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会社概要会社概要 （（20102010年年99月末日現在）月末日現在）

ヒラキ株式会社 （英文：HIRAKI CO.,LTD.)

兵庫県神戸市須磨区中島町３－２－６

商号

本社

1978年4月（創業1961年1月）＜3月決算＞
2006年11月14日 （東京証券取引所 市場第二部）

4億3,748万円資本金

設立
上場

5,061,600株（100株単位）

代表取締役 社長執行役員 向畑 達也 (1952年3月27日生）
代表者

発行済株式総数

靴の製造販売（ＳＰＡ）モデルをベースとした靴の総合販売事業

Ⅰ．通信販売事業（靴を中心としたカタログ、インターネットによる通信販売）

事業内容

Ⅱ．総合店事業（靴を中心としたディスカウントストア業態による総合店舗販売）

Ⅲ．卸販売事業（大手小売店、量販店等への卸販売）

Ⅳ．専門店事業（婦人靴を中心とした専門店販売） （2010年10月末にて全店閉店し事業撤退を完了）

セグメント

株主 －所有者別状況（2010年9月30日現在）－

株主数： 4,446名820名（臨時従業員540名含む）※2010年9月末日現在（連結）

<通信販売・総合店・専門店事業> 一般消費者

従業員数

主要取引先 金融機関 22 88%その他国内法人

自己株式, 4.31%

外国人, 2.30%

証券会社, 0.58%
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<卸販売事業> チヨダ､西友他、大手量販店等
主要取引先 金融機関, 22.88%

個人・その他, 

46 .08%

その他国内法人, 

23.81%



ヒラキのビジネスモデル：ヒラキのビジネスモデル： ～靴業界の～靴業界のSPASPAモデル～モデル～

～靴の総合販売会社～～靴の総合販売会社～

通販
ｶﾀﾛｸﾞ/ ｲﾝﾀｰﾈｯﾄ

ヒラキ
生産委託 総合店

兵庫県５店
安安

開発力開発力
相相

乗乗

直輸入直輸入

ヒラキ

卸販売

お客様
安
さ
を
実
現

安
さ
を
実
現ﾛｰｺｽﾄ運営ﾛｰｺｽﾄ運営

乗乗

効効

大量発注大量発注

卸販売
OEM20112011年年33月期中間期ｾｸﾞﾒﾝﾄ別売上ｼｪｱ月期中間期ｾｸﾞﾒﾝﾄ別売上ｼｪｱ 果果

卸販売

3.8%

専門店

1.0%

専門店
ｺﾝｾﾌﾟﾄﾌﾞﾗﾝﾄﾞ

通信販売

45.3%
総合店

49.9%
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専門店事業につきましては、2010年3月11日開催の取締役会に
おいて撤退する旨の決議を行い、10月31日をもって全店閉店し、
事業撤退を完了いたしました。



ヒラキの強み：ヒラキの強み：靴の総合販売会社靴の総合販売会社（販売チャネル毎の特徴）（販売チャネル毎の特徴）

通信販売
ｶﾀﾛｸﾞ/ ｲﾝﾀｰﾈｯﾄ

卸販売
OEM

■ 靴を中心とした専門通販、 靴業界最大の通販、

ｶﾀﾛｸﾞ、ｲﾝﾀｰﾈｯﾄで全国展開

■■ 自社企画による高い利益率とｺｰﾙｾﾝﾀｰ・物流自社企画による高い利益率とｺｰﾙｾﾝﾀｰ・物流

■ 自社開発力を活かした卸販売

OEM取引を主力とした有力取引先とのコラボ

レーション

のﾛｰｺｽﾄｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝによるのﾛｰｺｽﾄｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝによる

利益率の高い事業モデル利益率の高い事業モデル

■■ 通販商品の卸販売による通販商品の卸販売による

魅力的な商品展開魅力的な商品展開

■ 多様な仕入チャンネル・販売

チャンネルを最大限活用した特価品の仕入・販売チャンネルを最大限活用した特価品の仕入・販売

総合店
ディスカウント店舗

チャンネルを最大限活用した特価品の仕入 販売チャンネルを最大限活用した特価品の仕入 販売

専門店
婦人靴専門店

ディスカウント店舗

■ 「靴のヒラキ」としてディスカウント店舗を

兵庫県に５店舗展開 靴売場は日本最大級

■■ 集客は「食品・日用雑貨」集客は「食品・日用雑貨」

■ 婦人靴を中心とした専門店をショッピング

センター等へ出店

※※ 20102010年年1010月月3131日をもって全店閉店し、日をもって全店閉店し、■■ 集客は「食品・日用雑貨」集客は「食品・日用雑貨」

で低価格戦略、で低価格戦略、 収益は収益は

自社企画の「靴」を自社企画の「靴」を

中心とした事業モデル中心とした事業モデル

※※ 20102010年年1010月月3131日をもって全店閉店し、日をもって全店閉店し、

事業撤退を完了いたしました。事業撤退を完了いたしました。

5・・・事業セグメント・・・事業セグメント



年 月期 中間決算内容2011年3月期 中間決算内容
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20112011年年33月期月期 中間期トピックス中間期トピックス

