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　千葉大学（写真工学）昭和５２年卒業（１９７７年）�
　写真業界に３７年間勤務：�
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　　　　　　事業承継士（２０１６年４月取得）�
　　　　　　自分史活用推進アドバイザー�
　　　　　　写真整理アドバイザー、終活カウンセラーなど�

　主な職歴（営業所経験後本社にて事業開発を担当）�
　　　１　東京、大阪、高松、東京の技術営業�
　　　２　本社（技術本部）全般担当�
　　　　　ポストカードシステム事業開発�

　　　　　アルバム事業開発　　　　　　�
　　　　　ネットコンテンツ事業開発�
　　　　　直営店事業開発�
　　　　　印刷、大型広告デイスプレイ事業開発�
　　　３　新規事業展開（BTOC,BTOBへ）�

　　　　　ICカード、セキュリテイ事業開発�
　　　　　フォトマルシェ直営店事業開発�
　　　　　デジタルサイネージ、ソーシャルメデイア事業開発�

�
�
�
�
著書：�
賑わいを作り出すデジタル武装�
デジタルサイネージ成功のXヵ条�
（DSC協会）第３分野のビジネス�

講演；�
デジタルサイネージ（近畿大、上智大）�
フォト自分史の作りかた（自分史協議会）�
超高齢化社会におけるフォト自分史のエッセンス�
新たなビジネス開発の知恵（目黒３M会）�
職歴事例紹介�
自分史認定講座開催（２０１７年２月、４月）�
会社史：一部上場企業５５周年記念の制作納品�
５年先の商店街（横浜M商店街）提案�
ものづくり補助金審査員２０１６．２０１７�
米国のデジタルサイネージと利用提案�
まちづくり提案（横浜市関内市庁移転）提案�
大田区ビジネスサポート相談専門家,  経営支援実績�
デジタルコンテンツソフト制作業、金型製作業、機械加
工業,情報通信保守販売業、ジュェリ〜衣料装飾業、�
レストラン、パン小売、魚屋店舗、訪問介護ビジネスなど
中小企業基盤整備機構；販路開拓コーデイネーター�
大田区新元気出せ商店街事業、事務局�
（中小企業診断協会城南支部地域支援部員）�
2016年度大田区産業振興協会商いコーデイネーター�
2017年世田谷区商店街産業活性化アドバイザー�
2017年事業承継協会神奈川支部（副支部長）�
�
住所：東京都大田区東矢口３−１１−６�
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　　　　　イメージワーキングサービス（株）　中小企業診断士　三瀬　隆　　自己紹介�



参考資料（自分史、会社史サービス）�



レジメ（本日の内容；変化に対応する葬儀社経営）�

２）葬祭事業者の市場規模、売上高概要�

３）葬儀について（市場変化推移）�

４）葬儀社の経営課題について�

１）葬儀形態は多様化の時代�

５）財務諸表からの分析について（ワーク）�



葬儀社（既存競合）�
互助会�
専門葬儀社�
冠婚から�

新規参入企業（ネット仲介）�
　　　　　　　（仏具）�

代替サービス（多様化）�

買手（顧客）�

サプライヤー�
花、飲食、仏具�

葬儀社の取り巻く社会環境は変化している�

少子高齢化	



葬儀の考えが変わるとき？�

従来；会社紹介（互助会）�
（病院、お寺（檀家）�

葬儀そのものが多様化� まだ比率は少ないが今後は？変化�

少子、高齢化、�
お一人様時代�

婚礼が先行事例（低価格化）�
（結婚式の考え方の変化）�

選択の時代�

何を残すか？お墓？形？� 残したものを処分するビジネスも�

人生１００年時代へ　　死亡人口は増加→葬儀社の競争時代に�



厚生労働省データ	



１　葬儀形態は多様化時代（時代の変化）�

お一人様時代	  
さらに多様になる	  
居間に置く形など	  
伝えることに注意	

従来のお墓	  
公営墓地は３１３倍	  

民間は石材店の経営	  
４５０万円	  

合同墓地３万３０万円	

駅近くの便利な	  
マンションお墓	  

カードで運搬される	  
１０万から１０００万円	

経営持続リスクに注意がいる�
マンションのお墓（１３年契約合同葬へ）	  
樹木葬はどこにあるかはわからなくなる	  

葬儀業界に経営管理が求められる	
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常用雇用１０名未満が７０％	  

