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上期業績総括と業績予想 

 北川 徹 

本日のプレゼンテーションの構成 

執行役員ファイナンス・インフラストラクチャー担当 

代表取締役最高経営責任者（ＣＥＯ） 

上期の取り組みと今後の事業方針 

 関根 純 
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前年及び期初予想を大幅に超過し、 
売上高・各利益の全てにおいて過去最高額を更新 

２０１４年３月期 第２四半期累計期間 財務ハイライト 

(金額単位：百万円) 
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13年 
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客数 客単価 売上高 

月次既存店売上高前年比 
上期は好調に推移 

第１四半期 第２四半期 累計 

売上高 109.6% 103.5% 106.5% 
客数／取引件数 107.3% 103.2% 105.2% 
客単価 102.2% 100.2% 101.2% 

震
災
影
響 
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モデル化した既存店売上成長

既存店売上高前年比の構造モデル分析 

外部環境要因（人口減、高齢化）：－2％ 

戦略施策：＋4％ 

（空間、商品、パートナー） 

CRM（SNSなど）：＋1％ 

景気回復期待感 
（平均＋4％超） 

2% 2% 2% 2% 

6% 6% 

9% 9% 9% 

6% 

4% 

2% 

• 景気回復期待感： 商品戦略との相乗効果で大きな追い風をもたらしたと認識 
• CRM：  SNSを中心とするCRM戦略が想定以上に奏功 
• 戦略施策： 狙い通りの戦略施策の効果 
• 外部環境要因： 人口動態の変化による影響 
• カレンダー/天候要因： 日々の最大変動要因ながら、通年では影響は±ゼロと認識し、上記モデルから除外 

年初から広まった景気回復への期待感が大きな追い風要因となった 

（天候・カレンダー要因によるノイズを除外） 
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10年3月 11年3月 12年3月 13年3月 直営新店 LS新店 退店 期末店舗数 

14年３月期 第２四半期末   

上期は26店舗の新規出店と10店舗の退店 

店舗数 推移 



ビジネス街 

11% 

繁華街 

18% 

郊外SC 

25% 

ビジネス街

/繁華街 

9% 

住宅街/繁

華街 

8% 

住宅街 

3% 

ターミナル 

7% 

病院 

3% 

ドライブス

ルー 

12% 

サービスエ

リア 

4% 

立地別店舗数 新店 合計 
ビジネス街 - 107 
繁華街 - 186 
郊外ショッピングセンター 5 251 
ビジネス街／繁華街 2 86 
住宅街／繁華街 3 79 
住宅街 3 35 
ターミナル 5 68 
病院 3 31 
ドライブスルー 5 120 
サービスエリア - 38 

合計 26 1,001 
  直営 23 955 
  ライセンス 3 46 

多様な立地へ出店 

立地別ポートフォリオ 
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売上高成長内訳 
 

新店・既存店ともに売上成長を牽引し、上期売上高は前期比60億円増加 

577

637

13年3月期 
売上高 

14年3月期  
売上高 

+29 

新店効果* その他 

+35 +2 
(億円) 

-6 

退店影響** 

*新店効果：2013年度新店効果、及び2012年度新店で開店後13ヶ月未満の新店効果の合計 
**退店影響：2012年度以降の退店による売上減少影響 
***既存店： 開店後継続して13ヶ月以上営業している店舗 

既存店*** 
売上高 

9 



収益増減要因内訳 

*数値は一定の前提に基づく概数です 

既存店の販売好調により、収益性が向上。 
上期営業利益は前期比17億円の増加 
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13年3月期 
営業利益 

14年3月期 
営業利益 

*数値は一定の前提に基づく概数です。 

+2 

+1 

販売要因 
(既存店稼動) 

売上 
総利益率 

変動 

新店効果 
効率化 

(一般経費) 

戦略 
支出 

+17 -2 

(億円) 

-1 

原材料 
価格＆為替 

影響 

+4 

退店影響 
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損益計算書 

 10.3%の増収 

寄与度  

  新店    +5.0% 

  退店   -1.2%  

  既存店  +6.1%   

  その他  +0.4% 

売上高 

 輸入原材料の価格下落と高収益商品の好
調による原価低減が主要因 

売上総利益 

 経常利益率 1.6%ポイント向上 

 （前年比27.4%の増益） 

経常利益 

特別損失 

 前年はサポートセンター移転費用（133）を
計上 
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販売費及び一般管理費 

 サービス／品質向上のための継続的な 

 人材への投資 

 効率的な人員配置やオペレーション改善 

店舗人件費 

 売上高増加による固定賃料比率低下で対
売上高比率がやや良化 

店舗不動産賃借料 

 

