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 2010年3月期の見込み（個別）

 減収減益（2009年3月期比）

売上12億円、経常利益6億円減少

 業績下方修正 売上 74億円 → 64億円

営業利益 9億円 → 4億円

経常利益 10億円 → 5億円

純利益 5億円 → 3億円

 黒字維持 純利益は3億円を確保

 2010年3月期の取組み

 『卑弥呼の改革』
 機能別組織 ブランド別事業部制から機能別組織へ

 商品力UP＋販売力UP

2010年3月期概況



2010年3月期予想

△ 200△ 264290490554純利益

△ 463△ 6394979601,136経常利益

△ 510△ 608390900998営業利益

△ 960△ 1,2446,4607,4207,704売上高

当初予想
増減

前期差
10年3月期
今回予想

10年3月期
当初予想
2009年5月7日発表

09年3月期
実績

単位：百万円2010年3月期業績予想（個別・通期）



 商品力UP
 ブランド毎のコンセプト再構築 同質化 → 差別化
 品質・機能・履き心地
 健康志向

 販売力UP
 多様化する顧客ニーズに対応する販売チャンネル

 OneブランドショップからMIXショップへの転換（１６店舗→２１店舗）
 Queen’s卑弥呼店舗の拡充 大きなサイズ専門店→MIX店舗の旗艦店

 Queen’s卑弥呼 名古屋店 オープン（2009年9月）

 顧客とのコミュニケーションツール 店舗別ブログ開設（６店舗）

 コスト削減
 販売拠点のスクラップ&ビルド 不採算店舗撤退（６店舗）
 人件費削減 役員報酬減額、従業員賞与減額

非正規従業員削減
 効率性改善 Oneブランドショップから

MIX店舗への転換

2010年3月期の取り組み



 外部環境
 経済環境 続くデフレ傾向、個人消費の低迷

 市場動向 アパレル業界からの参入、

同質化、低価格競争の激化

 成長戦略

 ブランド価値維持

 新たな顧客層へのアプローチ
 商品力のUP
 販売力のUP
 カスタマー・リレーションシップ・マネジメント（CRM）の推進

2011年3月期に向けて



新たな顧客へのアプローチ

 商品アプローチ
 ○バリエーション 新ブランドＴＡＫＥＲＵ（2010年3月導入予定）

popo toe-co（ポポトコ）定着化

 ×価格 安売り競争回避

 差別化戦略強化
 商品力 Water Massage（CAMUI＋TAKERU）
 販売力 銀座カムイ店⇒銀座Water Massage店



高
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Daily Feminine Natural
& RelaxCasual Mode

Comfort

当社のブランドポートフォリオ

water massage



当社のこだわり



TAKERU Water Massage
 コンセプト

靴に足を合わせるのではなく、足に靴を合わせる

・足なりの木型、足になじむ素材

・指が拡げられ、動かせるデザイン

ノンエイジ ユニセックス シーズンレス





新たな顧客へのアプローチ

 カスタマー・リレーションシップ・マネジメント（CRM）
の推進

・顧客情報に基づいた情報発信により顧客の「不」をとる

・顧客とのコミュニケーション

⇒モバイラーズの活用

 OneブランドショップからMIX店舗への転換