トピックス：トピックス：

・ 自己株式の取得決議 (2010年5月24日)

トピックス：トピックス：

・ 自己株式の取得決議 (2010年5月24日)自己株式の取得決議 (2010年5月24日)

（取得継続の決議 2010年11月2日）

・ らくちんサンダル 販売数量60万足突破

自己株式の取得決議 (2010年5月24日)

（取得継続の決議 2010年11月2日）

・ らくちんサンダル 販売数量60万足突破
らくちんサンダル

・ 新10人10色キッズスニーカーをリニューアル

・ 総合店各店舗に「超特価」コーナーを設置 (2010年9月14日～)

プ「 仮 プ

・ 新10人10色キッズスニーカーをリニューアル

・ 総合店各店舗に「超特価」コーナーを設置 (2010年9月14日～)

プ「 仮 プ

らくちんサンダル

新10人10色
キッズスニーカー

・ ＷＥＢショップ「 http://choutokka.com 」仮オープン

・ 専門店店舗 10月31日をもって全店閉店、事業撤退を完了

・ 高機能繊維「warm fresh(ウォーム フレッシュ)」快温発熱インナーに続き

・ ＷＥＢショップ「 http://choutokka.com 」仮オープン

・ 専門店店舗 10月31日をもって全店閉店、事業撤退を完了

・ 高機能繊維「warm fresh(ウォーム フレッシュ)」快温発熱インナーに続き・ 高機能繊維「warm fresh(ウォ ム フレッシュ)」快温発熱インナ に続き、

高機能涼感ウェア｢ICEFIL（アイスフィル）｣、

高機能発熱スポーツインナー

・ 高機能繊維「warm fresh(ウォ ム フレッシュ)」快温発熱インナ に続き、

高機能涼感ウェア｢ICEFIL（アイスフィル）｣、

高機能発熱スポーツインナー

｢megaHeat（メガヒート）｣を発売｢megaHeat（メガヒート）｣を発売
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20112011年年33月期月期 中間期業績達成に向けた対策（商品対策）その１中間期業績達成に向けた対策（商品対策）その１

『『819819円脱ぎ履き楽チン♪サボ円脱ぎ履き楽チン♪サボ』』（（20102010年年77月発売）月発売）

『『399399円新円新1010人人1010色キッズスニーカー色キッズスニーカー』』（（20102010年年66月発売）月発売）

個性に合わせて選べる楽しさ色々

『『819819円脱ぎ履き楽チン♪サボ円脱ぎ履き楽チン♪サボ』』（（20102010年年77月発売）月発売）
風合いにとことんこだわりました

『『714714円ファッションレイン円ファッションレイン』』（（20102010年年66月発売）月発売）

見た目はペタンコ こ そり厚底♪見た目はペタンコ、こっそり厚底♪

さらに進化したファッションレイン

178



20112011年年33月期月期 中間期業績達成に向けた対策（商品対策）その２中間期業績達成に向けた対策（商品対策）その２

『『499499円円もこもこもこもこボアブーツボアブーツ』』（（20102010年年77月発売）月発売）

ゆったりフォルムで履きやすい♪ ふわっと軽く、暖かく！！

『『 円 だわり カ円 だわり カ 』』
今シーズン販売数30万足突破！

『『499499円こだわりスニーカー円こだわりスニーカー』』
（（20102010年年88月発売）月発売）

こだわりがギュッと詰まったトレンドスニーカー！

家族みんなで履けるサイズ展開！！

179



20112011年年33月期月期 中間期業績達成に向けた対策（販売力対策）中間期業績達成に向けた対策（販売力対策）

そのその33
ＷＥＢショップ「ＷＥＢショップ「http://choutokka.com http://choutokka.com 」仮オープン」仮オープン

総合店各店舗に「超特価コーナー」を設置総合店各店舗に「超特価コーナー」を設置(2010(2010年年99月月1414日～日～))総合店各店舗に「超特価コ ナ 」を設置総合店各店舗に「超特価コ ナ 」を設置(2010(2010年年99月月1414日日 ))
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20112011年年33月期月期 中間期業績達成に向けた対策（商品対策）その中間期業績達成に向けた対策（商品対策）その44

