
エントリーNO.０２９	 
１、提案の要旨	 

	 当社は旗艦店の売上が下がっており、この状況が続くと

8 ヶ月後には手元資金がショートする状況である。この

状況を打破するために、短期的に①ABL による資金調達

をおこない手元資金を増やし資金ショートを防ぎ、収益

の改善のために②在庫圧縮と役員報酬の減額をおこない

固定費を下げる。中長期に③いつ来ても楽しいお店にし

て来店を促すための高速商品開発と④『インテリアシェ

アリングサービス』をリリースすることで、今までの家

具に対する価値観を「所有」から「共有」に変えていき、

家具という「モノ」の提供から、新しい生活空間を彩る

「ストーリー」を提供する。	 

	 そのために、⑤組織改革と人事戦略をおこなうチーム

を設置し、販売スタッフがワクワク働けるように仕組み

や仕掛けを導入し、ただの販売スタッフから自主的に顧

客ロイヤリティをあげるライフスタイルコーディネータ

ーになることで、成長戦略の実現を目指す。	 

	 

２、当社の経営課題と財務状況。	 

	 当社は今までは SPA 型のビジネスモデルの先駆けで利

益を出していたが、近年は競争が激しく価格競争となり

通期では黒字となるが、今期第３Q ではここ数年間では

初めて△49 百万となり、書き入れ時の年末を含む第４Q

では前年同四半期比の売上△12.6%(売上高 1.832 百万

円)、営業利益△203%(△117 百万円)となる見込みである。	 

これは、店舗売上と EC 売上で本社経費がまかなえない状

況になっている。旗艦店、その他店舗、EC ごとで貢献利

益は出ているが、本社経費を配賦すると旗艦店とその他

店舗での利益がマイナスとなってしまう。(添付資料 2)	 

	 この状況を続けていくと、赤字が続いていきフリーキ

ャッシュフローのマイナスが続くため８ヶ月後には資金

ショートして経営破綻となる。(添付資料 3)	 

預金口座のある金融機関と折衝して、運転資本 7 億を在

庫と売掛債権を担保にした ABL で当座貸越か短期資金と

(約定返済なし)で調達をおこなう必要がある。	 

そして、今後の成長戦略の投資資金として、保有する有

価証券を担保にして、時価評価額(10 億円)の 7 割に当た

る 7 億円の調達をおこなう。	 

	 売上の低迷の影響で、棚卸資産回転期間が 139 日(前期

109 日)と 30 日伸びており、他社と比べるとニトリ 76.2

日、TKC 指標黒字企業平均 90.3 日(業種別審査辞典：家

具小売)と比べて長いため、運転資本の増加と、倉庫保管

の際に縦積みができない家具の在庫保管料も増えており

経費が膨れている。よって在庫を減らすことが必要とな

る。目標棚卸資産回転期間を 90 日として在庫を減らす。	 

	 また、全社員の平均勤続年数は約 3 年、平均年間給与

は約 300 万と競合他社 6 社の平均と比べると 9.9 年、561

万と大きな差がある。これによりミドルクラスのマネー

ジャーの離職により、店舗スタッフのモチベーションと

接客の質の低下を招いている。このことにより、顧客の

声の収集力が弱まり、強みであるお客様の声をいかした

商品の企画提案力が低下している。(添付資料 4)	 

	 

３、	 当社を取り巻く環境	 

（A）市場・顧客分析	 

	 国内の家具インテリア業界の市場規模は経済産業省の

商業統計によると、住宅着工戸数の減少、婚礼家具の衰

退、少子化による子供向け家具の低迷などを背景に、1990

年に入り縮小に転じたが 2010 年を底にその後は横ばい

である。家計調査によると、家具・インテリアの世帯あ

たり消費額は年々減少していたが、2010 年を底に回復基

調である。	 

	 顧客の変化として、近年ではインターネットの利用率

が９０％を超え、スマートフォン普及が著しく（PC３：

スマホ７）、インターネットで商品を比較検討し Eコマー

スで購入するなど、顧客の購買行動の変化も見られ、販

売ルートが多様化している。また、家具は高額であり、

買い替え頻度が低いことなどから、顧客も購入に慎重に

なる傾向が見られる。また、景気・所得に応じて、車、

建物などを所有するよりもレンタルやシェアリングを利

用することが増えてきている。(添付資料 5)	 

	 

