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前年及び業績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 

２０１３年３月期 財務ハイライト 

(金額単位：百万円) 
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May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar 

客数 客単価 売上高 

月次既存店売上高前年比 
通期で好調に推移 

震
災
影
響 

第１四半期 第２四半期 第３四半期 第４四半期 通期 

売上高 103.9% 102.0% 102.0% 105.8% 103.4% 
客数／取引件数 103.9% 102.4% 101.8% 104.3% 103.1% 
客単価 100.0% 99.5% 100.2% 101.4% 100.3% 

震
災
影
響 
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店舗数は前年比で30増加 
45店舗の新規出店と15店舗の退店 

店舗数 推移 
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立地別店舗数 新店 合計 
ビジネス街 2 110 
繁華街 6 189 
郊外ショッピングセンター 8 247 
ビジネス街／繁華街 - 84 
住宅街／繁華街 2 77 
住宅街 1 32 
ターミナル 5 63 
病院 1 29 
ドライブスルー 20 115 
サービスエリア - 39 

合計 45 985 
  直営 41 942 
  ライセンス 4 43 

ドライブスルーへの出店を強化 

立地別ポートフォリオ 
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1,078

1,165

売上高成長内訳 

12年3月期 
売上高 

13年3月期  
売上高 

+34 

新店効果* 既存店*** 
売上高 

その他 

+63 +3 (億円) 

新店効果と既存店成長を主要因に売上高は87億円増加 

-13 

退店影響** 
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*新店効果：2012年度新店効果、及び2011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：2011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 



営業利益増減要因内訳 

78 

97 

12年3月期 
営業利益 

13年3月期 
営業利益 

*数値は一定の前提に基づく概数です 

+5 

+11 

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) 

戦略支出を加速するも、既存店売上成長と経費効率化
により安定的な利益成長を実現 

-1 

原材料 
価格＆為替 

影響 

-1 

9 

退店影響 

-14 
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損益計算書 

 8.1%の増収 寄与度  

  新店    +5.9%  

  退店    -1.2% 

  既存店  +3.2%    

  その他   +0.3% 

売上高 

 原価高騰影響を、円高メリットの享受・商
品ミックス変化などのプラス影響により概
ね相殺 

 

売上総利益 

 経常利益率 0.9%ポイント向上（前年比
20.9%の増益） 

経常利益 

特別損失 

 サポートセンター移転費用（153）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 

 経費コントロールの継続 

 オフィス移転関連費用 

サポートセンター費用 

 継続的なリモデル投資 

好調な売上と継続的な経費コントロールに
より販管費率1.0%ポイント改善 

店舗その他経費 

 修繕費：LEDランプ交換、改装関連 

 水光熱費：売上/店舗数増や猛暑影響 

 広告宣伝費：ポップアップストア関連 
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貸借対照表 （資産の部） 

流動資産 

固定資産 

 現預金：売上好調による増加が主要因 

 積極的な店舗投資 

       新店 1,715百万円 

     改装 3,481百万円 

     合計         5,196百万円 

 サポートセンター移転による投資 

     646百万円 

     

 

 



貸借対照表 （負債・純資産の部） 

流動負債 

 その他：未払金(+916)・前受金(+805) 

純資産 

 利益剰余金：当期純利益（+5,317）と配当
支払（-862）による増減 

 自己資本比率 64.9% （前期末 64.1%） 

 有利子負債比率0.1% （前期末 0.5%） 

 株主資本利益率： 13.4% 
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キャッシュフロー計算書 

 有形固定資産の取得：新規出店数は前期
より減少した一方、既存店の改装の投資を
増額。また、POS・自動釣銭機等も継続的
に導入 

投資活動によるキャッシュフロー 

 短期借入金の返済 

 配当金の前期比増加 

 

財務活動によるキャッシュフロー 

 税引前当期純利益が増加した一方、
法人税等の支払額も増加したため、全
体では減少 

 未払消費税等、未払金、棚卸資産、仕
入債務の増加が主要因 

営業活動によるキャッシュフロー 



過去5年の業績推移 

健全で安定的な成長を続ける 
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過去10年のROEと一株配当の推移 
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*オレンジの点線は11年3月期の資産除去債務（過年度分）の特殊要因を控除した前提で算出したROE 
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２０１４年３月期 業績見通し 