高機能涼感素材「アイスフィル」を使った涼感ウエアを

「高機能涼感ウエア（「高機能涼感ウエア（20102010年５月発売）」年５月発売）」
高機能発熱素材「メガヒート」を使用！

「高機能発熱スポーツインナー「高機能発熱スポーツインナー
（（20102010年年88月発売）」月発売）」

高機能涼感素材「アイスフィル」を使った涼感ウエアを
発売いたしました。

高機能発熱素材「メガヒ ト」を使用！

冬のスポーツシーンを快適にする７つのポイント

アイスフィルアイスフィル メガヒートメガヒート
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714714円円((税込税込))～～ 819819円円((税込税込))～～



20112011年年33月期月期 中間期決算サマリー中間期決算サマリー

前年中間期
実績

当初予想

(10/5/７ 開
示）

予想修正

(10/11/2 開
示）

11/3期 中間期実績

実 績
当初予想

比
当初予想率

前年中間
期実績比

【 連 結 】 単位：百万円

売 上 高 12,199 12,700 11,422 11,422 △1,278 △10.1％ △777

営 業 利 益 368 400 225 225 △175 △43.8％ △143

経 常 利 益 272 320 83 83 △237 △74.1％ △189

半 期 純 利 益四 半 期 純 利 益 76 160 40 40 △120 △75.0％ △36

通信販売におけるヒット商品の継続販売や新開発商品の投
入、総合店では特価商品、特売品の一層の充実を図り、「超

厳しい市場環境の影響により、消費者の生活用品に対
する価値基準はより厳しくなり、店舗販売では競合店と

計

売売 上上 高高 利利 益益 高高

入、総合店では特価商品、特売品の 層の充実を図り、 超
特価」コーナーを設置するなど行ってまいりましたが、売上高
の大幅な減収により、営業利益、経常利益、四半期純利益と
も大幅な減収となりました。

する価値基準はより厳しくなり、店舗販売では競合店と
の価格競争の激化、通信販売では受注単価、受注件数
の伸び悩みが影響し、また９月の記録的な猛暑による秋
冬商品の購売意欲が先送りされたことから、予想以上に
売上確保に苦戦した結果、当初予想に対し10.1%の未
達となりました

画

比

達となりました。

総合店では前年に新規出店した姫路店分が加わり、ま

売売 上上 高高

徹底したローコストオペレーションの実施、専門店事業の撤退

利利 益益 高高

前

※ 当初予想から2010年11月2日付にて業績予想の修正を発表いたしました。

た新築移転した日高店が好調に推移し、売上高は増加

しましたが、計画比の要因により通信販売で692百万円、

卸販売事業でＯＥＭを中心とした販売形態に移行したこ

とから397百万円、専門店事業では撤退に伴い96百万

による赤字削減、卸販売事業のＯＥＭ商品を中心とした販売

体制への移行により利益は確保できたものの、売上高の大幅

な減少により純利益は前年同期と比べ36百万円の減収とな

りました。

年

同

期
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とから397百万円、専門店事業では撤退に伴い96百万

円と前年同期と比べ777百万円の減収となりました。
比



20112011年年33月期月期 中間・四半期損益計算書中間・四半期損益計算書

‘10/3期中間 ‘11/3期中間

単位：百万円【 連 結 ： 中 間 期 】

●売上総利益率●売上総利益率

売上高 12,199 100% 11,422 100%

売上総利益 4,575 37.5% 4,333 37.9%

専門店事業において事業撤退により低下しま専門店事業において事業撤退により低下しま
したが、卸販売事業における在庫処理が一巡したが、卸販売事業における在庫処理が一巡
したことによる粗利益の改善、ＯＥＭ先への商したことによる粗利益の改善、ＯＥＭ先への商
品供給方法の見直しにより、全社では品供給方法の見直しにより、全社では0.4%0.4%増増
加いたしました。加いたしました。

販売管理費 4,207 34.5% 4,107 36.0%

営業利益 368 3.0% 225 2.0%

●販売管理費率●販売管理費率

総合店事業における新店舗出店総合店事業における新店舗出店((姫路店姫路店))およおよ

び店舗を新築移転した日高店の減価償却のび店舗を新築移転した日高店の減価償却の
増加等がありましたが、通信販売事業の在庫増加等がありましたが、通信販売事業の在庫
処理が一巡し また専門店事業の撤退により処理が一巡し また専門店事業の撤退により