[全葬連]全日本葬祭業協同組合連合会	  
（加入社数 1,522店） �

組合員数９６９万人	

３００社以上	

祭具の貸与から始まり、現在
は組合員・ 外への葬祭サー
ビスの 提供。 	

費用積立の会員獲得	

家族葬の
ファミーユ	

東証一部	

２−１　葬儀業界の市場規模分類�



　　　２−２　葬儀社の売上高について�

　専門葬儀社２５％　４０６社	

　冠婚葬祭互助会　１４１社	  
　　　　５１％	

　互助会系施工事業者	  
　　　　１０％　　　　　４３社	

葬祭事業売り上げがメインの企業	  
３１７２億円（１社７億８１３３万円）	  

互助会会員募集会社：前受けで冠婚葬祭サービスを提供	  
６３１５億（１社４４億７８９７万円）	  

農業協同組合の関連会社メインが葬祭施工	  
４６８億円（１社９億５５８５億円）	

冠婚葬祭互助会企業の関連企業で葬祭を営む	  
１２９９億（１社３０億２１０６万円）	

売上高３億円以上の事業者を分類して細分化してみると	  
１）専門葬儀社は４０６社、２）兼業事業者８社、３）冠婚葬祭互助会１４１社	  
４）互助会系施工事業社４３社　５）JA系専業事業者４９社　６）JA系兼業事業者２７社	  
	  

合計６７４社　　合計売上高　１兆２４００億円強�

　JA系専業事業者　４９社	

　兼業葬儀社　３％　　８社	
葬祭事業（葬祭以外の事業を主とする。生花石材仏具）	  

３７８億円（１社４７億３２５０万円）	  

　JA系兼業事業者　２７社	
農業協同組合の関連会社、多種葬祭以外を手がける	  

７６６億円（１社２８億３９８８万円）	



まずはエリアにてお客様に伝えられているのか�

自社	

他社	  
冠婚葬祭	

仲介者	

市場エリア	

自社の魅力を構築して顧客に伝えることをしているか？�

お店	

顧客ターゲットを把握するイベント案内など�

他社との比較	  
	  

自社の魅力は	  
顧客視点でなにか	  

	  
それはお客にとって	  
魅力的なニーズか	

顧
客	

介護施設	

顧
客	

顧
客	



３−１　葬儀人口は１３０万人から１６０万人へ�

12	

２０４０年頃まで増加見込み	

１３０万人	

高齢化少子化	  
人口減少の時代	

将来の課題	
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売 上 高	 取扱件数	

葬儀業の売上高と取扱件数の推移	
（件）	（百万円）	

売上高は10年で１．４倍	  
取扱高は10年で１．５倍	

売上（市場）は伸びてきた�

特定サービス産業	  
動態統計調査	

３−２　葬儀社の経営（市場推移）�



葬儀業の事業所数と従業員数の推移	

0	  	  

5,000	  	  

10,000	  	  

15,000	  	  

20,000	  	  

25,000	  	  

0	  	  

500	  	  

1,000	  	  

1,500	  	  

2,000	  	  

2,500	  	  

ﾊﾟｰﾄ・ｱﾙﾊﾞｲﾄ等	 正社員	 事業所数	

（人）	（件）	

事業数は     10年で２．０倍 ←売上規模を大幅に超過	  
従業員数は10年で１．６倍	

多種多様な競争激化�
�

３−３　葬儀社の経営（事業所数）�

人材教育システム	

エリア戦略とネット受託	



200	  	  

250	  	  

300	  	  

350	  	  

400	  	  

450	  	  

500	  	  

1,400	  	  

1,420	  	  

1,440	  	  

1,460	  	  

1,480	  	  
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1,540	  	   １件当たり売上高	 事業所当たり売上高	（左軸）　　　　　　　　　　　　　　　　　　（右軸）	

