が高く、差別化できる高付加価値商品の販売注力

①假屋崎省吾プレステージライン

②モダンフューネラル

③社葬・著名人お別れ会等の大型祭壇

④Ｂｅａｕｔｙ Ｐｒｅｓｉｔｇｅ Ｌｉｎｅ （プレミアムラインの投入）

⑤新カタログ・Ｇｒａｄａｔｉｏｎによる拡販

KARIYAZAKI SHOGO PRESTIGE LINE 百合

著名人の追悼会・本田美奈子.１周忌

カラーグラデーション
淡い色から濃い色へ
のグラデーション

立体的グラデーション
大きい花から小さい花
へのグラデーション

印象的グラデーション
蕾から開花したお花へ
のグラデーション

個性的グラデーション
種類の異なるお花が
織りなすグラデーション

高度なグラデーションを用いた生花祭壇は技術力と仕入
力の双方を持ち合わせて初めて実現できる
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原価率の低減

・主要６品目の品目担当制による仕入単価低減

市場別担当ではなく、品目担当制により各品目担当者が
全国のマーケット情報を把握し、最も安い場より仕入を行う

中堅・ベテラン担当者専従による前年比▲２％ないし

▲１０円／本で 仕入することによる徹底した仕入単価減

・主要６品目に仕入ベテラン配置による単価低減

【切り花類の卸売価格の品目別構成比】

菊

1008
30%

ばら

298
9%

ゆり

286
8%ｶｰﾈｰｼｮﾝ

226
7%

洋ﾗﾝ類

163
5%

ﾄﾙｺｷ゙ｷｮｳ

141
4%

その他

1252
37%

菊

ばら

ゆり

ｶｰﾈｰｼｮﾝ

洋ﾗﾝ類

ﾄﾙｺｷﾞｷｮｳ

その他

農林水産省大臣官房統計部 平成19年花き卸売市場調査結果の概要より

卸売価格
3374億円

（100％）

数百種類

63%

・当社の場合、「菊」が仕入の５０％を占めており、菊をいかに

安価に購入できるかで原価率が大きく変わる。

菊
48%

ゆり

8%

ばら

3%

ｶｰﾈｰｼｮﾝ

7%

ﾗﾝ類

12%

ﾄﾙｺｷﾞｷｮｳ

3%

その他

19%
菊

ゆり

ばら

ｶｰﾈｰｼｮﾝ

ﾗﾝ類

ﾄﾙｺｷﾞｷｮｳ

その他

【ビューティ花壇 第12期仕入額の構成比】

仕 入 額
６品目８１％

81%
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売上総利益の上昇要因
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【１２期・１３期売上総利益率比較】

１２期の平均売上総利益を０として計算し、

各月の利率の差異を算出

安い花単価や売上単価のＵＰのより、下期の
売上総利益は高く推移。

１３期は１２期より通期で

売上総利益率＋２.３％ＵＰを見込む

【切り花の平均単価推移】
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出所） 農林水産省大臣官房統計部資料より作成 平成２０年１２月

上期は花単価は昨年より安価で推移

下期も

・原油価格の下落

・小売販売・法人需要の不振による需要減

・円高による安い輸入花の流入

花単価は下期においても高騰する要因は見当たらない

単位：円 前年比 差異率
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５．収益構造転換への挑戦

４６
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現状の収益構造

第１四半期 第２四半期 第３四半期 第４四半期

売 上 高

生花原価

売上総利益

販売管理費

営業利益

死亡人口の季節変動の影響を受ける

冬場が最も忙しくなる

生産コスト・需給バランスの影響を受ける

冬場は生花単価が高くなり、閑散期は安い

翌年第３四半期のピークに合わせて

第４四半期に大量に新卒採用を実施

毎期上期は赤字、第３四半期で収益が上がり

第４四半期は花単価安いが人件費増で微増

７－９月 １０－１２月 １－３月 ４－６月

０

０

０

０

※１年の平均値を基準として各四半期の増減を指数化

第１２期の実績に基づく

非繁忙期は売上高が少なく、売上総利益低い

繁忙期は売上高が高いが、花単価も上昇

０販管費比率
売上高の低い閑散期は売上高販管費率が高い

※

※

※

★

※

第３四半期を０基準とした場合の販管費率の増減

★前第４四半期を０基準とした場合の販管費の増減

４７
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収益構造転換への挑戦

・課題

①現状は、繁忙期の第３四半期の合わせた体制を前期第４四半期に構築している

この場合、閑散期における高い販売管理費率の体質から抜け出せない。

②繁忙期にさらに仕事が入り込む場合、断ると収益が上がらず、受けると業務委託費が増加してしまう

③花単価が一番下落する第４四半期に、新卒採用含め人件費が大きく増えるので収益が上がりにくい。

・転換の考え方

①閑散期に合わせた体制を組むことで、閑散期に営業赤字にならないようにする

②生花店ネットワークの構築により、繁忙期に仕事を断らず、外注できる体制を作る

③繁忙期に営業を強化し、従来の閑散期に仕事が増えるようにすれば花単価の安い時期に収益が上がる。

④閑散期にネットワーク店の構築に注力し、１年を通じて適正な販管費を維持できる体制を作る。

上記により上期に営業赤字、第３四半期に高い収益が上げるという体質から脱却を図れる。

当下期より高い収益が上げられる構造に転換できるよう挑戦していく。
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IRお問い合わせ先

ＩＲ・広報部

Tel ：０３－５７７６－５８５０

Fax：０３－５７７６－５８５１

e-mail : ir-info@beauty-kadan.com

HP : http://www.beauty-kadan.com

本資料における業績予想及び将来の予想等に関する記述は、現時点で入手可能な情報に基づ
き判断した予想であり、潜在的なリスクや不確実な要素を含んでおります。従いまして実際の業績
等が様々な要因により異なる可能性がありますことをご了承ください。

本日はありがとうございました。本日はありがとうございました。
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