経常利益 272 2.2% 83 0.7%

中間純利益 76 0.6% 40 0.4%

処理が 巡し、また専門店事業の撤退により処理が 巡し、また専門店事業の撤退により
販管費は減少いたしました。販管費は減少いたしました。

しかし、売上高の大幅な減少により販売管理しかし、売上高の大幅な減少により販売管理
費率は費率は1.5%1.5%増加いたしました。増加いたしました。

第１四半期 第２四半期

前年同四 前年同四

単位：百万円【2011年３月期連結四半期推移】

第１四半期・第２四半期とも売上高は第１四半期・第２四半期とも売上高は
前年同四半期と比べ減少しました。前年同四半期と比べ減少しました。

金 額
前年同四
半期増減 金 額

前年同四
半期増減

売上高 6,298  △6.8% 5,123 △5.9%

経常利益 238 △ △154 △

前年同 半期 比 減少 ま 。前年同 半期 比 減少 ま 。
※第２四半期については９月の記録的な猛暑によ
り通信販売事業の受注が伸び悩み、それに伴う利
益は、大幅に減少いたしました。
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経常利益 238 △37 △154 △151



総合店のみ売上増、他は苦戦総合店のみ売上増、他は苦戦通販の落ち込みを総合店で補えず通販の落ち込みを総合店で補えず

単位：百万円単位：百万円

14,000

専門店 卸販売 総合店 通信販売

12 199 11 422
売上高売上高
△△6.46.4％％

＋＋409409 △△397397

総合店総合店

卸販売卸販売

833 

436 

113

210 

12,000

12,199 11,422

（（6.8%6.8%））

（（1.7%1.7%））

（（3.8%3.8%））

（（1.0%1.0%））

卸販売卸販売

専門店専門店
△△ 46.046.0％％

△△692692

通信販売通信販売

販販

△△ 9696
専門店専門店

5,291

5,7018,000

10,000

（（49.9%49.9%））（（43.4%43.4%））

卸販売卸販売
△△47.747.7％％

総合店総合店

12,19912,199

11,42211,4224,000

6,000

（（45.3%45.3%））（（48.1%48.1%））

総合店総合店
＋＋7.77.7％％

5,863
5,171

0

2,000

通信販売通信販売
△△11.811.8％％＊（＊（ ）は売上比）は売上比

1414

2010.32010.3 中間中間 2011.32011.3 中間中間

0

2010.32010.3 中間中間 2011.32011.3 中間中間



セグメント別概況①セグメント別概況①

通信販売

■ 厳しい市場環境の影響と９月の記録的な猛暑に

より、受注件数が伸び悩み、売上高は大幅に減少。

(前年同四半期比△692百万円)

■ 外注委託費の見直し等による販管費の改善により

124百万円削減するも売上高減少による減収減益。

営業利益率 11.4％ → 10.2%

総合店

■ 「超特価商品」の販売等により来客数増加。

姫路店の新規出店により売上高は増加。

■ 競合店との価格競争の激化によりお買上げ単価■ 競合店との価格競争の激化によりお買 げ単価

が下落。

■ 厳しい市場環境の影響と新規出店の姫路店と新築

移転の日高店の減価償却費の増加等により減益。
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セグメント別概況②セグメント別概況②

卸販売

■ ＯＥＭを中心とした販売形態への移行により売上高

は大幅に減少。（前年同四半期比 △47.7％）

■ 在庫処理の一巡による粗利益の改善、ＯＥＭ先へ■ 在庫処理の 巡による粗利益の改善、ＯＥＭ先

の商品供給方法の見直しにより利益改善。の商品供給方法の見直しにより利益改善。

専門店

■ 事業撤退により、売上高は大幅に減少。

（前年同四半期比 △ 46.0％）

不採算店 閉鎖等を順次進め 利益改善不採算店 閉鎖等を順次進め 利益改善■ 不採算店の閉鎖等を順次進め、利益改善。不採算店の閉鎖等を順次進め、利益改善。
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セグメント別営業利益の前年同期比増減要因セグメント別営業利益の前年同期比増減要因

単位：百万円

▲▲ 140140

＋＋2626

卸販売卸販売

＋＋22
消去または全社消去または全社専門店専門店

368368

通信販売通信販売

総合店総合店

＋＋22

＋＋5858
▲▲9090

225225

2010.32010.3 中間中間 2011.32011.3 中間中間
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連結貸借対照表連結貸借対照表 単位：百万円

