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利益の残る家族葬
3 分 で わ か る！！

兵庫県加古川市　北神社の成長ストーリー

シェア０エリアOPEN初月8件施行！
10年前の経営危機を乗り越え9年連続件数増！！
（2008年263件→2017年570件）

主 

催〒541-0041 大阪市中央区北浜4丁目4-10 船井総研大阪本社ビル
船井総研オフィシャルホームページ ▼http://www.funaisoken.co.jp/

葬祭業経営戦略セミナー2017　お問い合わせNo.S015469

FAX.0120-964-111 平日9:30
～17:30

24時間
対応TEL.0120-964-000

お申込みに関するお問合せ：新本　内容に関するお問合せ：光田

株式会社 船井総合研究所

詳しくは中面へ！
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 出店なしにもかかわらず8年で件数2倍！
そして、なぜ「今」14年ぶりの出店に踏み切ったのか？！
この1年で２式場OPENした㈱北神社とは？
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建坪48坪の1日1組貸切プレミアムコンパクト葬

老舗葬儀社だからできる！

263件
570件

2008 2017

UP!

WEBからもお申し込みいただけます。（船井総研ホームページ［www.funaisoken.co.jp］右上検索窓に『お問い合わせNo.』を入力ください。）→ 015469



なぜ㈱北神社は業績を上げ続け
売上3,000万円 営業利益1,000

㈱北神社 (ほくしん

■商圏エリア
兵庫県加古川市
※高砂市の式場

■設立
1970年（47年目）

高砂市 式場

■会館数
5会館

■売上高
4 4億円

■施行件数
2017年度 570件着地予定

■

■事前相談室
1サロン

■競合状況
互助会、JA、

4.4億円 2017年度 570件着地予定

■ ㈱北神社(ほくしんしゃ)の件数推移
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■ ㈱北神社(ほくしんしゃ)のビックリ

出店出店なし！
年間24回の会員向け
イベントで、

8年連続件数増！

専門葬
だから

営業利益
家族葬
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けることができるのか？
0万円。利益の残る家族葬？！

んしゃ)の会社概要

市、高砂市、神戸市北区、神戸市西区
場OPENは2016年9月、神戸市西区は2017年5月場 年 月、神戸市西区 年 月

■従業員数
29名（正社員14名・パート15名）

地元葬儀社など様々な競合が存在するエリア

29名（正社員14名・パ ト15名）

移

503 570

321

368 390

466
503

2012 2013 2014 2015 2016 2017

リ事例

前 促 徹底葬儀社
できる
益率30％
モデル

OPEN前販促の徹底で
シェア0エリア出店

1ヶ月で

8件施行！
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8件施行！



業績がどん底に、右左もわからず
社内でキャッチボール？！

－北神社のことを知らない方も多いと思いま
すので、まず北神社がどんな会社かお教え頂
いてもよろしいでしょうか？－

はい。㈱北神社は私の祖父が創業した葬
儀社になります 今年で創業47年を迎え儀社になります。今年で創業47年を迎え、
昨年ようやく500件を越える施行のお手伝い
をできるまでに成長しました。

－500件を超えるまでに成長されたのですね。
ちなみに、ここまで、どのような歴史をたど
ってこられたのでしょうか？－

当社は1970年のOPENから2002年までは順調に
費5億円をかけて式場を建設。地域の互助会さん
は件数アップに大きく貢献してくれました。しか
年 2005年には市内に7式場が乱立する激戦地区年～2005年には市内に7式場が乱立する激戦地区

－一気に激戦区になったのですね。当時を振り返

実は、当時はまだ別の会社に所属しておりま
する事になったのです。それまでは設計などを行
実家に戻る気もありませんでした。しかし、父の
に戻ってくることになったのです。

－なるほど。戻らざるをえなかったため戻られた

そうです。しかし、戻ると同時に業績が悪化そうです。しかし、戻ると同時に業績が悪化
上は下がるよね、という状態でした。施行がな
んな状態。会館を建てれば儲かるという時代を過
そう、という意識は社内全体にありませんでした
そこから右も左もわからない、一番、若造で入
思ったのですが、何をやっていいかわかりません