 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：101％（上半期103%、下半期99％） 

前提条件 

１３年３月期

中間期 通期 実績 金額 ％

売上高 61,500 122,000 116,525 +5,474 +4.7%

6,300 10,000 9,715
10.2% 8.2% 8.3%

6,300 10,050 9,742
10.2% 8.2% 8.4%

3,550 5,450 5,317
5.8% 4.5% 4.6%

（単位 百万円）
１４年３月期 見通し 前年比

営業利益 +284 +2.9%

経常利益 +307 +3.2%

当期純利益 +132 +2.5%
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97 

13年3月期 
営業利益 

*数値は一定の前提に基づく概数です 

+3 +4 

販売要因 
(既存店稼動) 

売上 
総利益率 

改善 

新店効果 
戦略支出 
および 

経費効率化 

+6 -9 
(億円) 

-1 

為替 
影響 

+5 

退店影響 
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100 

予想営業利益増減要因 

14年3月期 
営業利益 
見通し 

原材料 
価格影響 

円安影響が大きいが、戦略投資を継続して成長加速し増益へ 
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今後の事業方針 
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戦略のロードマップ 

組織力強化 

原点回帰 
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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、PTRとの絆 

•ロイヤリティプログラム 
•PTRエンゲージメント 

KAIZEN 

Beyond 1,000 stores 
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スイートスポット領域の
拡張 
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スイートスポット領域の拡張 
新たな市場を開拓･拡張し、成長領域の確立を促進 
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郡山安積店（12年12月開店） 八戸田向店（12年9月開店） 

高売上ドライブスルー店舗の積極出店を継続 
13年3月期は20店舗のドライブスルー店舗を出店 

ドライブスルー新店の年間平均週売上高は全社平均比125％超 
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東京ステーションシティ  
サピアタワー店 

グランフロント大阪店 

低売上で収益性を確保するストアタイプを展開 
マーケットに応じた空間設計と商品ミックスで収益性を

確保し、出店機会を広げる 
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持続的成長に向けた新業態店舗の展開 
コーヒー/エスプレッソを追求し、街や生活に溶け込むお店 
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既存店活性化 
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Before After 

リモデル前後の推移 

積極的なリモデル投資を継続 
老朽化した店舗の若返りを図り、エクスペリエンスの向上と

収益性の回復を目指す 
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ドライブスルーを中心にIT機器類の積極導入を継続 店舗環境改善に向け投資を継続 

既存店設備投資を継続 
店舗機器設備への積極投資を進め、お店の安全性確保、

お客様へのサービス向上、パートナーの働きやすさを追求 

http://starbucker.up.seesaa.net/image/IMG_2136_2.jpg�
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営業力強化 



36 DM（ディストリクトマネージャー）、SM（ストアマネージャー） 

ブランドの
理解 

マーケット
の理解 

自店舗の
理解 

PDCAの
実践 

営業力強化 
DM育成期からSM育成期へ 

＜SMのマネジメント力向上プログラム実施＞ 
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ロイヤリティプログラム 
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ロイヤリティープログラム 
囲い込み期からロイヤルカスタマーへの働きかけ期へ 
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サポートセンターにLabを新設 

業務改善を促進し、お客様に目を向けられる環境を 

KAIZEN 
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4Fラウンジ 

1Fに店舗を併設 

店舗とサポートセンターとの関係をより身近に 

サポートセンター移転 
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２０１４年３月期 業績見通し 

 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：101％（上半期103%、下半期99％） 

前提条件 

１３年３月期

中間期 通期 実績 金額 ％

売上高 61,500 122,000 116,525 +5,474 +4.7%

6,300 10,000 9,715
10.2% 8.2% 8.3%

6,300 10,050 9,742
10.2% 8.2% 8.4%

3,550 5,450 5,317
5.8% 4.5% 4.6%

（単位 百万円）
１４年３月期 見通し 前年比

営業利益 +284 +2.9%

経常利益 +307 +3.2%

当期純利益 +132 +2.5%
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