‘10/3期 中間 ‘11/3期 中間

金額 構成比 金額 構成比

流動資産 9 913 52 5% 7 888 46 5%

‘10/3期 中間 ‘11/3期 中間

金額 構成比 金額 構成比

流動負債 5,116 27.1% 4,638 27.3%流動資産 9,913 52.5% 7,888 46.5%

現預金 2,078 11.0% 1,413 8.3%

受取手形・売掛金 1,396 7.4% 995 5.9%

たな卸資産 5,777 30.6% 5,000 29.5%

買掛金 1,268 6.7% 1,141 6.7%

短期借入金（1年内長期
借入含む） 2,066 10.9% 2,040 12.0%

未払金 775 4.1% 779 4.6%

その他 687 3.6% 499 2.9%

貸倒引当金 ▲26 －% ▲20 －%

固定資産 8,985 47.5% 9,076 53.5%

その他 1,005 5.3% 677 4.0%

長期借入金 9,442 50.0% 7,790 45.9%

固定負債 9,909 52.4% 8,371 49.3%

負債合計有形固定資産 8,624 45.6% 8,633 50.9%

無形固定資産 137 0.7% 105 0.6%

投資その他の資産 223 1.2% 336 2.0%

負債合計 15,026 79.5% 13,010 76.7%

株主資本 4,137 21.9%  4,297 25.3%  

資本金 437 2.3% 437 2.6%

資本剰余金・利益剰余金他 3 435 18 2% 3 860 22 8%
資産合計 18,898 100% 16,964 100%

資本剰余 利 剰余 他 3,435 18.2% 3,860 22.8%

純資産合計 3,872 20.5% 3,953 23.3%

負債純資産合計 18,898 100% 16,964 100%

負債・純資産（主な要因）負債・純資産（主な要因）資産（主な要因）資産（主な要因）

現金及び預金現金及び預金 ▲▲ 665665 ・・・・・・・・・・・・・・ 借入金の返済による借入金の返済による

受取手形・売掛金受取手形・売掛金 ▲▲401401 ・・・・・・・・・・・・・・ 卸販売事業の売上減少による卸販売事業の売上減少による

たな卸資産たな卸資産 ▲▲776776 ・・・・・・・・・・・・・・ 商品在庫の順調な消化による商品在庫の順調な消化による

負債・純資産（主な要因）負債・純資産（主な要因）

有利子負債有利子負債 ▲▲ 1,6781,678 ・・・・・・・・・・ 借入金の返済による借入金の返済による

純資産純資産 ＋＋8181 ・・・・・・・・・・・・・・・・ 繰延ヘッジ損益の影響繰延ヘッジ損益の影響

資産（主な要因）資産（主な要因）
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たな卸資産たな卸資産 ▲▲776776 商品在庫の順調な消化による商品在庫の順調な消化による



連結キャッシュフロー計算書連結キャッシュフロー計算書 現金及び現金同等現金及び現金同等

2,2762,500

2010.3 中間 2011.3 中間

営業ＣＦ営業ＣＦ 投資ＣＦ投資ＣＦ 財務ＣＦ財務ＣＦ

物の四半期末残高物の四半期末残高

単位：百万円

1,413
1,500

2,000 営業ＣＦ営業ＣＦ 投資ＣＦ投資ＣＦ 財務ＣＦ財務ＣＦ

860

557

333
500

1,000

▲ 11

▲ 500

0

▲ 512

▲ 672

▲ 1,000

主な増減主な増減
要因要因

差入営業保証金の支出 ▲200
たな卸資産の減少 ▲408
減価償却費の増加 ＋47

営業ＣＦ営業ＣＦ

有形固定資産の取得 ＋444
（前期は新店投資あり）

敷金保証金の回収 ＋21

投資ＣＦ投資ＣＦ

短期借入金調達の増加 ＋100
長期借入金調達の減少 ▲1,350

財務ＣＦ財務ＣＦ
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要因要因 減価償却費の増加 ＋47 敷金保証金の回収 ＋21



2011年3月期

業績予想と達成に向けた
取り組みについて
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20112011年年33月期月期 連結業績予想連結業績予想
単位：百万円