－低価格販売ですか。その結果どうなったので

なんと、あれよあれよ、と業績が更に下がり続
ま ました 売上 億規模 会社 借 が 億

した。色々なセミナーで業績を伸ばしている会社
いたので、他社との差別化を行うために低価格販
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まいました。売上3億規模の会社で、借入が5億
は簡単に想像がつくのではないでしょうか？

ずに会社に呼び戻された12年前。

株式会社北神社 代表取締役 池本 丈太郎氏

に業績を伸ばしてまいりました。1996年、総工
んの次に式場を建てたということもあり、当時
かし、他社の式場OPENラッシュが続き、2002
区にな てしまいました区になってしまいました。

返ってどうでしたか？－

した。2005年に私は実家である㈱北神社に入社
行う会社で普通にサラリーマンをやっており、
の体調が思わしくないということもあり、会社

た、ということですね。－

していったのです。当時を振り返ればこれは売していったのです。当時を振り返ればこれは売
い時間は社内でキャッチボールをしている、そ
過ごしてきていたので、自分たちで施行を増や
た。
入社年次が若い私が主導で改革をしなければと
ん。そこで、最初は色々なセミナーに参加しま

しょうか？－

続け、2008年には創業以来の赤字に転落してし
以上あり赤字 な どれだけ大変な とか

社が低価格での販売をしているという情報を聞
販売路線に舵を切りました。

g Incorporated. All rights reserved.
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円以上あり赤字になる、どれだけ大変なことか



総工費5億円。借入金過多の中、
とにかく止血を。ただし、人員

－は
話に
はな

い
かなかな
も反
結果
く止
う総工費5億円をかけた水足店

－止血というのは具体的には何をされたのですか

止血と聞くと一番初めに、人員のカットを思わ
事はしないことだけは決め改革に取りかかりま
に、無駄な仕入はしない、在庫管理を徹底して行
かりと行い、全従業員に現状の状況を伝えなが
して、大量投入していた広告宣伝費を抑えるよ

－結果はどうなったのでしょう？－

なんと、粗利率が1.7％改善、販管費が7.4％ダ

－なるほど、怪我の功名ですね。黒字化された後

25％のコストダウンにつながりました。1年で黒
きく変えることができたことが、今の利益率に大
れば大きな1年になったと思っています。

本来であれば「出店」と攻めに転じたかった
入金が存在し、新規の出店を考えることができ
をしっかりと固めることを徹底しました。自社の
感してくれる従業員、お客様を増やしてファンを
合った結果、コンセプトは「アットホームな葬儀

－コンセプトを作った結果、何か変化はありま

社内で皆で会議をする時、何か決定する時は常
判断軸として物事を決定するようにしています。
そして、もう一つのメリットは他社と差別化が
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増えた、というところです。会員向けイベントを
ファンが増えた結果、口コミや紹介での葬儀が多
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、赤字に転落。
員のカットだけは行わず。

はい。簡単に想像がつきます（笑）今では笑える
になっていますが、当時は本当に苦難だったので
ないでしょうか？－

いや、本当に大変でした。何やっても上手くい
な とにかく売上を上げようと 販促をしてない。とにかく売上を上げようと、販促をして
反響がない。どうしたらいいのか本当に悩んだ
果、2009年より売上アップをあきらめ、とにか
止血を、つまり企業体質の改善をしよう、とい
ことに路線を切り替えました。

か？－

われがちですが、我々は絶対に人員を削減する
した。まず行ったのが粗利率を向上させるため
行うこと。そして、もう一つが月次決算をしっ
ら、皆で節約していこう、と努力したこと。そ
うにしました。

ダウン、そのうち広告宣伝費だけを見れば、

後は何に力を入れたのでしょうか？－

黒字化に成功しました。この1年で企業体質を大
大きく貢献してくれていると思います。振り返

ところなのですが、まだまだ弊社には大きな借
ませんでした。そこで、先ずは自分たちの足元
のコンセプト設計を行い、そのコンセプトに共
を増やしていこう、と。スタッフ全員で話し
儀社」となりました。