１取扱い当たりの売上高と１事業所当たりの売上高の推移	
（百万円）	（千円）	

１件当たり売上高は2006年をﾋﾟｰｸに減少傾向（０．９倍）	  
　　　　　　 事業所当たり売上高は10年で０．７倍	

小型化単価ダウン�

３−４　葬儀社の経営（売上単価）�

家族葬	

お一人様	

多種多様競争応	



　　４−１　葬儀社経営の課題整理（変化への対応）　�

１）　多死の時代で成長分野にあるが、単価減少の対応が必要�
　　　葬儀人口は増加（結果葬祭件数増加２０％程度）�
　　　葬祭単価の減少（１２％）になる。�

２）　従来とは異なる社会環境対応が必要�
　　　大手の互助会は積立方式、前受け金による強みあるも、�
　　　新規会員の獲得は課題、高付加価値か、安価路線か？�
　　　吸収合併か？多角化経営か？持続経営が必要となる。�
　　　専門業屋は、新規参入会社への対応、既存互助会への�
　　　差別化（強みの構築）がいる�

社会環境の変化、新興企業の参入競争で大きく変化している	



　　�
　　４−２葬儀社経営の課題整理（変化への対応）　�
　�
３）　サービスの多様化への対応�
　　　高齢化少子化の変化（人手不足）（葬儀の変化）�
　　　ネット受託など新規の参入（仲介業の参入）�
　　　多様化（樹木葬、マンション墓）に対応�

葬儀で働く人；雇用形態の変化（３Kの仕事からの女性参加の時代）�

男性　２８，４８３人（５５．８％）　女性　２２４９５人（４４．２％）	  
女性の進出が顕著である。	  

雇用形態ではパートアルバイトで葬儀式の準備、進行業務で女性が７０％	

各種経営支援では、売上拡大のエリアマーケテイング支援が必要となる。	

ネット広報企画	  
（ネット広報）	  
（チラシ広報）	

　　　イベント企画	  
（集客イベント）	  

（コミュニケーション）	

	  
会員魅力向上	  
　連携シェアー	  
持続的経営	  

種エア	

人材教育	  
人材評価	  

生産性向上	



　　４−３葬儀社経営の課題整理（変化への対応）　�

現業	

既存市場	 新規市場	

既存サービス	

新規サービス	

拠点拡大化	  
形態多様化	

多種多様	  
メニュー	  

サービス拡大	

連携コネクト,ライフ	  
シェアサービス	  

シニア向け業態転換	  
アクテイブシニア介護	

売上	 客単価	 客数	

新規事業開発	 新技術	  
新発想	

生産性
向上	

ITロボット活用	  
顧客ID管理	  

コミュニケーション	  
デジタルサービス	  
シェアサービス	

エリアマーケテイングサービス業としての差別化�

強みを作る�

猫	
犬	

シニア	



　　　５　財務分析ワーク　�

A:	  
専門葬儀社大手	  

（互助会）	  
ホテル、式典、介護　	

B:	  
ネット仲介葬儀社大手	  
出版＆ライフエンデイン

グポータルサイト	  

C:	  
仏具販社大手	  

墓石、仏具　霊園	  
	  

設問　３社の財務諸表１．２．３から	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  専門葬儀社A、ネット仲介葬儀大手B,仏具販社大手 C　はどれかを探る	  

個別相談	  
専門葬儀社	

葬儀社の財務	  
平均資料添付	

葬儀社の平均	  
財務データ	

　　　　　特徴がなにかあればその理由を説明ください。	

A	  :	  	  	  	  	  No　　　　理由：	  
B:　　No　　　　理由：	  
C:　　No　　　　理由：	  



葬儀社の経営支援について�
手段は多様化しています。�

皆様の基礎的資料になれば幸いです。�
�

ご静聴ありがとうございました。�
�
�

END�


