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 企業概要とビジネスモデル
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（株式数比率）

会社概要会社概要 （（20112011年年33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

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

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）

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）

Ⅱ．ディスカウント事業（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） （（20102010年年1010月末にて全店閉店し事業撤退を完了）月末にて全店閉店し事業撤退を完了）

商号

本社

資本金

代表者

事業内容

セグメント

発行済株式総数

設立
上場

株主 －所有者別状況（2011年3月31日現在）－
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株主数： 5,338名798名（社員277名含む）※2011年3月末日現在（連結）従業員数

<<通信販売・ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店・専門店事業通信販売・ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店・専門店事業> > 一般消費者一般消費者

<<卸販売事業卸販売事業>> チヨダチヨダ､､西友他、大手量販店等西友他、大手量販店等
主要取引先主要取引先



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～
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ヒラキ
生産委託

卸販売
OEM

通販
ｶﾀﾛｸﾞ/ ｲﾝﾀｰﾈｯﾄ

専門店
ｺﾝｾﾌﾟﾄﾌﾞﾗﾝﾄﾞ

お客様

20112011年年33月期月期 ｾｸﾞﾒﾝﾄ別売上ｼｪｱｾｸﾞﾒﾝﾄ別売上ｼｪｱ

～靴の総合販売会社～～靴の総合販売会社～

安
さ
を
実
現

安
さ
を
実
現

開発力開発力

ﾛｰｺｽﾄ運営ﾛｰｺｽﾄ運営

相相

乗乗

効効

果果

直輸入直輸入

大量発注大量発注

専門店事業につきましては、専門店事業につきましては、20102010年年33月月1111日開催の取締役会に日開催の取締役会に
おいて撤退する旨の決議を行い、おいて撤退する旨の決議を行い、20102010年年1010月月3131日をもって全店日をもって全店

閉店し、事業撤退を完了いたしました。閉店し、事業撤退を完了いたしました。

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店
兵庫県５店兵庫県５店



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）
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■ 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

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

■ 自社開発力を活かした卸販売

大手小売・量販店、靴専門店にOEM供給

■■ OEMOEM供給による収益力の供給による収益力の

拡大と通販の物流を活用拡大と通販の物流を活用

したﾛｰｺｽﾄｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝをしたﾛｰｺｽﾄｵﾍﾟﾚｰｼｮﾝを

実践した事業モデル実践した事業モデル

■ 「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」

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

通信販売
ｶﾀﾛｸﾞ/ ｲﾝﾀｰﾈｯﾄ

卸販売
OEM

ディスカウント店

・・・事業セグメント・・・事業セグメント

専門店
婦人靴専門店

■■ 婦人靴を中心とした専門店をショッピング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、

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。



 2011年3月期 決算内容
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20112011年年33月期月期 トピックストピックス

トピックス：

・ 714円 レディース・ファッション・レインブーツを

発売（2010年6月～） し、約14万足を販売

・ ディスカウント店 各店舗に

「超特価」コーナーを設置 (2010年9月～)

・ カンパニー制から、「開発商品」・「ディスカウント」の

二事業部制へ組織変更を実施 (2010年10月～）

・ 専門店店舗 10月31日をもって全店閉店、事業撤退を完了

・ 499円 もこもこボアブーツ 発売（2010年7月～）以降、約 ６０万足を販売

・ 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

・ 東日本大震災 復興支援

靴・衣料・寝具・タオル・防寒小物・マスク等の生活必需品 164,000点を

援助物資として宮城県・福島県の災害対策本部へ3月31日までに提供

通販ご注文１件あたり100円を義援金として寄付、店舗での店頭募金活動

および従業員からの募金による合計28百万円を日本赤十字社へ寄付

トピックス：トピックス：

・・ 714714円円 レディース・ファッション・レインブーツをレディース・ファッション・レインブーツを

発売（発売（20102010年年66月～）月～） し、約し、約1414万足を販売万足を販売

・・ ディスカウント店ディスカウント店 各店舗に各店舗に

「超特価」コーナーを設置「超特価」コーナーを設置 (2010(2010年年99月～月～))