したか？－

常に「それはアットホームか？」ということを
。
ができ、弊社のファンになってくれるお客様が

3-

を年間24回行ったりと様々なことをしました。
多く発生するようになりました。
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とにかくお金をかけずにできる
アフター営業に力を入れ、お客

－2012年社長交代があった、と伺っております

はい。2012年に父から、私と姉がダブル代表
た。その頃から、企業の成長だけでなく、「社員
考えるようになりました。考え抜いた結果、答え
感動」が「社員の幸せ」につながるのではないか感動」が「社員の幸せ」につながるのではないか
とはいえ、中々、感謝や感動というものは数値
ターの方の施行件数を見るようにしています。
サービスに満足をいただいた、という一つの指標
その年を機に今まで以上にアフターサポートや

－2013年にアフターサロンとなる宝殿店を出店
のも、その一環でしょうか？－

それも1つあります。アフターサロン（お葬式
室）はアフターの強化はもちろん1つの目的でし
の結果アフター売上も2 000万円アップ。もう1つの結果アフタ 売上も2,000万円アップ。もう1つ
として事前相談件数の増加を掲げておりました。
して事前相談件数は、アフターサロンOPEN後、
アップとなり、これも弊社の成長の一つのエン
なってくれ、2014年には390件と過去最高施行件
成する事ができました。

－2008年には263件まで下がった施行件数が、2
でのこの数字は中々すごいことだと思いますが、
ていたのですか？－

順調に業績を伸ばし続けることができている順調に業績を伸ばし続けることができている
良い業績はいつまで続くかわかりません。そこで
うになりました。そもそも社長の仕事は「未来創
た。そして、どんな未来だったら従業員がイキイ
えた結果、活躍できるステージを会社が用意して
るようになりました。

－活躍できるステージとは、何を指すのでしょ

その一つは役職を作ってあげることです。しか
はかけ離れています。店長という役職を作り、そ
メントを行い利益を出すことを行っていくことが

Copyright © 2017 Funai Consulting
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のではないか、と考えました。そこで、式場展開
考え始めました。

るところからコツコツと。
客様満足度を追求する。

すが社長を交代後、何か変化はありましたか？－

表という形で経営権を譲り受けることとなりまし
員の幸せ」というのは何なのか？ということを
えはシンプルに、「お客様からいただく感謝や
か とか、と。
値化できないので、2012年より、特にリピー
リピートをしていただけるということは弊社の
標である、と私は考えています。
やグリーフケアに力を入れることにしました。

店された

式相談
した。そ
つの目的つの目的
。結果と
159％
ジンと
件数を達 マンションの1階に

OPENさせた宝殿店

2014年には390件まで回復。式場の出店はなし
、2015年以降、池本社長はどんなことを考え

ことは本当に嬉しく思っていました。しかし、ことは本当に嬉しく思っていました。しかし、
で、この頃から、もっと未来のことを考えるよ
創造業」である、と強く思うようになりまし
イキ楽しく働ける会社になるのだろうか、と考
ていくことが一番重要なのではないか、と考え

うか？－

かし、名ばかり役職では活躍できるステージと
その店を責任もって、マーケティング、マネジ
がスタッフのやりがい、そして成長につながる

g Incorporated. All rights reserved.
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開を行い役職を作っていくことができないかと



14年ぶりの新規出店。プレミア
売上3,000万円、営業利益1,000

－なるほど。役職を作るためにも新規の出店を行
しかし、借入がまだ多い中でどのような出店戦

そうなんです。今までのような式場建設は到底
た。１億、２億かかる投資はNG.そうなると自然

－つまり、４号店となる高砂店はプレミアムコ

はい。当社にとって14年ぶりとなる新規出店

店することが必須になります。そこで、取り入れ
ンパクト葬でした。

アにOPENしました。現在、OPEN8ヶ月で33件。
売上は3,000万円、営業利益で1,000万以上残る予

－シェア0％のエリアで、1年目から50件施行を
売上3,000万円で最終的に残る営業利益が1,000万

はい。私もここまで最初から順調に行くとは思
徹底した販促を行 認知度を高め からの徹底した販促を行い認知度を高めてからOPEN
儀のお手伝いをさせていただくことができてい
の施行依頼をいただくことが中々難しいので、
しっかりとした販促を行えるかが成功の分かれ