‘10/3期
‘11/3期

（予想）

売 上 高売 上 高 24 380 23 000

業績予想業績予想

通信販売での9月猛暑による受注遅れ分を10月以降の

気温低下で取り戻すとともに、来春夏商品の一層の販促
商品強化対策を実施します

単位：百万円

売 上 高売 上 高 24,380 23,000

営 業 利 益営 業 利 益 696 600

経 常 利 益経 常 利 益 543 450

商品強化対策を実施します。

また、各店舗における超特価商品コーナーを、ディスカウ
ントの柱として、集客のための看板とすべく取組みます。

なお、卸販売における採算性の向上、専門店事業の完
全撤退完了により、今後の営業損失が圧縮され、利益確

経常利益率経常利益率 2.22.2%% 2.0%2.0%

当 期 純 利 益当 期 純 利 益 350 270

当期純利益率当期純利益率 1.41.4%% 1.2%1.2%

保ができる見込みです。

配当方針配当方針

年間合計20円（予定）

（中間期末10円、期末予定10円）当期純利益率当期純利益率 1.41.4%% 1.2%1.2%

予想達成に向けた対策予想達成に向けた対策 ：：

-- ヒラキ流商売の徹底と総合的品質改善ヒラキ流商売の徹底と総合的品質改善

予想達成に向けた対策予想達成に向けた対策 ：：

-- ヒラキ流商売の徹底と総合的品質改善ヒラキ流商売の徹底と総合的品質改善

・仕入力の強化・仕入力の強化((お客様が本当に欲しいと思う商品を、他社を圧倒する低価格で提供お客様が本当に欲しいと思う商品を、他社を圧倒する低価格で提供))

・商品力の強化・商品力の強化((開発商品について、お客様へ更に安く品質の良い商品を提供開発商品について、お客様へ更に安く品質の良い商品を提供))

・販売力の強化・販売力の強化((通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充))

・仕入力の強化・仕入力の強化((お客様が本当に欲しいと思う商品を、他社を圧倒する低価格で提供お客様が本当に欲しいと思う商品を、他社を圧倒する低価格で提供))

・商品力の強化・商品力の強化((開発商品について、お客様へ更に安く品質の良い商品を提供開発商品について、お客様へ更に安く品質の良い商品を提供))

・販売力の強化・販売力の強化((通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充))・販売力の強化・販売力の強化((通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充))

((店舗販売事業は、開発商品販売と特価商品販売を更にスピード強化店舗販売事業は、開発商品販売と特価商品販売を更にスピード強化))

((卸販売事業は、ＯＥＭ開発を中心とした大手量販店との取引拡大卸販売事業は、ＯＥＭ開発を中心とした大手量販店との取引拡大)                   )                   

効率の改善効率の改善((絶対的な安さの追求のためにエブリデ ロ ストオペレ シ ンの取り組みを強化絶対的な安さの追求のためにエブリデ ロ ストオペレ シ ンの取り組みを強化))

・販売力の強化・販売力の強化((通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充通信販売事業は「品質と絶対的な安さ」を両立した商品拡充))

((店舗販売事業は、開発商品販売と特価商品販売を更にスピード強化店舗販売事業は、開発商品販売と特価商品販売を更にスピード強化))

((卸販売事業は、ＯＥＭ開発を中心とした大手量販店との取引拡大卸販売事業は、ＯＥＭ開発を中心とした大手量販店との取引拡大)                   )                   

効率の改善効率の改善((絶対的な安さの追求のためにエブリデ ロ ストオペレ シ ンの取り組みを強化絶対的な安さの追求のためにエブリデ ロ ストオペレ シ ンの取り組みを強化))
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・効率の改善・効率の改善((絶対的な安さの追求のためにエブリディ・ローコストオペレーションの取り組みを強化絶対的な安さの追求のためにエブリディ・ローコストオペレーションの取り組みを強化) ) ・効率の改善・効率の改善((絶対的な安さの追求のためにエブリディ・ローコストオペレーションの取り組みを強化絶対的な安さの追求のためにエブリディ・ローコストオペレーションの取り組みを強化) ) 



20112011年年33月期月期 業績達成に向けた対策業績達成に向けた対策年年 月期月期 業績達成に向けた対策業績達成に向けた対策

組織変更組織変更(2010(2010年年1010月月11日付日付))

- 長引く景気低迷の中で、今後の事業経営においては、経営資源を集中し、当社の強みを最大限に長引く景気低迷の中で、今後の事業経営においては、経営資源を集中し、当社の強みを最大限に

活かし、機動力をもって展開していくことが必須であると考え、分散させていたカンパニーを営業本

部に全社統合し、事業部制へ転換することといたしました。

・｢営業本部｣を設置し、｢開発商品事業部｣および｢ディスカウント事業部｣の二事業部体制といたしま営業本部｣を設置し、 開発商品事業部｣および ディスカウント事業部｣の 事業部体制といたしま
した。