・・ カンパニー制から、「開発商品」・「ディスカウント」のカンパニー制から、「開発商品」・「ディスカウント」の

二事業部制へ組織変更を実施二事業部制へ組織変更を実施 (2010(2010年年1010月～）月～）

・・ 専門店店舗専門店店舗 1010月月3131日をもって全店閉店、事業撤退を完了日をもって全店閉店、事業撤退を完了

・・ 499499円円 もこもこもこもこボアブーツボアブーツ 発売（発売（20102010年年77月～）以降、約月～）以降、約 ６０万足を販売６０万足を販売

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

高機能涼感ウェア高機能涼感ウェア｢｢ICEFILICEFIL（アイスフィル）（アイスフィル）｣｣、、

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｢｢megaHeatmegaHeat（メガヒート）（メガヒート）｣｣を発売を発売

・・ 東日本大震災東日本大震災 復興支援復興支援

靴・衣料・寝具・タオル・防寒小物・マスク等の生活必需品靴・衣料・寝具・タオル・防寒小物・マスク等の生活必需品 164,000164,000点を点を

援助物資として宮城県・福島県の災害対策本部へ援助物資として宮城県・福島県の災害対策本部へ33月月3131日までに提供日までに提供

通販ご注文１件あたり通販ご注文１件あたり100100円を義援金として寄付、店舗での店頭募金活動円を義援金として寄付、店舗での店頭募金活動

および従業員からの募金による合計および従業員からの募金による合計2828百万円を日本赤十字社へ寄付百万円を日本赤十字社へ寄付
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17

20112011年年33月期月期 業績達成に向けた対策（商品対策）その１業績達成に向けた対策（商品対策）その１

8

『『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、こっそり厚底♪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さらに進化したファッションレイン

『『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個性に合わせて選べる楽しさ色々

風合いにとことんこだわりました風合いにとことんこだわりました
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20112011年年33月期月期 業績達成に向けた対策（商品対策）その２業績達成に向けた対策（商品対策）その２
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『『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♪ゆったりフォルムで履きやすい♪ ふわっとふわっと軽く、暖かく！！軽く、暖かく！！

今シーズン約６０万足販売！今シーズン約６０万足販売！
『『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！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！！家族みんなで履けるサイズ展開！！
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20112011年年33月期月期 業績達成に向けた対策（商品対策）その業績達成に向けた対策（商品対策）その３３

10

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。発売いたしました。

「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）」

アイスフィルアイスフィル
714714円円((税込税込))～～

冬のスポーツシーンを快適にする７つのポイント冬のスポーツシーンを快適にする７つのポイント

メガヒートメガヒート
819819円円((税込税込))～～

「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）」



17

20102010年年33月期月期 業績達成に向けた対策（商品対策）その４業績達成に向けた対策（商品対策）その４
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ディスカウント店各店舗に「超特価コーナー」を設置ディスカウント店各店舗に「超特価コーナー」を設置 (2010(2010年年99月～月～))

仕入強化のための仕入強化のための ヒラキヒラキ 特価特価 大商談会大商談会 を開催を開催 (2011(2011年年22月月))
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社会貢献活動・靴への感謝に対する取り組み社会貢献活動・靴への感謝に対する取り組み

■靴まつり・靴供養の開催

毎年９月２日を「靴の日」と定め、生野事業所(兵庫県朝来市)において靴まつり・靴供養を開催(開催日は例年８月

最終日曜日)しており、地元の方々に楽しいお祭りの場を提供させて頂いております。

靴供養を実施するに至った経緯は、お客様から「愛着や思い出がつまっているので、

なかなか捨てられない」という声を聞き及んだことに端を発し、ヒラキの「役目を終えた

靴たちの最期を看取る」との思いのもと、実施しております。

靴供養の開催に合わせて、ご不要となりました靴の回収数に準じ、社会福祉団体に寄付を行っております。

■靴短冊大賞の募集

｢靴への感謝」の気持ちを自由に表現した川柳（5・7・5）、

短歌（5・7・5・7・7）又は31文字以内の文章で、 長く愛用した

靴への感謝の言葉や、靴にまつわる様々な思い出などを

作品にしてご応募頂きます。

大 賞 賞金 30万円 （1作品）

優秀賞 賞金 5万円 （10作品）

入 選 当社商品券 1万円分 （100作品）

応募締め切りは、2011年8月14日（日）

ご応募および詳細は、ホームページ http://www.hiraki.co.jp/ をご参照ください。

■靴まつり・靴供養の開催■靴まつり・靴供養の開催

毎年９月２日を「靴の日」と定め、生野事業所毎年９月２日を「靴の日」と定め、生野事業所((兵庫県朝来市兵庫県朝来市))において靴まつり・靴供養を開催において靴まつり・靴供養を開催((開催日は例年８月開催日は例年８月