－ちなみに、実際、プレミアムコンパクト葬モちなみに、実際、プレミアムコンパクト葬モ
た部分はありますか？－

1番は商品力（価値／価格）が高いため、入社
談からしっかりと入会をしていただくことがで
れば、ベテラン社員が相談を行なっても入会して
綺麗な会館が利用でき こんなお手ごろな価格で

-5

綺麗な会館が利用でき、こんなお手ごろな価格で
いただけ入会率が非常に高くなっています。
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アムコンパクト葬型モデルで
0万円のビジネスモデルの確立。

行っていく、ということですね。
戦略をとられたのでしょうか？－

底、我が社には難しいことはわかっていまし
然と低投資で利益率の高いビジネスモデルで出

ンパクト葬モデルで展開されたのですね。－

を2016年9月に、まったくのシェアのないエリ

れたのが船井総研さんの提唱するプレミアムコ

このペースでいけば、1年で50件は超えて、
予定です。

14年ぶりの出店
となった高砂店

を獲得できるのはすごいことですね。しかも、
万円？！－

思っていませんでした。しかし、OPEN前から
した結 今 と 計 上 ペ 葬Nした結果、今のところ計画以上のペースで葬
ます。結局の認知度を高めていかなければ葬儀
シェア0％エリアに出店した際にはどれだけ
目であることに気づかされました。

デルを導入して、これはすごいな、と感じられデルを導入して、これはすごいな、と感じられ

社2ヶ月目の社員さんでもパートさんでも事前相
きる、というところには驚きました。本来であ
てくれるかどうか難しいところが、「こんなに
で葬儀ができるなら嬉しいわ」とおっしゃって

5-

で葬儀ができるなら嬉しいわ」とおっしゃって
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コンビ二改装で、OPEN初月８件
店長制をとったことで、更なる

－入社2ヶ月目の新卒のスタッフでも入会をバン
すね。そして、この5月にも5号店となる西神戸

こちらはコンビ二の跡地の改装での出店でし
店よりも更に坪数も少なくコンパクトな式場で
かったところ、つまり認知度のなかったところ
施行のお手伝いをさせていただきました。

－OPEN初月、しかも5月で8件ですか？順調に行

そうなのです。実際に、こちらの店舗も3,000
画で出店しているので、100件行くと単店で2,00
す。順調に行くかどうかはまだまだわかりません
グしてくれているので、私は応援するだけです。

－いや～。本当にすごい話になっていきそうです
という話がありましたが、なぜ、そんなに皆様や

店長自身が本当に自分の式場に愛着を持って
います。店長には実際に式場の設計の打合せの段
のか？」というぐらいまで考えてもらったので、
分が考えて作った式場だからこそ、たくさんの人
自分たちでポスティングやイベントを行ったり

－冒頭にありました、式場内でキャッチボールを

（笑）そうですね。今思うと、よくここまで変
を雇用し、その社員を幸せにするためにある、
して、より従業員の皆が成長できるような会社作

Copyright © 2017 Funai Consulting
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件。
る成長エンジンを得た北神社。

ンバンしていただける、というのはすごいことで
店を出店されましたが、いかがでしょうか？－

した。コンビ二の跡地ということもあり、高砂
です。こちらも今まで全く当社のシェアがな
ろへの出店でしたが、なんとOPEN1ヶ月で8件の

コンビ二改装で
の出店となった
西神戸店

行けば100件超えるペースですね。－

0万売上があげれば、1000万円の利益が出る計
00万ぐらいの利益が出てしまう可能性がありま
んが、こちらも店長がしっかりとマーケティン
。

すね。ところで、先ほどから店長に任せている
やる気にあふれているのでしょうか？－

くれているのが一番のポイントだと私は思って
段階から入ってもらい、「自分の家をどうする
、本当に愛着を持ってやってくれています。自
人に利用してもらいたい、という想いで必死に
とマーケティング活動を行ってくれています。

をしていた会社とは思えない変わり様ですね。－

変わったな、と思います。私自身、企業は社員
と考えているので、今後も色々な取り組みを通
作りをしていければ良いと考えています。

g Incorporated. All rights reserved.