（B）競合分析	 

	 業態別に見ると、家具主体型・インテリア主体型・ホ

ームファニシング型などに分類される。これらは SPA 化

も見られ、大手企業による寡占化も進んでいる。近年で

は、郊外で低価格帯の商品を展開していた大手企業が、

都市部に出店しており全体的に低価格志向が増えている。	 

	 また、インテリア雑貨・アパレル業界などの異業種も

家具業界に参入していることから、業界がまたがるよう

な構造に変化し、競争に拍車をかけている。	 

(添付資料 6)	 

	 

（C）事業・商品特性	 

	 家具はデザインや構造は分解して見ることができるた

め、商品による模倣困難性は低く差別化が難しい。	 

	 また、在庫は縦積みができないため保管するためには

面積が必要となり在庫が増えると保管料が膨らむ。物流

も同様で、購入後に届ける際にはトラック内で縦積みが

できないため、空間ができてしまい消費財などに比べて

輸送コストは高くなる。	 

	 年末と年度末は、通常月に比べて売上が上がる書き入

れ時となる。そのためにその前の時期には在庫が多くな

る傾向にある。	 

	 

（D）自社分析	 

	 当社は創業 30 年で、「家具を通じて居心地の良さを提

供し、人々の心をより豊かにしながら、社会・文化の発

展に貢献します」を経営理念にしている。	 

	 書き入れ時である年末を含む第４Q では前年同四半期

比の売上△12.6%(売上高 1.832 百万円)、営業利益△

203%(△117 百万円)となる見込みである。	 

この大きな要因として、旗艦店の売上の大幅な落ち込み

が影響している。これは旗艦店の近隣に低価格路線を打

ち出した国内大手企業や、コンセプト・価格帯の似た企

業、アパレル企業のグループ会社の出店によって顧客が

流れて行っていることで販売量の減少と、それを食い止

めるために割引をして販売していることによる単価の減

少によって売上が下がっているからである。	 

ただ、旗艦店だけでなくその他の店舗においても販売量

は微減しているためこのままいくと売上が下がることは

予想される。また、店舗だけでなく EC での販売がオムニ

チャネルになっておらず、マルチチャネル止まりのため

伸び悩んでいる。	 



エントリーNO.０２９	 
４、	 戦略ロードマップ	 

（A）資金調達(資金ショートの回避と成長戦略への投資)	 

（B）成長に向けた収益改善と組織改革・人事戦略	 

（C）新しいビジネスモデルの構築	 

の３つのフェーズに分けて実行する。(添付資料 7)	 

	 

（A）資金調達(資金ショートの回避と成長戦略への投資)

では、預金口座のある金融機関と折衝して、在庫と売掛

債権を担保にした ABL で当座貸越か短期資金と(約定返

済なし)で運転資本 7 億円の調達をおこなう。また、今後

の成長戦略の投資資金として、保有する有価証券を担保

にして、時価評価額(10 億円)の 7 割に当たる 7 億円の調

達をおこなう。（地銀審査部に交渉済み）	 

	 

（B）成長に向けた収益改善と組織改革・人事戦略では、	 	 	 	 	 

	 ①在庫の圧縮による保管料の削減	 

販売不振により在庫が増加しており棚卸資産回転期間が

139 日と長期化しているため、在庫を 30％オフのセール

販売することで在庫圧縮し、棚卸資産回転期間を 90 日ま

で短縮する。その後は KPI を 90 日として管理を行う。	 

これにより、8億円の現金化と倉庫保管料が年間 98 百万

円削減される。(添付資料 8,9)	 

	 ②役員報酬の減額による変革の本気度メッセージ	 

役員報酬を 30％カットすることで、経営幹部に参加する

会長と部長、そして従業員に対して本気度を伝える。	 

ここで、会長には銀行借入も発生するため代表権のある

会長から顧問に就任を依頼する。	 

	 ③高速商品開発により 3 ヶ月毎に店舗内装をかえいつ

来ても楽しい店舗づくり	 

3 ヶ月ターム毎で商品開発をおこなうことで、商品が限

定モデルになるため割引をする必要がなく定価販売が可

能となる。また、3 ヶ月で展示されているものが変わっ

ていくため、行くだけでも楽しい店舗となり来店を促す

ことが可能となる。店舗の雰囲気が変わることでスタッ

フも飽きずに働ける環境と変わる。	 

そのために、商品企画部のデザイナーを増員して、本部

にいるだけでなく、各店舗をまわりスタッフや顧客との

接点を持って行く。それだけでなく、店舗スタッフも顧

客の声をもとに自分でデザインのラフ案を出して行くよ

うになるためにコンテストを実施する。(添付資料 10)	 