最終日曜日最終日曜日))しており、地元の方々に楽しいお祭りの場を提供させて頂いております。しており、地元の方々に楽しいお祭りの場を提供させて頂いております。

靴供養を実施するに至った経緯は、お客様から「愛着や思い出がつまっているので、靴供養を実施するに至った経緯は、お客様から「愛着や思い出がつまっているので、

なかなか捨てられない」という声を聞き及んだことに端を発し、ヒラキの「役目を終えたなかなか捨てられない」という声を聞き及んだことに端を発し、ヒラキの「役目を終えた

靴たちの最期を看取る」との思いのもと、実施しております。靴たちの最期を看取る」との思いのもと、実施しております。

靴供養の開催に合わせて、ご不要となりました靴の回収数に準じ、社会福祉団体に寄付を行っております。靴供養の開催に合わせて、ご不要となりました靴の回収数に準じ、社会福祉団体に寄付を行っております。

■靴短冊大賞の募集■靴短冊大賞の募集

｢｢靴への感謝」の気持ちを自由に表現した川柳（靴への感謝」の気持ちを自由に表現した川柳（55・・77・・55）、）、

短歌（短歌（55・・77・・55・・77・・77）又は）又は3131文字以内の文章で、文字以内の文章で、 長く愛用した長く愛用した

靴への感謝の言葉や、靴にまつわる様々な思い出などを靴への感謝の言葉や、靴にまつわる様々な思い出などを

作品にしてご応募頂きます。作品にしてご応募頂きます。

大大 賞賞 賞金賞金 3030万円万円 （（11作品）作品）

優秀賞優秀賞 賞金賞金 55万円万円 （（1010作品）作品）

入入 選選 当社商品券当社商品券 11万円分万円分 （（100100作品）作品）

応募締め切りは、応募締め切りは、20112011年年88月月1414日（日）日（日）

ご応募および詳細は、ホームページご応募および詳細は、ホームページ http://http://www.hiraki.co.jpwww.hiraki.co.jp// をご参照ください。をご参照ください。



予想以上の売上減により、粗利低下となる一方、社内にお
ける業務の効率化を図りました。特に、通信販売事業にお
ける物流出荷体制の見直しによる効率アップや配送費用
のコストダウンを推進した結果、売上減少額に比較して、利
益面での低下額を抑えることができました。

20112011年年33月期月期 決算サマリー決算サマリー

前年実績
当初予想

(10/11/2 開示）

11/3期 実績

実 績 当初予想比 当初予想率 前期比

売 上 高 24,380 23,000 22,410 △589 △2.5％ △1,969

営 業 利 益 696 600 625 25 4.3％ △70

経 常 利 益 543 450 409 △40 △9.0％ △134

当 期 純 利 益 350 270 218 △51 △19.1％ △131

ディスカウント事業における店舗増加による売上増に

対し、専門店事業の撤退・卸販売事業の取引先絞り

込みによる売上減に加え、通信販売事業での春・秋の

異常気象と東日本大震災の影響による売上の落ち込

みにより、前期に比較して1,969百万円の減収となり

ました。

専門店事業の撤退や卸販売事業の取引先絞り込み
による売上減少を考慮して、減収見込みとしましたが、
3月11日に発生した東日本大震災により、通販カタロ

グ配布の自粛や物流インフラの混乱による受注制限
等が影響し、予想以上に売上確保に苦戦いたしました
結果、2.5％の未達となりました。

売売 上上 高高

売売 上上 高高

【 連 結 】 単位：百万円

専門店事業撤退による損失削減、卸販売での不採算取引

の解消による粗利向上を推進するとともに、通信販売事業

の業務効率の改善に努めた結果、前期に比較して減益と

なりましたが、利益減少額を抑えることができました。

（なお、前期は区画整理事業による特別利益を計上いたしました。）

利利 益益 高高

利利 益益 高高

計

画

比

前

年

同

期

比

13

※ 当初予想から平成22年11月2日付にて業績予想の修正を発表いたしました。
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20112011年年33月期月期 連結損益計算書連結損益計算書