6-



紙上セミナー

利益の出ない家族葬から利益の
㈱北神社から学ぶこれからの専

こんにちは。船井総研の光田です。池本社長の
地域密着の葬儀社として、皆様も自社と重ね合わ
いでしょうか？2008年には大赤字、売上額をはるいでしょうか？2008年には大赤字、売上額をはる
り8年連続件数を拡大され続け、そして、この1年
手法には目を見張るものがあります。

そんな池本社長の話を聞くと、中小葬儀社が目
じさせられます。成長期であった先代の時代に多
長だからこその経営手腕といえます。コストをか
まさに㈱北神社様の強みなのだとヒシヒシと伝わ

そんな㈱北神社様の事例の一部を切り出して見て

●販促費を25％カットし、地縁型葬儀●販促費を カットし、地縁型葬儀
で毎年、件数増。8年で件数が倍増！

●3,000万円～5,000万円での低投資出

●施行件数０エリアに新規出店で1ヶ

●出店初年度から売上3,000万円でも

など挙げていけば、まだまだきりがないのです
戦略を実施しながら、着実に業績を伸ばし続けて

●コンビ二の改装式場でもOPEN初年
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戦略を実施しながら、着実に業績を伸ばし続けて
社様のエリアは互助会様やJA様だけでなく、専門
めていくのが楽なエリアではありません。

Copyright © 2017 Funai Consulting

の出る家族葬へ。
専門葬儀社がとるべき経営戦略。

のインタビュー記事はいかがだったでしょうか？
わせながら感じることがたくさんあったのではな
るかに超える借入がありながらも、改革着手よるかに超える借入がありながらも、改革着手よ
年で新規式場を2式場をOPENさせた、その経営

目指すべき経営がここにあるのではないか、と感
多額の借入金を抱え、その後、入社された池本社
かけずにお客様に選ばれる葬儀社になる、それが
わってきます。

てみても

儀社として、2016年まで出店なし儀社として、 年まで出店なし
（263件→570件）

出店（プレミアムコンパクト葬型出店）

ヶ月目の施行件数8件

も、営業利益1,000万円

すが、まさに10億円未満の葬儀社がとるべき経営
ている、といっても過言ではありません。㈱北神

年度から100件を上回るハイペース

7-

ている、といっても過言ではありません。㈱北神
門葬儀社様も立ち並ぶエリアで決してシェアを高

g Incorporated. All rights reserved.



そうであるにも関わらず、㈱北神社様が業績を
のをお客様が求めている価格で提供する事ができ

時流適応”家族

のをお客様が求めている価格で提供する事ができ

皆様は、もし、今後、家族葬がメインに
たとしたら、経営は成り立つでしょうか

この質問にYESと答えられる会社は 今後も永この質問にYESと答えられる会社は、今後も永
しNOと答えた会社があるのなら、今から手を打
単価が、来年いきなり60万円になることはあり
る可能性が高いのです。

決して単価を下げましょう、と言っているので
社長の話にもあったように経営難に陥ってしまい
ても、生き残れる企業体質を作る、ということが
つけください。

しかし、一体、なぜ葬儀業界の単価は下がって

安売りの葬儀社が出てきたから。家族葬をメデ
したから。

おっしゃる通りですが、本当の答えは、「お客
がなくなってきているから」というシンプルなも

当然、全ての人が家族葬にしたいわけでも、葬
ういう人の比率が増えてきている、という意味で
じです。車に例えて考えてみましょう。高級車に
ます。比率の問題で、コンパクトカーを選ぶ比率
級車 ブラ ド も パクトカ を作 たりす級車のブランドでもコンパクトカーを作ったりす
る方の比率が増えてきているということなのです
そもおかしいのです。受け入れて、家族葬が増え