店舗減価償却費 

 ビジネス投資の加速 

サポートセンター費用 

 継続的な新店・既存店投資 

好調な既存店売上により販管費率1.3%ポ
イント改善 

店舗その他経費 

 修繕費：店舗環境の改善投資 

 保守管理費：POSや自動釣銭機など 

 水光熱費：光熱費の値上げや売上/店舗
数の増加など 
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貸借対照表 （資産の部） 

流動資産 

固定資産 

 現預金の増加：売上好調によるキャッシュフ
ロー増加 

 

 積極的な店舗投資 

    新店   1,137百万円 

     改装   1,658百万円 

     合計           2,796百万円 
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貸借対照表 （負債・純資産の部） 

流動負債 

 その他項目について 

 減少要因：未払金(-2,302) 

 増加要因：未払法人税等(+853) 

純資産 

 利益剰余金：四半期純利益（4,333）と 

 配当支払（1,151）による増減 

 自己資本比率 66.8% （前期末 64.9%） 

 有利子負債比率0.0% （前期末 0.1%） 

 株主資本利益率： 9.9% （6ヶ月間） 
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ｽﾀｰﾊﾞｯｸｽｶｰﾄﾞ預かり金 (+459) 
未払費用  (+373) 



キャッシュフロー計算書 

 有形固定資産の取得：新規出店及び 

 既存店の改装 

投資活動によるキャッシュフロー 

 配当金の前期比増加 

 

財務活動によるキャッシュフロー 

 その他：売上債権や預け金の減少が主要因 

営業活動によるキャッシュフロー 
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通期でも売上高・各利益ともに過去最高へ 

 新規出店数：65店舗程度（ライセンスを含む） 

 閉店数：20店舗程度（ライセンスを含む） 

 既存店売上高前年比：103％ 

前提条件 



過去6年の上期業績推移 

健全な売上成長と収益性の向上が続く 
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執行役員ファイナンス・インフラストラクチャー担当 



今期の戦略 
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戦略のロードマップ 

組織力強化 

原点回帰 

イノベーショ
ンへの挑戦 

ニュービジネ
ス戦略 

2011 

2012 

2013 

2014 
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～ キーワード ～ 
世の中の変化への

柔軟な対応 



OUR STARBUCKS MISSION  
人々の心を豊かで活力あるものにするために 

ひとりのお客様、一杯のコーヒー、そしてひとつのコミュニティから 

市場開拓 
•スイートスポット領域
の拡張 

スターバックスエクスペ
リエンスの更なる向上 

•既存店活性化 
•営業力強化 
•商品イノベーション 

エモーショナルアタッチ
メント強化 

お客様との絆、パートナー
との絆 

•ロイヤリティプログラム 
•パートナーエンゲージ
メント 

KAIZEN 

Beyond 1,000 stores 
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上期の取り組み振り返り 



田園調布 
東急スクエアガーデンサイト店 

名古屋自由ヶ丘店 

1,000店舗を超え、次なる成長ステージへ 

1,000店舗を達成 
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様々なセグメントへの挑戦がスターバックスの成長を牽引 
1,000店舗のその先に向けて新たな挑戦を続ける 

1,000店舗のその先へ 

0

200

400

600

800

1000

FY98 FY99 FY00 FY01 FY02 FY03 FY04 FY05 FY06 FY07 FY08 FY09 FY10 FY11 FY12 FY13 FY14 FY15

ビジネス街 
繁華街 

ショッピングセンター 

ドライブスルー 

新たな挑戦 



25 

淡路町駅前店（リモデル） 新大手町ビル店（リモデル） 

新たなストアタイプのトライアルを展開中 
あらゆるマーケットで収益性を確保できるよう、立地や 

お客様の使い方に応じたストアタイプの確立に挑戦 



商品イノベーションの継続 
夏場の売上を支えた強力なプロモーション商品 

コーヒー ティラミス フラペチーノ® ストロベリー チーズケーキ フラペチーノ® 
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11/1 Starbucks Online Store Open 

ロイヤリティープログラム 
ロイヤルカスタマーとのつながりをお店の外でも 
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下期の経営方針 
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スターバックスエクスペ
リエンスの更なる向上 

•既存店活性化 
•営業力強化 
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エモーショナルアタッチ
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との絆 

•ロイヤリティプログラム 
•パートナーエンゲージ
メント 

KAIZEN 

Beyond 1,000 stores 
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下期の経営方針 

攻めの投資を更に加速し 
サードプレイスを進化させる 

1. 奏功する戦略の更なる推進 

2. 環境変化への迅速で柔軟な対応 

3. 長期的視点でのビジネス投資 
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通期でも売上高・各利益ともに過去最高へ 

 新規出店数：65店舗程度（ライセンスを含む） 

 閉店数：20店舗程度（ライセンスを含む） 

 既存店売上高前年比：103％ 

前提条件 
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