10/3期 11/3期

売上高 24,380 100% 22,410 100%

売上総利益 9,061 37.2% 8,530 38.1%

販売費及び

一般管理費
8,364 34.3% 7,904 35.3%

営業利益 696 2.9% 625 2.8%

経常利益 543 2.2% 409 1.8%

当期純利益 350 1.4% 218 1.0%

14

単位：百万円【 連 結 】

●売上総利益率●売上総利益率 38.1%38.1%
卸販売事業の体質強化のため、不採算

取引の解消による粗利率改善等を実施

するとともに、開発商品の品質向上によ

るロスの低減を推進したことにより、売

上総利益率は前年同期比 0.9％増加。

●販売費及び一般管理費率●販売費及び一般管理費率 35.335.3%%
通信販売事業における業務効率およ

び物流出荷効率の改善等により、金額

は減少したものの、売上減により販管費

率としては 1.0％増加。

●営業利益率●営業利益率 2.8%2.8%
高利益率の通信販売事業の売上高の

伸び悩みにより、営業利益率は 0.1％

低下。

●経常利益率●経常利益率 1.8%1.8%
営業利益の低下と為替差損の影響に営業利益の低下と為替差損の影響に

より経常より経常利益率が利益率が0.40.4％低下。％低下。



売上高の増減要因売上高の増減要因

販売促進商品販売促進商品

15

セグメント別売上高推移セグメント別売上高推移

４９９円ｼﾞｭﾆｱｽﾎﾟｰﾂ４９９円ｼﾞｭﾆｱｽﾎﾟｰﾂ ５０４円機能付き校内履き５０４円機能付き校内履き

単位：百万円

11,651 10,439

10,706
11,147

1,633 
705 

390 

118 

0

5,000

10 ,000

15 ,000

20 ,000

25 ,000

30 ,000

2010.3 2011.3

通信販売 ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店 卸販売 専門店

24,380 22,410

（（46.5%46.5%））

（（49.749.7％）％）

（（6.7%6.7%））

（（1.6%1.6%））

（（43.9%43.9%））

（（47.8%47.8%））

（（3.1%3.1%））

（（0.5%0.5%））

売上高
△8.1％

卸
△56.8％

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ
店

4.1％

通販
△10.4％

＊（＊（ ）は売上比）は売上比

単位：百万円

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店舗は増収となるが、通販他では減収ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店舗は増収となるが、通販他では減収