では、次の質問をします。
皆様は 平均単価60万円の時代がやって皆様は、平均単価60万円の時代がやって
をしていますか？

今は何もやっていなくても問題はありませんが
年もすれば手遅れになってしまうかもしれません

Copyright © 2017 Funai Consulting
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それが池本社長の話にもあった「プレミアムコ

を上げ続けられるのは、「お客様が求めているも
きている」に限ります

族葬“を避けて通る会社の行く末は…

きている」に限ります。

になり平均単価が60万円まで下がってき
？

永続的な経営をできる可能性が高い会社です も永続的な経営をできる可能性が高い会社です。も
打っていく必要があります。当然、今100万円ある
ません。しかし、10年後には60万円になってい

ではありません。ただただ、単価を下げると池本
います。そうではなく、もし単価が下がったとし
が重要なポイントですので間違えないようお気を

てきているのでしょうか？

ディアが取り上げるから。インターネットが普及

客様が家族葬がしたいから」「葬儀にかける予算
ものではないでしょうか？

葬儀にかける予算がないわけでもありません。そ
です。よくよく考えてみればどんな商売だって同
に乗る人もいれば、コンパクトカーに乗る人もい
率が多くなっている、というだけです。だから高
するわけ す れと同じ 家族葬を希望されするわけです。これと同じで、家族葬を希望され
す。これが良いこと、悪いことなんて議論はそも
えたときに成り立つ経営を行うだけなのです。

てくることを見越して どのような対策てくることを見越して、どのような対策

が、“今”から何か対策を打たなければ、後2年も3
ん。では、どのような対策をするべきなのか。

g Incorporated. All rights reserved.
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コンパクト葬」の導入です。



プレミアムコンパクト葬とは一体何な

このプレミアムコンパクト葬のモデルは専門葬
ぜなら、一定の単価を保たなければキャッシュが
入するにはリスクが高いモデルだからです。

ポイント① ハイイメージ付き大

プレミアムコンパク

ポイント① ハイイメ ジ付き大

ポイント② ローコスト出店or改

ポイント③ 計画的な商品設計～

ポイント④ 事前相談数を月20件

ポイント⑤ オペレーション効率

ポイント①のハイイメ ジ付き大衆商法とはポイント①のハイイメージ付き大衆商法とは、
できるの？」という驚きを与える家族葬を提供
い」もしくは「汚いけど安い」ということではな
価値／価格で他社を圧倒しなければなりません。

次にポイント②ですが、ハイイメージ付き大衆
店、もしくは、既存式場の改装が必要不可欠にな
投資回収までに時間がかかってしまうだけでな
いように、3000万円～5,000万円の間での投資に
なければなりません。

ポイント③は見ての通りですが 平均単価60万ポイント③は見ての通りですが、平均単価60万
保できる商品設計を行うことがポイントになって

ポイント④は集客部分。OPENしたは良いけれ
い、という会社も多くあります。プレミアムコン
なので、計画的な販促を行っていく必要がありまなので、計画的な販促を行っていく必要がありま

ポイント⑤は1施行に携わる担当スタッフの部
てもお客様の満足度を下げずに施行することが出
は最初の式場設計の段階でオペレーションの効率

Copyright © 2017 Funai Consulting
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これら5つのポイントを押さえ、プレミアムコ
にも続々と成功事例が生まれてきています。

なのか？

葬儀社に特に最適なビジネスモデルなのです。な
が回っていかなくなる経営をしている互助会が導

大衆商法であること

ト葬５つのポイント

大衆商法であること

改装で償却前利益にて最長5年回収

～平均単価60万円・粗利65％以上～

件獲得するための販促戦略

率の見直しによる営業利益率UP

お客様に「こんなに良い式場がこの価格で利用、お客様に「こんなに良い式場がこの価格で利用
していこう、ということです。「綺麗だけど高
なく、「綺麗だけど安い」を実現する。つまり、
。