・開発商品事業部においては、自社企画開発商品を一般消費者に直販する体制をより強化するとともに、
長年培った企画開発力をフル活用したOEM開発を中心に大手量販店との取引拡大を進めます。長年培った企画開発力をフル活用したO 開発を中心に大手量販店との取引拡大を進めます。
また、ディスカウント事業部においては、当社店舗販売の創業姿勢であったバラエティ・ディスカウント
ショップとしての原点に立ち返り、特価品・特売品の一層の充実を図ることで競合他店との差別化を
強化してまいります。

物 流 部

企画開発部 営業本部

特価商品部

通信販売部

ディスカウント事業部開発商品事業部

卸販売部

商品管理部

各店舗 ヒラキ超特価の店
Web-Shop

(choutokka com)
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中期事業戦略：中期事業戦略： ～～SPASPAモデル確立へ～モデル確立へ～ 成長と収益力の強化へ成長と収益力の強化へ

「靴を中心とした自社企画商品力」「価格の安さ」の強化「靴を中心とした自社企画商品力」「価格の安さ」の強化

「通信販売を中心とした多彩な販売手法」の強化「通信販売を中心とした多彩な販売手法」の強化
■■ 「商品力強化」に向けた開発力の強化「商品力強化」に向けた開発力の強化
■■ 「販促」「受注」「物流」等の一層の効率強化「販促」「受注」「物流」等の一層の効率強化

「生産委託先の拡大」「生産委託先の拡大」
■■ 中国中国 ＋＋ 東南アジア各国における生産委託先の新規開拓の強化東南アジア各国における生産委託先の新規開拓の強化■■ 中国中国 ＋＋ 東南アジア各国における生産委託先の新規開拓の強化東南アジア各国における生産委託先の新規開拓の強化

ヒラキ
生産委託

通信販売
ｶﾀﾛｸﾞ/ ｲﾝﾀｰﾈｯﾄ

安安

開発力開発力 相相

乗乗

直輸入直輸入

ヒラキ

卸O 販売

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店
兵庫県 ５店

さ
を
実
現

さ
を
実
現

ﾛｰｺｽﾄ運営ﾛｰｺｽﾄ運営

効効大量発注大量発注

お客様

卸OEM販売
企画提案果果
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中期事業戦略中期事業戦略 ：： 通信販売事業通信販売事業

顧客数拡大顧客数拡大
商品力の強化商品力の強化→→ 単品力の強化と低価格帯の充実、商品鮮度の向上単品力の強化と低価格帯の充実、商品鮮度の向上
徹底したﾛｰｺｽﾄ・ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝ徹底したﾛｰｺｽﾄ・ｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝ→→ 収益モデルのさらなる強化収益モデルのさらなる強化

販促の強化販促の強化商品力の強化商品力の強化 効率アップ効率アップ

収益モデル強化収益モデル強化

■■ カタログ編集時の選択とカタログ編集時の選択と
集中集中

販促の強化販促の強化

絶対的な安さと品質を絶対的な安さと品質を
両立させた販促品の開発両立させた販促品の開発

商品力の強化商品力の強化 効率アップ効率アップ

■■徹底したﾛｰｺｽﾄ・ｵﾍﾟ徹底したﾛｰｺｽﾄ・ｵﾍﾟ
ﾚｰｼｮﾝの強化と推進ﾚｰｼｮﾝの強化と推進

■■ WEBWEB戦略の強化戦略の強化
■■ ｶﾀﾛｸﾞとｶﾀﾛｸﾞとWEBWEBの相乗効果の相乗効果

両立させた販促品の開発両立させた販促品の開発

販促品・目玉品を主軸と販促品・目玉品を主軸と
した低価格商品の拡充した低価格商品の拡充

■■出荷効率の向上と在庫出荷効率の向上と在庫
精度の強化精度の強化

■費用対効果の適正化■費用対効果の適正化
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人海戦術とＩＴ戦略を駆使した物流ｼｽﾃﾑ人海戦術とＩＴ戦略を駆使した物流ｼｽﾃﾑ
の更なる進化の更なる進化

WEBWEBｼｽﾃﾑの改良とﾒｰﾙ連動、情報ｼｽﾃﾑの改良とﾒｰﾙ連動、情報
提供力の強化推進提供力の強化推進

原点である「ディスカウント」の徹底的な強化原点である「ディスカウント」の徹底的な強化

強みのｷｯｽﾞ･ｼﾞｭﾆｱ･ﾚﾃﾞｨｰｽ商品をより強く強みのｷｯｽﾞ･ｼﾞｭﾆｱ･ﾚﾃﾞｨｰｽ商品をより強く



中期事業戦略中期事業戦略 ：： ディスカウント店舗販売事業ディスカウント店舗販売事業

日高店（日高店（2,5002,500㎡㎡））
中型店舗中型店舗

20102010年年22月新築移転月新築移転

バラエティ・ディスカウントショップとしての原点バラエティ・ディスカウントショップとしての原点
への立ち返りと、超特価品の一層の充実を図への立ち返りと、超特価品の一層の充実を図
り、競合店との差別化を図る。り、競合店との差別化を図る。20102010年年22月新築移転月新築移転