専門店
△69.7％

24,38024,380

△△1,2111,211

441441

△△927927

22,41022,410

2010.32010.3 2011.3 2011.3 

通信販売通信販売ディスカウント店ディスカウント店

卸販売卸販売

△△272272
専門店専門店



セグメント別概況①セグメント別概況①

16

通信販売

ディスカウント店

■ 記録的な猛暑により秋冬商品の受注が低迷。ま

た、東日本大震災によるカタログ配布の自粛等が

影響し、売上高は1,211百万円減少。

■ 品質管理の向上によるロスの低減を図り、出荷

効率改善や宣伝広告費等のコスト削減等により、

営業利益率 11.8％ → 12.7％ に向上

■ 新規出店した姫路店が通期の営業となり、新築

移転した日高店が好調に推移したため、売上高

は増加。

■ 価格競争の激化により粗利益率の低下と、新店

開店による先行投資によって、営業損失が拡大。



セグメント別概況②セグメント別概況②

17

卸販売

■ 個別採算を重視し、不採算取引の解消を進める

とともに、ＯＥＭを中心とした販売形態に移行した

ことにより、売上高が大幅に減少。

■ 粗利益率の向上と販売および一般管理費の節減

対策により、営業損失を脱して黒字化。

■ 専門店事業の撤退により、売上高は大幅に減少。

■ 不採算店舗の閉鎖を順次進め、2010年10月末に

全店閉店を完了し、営業損失が大幅に改善。

専門店



セグメント別営業利益の前期比増減要因セグメント別営業利益の前期比増減要因

単位：百万円

696696

▲▲4646

▲▲127127
2424

▲▲1717

2010.32010.3 2011.32011.3

通信販売通信販売

ディスカウント店ディスカウント店

卸販売卸販売

消去または全社消去または全社

9696
専門店専門店

625625
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経常利益の前期比増減要因経常利益の前期比増減要因

19

543543

▲▲7070

▲▲105105

409409

単位：百万円

営業利益の減少営業利益の減少

為替差損の増加為替差損の増加

その他その他

2011.32011.32010.3 2010.3 

2020
2121

支払利息支払利息
の減少の減少



'10/3期末 '11/3期末

金額 構成比 金額 構成比

流動資産 8,476 48.2% 8,825 50.4%

現預金 1,773 10.1% 2,352 13.4%

受取手形・売掛金 1,296 7.4% 945 5.4%

たな卸資産 5,047 28.7% 5,139 29.4%

その他 380 2.2% 406 2.3%

貸倒引当金 ▲21 ▲0.1% ▲18 ▲0.1%

固定資産 9,098 51.8% 8,675 59.6%

有形固定資産 8,754 49.8% 8,471 48.4%

無形固定資産 137 0.8% 81 0.5%

投資その他の資産 206 1.2% 121 0.7%

資産合計 17,574 100% 17,500 100%

'10/3期末 '11/3期末

金額 構成比 金額 構成比

流動負債 4,255 24.2% 4,420 25.2%

買掛金 1,133 6.5% 1,127 6.5%

短期借入金

（1年内長期借入含む）
1,747 9.9% 1,983 11.3%

未払金 843 4.8% 696 4.0%

その他 530 3.0% 612 3.5%

長期借入金 8,662 49.3% 8,414 48.1%

固定負債 9,016 51.3% 8,887 50.8%

負債合計 13,272 75.5% 13,308 76.1%

株主資本 4,332 24.7%  4,416 25.2%  

資本金 437 2.5% 437 2.5%

資本剰余金・利益剰余金他 3,895 22.2% 3,979 22.7%

評価・換算差額等 ▲30 ▲0.2%  ▲224 ▲1.3%  

純資産合計 4,301 24.5% 4,191 24.0%

負債純資産合計 17,574 100% 17,500 100%

連結貸借対照表連結貸借対照表

 現預金現預金 ++ 579579

 売掛金等売掛金等 ▲▲ 350350

負債・純資産（主な要因）負債・純資産（主な要因）

 評価・換算差額等評価・換算差額等 ▲▲ 193193

（繰延ヘッジ損益）（繰延ヘッジ損益）

資産（主な要因）資産（主な要因）

20

単位：百万円



キャッシュフロー計算書キャッシュフロー計算書

2,177

▲ 1,142

▲ 633

1,770

799

▲ 27
▲ 183

2,352

▲ 1,200

▲ 800

▲ 400

0

400

800

1,200

1,600

2,000

2,400

2010.3 2011.3

営業ＣＦ営業ＣＦ

投資ＣＦ投資ＣＦ 財務ＣＦ財務ＣＦ

現金及び現金同現金及び現金同
等物の期末残高等物の期末残高

2011.32011.3
主な増減要因主な増減要因

2010.3においては、たな卸資産の
減少要因により 1,186 営業CFの

改善。
2011.3では、商品在庫水準は

変わらず。

営業ＣＦ営業ＣＦ

2010.3においては、ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店舗の

｢姫路店｣・｢日高店｣の有形固定資産
の取得により 982 の投資支出あり。

投資ＣＦ投資ＣＦ

2010.3.においては、営業CFの増加に
対応し、借入金調達が1,450 に対し、
借入金返済 1,934  で借入残高減少。
2011.3では、調達と返済が同水準。

財務ＣＦ財務ＣＦ

21

単位：百万円
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11/3期
12/3期（予想）

（前年同期増減比）

売 上 高売 上 高 22,410 23,500 4.9%

営 業 利 益営 業 利 益 625 780 24.6%

経 常 利 益経 常 利 益 409 600 46.5%

経常利益率経常利益率 1.8%1.8% 2.6%2.6% 0.8%0.8%

当 期 純 利 益当 期 純 利 益 218 400 83.2%

当期純利益率当期純利益率 1.0%1.0% 1.7%1.7% 0.7%0.7%

20122012年年33月期月期 連結業績予想連結業績予想

予想達成に向けた対策 ： 【魅力ある商品作り・驚きの商品仕入と

安く作り・安く売れる体制の強化】
① 【魅力ある商品作り・驚きの商品仕入】 この環境をチャンスとした『当社の価格戦略での優位性』の強化

【自社開発商品のさらなる強化】 ・・・ 品質を維持しながら市場より明らかに価格の安い商品の提供

→ 既存顧客の活性化とともに、新しい顧客層の取り込みを目指す。

【特価品・倒産品の仕入強化】 ・・・ 訳あり商品等を驚きの価格で提供できる仕入体制の再構築とネットワーク化

② 【安く作り・安く売れる体制の強化】 この環境でも予定した収益を確実に確保できる体制の推進

【安く作る体制】 ・・・ 多彩な販売形態を活用した大量発注力の強化

→ 商品企画から販売まで一貫した組織による開発スピードの強化

【安く売れる体制】 ・・・ 受注・出荷、販売・営業体制の見直しなどによるローコスト・オペレーションの追求

予想達成に向けた対策予想達成に向けた対策 ：： 【【魅力ある商品作り・驚きの商品仕入と魅力ある商品作り・驚きの商品仕入と

安く作り・安く売れる体制の強化安く作り・安く売れる体制の強化】】
①① 【【魅力ある商品作り・驚きの商品仕入魅力ある商品作り・驚きの商品仕入】】 この環境をチャンスとしたこの環境をチャンスとした『『当社の価格戦略での優位性当社の価格戦略での優位性』』の強化の強化

【【自社開発商品のさらなる強化自社開発商品のさらなる強化】】 ・・・・・・ 品質を維持しながら市場より明らかに価格の安い商品の提供品質を維持しながら市場より明らかに価格の安い商品の提供

→→ 既存顧客の活性化とともに、新しい顧客層の取り込みを目指す。既存顧客の活性化とともに、新しい顧客層の取り込みを目指す。

【【特価品・倒産品の仕入強化特価品・倒産品の仕入強化】】 ・・・・・・ 訳あり商品等を驚きの価格で提供できる仕入体制の再構築とネットワーク化訳あり商品等を驚きの価格で提供できる仕入体制の再構築とネットワーク化

②② 【【安く作り・安く売れる体制の強化安く作り・安く売れる体制の強化】】 この環境でも予定した収益を確実に確保できる体制の推進この環境でも予定した収益を確実に確保できる体制の推進

【【安く作る体制安く作る体制】】 ・・・・・・ 多彩な販売形態を活用した大量発注力の強化多彩な販売形態を活用した大量発注力の強化

→→ 商品企画から販売まで一貫した組織による開発スピードの強化商品企画から販売まで一貫した組織による開発スピードの強化

【【安く売れる体制安く売れる体制】】 ・・・・・・ 受注・出荷、販売・営業体制の見直しなどによるローコスト・オペレーションの追求受注・出荷、販売・営業体制の見直しなどによるローコスト・オペレーションの追求

22

単位：百万円

業績予想業績予想
一番の強みである価格優位性を活
かし、より商品力の向上を目指すと
ともに、より業務改善を推進し、利益
確保を実践します。

2012年3月期売上高予想の内訳は、
通信販売 114億円、ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店舗
114億円、卸販売6億円、特価商品
販売1億円とし、計235億円の増収
計画です。

配当方針配当方針
年間合計20円（予定）

（中間10円、期末10円）
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20122012年年33月期月期 業績達成に向けた対策（商品対策例）その１業績達成に向けた対策（商品対策例）その１