衆商法を実現するためには、ローコストでの出
なります。1億円を超える投資をしてしまっては
く、キャッシュフローが悪化します。そうならな
に抑え5年で投資回収ができるような式場投資にし

万円にな た場合 最低 粗利率65％以上は確万円になった場合、最低、粗利率65％以上は確
てきます。

れど集客ができず、中々、施行件数が入ってこな
ンパクト葬を導入した際は、最初の30ヶ月が肝心
ます。ます。

部分の数です。1施行に携わるスタッフ数が少なく
出来るようにしなければなりません。そのために
率の良さを考えなければなりません。

g Incorporated. All rights reserved.
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コンパクト葬を導入した会社では㈱北神社様以外



プレミ

プレミアム ンパ
下記は船井総研のご支援先でプレミアムコンパ

事例①シェア0％エリアへの出店、初年度14

事例②プレミアムコンパクト葬 既存式場改

プレミアムコンパ

（京都府H社）

事例③プレミアムコンパクト葬 既存式場改

＆営業利益7,000万円プラス（岡山県B

事理④初の式場建設 「プレミアムコンパク事理④初の式場建設。「プレミアムコンパク

（千葉県K社）

事例⑤投資3,500万プレミアムコンパクト葬

事例⑥シェアゼロエリアで初月8件施行獲得

事例⑦看板戦略を活用し、毎日10組見学に訪

事例⑧商店街立地、大型看板活用でチラシ無

事例⑨小商圏型、初年度いきなり一番店施行

事例⑩互助会出店に対応したリニューアル戦事例⑩互助会出店に対応したリニュ アル戦

事例⑪既存式場改装×会員制度充実で件数1

事例⑫仏壇業界からプレミアムコンパクトモ

そんな㈱北

Copyright © 2017 Funai Consulting
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そんな㈱北

実例が聞け

ミアムコンパクト葬導入企業様の事例

クト葬 導入事例
パクト葬を導入されている企業の事例です。

44件！（静岡県L社）

改装1年で施行件数164％87件→143件

クト葬 導入事例

改装1年で粗利益9,000万円アップ！

B社）

クト葬式場×公営斎場」で初年度170件！クト葬式場×公営斎場」で初年度170件！

式場出店でシェア15％アップ（青森県S社）

得。相談室併設型式場（兵庫県H社）

訪れるコンビニ改装モデル（熊本県H社）

無し、初年度60件施行達成（広島県K社）

行数獲得（茨城県K社）

戦略で年間200件の施行獲得（埼玉県S社）戦略で年間200件の施行獲得（埼玉県S社）

5%アップ！（徳島県O社）

モデル新規参入で初年度60件（山口県H社）

その他多数、、、

北神社様やプレミアム ンパクト葬の

g Incorporated. All rights reserved.

0-

北神社様やプレミアムコンパクト葬の

ける熱い1日がやってくる！



最後までをお読み頂いた

熱心な経営者様へセミナーのお知ら

葬祭業経営戦略セミナー20
今回、取材に応じてくれました今回、取材に応じてくれました
㈱北神社 池本社長がご登
9年連続件数増の秘訣！
売上3,000万円でも営業利益1,00