	 ④戦略を実行にうつすための組織改革・人事戦略	 

	 組織を安心と挑戦（成長）を組み合わせた人事戦略・

制度の導入で、「働きがいのある会社へ」変革し、「自

律的に動く社員」を育成する。	 

	 具体的な施策としては、まず、社員全体へ社長から話

す機会を設け、現在の会社の危機的な状態を報告し、変

革が必要である事・リストラはしないという事を伝える。

成長戦略に向けてビジョンを伝え組織構造を変革し、給

料一律 60 万円 UP で安心して働ける環境の第一歩とし、

離職せずに働いてもらうことで仕事に対するモチベーシ

ョンを維持する。組織の変革については、クロスファン

クショナル（CF）部門・マーケティング（MKT）部門の新

設を行い、CF 部門では全社員の教育・育成を強化、MKT

部門では、EC チーム・シェアリングチーム・店舗チーム

を統括し、オムニチャネルで顧客の獲得を促す仕組みを

構築する。	 

	 これに加え、福利厚生の充実・仲間意識の醸成への制

度を設け安心して働ける環境を整備し、社員が能力 UP・

成長実感が持てるよう様々な「挑戦」できる制度を設け

る。また、販売スタッフは全員「ライフスタイルコーデ

ィネーター」とし、インテリアコーディネーターの資格

を取得できるよう援助する。経験の浅い社員の能力を上

げ戦力に変えるために、仕事の標準化・「社員研修」の充

実はもちろん、中堅コーディネーターの成長も促すため

に自社内の資格、「ジョブローテーション」、各種資格支

援制度の充実を図る。	 

	 さらに、家具のデザインコンペを始め、各種コンペの

実施でスキル UP とともに部門間を超えたつながり・仲間

の育成する。	 

この取り組みにより、「自律的に動く社員」を育成し、

「働きがいのある組織」へ変革する。	 

(添付資料 11,12,13)	 

	 

（C）新しいビジネスモデルの構築	 

顧客の購買に対する価値観の変化に沿った新事業	 

専属コーディネーターがおこなうインテリアレンタルサ

ービスのスタート	 

レンタルサービスは月額 9,800 円、14,800 円、24,800

円の 3 プランとし、値段によってインテリアの点数が変

わる。インテリアは 6 ヶ月に１度変更され、専属のコー

ディネーターによって選ばれるため、顧客としては同じ

ようになってしまいがちなインテリアが、自分では選ば

ない新しいインテリアによって新しい発見を体験できる。

自社としては、自社のインテリアの在庫などを考えなが

ら調整が可能となる。	 

家具は一度買うと５年、10 年変えることはなく生活空間

の景色の一部となってしまい、ワクワクすることがなく

なるが、新しい家具やインテリアが部屋を彩った時はワ

クワクしているため、そのワクワク体験を半年に一度部

屋のコンセプトストーリーと共に届けていき、家具は所

有から共有するという価値観を世の中に広める。	 

これによって、家具の廃棄をするが減り環境問題にも貢

献をしていく。	 

	 家具の販売とレンタルサービスともにオムニチャネル

で実行するために、組織を店舗事業部と EC 事業部を統合

してマーケティング事業部とする。	 

また、配賦ルールは店舗売上に応じて店舗売上に配布し

て、それを評価する。(添付資料 14,15,16)	 

	 

５、	 戦略実行による 10 年後の業績予測	 

2017 年 1 月期 211 億 4900 万、営業利益 32 億 9900 万、

営業利益率 15.6％となり、平均給与を 600 万になる。(添

付資料 17)	 

	 

６、	 当社の目指す姿	 

	 ただの機能的なモノとしての家具・インテリアではな

く、帰るのが楽しみになる、人を招きたくなるコンセプ

トストーリーのある空間を家具・インテリアの販売・レ

ンタルと通してワクワクする明日を提供していく。	 

そのために、組織風土を 3C（Challenge,Change,Chance）

を浸透させていき、徹底した ES 向上をおこなって行くこ

とで ES 向上→CS 向上→売上向上を目指していく。	 

(添付資料 18)	 
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