23

「新作「新作 シューズ＆サンダルシューズ＆サンダル （（20112011年４月発売）」年４月発売）」

親子ペアのグラデュエーターサンダル、デイリースニーカー等を新規投入。

４９９円４９９円 ７１４円７１４円
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20122012年年33月期月期 業績達成に向けた対策（商品対策例）その２業績達成に向けた対策（商品対策例）その２

24

「梅雨対策」用「梅雨対策」用 レディス・レインレディス・レイン （（20112011年５月発売）年５月発売）

ジョッキータイプ レインブーツを投入

｢｢リゾートリゾート エスニックエスニック サンダルサンダル｣｣

市場の流行りを取り入れ市場の流行りを取り入れ
盛夏用サンダルを立ち上げ盛夏用サンダルを立ち上げ



 中期事業戦略について

25



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

26

ヒラキ
生産委託

卸販売
OEM

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店
兵庫県 ５店

通信販売
ｶﾀﾛｸﾞ/ ｲﾝﾀｰﾈｯﾄ

安
さ
を
実
現

安
さ
を
実
現

開発力開発力

ﾛｰｺｽﾄ運営ﾛｰｺｽﾄ運営

相相

乗乗

効効

果果

直輸入直輸入

大量発注大量発注

事業ごとの収益モデル確立による「収益力の強化と多様化」を実現事業ごとの収益モデル確立による「収益力の強化と多様化」を実現
■■ コア事業（通販）の強化に加え、既存事業の収益力の強化と、ディスカウント店事業・卸コア事業（通販）の強化に加え、既存事業の収益力の強化と、ディスカウント店事業・卸OEMOEM事業との連携強化事業との連携強化

３つの販売業態の相乗効果による「大量発注力の強化と効率経営」を実現３つの販売業態の相乗効果による「大量発注力の強化と効率経営」を実現
■■ コア事業（通販）の拡大に加え、各事業の商品共用による発注ロットの引き上げ（大量発注力強化）コア事業（通販）の拡大に加え、各事業の商品共用による発注ロットの引き上げ（大量発注力強化）
■■ 物流業務・通常業務の集約による効率化物流業務・通常業務の集約による効率化

「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 ～～ バングラディシュでの取組みバングラディシュでの取組み

お客様



中期事業戦略中期事業戦略 ：： 通信販売事業通信販売事業

■■ 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

■■ 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

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

 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

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

■■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

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

27

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

収益モデル強化収益モデル強化

顧客数拡大顧客数拡大
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
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

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
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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

龍野店龍野店
（（2,3722,372㎡㎡））

中型店舗中型店舗

岩岡店岩岡店
（（12,39112,391㎡㎡））

コア店舗コア店舗

日高店日高店
（（2,5002,500㎡㎡））

中型店舗中型店舗

氷上山南店氷上山南店
（（2,6472,647㎡㎡））

中型店舗中型店舗

 「靴を中心とした自社企画開発の商品」

による収益確保

 「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

超特価商品の仕入強化による他社との

差別化

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

（靴専門店・ＧＭＳ・食品ｽｰﾊﾟｰとの差別化）

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・食品ｽｰﾊﾟｰとの差別化）（靴専門店・ＧＭＳ・食品ｽｰﾊﾟｰとの差別化）

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通信販売事業の在庫コントロール機能

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

り、競合店との差別化を図る。

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。

デ
ィ
ス
カ
ウ
ン
ト
店
の
役
割

デ
ィ
ス
カ
ウ
ン
ト
店
の
役
割

物流ｾﾝﾀｰ物流ｾﾝﾀｰ

● 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

● いつでも｢掘り出し物｣が発見できる楽しい店

●● 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

●● 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

姫路店姫路店
（（2,7402,740㎡㎡））

中型店舗中型店舗
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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

ヒラキヒラキ

ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店ﾃﾞｨｽｶｳﾝﾄ店通販通販

特価品販売先特価品販売先

OEMOEM取引先取引先

卸販売卸販売

鮮鮮 度度 保保 持持 在在 庫庫 管管 理理
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【IR窓口】 今本 ・ 岩根
Tel：078-731-2322 Fax：078-731-2192
Email：hiraki_info@hiraki.co.jp

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

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

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。

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

上げます。上げます。


