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 企業・業界概要 

- 株式会社しまむら 
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（出所:しまむら企業HP） 

商号 株式会社しまむら 

設立 1953年（昭和28年） 

事業内容 総合衣料品販売 

本社 
埼玉県さいたま市北区宮原町
2-19-4 

資本金 17,068百万円 

売上高 491,091百万円 

従業員 15,996名 

店舗数 1,808店舗 

企業概要 

しまむら 1,274店 

アベイル 271店 

バースデイ 139店 

シャンブル 75店 

デイバロ 14店 

思夢楽 35店 

業態 



 企業・業界概要 

- 売上高推移 
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 1953年の創業以来、60期連続で増収を続ける 
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（出所：有価証券報告書より作成） 

安定的成長 



 企業・業界概要 

- ファストファッション業界  
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 店舗数（日本） 

 

 

 

 売上高（日本） 

 

 

 

 売上高（世界） 

 日本市場においてファーストリテイリングと双璧をなす 

 
業界地図 

（出所：2013年度版業界地図、成美堂出版） 

第1位 

第2位 

第7位 
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営業利益 

7期ぶり減益 

低経費の追求 

商品戦略の成果 

基本戦略としてのコスト・リーダーシップ戦略を追求しつつ、 

差別化戦略を取り入れることで、高収益体質を確立してきた 

1 

商品 X 出店戦略のシナジー成果 

既存店舗の 

業績伸び悩み 

リーマンショック 

（出所：有価証券報告書より作成） 

商品戦略の転換 

＋出店戦略の転換 

2 
3 

差別化戦略 

コスト・リーダーシップ戦略 
 事業戦略の変遷 
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 事業戦略の変遷 

- 基本戦略（1/3） 
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 創業以来、コストリーダーシップ戦略を基本戦略として追求  
 

低経費 

物流機能を内包 

日常的な業務カイゼン 

B級立地へのドミナント出店 

パート社員率が高い 

立地 

オペレーション 

物流 

人材 



 事業戦略の変遷 

- 基本戦略（2/3） 
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 アパレル業界でも抜群の低経費体質を構築  
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20～25%という低い経費率を維持 

（出所：有価証券報告書より作成） 



 事業戦略の変遷 

- 基本戦略（3/3） 
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（コスト削減を極めるという）山をどちらから登るかの違い          

物流内包 

少品種大量 

物流外注 

コスト 

リーダー 

店舗主導 

B級立地 

藤原前社長 

パート比率高 

日常的カイゼン 

SPA 

日常的カイゼン 
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 事業戦略の変遷 

- ① 商品戦略の転換：要因 
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（出所：しまむら決算概要、総務省「家計調査」「国民経済計算」） 

二人以上世帯の婦人服支出月額（左軸） 

GDPデフレーター（右軸） 

しまむらの平均客単価（左軸） 

2 

1 

3 

1 

2 

3 

アパレル業界のデフレ 

  戦略転換の要因：7期ぶりの減益 

アパレル業界のデフレを受け、7期ぶりに減益（2000年度） 

7期ぶり減益 

♪ 

♪♪ 

!?  



 事業戦略の変遷 

- ① 商品戦略の転換：戦略の全体像 
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要因：7期ぶりの減益 

高付加価値商品の追求  ターゲット層の拡大  

「しまむら」の単一業態  

から多業態への転換  

プライベート・ブランド  

商品の拡充  

トレンド提案の強化 

商品戦略 



 事業戦略の変遷 

- ① 商品戦略の転換：戦略の内容（1/4） 
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ターゲット 取扱商品 

30代〜50代主婦層 デイリーカジュアル 

  ターゲット層の拡大：単業態から多業態へ 

15才〜35才女性 ヤングカジュアル 

10代女性〜主婦層 生活雑貨 

小児、幼児 ベビー・子供服、用品 

女性 婦人靴 

年齢層、取扱商品の観点からターゲットを拡大 



 事業戦略の変遷 

- ① 商品戦略の転換：戦略の内容（2/4） 
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  ターゲット層の拡大：単業態から多業態へ 
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新業態が占めるまでに拡大 

（出所：事業報告書より作成） 

7期ぶり減益 

新規出店の半数以上が新業態 



 事業戦略の変遷 

- ① 商品戦略の転換：戦略の内容（3/4） 
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2002年 

2004年 

2005年 

  高付加価値商品の追求：プライベートブランド拡充 

プライベートブランドを順調に拡充させる 

立上げ 

15種類 

21種類 

PB数 
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（出所：有価証券報告書より作成） 



 事業戦略の変遷 

- ① 商品戦略の転換：戦略の内容（4/4） 
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積極的な売場提案 

 ウィンドウディスプレイの開始(03年) 

 陳列器材や照明器具の変更によるトレンド商品のアピール(04年) 

 トータルコーディネートの提案 

広告宣伝の強化  

チラシ以外の媒体を活用した広告宣伝の強化(10年) 

 

  高付加価値商品の追求：トレンド提案の強化  

CM コレクション 



 事業戦略の変遷 

- ① 商品戦略の転換：戦略の結果 
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（出所：しまむら決算概要、総務省「国民経済計算」） 

2002年2月期以降、客単価の下落は落ち着く 

 商品戦略の結果 

客単価下落 下げ止まり 
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  戦略転換の要因１：顧客層の拡大 

商品戦略の転換により顧客ターゲットが若者層に拡大、 

従来の商圏（郊外）では需要をつかむことが困難に 

 事業戦略の変遷 

- ② 出店戦略の転換：戦略の要因（1/2） 
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従来の顧客層 

（あたしんチ©テレビ朝日） （花より男子©集英社） 

新しい顧客層 

30～50代主婦 若年層、キッズ、ベビー 



郊外でドミナント出店を続けたことにより、出店が飽和状態に 

 事業戦略の変遷 

- ② 出店戦略の転換：戦略の要因（2/2） 
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  戦略転換の要因２：郊外出店の飽和 

（出所：事業報告書より作成） 

（億円） （店） 

      店舗数・売上の伸び悩み 

 郊外での出店が飽和！ 



郊外店 都心部店 

要因１：顧客層の拡大 要因２：郊外出店の飽和 

出店戦略 

郊外における  

ドミナント出店  

需要とマッチする  

都心部への出店  

 事業戦略の変遷 

- ② 出店戦略の転換：戦略の内容 
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  出店戦略転換の結果 
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新規店舗70店の 
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（出所：有価証券報告書より作成） 

 事業戦略の変遷 

- ② 出店戦略の転換：戦略の結果 
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  戦略の成果 
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（出所：有価証券報告書より作成） 

コスト・リーダー
シップ戦略 

差別化戦略 高収益体質 

しまむらの持続的競争優位の源泉  
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ご清聴有難う 

ございました！ 



Q&A 