氷上山南店氷上山南店
（（2 6472 647㎡㎡））

「靴を中心とした自社企画開発の商品」「靴を中心とした自社企画開発の商品」
による収益確保による収益確保

り、競合店との差別化を図る。り、競合店との差別化を図る。

デデ
物流ｾﾝﾀｰ物流ｾﾝﾀｰ

（（2,6472,647㎡㎡））
中型店舗中型店舗

靴の収益を活用した日用品・食品など靴の収益を活用した日用品・食品など
の価格競争力強化による集客力の価格競争力強化による集客力

（靴専門店 ＧＭＳ 食品ｽ ﾟ との差別化）（靴専門店 ＧＭＳ 食品ｽ ﾟ との差別化）

デ
ィ
ス
カ
ウ
ン

デ
ィ
ス
カ
ウ
ン

超特価商品の仕入強化による他社との超特価商品の仕入強化による他社との
差別化差別化

（靴専門店・ＧＭＳ・食品ｽｰﾊ ｰとの差別化）（靴専門店・ＧＭＳ・食品ｽｰﾊ ｰとの差別化）ン
ト
店
の
役
割

ン
ト
店
の
役
割

龍野店龍野店
（（2,3722,372㎡㎡））
中型店舗中型店舗

通信販売事業の在庫コントロール機能通信販売事業の在庫コントロール機能

割割

岩岡店岩岡店
（（12,39112,391㎡㎡））

●● ヒラキ独自の品揃えとヒラキ独自の品揃えと
他店では真似の出来ない提供価格の実現他店では真似の出来ない提供価格の実現

姫路店姫路店
（（2,7402,740㎡㎡））
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（（12,39112,391㎡㎡））
コア店舗コア店舗

他店では真似の出来ない提供価格の実現他店では真似の出来ない提供価格の実現
●● いつでもいつでも｢｢掘り出し物掘り出し物｣｣が発見できる楽しい店が発見できる楽しい店

（（2,7402,740㎡㎡））
中型店舗中型店舗



中期事業戦略中期事業戦略 ：： 卸卸OEMOEM販売事業販売事業

■■ OEMOEM取引を主体とした高収益事業への転換取引を主体とした高収益事業への転換

開発力の強みを活かした有力取引先との ラボ シ開発力の強みを活かした有力取引先との ラボ シ→  →  開発力の強みを活かした有力取引先とのコラボレーション開発力の強みを活かした有力取引先とのコラボレーション

■■ 通販商品の卸販売による効率的な商品展開通販商品の卸販売による効率的な商品展開

→  →  商品鮮度を高め、少量在庫で回転率の向上を実現商品鮮度を高め、少量在庫で回転率の向上を実現

ヒラキ
OEMOEM取引先取引先

ヒラキ

特価品販売先特価品販売先卸販売卸販売

鮮鮮 度度 保保 持持 在在 庫庫 管管 理理

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店通販

鮮鮮 度度 保保 持持 在在 庫庫 管管 理理
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当社は お客様に「驚き 「楽しさ 「満足感 をお届けできる当社は お客様に「驚き 「楽しさ 「満足感 をお届けできる当社は、お客様に「驚き」「楽しさ」「満足感」をお届けできる当社は、お客様に「驚き」「楽しさ」「満足感」をお届けできる

靴作りを常に目指しております。靴作りを常に目指しております。

そして お客様から支持をいただき 「長期安定的な企業そして お客様から支持をいただき 「長期安定的な企業そして、お客様から支持をいただき、「長期安定的な企業そして、お客様から支持をいただき、「長期安定的な企業

価値の向上」を実現し、株主の皆様のご期待に沿えるよう価値の向上」を実現し、株主の皆様のご期待に沿えるよう

社員一丸となって取り組んでまいります社員一丸となって取り組んでまいります社員一丸となって取り組んでまいります。社員一丸となって取り組んでまいります。

今後とも今後とも「靴のヒラキ」「靴のヒラキ」をご支援賜りますようお願い申しをご支援賜りますようお願い申し

げげ

【IR窓口】 今本 ・ 岩根

上げます。上げます。

Tel：078-731-2322 Fax：078-731-2192
Email：hiraki_info@hiraki.co.jp

http://company.hiraki.co.jp/
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