「一体、北神社さんは何をやって赤字から一
か？」「なぜ人材採用に困ることがないのだろ
営業利益を出す式場ってどんな式場なんだろう
ではないでしょうか？

そこで、今回、取材にお答えいただきました㈱
「㈱北神社の成長の軌跡」「8年で件数を2倍に
必要なこと」などをテーマに講演をしていただ

実は 池本社長には 2015年にもセミナ に実は、池本社長には、2015年にもセミナーに

件数を伸ばすだけでなく「14年ぶりとなる新
用強化」「働き方改革」など、本当に濃い2年間

採用難のこのご時勢においても、㈱北神社様採用難のこのご時勢においても、㈱北神社様
える組織になっています。昔はキャッチボール

一体、どのように、人材採用・育成をしてい
の葬儀社でも起きている「人材採用難」という課
話をいただく予定になっております。

Copyright © 2017 Funai Consulting

-11

らせです。
前回開催は

超満員
120社以上が
参加！

017
東京会場

９月４日（月・友引）

大阪会場

９月１９日（火・友引前）９月１９日（火・友引前）
登壇決定！

00万円のビジネスモデル大公開！

一転、9年連続業績を伸ばし続けたのだろう
ろうか？」「売上3,000万円でも1,000万円の
う？」と気になられることもたくさんあったの

㈱北神社様の池本社長をゲストにお呼びし、
増やせた理由」「新規出店を成功させるために
くことが決定いたしました。

ご登壇いただきました あれから2年ご登壇いただきました。あれから2年。

規出店」そして、それを成功させるための「採
間を過ごされてきました。

は着実にスタッフ数を増やし、一人ひとりが考は着実にスタッフ数を増やし、 人ひとりが考
をしていたなんて、嘘のように聞こえます。

るのか、今回は新規出店だけでなく、現在、ど
課題の解決の糸口を見つけるのにも役に立つお

g Incorporated. All rights reserved.
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私たち船井総研では、現在、全国90社以上の
す。北は北海道、南は沖縄まで回らせていただ
しています。そんな中、多くの式場で閑古鳥が鳴

しかし、北神社様はOPEN当初から着実に件数
も1,000万の営業利益が出るビジネスモデルを作
ら100件を超えるペースで推移。

なぜ、こんなにも差が出るのでしょうか？今
と、そして我々が昨年新規出店をお手伝いさせて
ながら、差が出る“ワケ”をお伝えさせていただき

さらに、池本社長に今後、どのようなビジョ
企業戦略についても赤裸々に語っていただきます
見られるなどの理由がある場合は セミナ にお見られるなどの理由がある場合は、セミナーにお
がございますのでご了承ください。

また、不特定多数の方に情報発信をしてしま
ませんので、是非、東京会場・大阪会場のどち
催させていただきました「葬祭業全国経営者フ催させていただきました 葬祭業全国経営者フ
受け満員御礼、キャンセル待ちの状態になって

今回は会場の都合上 東京会場先着50席 大今回は会場の都合上、東京会場先着50席、大
のご用意となっております。
是非、お早目にお申し込みください。

地域密着の葬儀社だからこそできること、そ
後も伸び続けるためにどのような経営を行って
1日となります。100聞は1見にしかず。貴方の大
発展をとげますように祈念しております。

それでは、当日、お会いできることを楽しみ

Copyright © 2017 Funai Consulting
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株式会社船井総合研究所
エンディングビジネスコンサルティ

葬儀社様のご支援をさせていただいておりま
く中で、毎月どこかで家族葬会館が新規OPEN
鳴いている光景を目にします。

数を積み重ねているだけでなく、件数が50件で
作れています。西神戸店においては、初年度か

回のセミナーでは、実際に北神社様が行ったこ
ていただいた15以上の式場の事例を徹底解剖し
きます。

ンを描いて北神社様が進んでいくのか、という
す。そのため、もし商圏のバッティングなどが
お申し込み頂いてもお断りさせていただく場合お申し込み頂いてもお断りさせていただく場合

うDVD等の販売、テキストのみの販売等は行い
らかにお越しください。 ちなみに、3月に開
ォーラム2017」は120社を超えるお申し込みをォ ラム2017」は120社を超えるお申し込みを
しまいました。

前回のセミナー当日 配布テキスト

合計91ページの
事例満載テキスト

阪先着30席 実際の設計図面や式場写真 販促事例など阪先着30席

して、地域になくてはならない葬儀社として今
いくべきか、出し惜しみなくお伝えさせて頂く

実際の設計図面や式場写真、販促事例など
をお見せしながら、具体的に㈱北神社がど
のように業績を伸ばしてきたかをお伝えい
たします！

大切な1日を無駄にはしません。貴社が益々の

にしております。

光 卓
g Incorporated. All rights reserved.
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光田 卓司ングチーム


